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对蒋骏而言，创业的过程就是一个定位的过程，给公司定位

，给人员定位，最终还要对我而言，创业的过程就是一个定

位的过程，给公司定位、给人员定位、最终找到自己的位置

。 早在清华上学的时候，我就很清楚自己不是一个技术人员

，因为兴趣太广泛了，很难专注于某个领域作深层次的突破

。我本科读的是汽车设计，研究生阶段我研究的是航空发动

机，可现在做的是IT。很庆幸研究生时期遇到一个开明的导

师，使得我有大量的时间做自己的事情，并找到自己发展的

方向。 最初创业是因为隔壁几个同学做了一个软件，想把它

产品化。因为一直以来我在学校里都在折腾一些赚钱的事，

所以他们觉得我会有办法打开局面。他们拿着东西来找我，

说这个东西市场会很大，叫我和他们一块做。这就是我最初

的创业，几年以后的今天我拥有了一家20多个人的公司，同

时有着五六个合作伙伴。 让别人赚钱 刚刚创业的时候，总想

着什么东西都要自己公司做下来，包括产品和市场，最好代

理商能少挣钱，我们做产品的就可以实现利润最大化。后来

发现这样的想法非常错误，凭借我们的时间、经验和精力，

根本就没有可能搭建一个完善的销售渠道。如果不借用别人

的销售平台，产品再好也不会有人知道。于是我们就需要重

新给公司定位。我看过很多小公司运作的成功模式，要么就

是产品自己做，渠道外包；要么就是渠道自己建，产品外包

。如果你站在代理商的角度看问题，有些东西就会不言自明



，他们之所以要做你的生意，帮助你卖产品，只是因为有利

可图，所以应该让他们赚钱。很多专攻产品的公司选择代理

商典型的做法就是：看看需要多少利润能够满足代理商，在

此基础上自己是否还有盈利的空间，再决定是否合作。不过

要想做到一门心思专注某一个领域不是一件很容易的事情，

因为你需要对自己和公司有很清晰的认识，心甘情愿地承认

在某些方面自己确实不如别人做得好，应该让别人来做。只

有这样才能够做自己真正擅长的，将优势发挥到极致，从而

创造良好的市场价值。我们思考了很久，最终觉得技术仍然

是我们的核心竞争力，所以我们将渠道外包，给代理商让利

。这一点在我看来是一个思路上很大的转变。 用人心得与团

队维系 对于学生和技术出身的人，在做企业的时候要非常慎

重地汲取他们的能力和优势，有效剔除他们的思维局限刚刚

创业的时候，我们没有招什么新人，因为那些事情我们自己

都能够做下来。后来活多起来，就找一些学生来兼职做。在

当时看来这样挺好的，因为省钱。不过这种做法很有待商榷

，请学生做活最头痛的就是质量保证的问题。因为学生惯常

的思维是一种做题思维，清华的学生尤其喜欢做难题。老师

给一道，做出来一道。至于你用什么作业本，字写得如何，

都不会影响得分。这种思维运用到产品当中，你就发现完全

不是产品的概念。比如作一个类似于Foxmail的收发邮件的程

序，在他们抓住最根本的目的实现收发信件功能的同时，往

往会忽略一些其他问题：比如界面是否友好美观，地址簿使

用起来是否方便，每发出一封邮件是否能自动建立备份等等

，这些看起来与邮箱收发功能并不直接关联的附加功能，却

往往是产品最被客户关注的方面，因为产品的根本功能大家



都做得了。而要学生改变思维方式，短时期之内挺困难的。

所以我们现在找人，对学生都会比较慎重，能够让自己的人

做的就不会让学生去做。 和学生局限性相似的，我觉得做技

术的人也有很大局限性。做技术的人不是从纯粹的市场角度

来思考一个产品。一般来说他们会精于某一方面，而且很可

能数十年如一日地钟爱自己的技术，一如宠爱自己的儿子。

可市场完全不是这样的概念，市场随时随刻都在变化，随时

都需要吐旧纳新。如果把做技术的这种思维运用到整个公司

的运营上去，你就会发现企业决策不是以盈利与否为出发点

，相反掺杂了很多个人的情感因素在里面。这样直接导致的

就是市场感悟能力很弱。如果死守住技术，最终会造成企业

的生命就等于技术的生命，技术过时了，企业也就做死了。 

所以对于这两种人：学生和技术出身的人，在做企业的时候

要非常慎重汲取他们的能力和优势，有效剔除他们的思维局

限。 做企业已经有一段时间了，我基本上清楚自己能够和什

么样的人比较融洽地合作。合作伙伴一定是那些能够和你实

现优势互补的人，而且性格上要合得来；要讲诚信和包容，

因为实际操作中，很多东西不是协议能够有效约束的，最终

所能依靠的就是人本身的责任感；另一点就是思维方式相似

，做还是不做都能够以对方容易理解的方式表达出来，很好

交流。我们现在的技术总监是我通过网上招聘找到的。他接

到通知的第二天就过来和我谈，讲到技术实现的时候，就立

刻给我做演示，给人的感觉非常实在。当时我的公司刚刚建

立，第一个月根本发不出工资，仅仅能够为他支付房租。我

将所有情况实言以告，他考虑了以后，答应了。没有很多话

，就辞掉了原来非常不错的工作，而且没几天东西就做出来



了。我们合作两年多，彼此之间挺愉快的。我很清楚这样的

合作伙伴是我真正需要的，也是一个初创企业发展真正需要

的人才。 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 


