
4.3 為了錢結婚

每次你籌措資金時，都應該把這件事想成結婚：是兩個人彼此信任、彼此尊重，依據共

同目標而達成的長期承諾。就算你是從大型創投公司拿錢，一切最終也都會回到你和那間公

司某個合作夥伴之

正如同結婚，不能只要看到對你有點興趣的人你就投懷送抱。你必須花時間去尋找適合

你的人──不會玩遊戲，不會給你太多壓力，而且確保現在是你安頓下來的正確時機。你當

然不想要在你的公司還太年輕、

你也必須要了解你的合作夥伴和他們的優先順序。比如創投公司便是對有限合作夥伴負

創投公司存在的原因是要促進資金流動。你需要錢，他們就給你錢。但要成功還是要靠

你們的關係──你向創投公司提案過程中的來回角力、提案通過後創投公司如何協助你招募

主管或運作董事會、他們為你下一

而所有成功人際關係要成功的原則都一樣：在你一頭栽進去會對你人生帶來重大改變的

承諾之前，你們必須先認識彼此、信任彼此、了解彼此。

這代表你必須準備好受到顯微鏡的檢驗和審視，而且檢視的結果很可能是對方覺得你條

件不好。在你找到「對的人」之前，可能會聽見「不要」好多次。這就像是某種殘酷的約會

──但你並不是在叫約會對象請你喝一杯，你是在求他們給錢。而這並不好玩

另一件事：你永遠不會聽到「不是你的問題，是我的問題」。永遠都是你的問題。你的

公司、你的構想、你的人格都會受到評斷。

要承受這種檢視很不容易，要敞開心胸也很不容易。就算什麼都沒談成，就算其他連銷

售簡報都做不好的人卻

這種情形，在1999年就是這樣。在2024年也是這樣。

投資的世界是循環的，投資環境總是在「對創辦人友善」和「對投資人友善」之間來回

擺盪。就像房地產市場，有時對賣家有利，有時對買家

有時候市場會瘋狂大爆發，現金如大雨從天上不斷灑



但終究都會結束的，就像2000年時那樣。總是會回歸常態。而且即便市場瘋狂大爆發，

仍然不會那麼簡單，你依然需要努力爭取，細節仍舊重要。就算看起來很簡單，卻從來都不

簡單，只是困難程度的差

所以在你展開這個過程之前，你必須先了解自己，並確定你要什麼。因為你永遠沒有第

二次機會去進行第一輪提案，所以你必須認真以待，必須準備好，而且你必須知道自己將面

臨什麼事。

你應該問自己的第一個問題，也是最基礎的問題：你的事業現在真的需要外部資金嗎？

對許多剛創辦、尚未抵達種子階段的新創公司來說，答案出乎意料地時常都是「不需要」。

如果你還在研究，還在測試，確保你的主意夠穩固，那你就不需要馬上跳到籌

如果你真的覺得你準備好拿錢了，那麼你究竟計畫要用這筆錢去做什麼？你要開發原型

？還是招募團隊？研究想法？取得專利？向地方政府遊說？促進合作？進行行銷活動？要達

成你目前的需求最少需要多少

了解這些事之後，你就可以好好思考你的事業是不是投資人會想投資的。你的公司對創

投公司來說未必適合，多數大型創投公司都令人驚訝地想要避免風險，他們不會投資「無法

證明自己已經位於明顯成長軌

如果他們真的決定投資，多數大型創投公司都會假設你立刻需要大量資金挹注，這樣你

就能迅速帶來巨大的回報。但這些期望和時程對許多新創公司來說都不合理。

所以不要以為你必須馬上開始追求品牌知名度。其實你有很多選項：投資數百間公司、

提供上千萬到上億元資金的巨型創投公司；會投資一些事業的小型或地區型創投公司；可以

提供少量資金讓你展開事業，並為之後的大型創投公司準備好的天使投資人；

但無論你選擇什麼資金來源，一切最後都會回到和你合作的那些人。就算你和矽谷最大

的創投公司敲定好會議，

我曾和某個創業家共事，他當時正向某間著名大型創投公司提案。開完一場

同時間，那名創業家也開始跟其他創投公司談，然後其中一家隔天就把合約寄來了。

現在他必須進行一個艱難的抉擇：是要等最大的玩家考慮你，還是選擇比較不有名，但

更有熱忱的投資人？誰會

於是他打給那間知名創投公司，宣布這個消息：他們和另一間公司簽約了。合作夥伴相

當生氣，開始大吼那些電影裡惡人角色會說的那些話：「這三小？！你不能這樣搞我！幹！



」創業家把電話甩上，從

但是比起拿那個合作夥伴的錢，然後讓那個渾蛋控制他們的新創公司，登上他的黑名單

實在是好太多了。創業家躲過了

務必記得，你一旦從投資人手上拿錢，就擺脫不了他們了，權力的平衡也轉移了。創投

公司可以炒掉創辦人，但創辦人不能炒掉他們的創投公司，你不能因為彼此無法磨合就跟他

們離婚。

而要是事情出錯，你們可能會變成一對怨偶，法律上仍然綁在一起，但已經彼此不講話

了。當創投公司把你的公司從名單上劃掉，他們基本上就是無視你了，不會協助你，不會替

你介紹其他創投公司，也不會幫你跟其他合作夥伴說話。他們會站在邊線上，

所以你要在創投公司「該拿出他們最佳表現」的時刻，就密切觀察他們是怎麼對待你的

。這種時刻，就是你們一開始相處愉快，而且似乎即將達成共識的時刻。如果這時他們開始

搞你，那你腦中永遠都應該警鈴大作。以下還有

� 為了求你簽約，願意承諾給你全天下、卻不履行承諾的創投公司。他們常不斷跳針告

訴你說，你會得到專為你客製化的照顧、會得到多少協助、多少這個那個等等。務必

問問跟他們合作過的新創公司，看看這種創投公司在簽約

� 強迫你當場決定的創投公司。他們當場拿合約叫你簽──給你心理壓力。某間創投公

司便曾在我們開會完畢之際拿出合約逼我當場簽。我問對方這是什麼二手車商的伎倆

嗎，並告訴他我只有讀完合約之後才會簽。

� 有些創投公司會想辦法入主非常沒有經驗的新創公司，目的是要控制他們，告訴他們

要做什麼，而不是讓公司創辦人和執行長去經營公司。導師和建議是一回事，必須遵

守的命令又是另一回事了。

另一件許多創辦人都會擔心，但其實不是警告預兆的事，則是創投公

不管怎麼說，都很難把整間創投公司視為一個整體。通常都還是會回到個人身上，就像

其他一切一樣。

試著找人幫你適當的介紹──透過另一個創辦人、你的導師、朋友的朋友都可以。就算

是最細微的關係，也比什麼都沒有好。最難敲開創投公司大門的方法，就是直接打電話過去



。在你打電話之前，試著營造一些媒體聲量，做點公關，這樣當創投公司去查

務必記得，投資人推銷話術都聽多了，特別是大型創投公司。其實小型創投公司也是。

你需要一些方法脫穎而出，獲得他們的關注。

最棒的方法就是一個引人入勝的故事，以及了解你的聽眾是誰。就算是在矽谷，大

把你想講的所有事，全部塞進十五張簡報裡，這可不容易。還要讓這組簡報在流暢的敘

述中流動，在情

而如同所有藝術，這需要練習。你一開始很可能會很爛，推銷很困難。你必須不斷調整

、改變、修修改改。

所以你別想在人生第一次提案就找上產業中最頂級的創投公司。創投公司會彼此互通訊

息，如果有一間拒絕了你，同一個層級的其他公司也很有可能會拒絕你。可能的話，先找間

「友善」的創投公司提案，一間會給你回饋、協助你改進、接著如果順利的話

記住，第一次開會的時候，你並不需要一切都準備到完美。你可以說：「我想讓你們先

瞧瞧這個，你們可能會有興趣，我想聽聽你們的意見。」傾聽他們的回饋，從中學習。你不

必接受所有建議或批評，但你應該要了

等你把局勢搞清楚之後，你就可以計劃更棒的戰術。你可以根據你的開會對象量身訂做

你的故事，你會開始覺得自己準備好了。

不過別忘記另一個可能偷偷踹爆你屁股的因素：時間。

獲得資金需要的時間會比你想像的更長，請預期這會是個3到5個月的過程──結果可能

會更快，特別是在對創辦人友善的環境中──但我不想去賭這個。有太多公司等到自己錢都

快燒完時撞上瓶頸，瀕臨破產，才開始想要死命抓住任何搆得到手的資金。

以下是另外幾個你在推銷過程中，可以留意的小技巧：

� 不要玩遊戲，正如同你也不希望投資人跟你玩遊戲一樣。如果你沒有坦率討論，他們

就會對你沒興趣了。

� 傾聽大家對你的提案和計畫的回饋。合理時就調整，但要堅守

� 清楚讓投資人理解你需要多少錢，以及你具體要怎麼使用這些錢。你的工作是為投資

人創造價值，並確保你能達到重要的里程碑，以提升你公司的價值。這樣一來，你下

次籌措資金



� 創業家的思維是，我創立的公司價值應該永遠不斷增加（就算他沒有達到他為自己設

立的里程碑也是如此）。但投資人是在做生意。如果你沒辦法做出成果，你就沒價值

，你的持股也會降低，

� 不要以為你會得到其他同類型新創公司相同的估值。每一筆投資都是獨立的。

� 投資人不喜歡看到創辦人或主管「通吃」，他們會想確保你也承擔一些風險。所以

� 記住，投資人也會想要做些查證──他們會想要和你的顧客聊聊，這是他們「盡職查

證」流程中必須的環節。所以如果你有間蒐集這類資料的檔案室，就會讓他們更輕鬆

。

� 試著找到兩個影響力相當的投資人，讓他們互相制衡。所有創投公司都彼此認識，也

都會交流，而沒人想要惹毛他們的潛在合作夥伴。所以假如你的其中一個投資

最後務必記得，就算你開了一場超讚的會，大家都愛你的報告，你也愛投資人，會議室

迴盪著滿滿的正能量。就算是這樣，和你開會的人仍然需要回去說服投資委員會把錢給你。

每間創投公司的流程都不太一樣，所以你必須一直問自己：下一步

這就像在下棋，你永遠必須提前思考下兩步，也就是兩輪募資。

就算你現在還對創投公司沒有興趣，就算你只是在找天使投資人也是。

天使投資人通常更願意冒險，所以他們會比創投公司還早資助你，並給你更多餘裕和時

間去弄好你的公司，

這可以很棒。但缺乏限制可能會對你造成元氣大傷（可參見3.5

死線：心跳節奏和手銬）。而內疚則可能讓你一命嗚呼。

我20歲時向叔叔借錢創辦了ASIC Enterprises，也就是我幫蘋果打造處理器的

如果你創辦了一間公司，成功機率絕對是微乎其微。所以你需要撐過心理上的痛苦──

失敗，賠光他人的錢。當你真的必須面對現實的時候，你必須坦誠以對，實話實說，你必須

要承認

但是不管你說什麼，都不會讓你比較好過。拿創投公司的錢是一回事，你老媽的錢又是

另一回事。如果你是從親朋好友那邊拿錢，那你就必須和從創投公司那邊拿錢一樣的努力投



入，甚至要更加倍努力才行。而

就連我創辦Nest時，我也不想承擔這種重擔。我不肯從我的好友，創辦法國網路服務供

應商Free的超讚創業家澤維耶．尼爾（Xavier

最後，在Nest智慧溫控器推出之後，有次我和他終於在一萬人面前同台。而他告訴台下

的觀眾：「他不讓我投資！」那時Nest已經表現不錯，風險也沒那麼大，所以我最終同意接

受他的錢。結果最後很棒，但我不希望一開始有任何

不管你選擇哪條路，不管是創投公司、天使投資人、策略投資，還是自力更生，創辦公

司都很難。籌措資金也很難。沒有捷徑，沒有簡單的路，沒有依靠狗屎運的空間。

但如果你做得對，如果你挑選到合適的人，那麼你就會真心喜歡上你的投資人，他們也

會協助你渡過新創公司永遠都會遇上的艱難時刻。他們或遇健康或有疾病，都願與你長相廝

守。而你會進入一段開心的婚姻，搞不好甚至有好幾段呢。

之後，你需要做的就只剩下打造你的事業。


