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找合伙人，要用每一个人发自内心的力量
陈健

陈 健，清华大学 1993 级

工程力学系校友，北京并

行科技股份有限公司董事

长，CCF 中 国 计 算 机 学

会副理事长。

那些年找合伙人踩过的坑

我的创业路

2002 年，我从清华大学工程力学系毕业，获

得博士学位，在校 9 年都在学习力学，毕业之后

转行做计算机，直到今天都没有换方向。其实，

在校期间我就已经是超级计算机的用户，也学习

了计算机第二学位的大部分课程。毕业之后，我

进入联想集团高性能服务器事业部，任方案工程

师。3 年后，在英特尔担任性能优化工程师、高

性能计算架构师。

我于 2007 年成立并行科技，至今已经是第 17

年。去年，并行科技上市了，2023 年中国资本市场

亏损上市的企业极少，北交所能让并行科技上市的

重要原因是，我们在做主力赛道——算力。我们有

三个核心优势：第一，我们是预收费业务，用户先

给钱再消费，这种业务在 to B 生意里比较少见；第

二，我们是强续费业务，客户使用完一年算力之后，

第二年还会再用，续费率整体保持在 100%；第三，

我们是边际效应非常明显的业务，2023 年，我们的

销售费用、研发费用和管理费用在几乎没有增长的

情况下，收入增长近 2 亿，增速 58%。

我们起步时是做超级计算的小公司，找方向、

找钱、找人这三件事如何做？方向就是做算力服务，

钱是创始人自己投进去的，而找人对小公司来说，

确实挺难的，当时我在工作中得到了不少人的信任，

所以有一些创始合伙人愿意一起合作，早期有五位

创始合伙人，后来离开了一位。现在，我们的大部

分员工都是在公司发展过程中，跟着公司一起成长

起来的，入职 10 年以上的老员工越来越多。

创始人是第一责任人

创业，主要考验的是创始人，创始人必须选好

方向一路坚定向前，而且创始人是第一责任人。

创业就是一个人来牵头，承担核心决策，其他

合伙人跟随核心创始人一起前进。一个创业公司想

成功，必须有一个人做决策思考。权利对等的两个

人甚至更多人，是无法共同承担责任的；股权比例

对半分、三等分的公司基本都会走向失败。

找合伙人，可遇不可求，起初觉得很好的合伙

人，在合作和磨合的过程中会出现各种问题，要放

低期望。

并行科技刚成立时的情况是这样的，当时有 5

位创始合伙人，最初的股权比例是 30%、25%、

25%、10%、10%，其中 30% 是我的股权。当时工

商注册等各类手续都是我一个人去做的，技术含量

不高，但很繁琐。

我心里觉得，这本来是大家合伙的事，怎么都

变成我一个人包揽了？我把这个想法告诉其他合伙

人，其他人似乎都不积极，接着就犯了第一个错误：

注册完之后需要去税务报到，但是我们拖延了，被

罚了一笔款。

我后来觉得，在这样的机制下，公司不会有什

么前途，公司注册资金只有 10 万元，对于每个合伙
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人来说，付出的资金不多，有没有收益都无所谓，

于是，我做了一件事，自己出资将公司注册资金增

加到 50 万，我成为 70% 的大股东，那么公司发展

就主要是我自己的事了。

起步阶段，我们其中一个业务是推广微软的一

款高性能计算操作系统产品。当年我们很看好这个

项目，后来出现了一个新情况，有一位联合创始人

把并行科技的产品技术服务转到了另一家公司，于

是我果断把这位联合创始人清退了。2010 年开始，

我们逐步引入其他合伙人，业务也随之不断迭代，

增长速度也比较快。

对于合伙人，要尊重每个人的选择，不要做道

德评价。每个人做一件事都一定有其道理，没有绝

对的对与错，你的对错是从你的角度，客观上并不

一定存在。

实际上，对与错的背后，往往是每个人各自的

利益，每个人都希望实现自己利益的最大化。一个

能够持续向前推进的团队，基本上处于责任、利益

的动态平衡状态。

定战略、搭班子、带队伍

联想的柳传志提出企业管理的三要素：“搭班

子、定战略、带队伍”。然而，在市场竞争激烈的

环境中，推荐调整为“定战略、搭班子、带队伍”

的顺序。要聚集人才，首先是因为当前要做的这件

事得到了认可，如果有合伙人要离开，说明他对你

做的事情不认可。

并行科技在 2015 年获得了六千万元融资，在当

时的行业内是相当了不起的。我们用较好的待遇招

到了将近 10 位超算行业中能力顶尖的人，随后开始

了两项核心业务，一个是并行云，也就是私有云平

台建设，另一个是公有云算力服务。最终证明，靠

待遇而非靠理想吸引来的人，最终还是会离开，这

是无可奈何的事情。

招募合伙人和员工，要用每一个人发自内心的

力量，是对方想跟你一起做这件事，而不是你要求

对方来做这件事。如果你能判断出，当前的创业方

向是你合伙人真正愿意和你一起做的事情，这样成

功的概率会高很多。

因此，创业要先定好战略，再聚集人，如果你

真的能找到一个大家都能看得明白的好方向，在找

人这方面会容易很多。 

并行科技从 2018 年开始做超算公有云，也就是

今天所说的算力服务业务，连续多年高增长，公司

账上多了很多钱，从 2019 年开始，公司里高管几乎

没有离职的，大家很清楚地判断，算力服务是一个

非常有前景的业务，所以我们能做到不断聚集人才。

现在，发现你的优势

能力互补的团队

每个人都有自己的优势。我的特点是理工男，

偏向做技术。我从清华力学系博士毕业后，进入联

想高性能服务器事业部，第一份工作是方案工程师，

偏向销售端的技术岗，主要工作有两方面，一是根

据用户的需求，设计适合他们业务的超级计算机，

二是当用户的业务放在这个超级计算机上之后，帮

助他们进行适配、移植和调优，使其运行良好。并

行科技直到现在也在做这两件事。

那么我缺乏的是什么？跟人打交道的能力。到

今天为止，与客户见面交流、文字交流我都能做到，

但是电话语音交流会存在障碍。 

另外，我的执行力不够强。幸运的是，公司有

一位执行力很强的联合创始人，他是我以前在英特

尔的同事。现在他担任并行科技的 COO，他负责对

内，我负责对外。能够与自己相匹配的合伙人可遇

不可求，我们要明白自己的个人特点，尽量找能力

互补的人。

找合伙人，还有比较重要的一点是信任感，我

们做业务时要获得客户的信任，公司内则要获得合
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公司经营的核心逻辑

公司的经营逻辑和优先顺序是什么？

增长、效率、成本、利润。

清华企业家协会曾举办过一次走进美团的活

动，美团联合创始人穆荣均当时分享提到“增长、

效率、成本、利润”，这八个字对并行科技的发展

产生了巨大的影响，我们公司后续的业务逻辑都按

照这八个字来进行。

当业务保持高增长时，可以放松对效率和成本

的控制。如果业务一直处于高增长，不要把过多精

力放在效率和成本上，把尽可能多的资源投入到增

长上。一个公司的增长能掩盖各种问题，在高增长

的业务中，即便再混乱，员工也不会有怨言，大家

都能从增长中获得巨大回报。

所以，公司发展的优先事项是增长，而不是一

开始就想要提高效率、降低成本。但如果业绩一直

无法增长，就要努力降低成本，提升效率，等待时

机实现高增长。

波士顿矩阵的概念很常见，但对并行科技的业

务非常有效，它有两个核心要点：市场相对占有率

和销售增长率。

如果你有一个明星产品，用明星产品找融资是

比较容易的，明星产品高增长且高市场占有率，说

明它在市场竞争中已经胜出了。

问题产品的市场占有率并不高，但增长率很高，

分析一下它有没有可能成为明星产品。

如果你有一个产品市场占有率不高，且增长率

也不高，那就是瘦狗产品，要坚决地砍掉它。

所以在四个象限中，你的资源要投放在明星产

品和有潜力成为明星产品的问题产品，逐步从金牛

产品中收回资源，并且坚决地砍掉瘦狗产品。

作伙伴和员工的信任，千万不要轻视信任这件事，

一旦信任被破坏，就没什么前途了。

不要轻易承诺，承诺了就一定要做到，这样才

能积累行业口碑。

合理使用股权激励

随着公司发展和业务变更，大概率会面临合伙

人的离开，创始人要接受和尊重每一个合伙人的选

择，每个人都有自己的考量，我们要感谢每一个人

为公司所付出的时间，好聚好散。

做到好聚好散，有些规则要提前明确。

一般来说，合伙人级别是有股权的，如果要离

开团队，就要退回股权，不要轻易让要离开的人把

股权带走。另外，不要轻易把股权给非全职的人，

股权是一种长期激励手段，应该给长期并肩作战的

人，而不是短期合作的人。 

公司起步早期，大家可能觉得股权不值钱，但

是股权是不可再生资源，尤其在早期按比例计算股

权的时候，一旦分出去就很难收回。如果一位创始

人承担公司运营全部责任，但自己所占股权比例低

于 10%，那么这个公司也没什么前途，因为付出与

回报不匹配，公司无法长久。

给合伙人分配股权的时候，要提前商议好回购

机制，合伙人要离开时，可以按照约定好的协议回

购。并行科技在这个问题上也踩过坑，经历过官司

纠纷。在利益面前，人性是经不起考验的，即便是

一位曾经觉得很信任的人。

股权问题未来也会影响公司上市，公司亏损并

不是上市的阻碍条件，真正的上市否决项是公司治

理规范、财务规范、主营业务清晰等，其中的关键

点是股权必须清晰明了，不能存在任何含糊不清的

情况，这是一条红线。

总之，与股权相关的事情，一定要提前协商好，

双方在有法律效力的书面文件上签字确认。




