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5_BF_97_E4_BA_91_EF_c123_281179.htm 伯克利、斯坦福

、CEO⋯⋯学业或是工作，涂志云一路走来，似乎都顺顺当

当。但“似乎”，就意味着有外人看不见的努力和辛劳。任

何创业都不是一帆风顺的，涂志云把外人眼里的光环和荣耀

归纳为“或许是起点较高”，他更愿意回味的，是创业经历

带给他的“有意思的生活”，无论成败。 斯坦福洗脑 从小在

部队大院长大的涂志云，大概是乖学生的模范，老实听话，

学习优异。1989年从国防科大自动控制专业毕业后，被航天

部保送到中科院上研究生，稳定光明的职业前景可以预见。 

但是，中科院的学习生活，却让一心钻研理工的涂志云对社

会科学感起兴趣来。周围的朋友忙着考G考托福，成天谈论

着中西思潮碰撞，涂志云耳濡目染，开始向往海外的学习生

活。 1991年，拿到全奖的涂志云进入美国加州伯克利大学，

开始了留学生涯。人口学、社会学、管理科学，他在伯克利

校园里尽情汲取着各类知识。 1993年商学院硕士毕业，涂志

云进入Fair Isaac消费信贷风险管理咨询公司，一家帮美国的银

行评估消费信贷风险的权威上市公司。因为拥有管理学和计

量学的背景，涂志云进入公司的核心小组。在这里，一个令

他颇有成就感的工作是，他开发了FICO信用局评分系统，这

个系统后来作为美国消费信贷管理的行业标准，被北美绝大

多数金融机构采用。 涂志云骨子里对学习有不断的追求和兴

趣。1997年，他想完成博士学位。有伯克利的名校求学经历

，又有大公司的工作经历，申请念管理学博士颇为顺利。这



边伯克利发来录取通知书，那边斯坦福商学院又向他招手。

涂志云最终选择了斯坦福，这家后来对他的职业生涯影响至

大的名校。 斯坦福给涂志云来了一场彻底的创业洗脑。“斯

坦福的创业精神非常根深蒂固。那是个创业大本营，人人拿

着计划书，不是在找投资，就是已找到投资，要不就在投资

公司工作。”1998和1999年，正是美国网络革命最火热的时

候。两年里，眼见着身边的同学劈里啪啦地开出一家家公司

来，涂志云也积极投身到网络革命中去。 他先在美国的网络

营销公司Digital Impact做兼职，后来又改为全职，成为该公司

的营销科学家。2000年公司上市，涂志云糊里糊涂地在一夜

之间成为百万富翁。他感受到了创造价值的兴奋。同时，创

业的念头在他心里也越发地蠢蠢欲动。他把目光投向了国内

。 初尝创业挫折 在美国整整生活十年后，2001年，涂志云回

到上海。彼时，他是人气很旺的“空降海归部队”之一。第

一份工作便是CEO，将创业公司投资在上海和北京的两家科

技公司整合起来，注入新的资金。涂志云也开始从技术型人

才向管理型人才转变。 转型中的涂志云，对第一份工作的成

绩评价不高。“从职业上看，我擅长的是银行消费信贷风险

管理，以及同样模型的针对性营销。”涂志云感兴趣的是中

国的信贷消费管理。 始终埋藏在心里的创业热情，终于

在2002年让涂志云迈出了创业第一步。他跑到北京招兵买马

，开设了国内第一家专门针对银行的消费信贷管理咨询公司

。 涂志云当时对这家公司信心十足。有美国同类公司的运作

经验，有先进的技术和人才，拿到了风险投资，又赶上中国

信贷消费起步的机会，银行将有大量需求。天时、地利、人

和占尽。 但偏偏只欠东风。 涂志云犯了与很多“海归”同样



的错误：对国内商情不了解。水土不服令涂志云在几次机会

前把握不准，“包括跟美国信用局合资，收购一家韩国同类

公司等”。运营管理出了问题，内部股东意见相左，2003年

，无法继续运作的公司结束了经营。 这对当时的涂志云来说

，或许是最大的挫折。合作伙伴陆续离开，只剩他一个“光

杆司令”。2003年2月，正是热闹的春节时期，涂志云却在北

京度过了他最郁闷的一个春节，“就和家人在北京待着，哪

儿也没去。不知道往哪里走”。 但涂志云，始终是不服输的

。 再创业起步 2003年，独自一人撑着公司的涂志云，手头还

有一个帮广东省农行做了二手房风险管理咨询的项目。正赶

上“非典”时期，人人都尽量减少外出，只有涂志云一个人

拎个小包，下到项目组，在广州、深圳转战。 深入基层的辛

苦，早被涂志云忽略，正是这次的“接地气”，让他找到了

思索已久的答案。“从美国带来的技术很超前，但是技术在

天上，现实在地上。”了解到中国目前信贷消费管理现实的

涂志云，这才突然明白，与需求不符的技术，再超前，市场

也不需要。 此后，帮北京移动做大客户流失的预测，帮光大

银行信用卡部做咨询，涂志云开始慢慢摸熟中国市场。 2003

年8月，有了底气的涂志云再一次创业，成立北京决策引擎风

险管理科技有限公司，与美国最大的信用局之一Trans Union

合作，作为其在中国内地和香港的代理。此时，涂志云的客

户名单上已有上海资信公司、香港信用局和招商银行。 涂志

云比较得意的是他给招商银行做的房贷车贷风险预测系统。

“第一次动用招行5年的历史数据，做了个人信用评分系统。

”而此前，国内大部分银行是用拍脑袋的方式来预测的。这

个案例成功后，很多银行纷纷找上门来，公司的业务逐步迈



上台阶。 涂志云的目标却并不止于此。 2004年，公司的另一

大业务，是帮中信银行做信用卡营销。这项业务让涂志云开

始留意一个前景光明的行业：信用卡行业。 “对银行来说，

信用卡的零售是新业务。国际上，有的是银行自己建营销团

队，有的是委托给其他公司。”2004年，涂志云的公司建立

了针对全国范围的信用卡营销业务，虽然大家都是在摸着石

头过河，但不断的磨合，让涂志云的公司在销售方法方式上

逐步成熟起来。 看好信用卡市场的涂志云在2005年又有新动

作———成立尚诺集团控股公司和尚诺科技公司，建立“我

爱卡”网站，专攻信用卡市场的网上营销。“中国现有近亿

网民，是未来5到10年中最好的、最有利润的潜在信用卡客户

。‘我爱卡’网站希望能做成一个与银行、商户和消费者的

桥梁，一个为消费者提供全方位服务的信用卡门户网站，来

倡导和丰富以信用为主题的生活。” “目前中国真正的信用

卡持卡人不过几百万，潜在的客户有几千万；发卡量在一千

万张左右，而在美国，信用卡总量在5亿张左右。”涂志云相

信，随着外资银行的进入，奥运会、世博会等活动的举办，

中国信用卡的发展将迎来黄金时段。 “因为中国的年轻一代

会喜欢上信用消费和信用卡的，我们希望能在这个信用时代

，创造价值。”涂志云说。 100Test 下载频道开通，各类考试

题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


