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■众创空间

和所有其他电动车车主一样，贾雪峰也有

“里程焦虑”：车开出去了，电快没了，万一找不到

充电桩，困在路上回不来了，怎么办？

焦 虑 发 作 的 频 次 和 充 电 桩 密 度 密 切 相

关 ——打开 APP，发现充电桩就分布在自己附

近，那悬着的心落地的感觉，如同手机依赖症“患

者”找到了充电宝。

作为深圳聚电网络科技有限公司 CEO，贾

雪峰的焦虑能转化为充电桩落地团队实实在在

的压力。

身处一个稚嫩的、快速发展但高度依赖政策

的行业，他心中怀有诗和远方；但更现实的，是让

聚电在新能源汽车的风口中站稳脚跟，“聚电并

非捞金者，不做一锤子买卖。”

聚电网络聚电网络：：不秀情怀不秀情怀，，踏实建桩踏实建桩

满眼的绿植，空气中弥漫着香甜的咖啡味，

几个人散落在偌大空间的不同角落，眼前情景让

记者怀疑是不是走错了地方。再次确认了下门

口的指示牌，没错，这里是虫洞创业之家。

虫洞创业之家位于中关村创业大街昊海楼

九层，是这条街上海拔最高的孵化器，拥有 900

平米的花园式空间，于 2015 年初获得北京市科

委授予的第一批“众创空间”称号。

虫洞创业之家虫洞创业之家

做传统产业的互联网入口做传统产业的互联网入口

“虫洞创业之家致力于早期项目的种子、

天使轮投资和孵化，通过资金+资源+服务+

导 师 等 多 方 面 输 出 ，加 速 早 期 项 目 快 速 成

长。”从其官方介绍看，这就是一家普通的创

业服务公司。

与众不同之处在于其选择的项目都致力于

为传统产业进入互联网找到切入口。这也正是

虫洞创业之家成立的初衷。而这源于创始人吴

吕在传统行业中数次创业的经历。吴吕说，传统

行业出身的他了解传统行业转型升级中的痛点，

他要做创业大街上最与众不同的平台，要让虫洞

不仅成为“造梦”的平台，更是属于传统企业家继

续实现梦想的空间。

“这波创业潮中的绝大部分创业者是互联网

的弄潮儿，但我们面向的是传统企业家，他们在

改革开放的大潮中积累了资金和资源，在互联网

的冲击和机遇面前，他们也想二次创业，但很多

人不知道做什么，怎么做。”虫洞创业之家联合创

始人平庆超告诉科技日报记者。

“互联网和传统产业就像两级，但相互关联，

我们对‘虫洞’最初的定义是，希望这里能汇聚一

批不懂互联网的人，成为传统产业进入互联网的

一个入口。”吴吕曾经说，“比如他们不懂怎么挑

选项目，我们会去挑，他们跟投”。

做创业大街上最与众不同的平台

在将想法落地的过程中，他们发现传统产业

进入互联网也有其得天独厚的优势。“其实任何

互联网创业项目都离不开对传统产业的了解。”

平庆超认为，早期的互联网创业项目可能会因为

有较好的互联网资源而快速发展，但随着创业内

容越来越细化，就要求创业者对某个细分行业有

深刻的认识和见解。

“我们希望传统企业家可以在这里学到相关

的互联网知识，并且有机会投资一些和他原有的

渠道及资源能对接的项目。”平庆超说，对于虫洞

来说，找资金不是难事，他们的目标是找到能带

来更多资源的资金。

为了实现这一目标，虫洞创业之家汇聚了北

京重庆企业商会、北京四川企业商会等商协会庞

大的传统企业资源，聚集了一批经济实力雄厚，

资源丰富，拥有创新思维和开放合作心态的企业

家，可以为创业团队提供供应链、渠道、用户获取

等线下强有力的帮助。

找到能带来更多资源的资金

老行业人投新行业人，老行业人带新行业

人，虫洞创业之家首创了“行业基金+孵化器”模

式。平庆超说，一方面，创业者不仅获得资金，还

将获得老行业人的“行业”资源帮助，另一方面，

传统企业主收获的不仅仅是财务投资回报，更是

战略投资回报。

2月份最新成立的是建材行业基金。“有 100

多位行业大佬投了这个基金，体量大概在 500万

到 1000 万之间。”平庆超说，这些大佬在互联网

浪潮起来之前就已经在建材领域拥有了自己的

一方领地，无论在经营模式还是市场资源链条的

方面都有了相对稳固的管控闭环。

首创“行业基金+孵化器”模式

文·本报记者 张盖伦

聚电将自己定位为新能源汽车综合服务商。

它拥有几个国内“第一”。比如第一款真正具备远

程通讯、预约、支付功能的充电桩；第一个用于电动

汽车充电位置查找、预约、支付和管理的手机App

“聚电桩”；这些又构成了国内第一个针对社会运营

需求的电动汽车充电及运营的管理系统。

创下诸多“第一”，也得益于聚电入局较早。

2012 年年底，全国大概有不到 3 万辆新能源汽

车，其中 80%是公交车。

就在那时，贾雪峰动了进入新能源汽车服务

业的念头。他之前的身份，是投资人，关注新能

源和制造业；之后，他决定亲涉创业江湖。“选了

一个别人还没准备进入的行业，希望能在一个相

对冷门的领域做到最好。”

当时媒体对业态的描述是：新能源汽车雷声

大、雨点小，虽然政策很热，但是市场很冷。贾雪

峰坦言，自己并未奢望折腾出一个巨头公司；他

只是觉得，电动汽车要发展，绕不开充电设备；可

以说，它是产业发展的“基础设施”。

如今，在新能源汽车市场，玩家已经越来越

多。根据公安部交通管理局统计，截至 2015 年

底，我国新能源汽车保有量达 58.32 万辆，其中，

纯电动汽车保有量 33.2 万辆，与 2014 年相比增

长 317.06%。

扎入一个不太热门的行业

根据此前发布的《电动汽车充电基础设施发

展指南》，到 2020 年，应新增集中式充换电站超

过 1.2 万 座, 分 散 式 充 电 桩 超 过 480 万 个 。

2016 年 1 月 1 日，最新修订的电动汽车充电接口

及通信协议等 5项国家标准正式实施。

媒体形容，“充电桩大战一触即发”。

但就目前来说，提供充电运营服务，还是有

点“吃力不讨好”。

卖充电桩硬件倒已有成熟的盈利模式；但聚

电真正想做的，是服务，是运营。先不说赚钱了，

要把充电桩落地，就得砸钱。贾雪峰说，给小区、

写字楼做用电扩容，成本动辄上百万，这笔钱按

理说该由小区业主、物业或者电力供应部门出，

但人家没这个动力；最积极的，就是企业。

如果充电桩有稳定使用方，收益就能看得

见。但是，“建充电站，国家会给补贴；但运营充

电站，各地对服务费有明确限制。”企业若想通过

充电服务赚钱，就得赚服务费和电费之间的差

价。电费是波动的，服务费的天花板是定死的，

在这个相对局限的空间内，掘金难度颇高。

“个人认为，真正应该补贴的，不是建设，而

是使用。”贾雪峰一直在思考“补贴”问题：能不能

直接补贴用户，这样用户对充电运营服务费和电

价的敏感度就会降低；或者干脆放开服务费，让

市场来定价，让行业能赚钱，吸引更多进入者。

目前通行的做法是，企业从其他业务中获取

利润，来贴补充电桩运营。“大家都在兜圈子”。

贾雪峰坦言，他们最想做的充电服务，如今反而

成了最大“包袱”。但是，他又强调，做服务商，这

一点，聚电不会变。

服务不应成为最大包袱

目前，和中关村创业大街上的大部分创业服

务机构一样，虫洞创业之家提供一些大众化的服

务，比如为创业者提供免费场地、网络、工商、税

务、法务、知识产权等基础服务，为创业企业提供

基础运营、天使投资、融资筹划、创业导师、培训

活动和政策辅导服务，进行行业资源对接等等。

这一块在短期内会继续是公司的重要经营方向

之一。“我们会提供创业者需要的一切服务。”平

庆超说，至于具体内容，要看形势发展。

这个平均年龄不到 30岁左右的团队最核心

的工作内容是遴选好项目。“钱不是问题，人也不

是问题，主要还是要找到好项目，这需要火眼金

星。”平庆超说。

似乎一夜之间，创业服务机构如雨后春笋，

而这些机构本身也是创业企业，他们的从业人员

都非常年轻。这些同样很年轻、还在摸索阶段的

创业服务公司能服务好另一群创业公司吗？28

岁的平庆超认为，这样的模式有利有弊，但这是

当前中国的必经阶段，而这个经历无论对于国家

或个人都是笔宝贵财富。

他坦言，秉承最初的理念，虫洞创业之家成

立近两年来其实在不断摸索、调整工作方向和方

法。“未来创业服务机构一定会呈现更多差异

化。”平庆超坚信，目前总体尚处于野蛮生长期的

创业服务机构将来一定会成为推动中国经济转

型发展的重要力量。

虽然处于创业服务机构的野蛮生长期

贾雪峰借用了一个比喻：创业像是大清早开

车出门，何时踩油门何时打转向无法预判，但是

目的地和大方向是确定的。

一开始，聚电只想给合作伙伴做配套服务，

觉得做好宣传运营，应该也没太多成本；后来发现

“想得太简单”，决定自己开发系统和软件；可是

“这就好比你开发出了一套安卓系统，但满大街都

是大哥大”，不得已，得建生产线，自己做硬件。

在贾雪峰之前的创业蓝图里，开工厂生产充

电桩这件事，完全没有列入计划范围之内。他以

投资人的身份走访过一些工厂，看到过那些轰隆

隆的机器，但从未深究，开座工厂有何门道。

但形势的发展变化，总会把人推到舒适区之外。

“我比较擅长从 1 到 N。”创业让人对自己的

认识更加深刻。贾雪峰的微博名字叫“贾三变”，

这是一种调侃，或许也是对自己的提醒。

当年他“客串”产品经理，把程序员折磨得够

呛。“我的想法天马行空，一日多变；如果我直接

面对的就是开发人员，他会很困惑。那段时间程

序员兄弟们的幸福指数很低。”后来贾雪峰才知

道，开发产品，需要专业的产品经理来对接需求。

做硬件设备生产也是这样。他不懂，那就得

找懂的人，“把山头的山大王找到”。而对创业公

司来说，找人总不是件容易的事：他要足够优秀，

在某一领域非常擅长；而且他还必须认同你的创

业理念，和公司“三观”相符气质相合；他还得有

档期，愿意加入；在与你一拍即合之后，能够和你

“相濡以沫”……

贾雪峰调整自己的角色，去找靠谱的人放在

最适合他的位置，去做公司内部的协调者，“哪怕

是老板，也别做不该做的事”。

从最开始“轻飘飘”做软件开发，到后来投资

建厂，到如今在各地布局充电站，再到涉足电动

汽车销售领域……贾雪峰说，聚电做成了一家重

资产企业。

目前，现在聚电在全国自建了2600余个充电桩。

不得已公司越做越“重”

事实上，在近几年互联网飞速发展的大背景

下，家居建材行业也受到了极大的影响，许多企

业涉水电商，并探索更多方式的互联网结合，也

有许多创业者看准了建材这一领域，这些都直接

导致了建材行业的整体风向发生扭转。

传统建材行业面临的问题是，建材市场的竞

争白热化使促销成为常态，但需求不增长，互联

网消费习惯的养成使传统的市场受到打击；传统

家居渠道发生改变，消费者的焦点发生了改变，

从原始的实用和价格，转变向更加个性化的方

向，而互联网为消费者提供了了解这些的渠道；

纯粹的电商行不通。建材行业想借助互联网的

东风但无从下手。

“虫洞建材基金以一种深度垂直的方式有针

对性的构建建材行业投资人和同领域项目创始

人二者的联系，并运用虫洞孵化器平台的整合力

量，凝聚传统企业的全面资源，帮助投资人有针

对性的选择与自己行业相关的项目，使得投资人

更好的参与并帮助项目的发展。”平庆超说，“老

行业人”投“新行业人”，让建材行业传统企业家

投有所得的同时，也使得新兴的建材项目发展得

到更充足的资源补给。

未来，虫洞创业之家还将探索成立不同行业

的基金。

塔里克·凯米尔（Tarek Kamil）是一位连续创业者。他
自己曾创办过很多公司，也曾为很多创业公司提供过创业
咨询和指导。根据多年的创业经验，他在本文中总结了创
业者最容易、也最害怕犯的10大错误。希望对创业的朋友
有所借鉴。

每一年都会有大量的创业公司倒闭，但公司倒闭的原因总结起

来无非就是那么几种。我每周都会和 3到 4个创业者交流，他们来向

我咨询的问题其实都大同小异。一个又一个的创业者会跌倒在同一

个地方、掉入同一个陷阱。如果他们能避免犯其他创业者已经犯过

的同样的错误，那么他们创业成功的可能性就会大大增加。

和我持同样观点的肯定不止我一个。很多创业导师、风险投资

人和连续创业者们都曾表达过类似的观点。下面就是创业者最容易

犯的 10大错误。

缺乏创业前的准备
如果没有前期的准备和训练，没有人能跑完马拉松。对于创业

也是一样。如果你的家人朋友不了解创业之后即将发生什么或是不

支持你创业，这会让你在个人情感方面备受煎熬。

将一款产品和一个企业业务相混淆
连续创业者艾瑞克·霍尔茨克罗（Eric Holtzclaw）表示，在如今

这个应用为王的时代，一款产品解决的是个人的单一需求，而一个真

正的企业业务则是一个能让客户反复回来购买的东西。

不舍得花钱聘用专业人士
作为公司创始人，你不可能什么事都擅长，每个人都有自己的短

板。公司各项不同的工作都需要专业的人去做，财务和法律方面的

工作更是如此。对于需要专业知识的很多重要工作，不要总想着自

己用很短的时间通过网上自学来自己搞定这些工作。

忽视数据的重要性
在 线 女 性 博 客 社 区 BlogHer 联 合 创 始 人 丽 萨·斯 通（Lisa

Stone）表示，不基于数据的奇幻思维能毁掉任何一家公司。你不能

光相信自己能成功，你需要分析一些关键性的数据来看看你是否真

的能成功。肯定会有一些数据或关键性的指标能验证你宏大的创业

想法是否真有市场。一旦搜集到了这些数据后，利用这些数据来建

立关键绩效指标（KPI）或里程碑数据来证明你公司的业务是在稳步

发展的。

扩张太快
Startup Genome 发布的一份数据报告显示，74%的处于高速发

展中的互联网创业公司之所以会失败，就是因为扩张太快。

很多公司融到钱之后，感觉资金充裕，于是开始疯狂烧钱。在你

花钱的时候，你首先需要确保公司账户里有足够的资金，或是确保有

方法能赚到更多钱。如果在公司业务没有取得任何实际性的突破之

前就把钱花完了，那么你接下来的融资将会变得非常困难。

抱着错误的想法不放
创业过程中，你不能成为那个撞到南墙也不回头的人。那些第

一次创业的人和那些在一个自己不熟悉的市场创业的人非常容易犯

这个错误。他们非常痴迷于自己最初的创业想法，无法及时意识到

这个想法已经行不通了。

不懂得授权与放权
学会授权是创始人必须要学会的。一开始，你可以制定一套工

作流程，类似一个工作指南，告诉大家该如何以正确的方式做事。有

了这个流程，作为创始人的你就不会因为放权而感到不舒服，公司员

工做事也会有章可循。

认为钱可以解决一切问题
很多正在苦苦挣扎中的创业者都会这样想，只要成功获得下一轮

融资，他们的一切问题都能得到解决。然而钱没有这么万能，并非所

有问题都能用钱解决。美国西北大学 Kellogg 管理学院的企业管理

教授兼风投公司 Pritzker Group Venture Capital 的合伙人 Carter

Cast 认为，钱是无法解决公司商业模式上存在的根本问题的。

如果你的商业模式是有问题的，在上面砸太多钱也是无法解决

这个问题的。你需要首先解决这个问题，然后再融资。如果你反着

干，只会让你陷入更大的困境。

低估了销售需要花的时间
销售是需要花时间的，创业者必须要明白这一点。很多创业者

认为搞定一个大客户，只需花 3到 6个月时间就行了，然而实际上，这

通常需要花一年以上的时间。如果你的商业计划低估了销售需要花

的时间，那么你肯定会遇到麻烦。

一次销售需要走很多流程。企业最高管理层、直线经理、技术人

员、产品经理，要想完成一次销售需要经过上面所有这些层级的一一

审批，而且还会有一个从考察到决定再到执行的过程。我发现，很多

公司最后之所以出现资金链断裂的问题，就是低估了销售所需要的

时间周期。

害怕失败
快速失败（fail fast）是目前在创业圈里非常流行的一句话。不

过 Tarek Kamil 并不喜欢这样的说法。不管创业者如何美化失败，

“失败”依然是一个让人恐惧的词，没有人想成为成功的反义词。这

种说法是有问题的，因为“失败”意味着你毫无收获，但很多情况下

并非如此。你需要改变你的思维观念。你没有失败，你只是做了一

次试验，尽管在每次试验中都会让你有所受伤，单你在这些试验里学

到的经验教训都会帮助你在未来的创业中有更好的表现，这是一个

学习的过程。 （稿件来源：36氪）

创业者最怕犯的错误TOP10

聚电的发展，和整个新能源汽车行业紧紧捆

绑。他们正在做的，就是试图将更多潜在车主，变成

电动车的真正用户，并为他们提供更好的用车体验。

作为行业中的游泳者，贾雪峰知道水温凉

热，也知道前方的暗礁浅滩。他呼吁补贴政策的

变革，不仅在充电服务，也在新能源汽车本身。

他建议对新能源汽车的补贴分散到对汽车的使

用周期中去，降低车主用车成本，而非直接补贴

汽车购买这一行为。“这样，造车企业才真正有动

力，造出一款质量过硬且用户买得起的车。用户

也愿意长时间使用新能源车。”

贾雪峰心里放着许多担心。他担心“天下熙

熙，皆为利来”，贴补政策逐渐退坡之后，新能源

汽车发展会后续动力不足；他担心“重赏之下，各

显其能”，而一旦企业忽视质量品控，行业出现安

全事故，就足以让这本就认知度不高的市场遭受

巨大打击……

“每一行都有每一行的焦虑。”如今贾雪峰经

常出席各类新能源论坛，阐述他对行业的看法。

他并不大喜欢这种“抛头露面”。贾雪峰说，为了

创业，不得不把自己扮成一只“孔雀”。

但创业有太多不得已而为之。他记得，2014

年年底，他背着背包到北京，找到了现在公司的

公关总监。那也是出于焦虑：曾经清淡的行业，

在利好政策之下，开始躁动；各种概念满天飞，各

种故事开始流传，酒香不怕巷子深的年代过去

了；再闷头做事不发声，恐怕就要错过一轮机会。

“创业有必然，必然指的是你的战略选择、前

期基础准备；但也有偶然，要把握住关键时间节

点。”贾雪峰一笑，“所以，创业不是找姑娘，不能

你不喜欢的就不要。”

赌上身家不是为了秀情怀

操秀英操秀英摄摄

塔里克·凯米尔
（Tarek Kamil）

贾雪峰说，他
赌上身家，赌上个
人信誉，召集来一
帮合伙人，不是要
秀情怀，只希望能
在良好的政策之
下，在健康的产业
环境之中，把聚电
的品牌立起来，立
下去。

深圳聚电网
络科技有限公司
CEO贾雪峰


