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我曾投资过许多公司，也读过有关如何获得投

资的故事。大多数故事非常无聊，他们会给

你一份清单，上面列出获得融资需要执行的步骤，

也会告诉你一些与获得融资相关的技术细节。但

是，我现在不想写另外一篇无聊的、有关融资的文

章，而是告诉你为企业融资所需的非技术层面的

内容。

准备好你的故事。

在试图寻找投资之前，必须准备好一个与公司

相关的故事。当然，并不是要编造一个故事，而是一

个有关企业真实本质的故事，讲述是什么让你和员

工、合伙人以及客户对企业充满激情。这样的故事才

会引人入胜，让潜在的投资者与你和企业联系。

正是激情才能驱动你的投资主动性。企业活

力越高，你能获得的资金越多，获得资金的条件越

简单。

对我而言，所有融资技术细节都来源于故事

的力度。如果你有一个好故事，它将对你的价值产

生有利的影响，同时，也会影响到你可以获得资金

的数量。

因此，这个故事应该由支持你融资主动性的

要素组成。相反，如果你想获得的资金相对较少，

而你的故事主线不能支持你真正想获得的融资条

款，那么，你将发现很难甚至无法融资，或者是不

能以你想要的价格获得融资。

谁会投资你？

将一个专业投资者作为初创企业融资去拜访

的第一位对象，是非常浪漫的想法。一千家企业中

用故事为企业融资

或许只有一家企业能够获得创业投资家的青睐，而

这家企业很可能不是你的企业。

因为专业投资者对于你已拥有的收入、企业

成长速度以及毛利都有着严格标准。向投资家递

交商业计划书的企业中，有95%都会被拒绝。从统

计学角度看，想从他们那里获得资金很难，至少当

企业处于初级阶段时非常难。

在你第一轮融资时，最有可能支持你的是你

的朋友和家人，95%的初创企业都是从这里获得第

一笔启动资金。通常这些人并不是专业投资者，他

们投资你的目的也与专业投资者有根本区别。

尽管创业者都要有一个很好的想法才能开始

创业，但是，通常他们给你投资并不仅仅是你的想

法。大多数情况下是因为你们是朋友或是家人。有

时也可能是家人的朋友给你投资，他们认识你。在

大多数案例中，那些可能给你投资的人都比较年
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长，因为大多数年轻人没有足够的资金帮助你，他

们还没有积累好财富。

因此，年长且较为富有的人是最有可能的目

标投资人。他们给你投资并不是认为你会成功，而

是因为他们和你或你家人的关系。对于专业投资

人，你需要准备大量分析数据和表格，而朋友或者

家人则不会注重这些。这时就需要引入故事。一个

有光明前景的故事对于这些人很必要。这个故事必

须能够让他们激情高涨，比如能够帮助社会，尤其

是投资人本身。

如果投资者年纪大了，他们通常会希望有机

会参与一些事情，一些能够让他们的生活变得更

加丰富多彩的事情，这些事情可以为他们提供一

个全新的方向，重新点燃他们对生活的兴趣，而且

看起来对他们的朋友和家人十分重要。他们已经

做好了投资你公司的准备，尽管他们并不认为这件

事能够成功。

因此，在撰写故事时，你必须清楚你的营销对

象是谁。潜在投资者对什么感兴趣？他（她）的爱

好、目标、行为、渴望是什么？你该如何将激动人心

的故事与这些潜在投资者的兴趣、热情和行为相

结合？ 我见过许多投资者为初创企业投资，虽然

他们并不相信这个企业会成功，然而投资为他们的

人生提供了一个增添意义、热情和激情的机会。他

们从未通过这些初创企业赚取利益，也从未期待从

中盈利。他们的回报来自于精神和情感，而不是金

钱。如果你有许多钱，有时并不会介意损失掉其中

一小部分，如果这可以改善你的生活质量和意义。

对于这类投资者，仅向他们展示你能回报他们

多少盈利还远远不够。他们每天都在看商业计划书

和企划案，而这些都向他们承诺着相同的事情。或

许其中部分计划书或公司比你的企业更优秀。

因此，想要与众不同，就要向潜在投资者展示

你将改变他们的生活，使其更有意义，让他们对你

感兴趣，迎合他们的热情。

网站融资

网络再次改变了初创企业寻找资金的方法和

途径。现在，你可以将想法放在网上，向个人投资

者寻求一些小额投资。他们可以不是家人或朋友，

可能完全与你素不相识。这种方式被称为“群众外

包”（Crowsourcing），是指利用网络人群来寻找想

法和支持。在美国，一家名为Kickstarter 的网站就

为初创企业提供外包融资，目前已经广为人知。毫

无疑问，越来越多的类似企业会开始兴起，它们会

越来越专业化，可能将会按照行业、交易规模和地

区分类。

网站融资有优势也有劣势。优势在于为企业

无限扩大了潜在投资者群。劣势则在于潜在投资者

是陌生人，可能会出现诚信问题，也或许仅仅是个

性冲突问题。

对于这类投资者，你的故事会显得尤为重要。

这些人对你完全不了解，因此，这个故事能够帮助

他们了解你的一些情况。作为创业者，你没有任何

成功的记录，他们也不会相信你的财务状况。

用故事影响交易条款

并非潜在投资者不会看商业计划书或报表，

即使他们不相信你的财务状况，也会愿意看的。当

你开始融资后，有经验的投资者会考虑一个重要

财务问题，即你的边际收益。虽然大多数初创企

业都不知道，但你应该尽快找出答案，因为边际收

益是一个能够让投资者快速了解公司未来前景的

方法。

当边际收益为60%甚至更多时，则意味着你

比其他企业更优秀。如果边际收益只有大约10%-

20%，这可能意味着你从事的事业并不不太理想，

你成功的机会甚至可能比想象中低。

如果你的边际收益非常低那么你必须向投资

人证明你在未来有能力盈利，因为你有成百上千万

用户。向大多数投资者展示这一点很难，绝大多数

投资者不会相信你。因此，你最好向他们展示即使

没有数百万用户也能够盈利。

需要多少钱？

如果你拥有一个盈利良好的企业，那么你并

不需要太多资金支持。然而，如果你同大多数初创

企业一样，没有任何销售，而且在未来一年甚至更

长时间内都可能没有销售，或者销售额不大，在这

种情况下你就需要资金。

很可能没有人会对你投资，或者对你感兴趣的

投资者非常少，或许他们会给你一个高价，但也会

无论从哪类投
资 者 获 得 资
金，你 需 要清
楚，获得资金
越多意味着承
受风险越大
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换取你大量股份。当你不需要钱时会有许多投资人找

你，而当你需要资金时却可能一个投资者都找不到。

虽然媒体经常报道一些获得投资的初创企业，但

事实上这种事并不常见。绝大多数需要资金支持的初创

企业都无法获得资金，除非从朋友和家人那里获得。

这意味着你有两种选择。如果你很幸运地拥有一

家增长迅速的初创企业，那么，应该以最低价格获得

尽可能多的投资以防万一，即使并不需要钱。但如果

你并没有那么幸运，那么，你就要向朋友和家人寻求帮

助，尽量减少资金需求。他们或许已经准备好有所损

失，但他们仍希望尽可能降低损失。

无论从哪类投资者获得资金，你需要清楚，获得

资金越多意味着承受风险越大，最终，甚至可能会丧

失你的位置。也许你会认为创始人不会被炒鱿鱼，但

当公司越做越大、聘请员工越来越多时，你被替换掉

的可能性也越大。如果你已经成功募集到许多资金，

但投资者已经对你有所不满，比如你没有达到当初向

他们承诺的目标，那么，他们可能会寻找一个替换你

或者削弱你权力的方法。在这种情况下，你很可能会

被迫离开。

总之，获得太多投资可能会威胁到你对公司的

控制权。或许你可以考虑通过保持大多数投票权的

方式来组织你的资本结构，就像马克•扎克伯格（Mark 

Zuckerberg）在脸谱（Facebook）中所做的那样。

如果你的企业确实不太好，需要从投资者处获得

大量资金，而代价是你必须离开公司或无法在公司担

任高级职位，当你可能无法达到承诺目标时，获得少

许资金是明智的做法。

寻求投资他法

通常，初创企业因为风险太高而无法从银行获得

贷款，但是，除了向家人和朋友寻求资金帮助外，还可

以通过客户融资方式获得帮助（Customer Funding）。

或许你认为这对一个没有销售业绩或销售很少

的企业而言几乎无法执行，然而，一个初创企业总要

找到第一个客户，因为企业需要利用客户在现实社会

中检验产品。

通常情况下，第一个客户会成为企业和其产品的

拥护者，因为我已经看到许多初创企业从它们第一个

客户那里获得了投资。

对于一个新产品，尽管消费者并未为其支付任何

费用，但有时他们已经做好了以股权或贷款形式向

这家企业提供资金支持的准备。

往往这种情况会最终结成一个伙伴关系，因为

客户可以帮助企业设计和改善产品，使它更符合现

实需求。同时，客户还可以扮演产品的证明人，从另

一个角度帮助企业提高销售，增加产品可信度。因

此，客户融资不仅有利于融资本身，也对提高产品质

量及增长销售额起到积极作用。

如何评估企业？

在以融资为目的时，该如何评估你的企业？这

时你的故事至关重要。不管你信不信，如果你有一个

很棒的故事，即使大多数人可能认为你的想法不切

实际，只要财务能够支持故事，那么你就有可能获得

极高估值。

如果你拥有一家科技型企业，那么边际收益一

定要高。如果不够高，那么费用数据必须与销售数

据一致，销售成本要与员工数一致，其中包括员工福

利。否则，潜在投资者将会发现你的故事不可信。

评估企业有四种方法。首先是收益率和收入。

然而，绝大多数初创企业没有收入，因此，这仅是一

个理论研究方法。

第二种方法是市销率。这个衡量标准以销售数

量代替收入。但是，大多数初创企业没有销售或销

售非常少，因此，这种方法也不太实用。

第三种方法比较通用，即边际收益法。首先，将

边际收益与竞争者或同类企业比较，然后通过预测

企业未来销售并与竞争者相比来评估企业价值。尽

管通用，但这种方法非常粗糙，因为如果你只有一个

客户，而边际收益也非常高，但亏损很严重，很难得

出可信销售数据。

第四种方法是使用销售增长。通过将销售增长

与竞争者销售增长进行对比来得出企业估值。很明

显销售增长越高，估值越高。但如果企业没有客户，

这种方法就无法使用。

由此可见，所有评估方法都有着明显缺陷，因

此好故事就显得尤为重要。你可以利用故事为企业

估值增加支持。最终估值与信心有关，故事越好，

潜在投资者信心就越高，那么，企业所获得的估值

就越高。

（作者系佩斯领导力研究院创始人兼CEO）




