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谈及谢青创造的商业战绩，人们容易习惯性地给他
预设一副雄心勃勃的商人面孔。事实上，就像他走路总
是不急不缓，说话也是慢条斯理，1米95的谢青让人感
受到的不是压迫感，而是随和，甚至随性。

“哪怕火烧眉毛了，该睡就得睡。”谢青笑说，自己
从来不是工作狂，一天怎么着也得保证七八个小时的睡
眠。

当然，在刀光掠影的商场，一定会有“火烧眉毛”的时
候。在前后几次创业中，谢青就不止一次碰到差点跨不
过去的坎。“有些人选择硬冲，但我喜欢放慢一下，看看这
个坎能不能过。如果不能，就试着换一种方式。”

这听上去有些随遇而安。正如当年，因为创业，谢
青没有读完斯坦福大学的博士学位，这使得他在清华大
学任教的父亲耿耿于怀，一直催着他完成学业。最后，
拗不过父亲，谢青在创办飞塔的同时，回到斯坦福继续
攻读博士学位。可是，坚持了两三年，他还是放弃了。

“那段时间太辛苦，每天没办法睡8个小时。”谢青朗声

笑道，不以为意。事实上，他从未停止“充电”。只是
在他看来，真正的知识来自自身长期的学习，尤其是在
信息爆炸的互联网领域。

不强求，不着急，这正是谢青信奉的人生态度。生
活如此，经营事业亦如是。如他所说，“最好的运动员
也不可能永远赢，关键是处理输赢的心态。”

在谢青的产品库中，有一半以上的产品，技术已经
非常成熟，甚至有一款早在六七年前就完成研发，但却
始终没有进入市场，甚至可能永远不会面世。“有些研
发我们做的比较超前，但是市场还没起来，如果一味地
花大工夫去打市场，效果反而不会很好。”谢青淡然地
说道，语气中没有太多遗憾或不甘。在他看来，无论是
做产品，还是投资其他创业公司，只要有一半是成功
的，他就觉得很不错。

这份豁达看待“输赢”的心态源自谢青清晰的价值
判断。“更重要的是提高自己的能力，不要因为一时的
输赢影响研发的能力和心态。”谢青说。

或许正是这份淡定的心境给了谢青专注的力量，也
让他能够从容应对创业场中的种种挑战，让世界看到华
人可及的高度。

谢 青：

硅谷华人创业家的“高度”担当
本报记者 严 瑜

身高1米95的谢青，站在人群中，总能被一
眼认出。在强手如林的美国硅谷，能说一口地
道北京话的他，是华人创业家的“高度”担当，不
只因为他的个头，更因他在这里不断刷新华人
创业经商可及的“高度”：

他创办的NetScreen公司曾被以40多亿美
元收购，为中国大陆留学生在海外创立的科技
企业创下最高的被收购市值纪录；他曾在雷曼
兄弟倒下的第二年敲响纳斯达克的钟声，让一
手创立的防特网 （Fortinet，注：原译飞塔）
成为金融风暴之后第一家上市的硅谷公司；
2010年，他在美籍华商福布斯排行榜中位列前
25名；2013年，他被美国国家工程院授予院士
荣衔；如今，他的防特网俨然成为世界网络安
全业的引领者……

在接受本报记者专访时，这位防特网创始
人兼CE0、美国华人精英组织“百人会”会员
分享了一路攀高中，自己始终坚守的“不变”
与应时而为的“变”。

谢青的专注在同行中是出了名的。他笑言，现在
会有朋友邀请他合作投资一些项目，不过，“劝我转行
的，还真没有。”

过去 17 年间，谢青最为专注的，就是从无到有，
将一手创办的防特网 （Fortinet） 做成如今全球顶尖的
网络安全设备厂商。而如果要算他扎根网络安全领域
的时间，则更长。从30多年前考入清华大学无线电系
起，他此后的求学与工作几乎始终与此相关。

在瞬息万变的科创界，谢青这样的坚守很少见。
“我不是那种很喜欢变化的人。”谢青这样形容自己。

沉浮商界多年，这位技术出身的华商依然保持着
工程师的一些特质：谦和，严谨，专注。正如与人交
流时，高个儿的他总会习惯性地躬下身子，认真倾
听，然后条分缕析地细致回答。

“我一直觉得，如果专注地做一件事，你会比别人
做得更好。”谈到自己事业的成功，谢青毫不犹豫地将
此归因于专注。因为，专注让他对一个领域看得更
清，做得更深。

谢青坦言，专注的背后也有“走过岔路”的教
训。当年，离开自己成功创办的第一家企业，最初几
个月，他曾尝试转行做风险投资，但结果并不理想。

“看到投资的企业有什么问题，我总是希望自己进去帮
他们解决，最后还是觉得自己做更好。”这段短暂的经
历让谢青意识到，自己并不适合新角色，他决定回到
真正喜欢且擅长的领域。

此后，一份更加坚定的专注为谢青带来了新一次
创业的成功开局。

创建防特网之初，谢青看到全球网络安全设备行
业存在的瓶颈，打算把多种安全功能有效整合，并使
产品能够根据安全需求随时增加及调整策略，从而改
善以往安全产品缺乏联动性、运行缓慢等弊端。

不过，当时全球网络安全市场规模不到 60 亿美
元，专用集成电路芯片占据绝对主导。几乎每周一家
新网络安全公司成立的消息，更让这块“小蛋糕”的
争抢格外激烈。

谢青耳边的质疑声此起彼伏，但目标清晰的他并未
受此干扰。他和团队“关”起门来，“埋头”创新研发。
700多天之后，他发布了防特网的第一代产品，成功地将
防火墙、杀毒软件以及主动过滤病毒的功能集成到一个
安全芯片中，实现真正的网络安全防护，以过往任何网
络安全系统无法媲美的技术优势，一炮而红。

之后，谢青带着防特网不断向“一个全球更大的
公司”的目标靠近，收获了“最佳安全产品”等百
余个国际奖项以及网络安全设备出货量全球第一的骄
人战绩。现在，无论是对技术、市场趋势，还是对客
户、合作伙伴，谢青都熟门熟路，甚至能够底气十足
地说：“做网络安全，对我来说是最容易的。”

17年不变的专注

虽然已在硅谷鼎鼎有名，但谢青还想创造新的高度。
“从 100 个亿往上做到 1000 个亿。”这是谢青给自己

划定的新目标。去年，他的公司销售额达到近100亿元人
民币。接下来，他想在100后面再加一个零。

在善用理工科思维分析问题的谢青看来，把企业规模
从零做到1个亿，从1个亿做到100个亿，从100个亿做到
1000个亿是不同的阶段，需要不同的商业模式和团队文化。

“越往大做就越难。”对谢青而言，前两个过程，他
已做过两三次，而之后，如何让企业再上一个台阶，已
经站在全球最前沿的他依然需要摸索。

摆在谢青面前的困难有两个：一个是怎样抓准产品
定位和市场方向。“这比较容易，我比较熟悉。”他自信
地说；另一个是如何增强销售，扩大市场。“这是很大
的挑战。”他坦诚地说。

推销网络安全设备，最难的一关是赢得客户信任。
这是谢青的“先天不足”。作为一名华商，即便手握领
先的技术，公司的名声也足够响亮，但要想真正融入美
国的商业、文化甚至政治环境，并非易事。如谢青所
说，即使现在，“每天依然会碰到与销售有关的难题”。

这一次，不爱变化的谢青选择主动改变。因为他发
现，在美国，越是大的客户，越是希望能与公司最高层
的领导者对话。而这正是产生信任的基础。

于是，过去内向寡言、只爱埋头做事的“理工男”
开始新的尝试。“最初，我就是和客户握个手，照个
相，但后来发现这样经常是不够的。”谢青渐渐意识

到，要想与客户建立并保持良好关系，不仅要对自己的
产品了如指掌，还要熟谙对方的社交习惯。“也许，你
还得和他看场球。”谢青笑着眨眨眼，用西方人常有的
方式耸了耸肩。

改变自己总是艰难的。不过，天性乐观的谢青从中
找到了乐趣，并将销售视作一项越做越熟的技能。现
在，他几乎每天都会会见客户，解答他们的各种疑问，
公司市场销售的一线成为他熟悉的新阵地。

和客户相处久了，谢青也有了自己独到的“待客之
道”。比如，学会倾听客户的需要，而不是强硬灌输自
己的观念；又比如，学会等待，在客户一时无法接受的
时候，不妨“等一等，给他一些时间，反而更容易解
决。”而他的客户名单上，也渐渐列满了全球十大电信
运营商和众多福布斯百强企业的大名。

为新目标而改变

淡然心态处理输赢

马来西亚丹斯里拿督斯里的陈志远，祖籍在福建省泉州市永春县。目前，
他拥有10多家上市公司，全球顶尖的集团公司、马来西亚排名前五的成功集
团便是他所创办。事业有成的陈志远虽出生在海外，却一直记挂着家乡。

算起来，陈家离开永春已经超过70年了。上世纪三四十年代，陈志远
的爷爷为讨生活带领一家人齐下南洋。赴南洋之初，陈志远的爷爷与很多
永春人一样，进山林割橡胶，后来开了客栈，主要业务是接送初来乍到的

“唐山人”。陈志远的父亲是一个承包商。可惜，在志远17岁那年，陈父生
意失败。因此，年少的陈志远放弃了继续求学的机会，开始打拼。

关于陈志远的第一桶金，不得不从一个与麦当劳有关的故事说起。
1973年，21岁的陈志远给位于美国的麦当劳总部寄去第一封信，请求获得
麦当劳在马来西亚的特许经营权。“那时的我太年轻了，他们拒绝了我的

请求。”陈志远笑着说。不过到1980年，也就是28岁的时候，他终于获得
了特许经营权，“他们应该是看中了我的毅力和持之以恒的决心。”7年的

时间里，陈志远几乎每周都把有关马来西亚的经商情况和发展潜力等详细
资料寄给麦当劳总部。这份毅力与坚持自然是少有人能及的。

然而，目前陈志远并没有继续经营麦当劳，原因非常有意思。“都是
因为我，儿子又很孝顺。”陈志远的母亲说，“我走到哪儿，都有人说那是
麦当劳的陈志远的妈妈，我受不了了，就让儿子把它卖掉了。现在想起来
很后悔啊，那是一桩很好的生意。”

提起慈善事业时，陈志远回忆道，他在有生之年打算捐出一半的家财
给不同的慈善机构，这样可以帮到更多需要帮助的人，“我母亲常跟我们
说要懂得回馈社会。”

除了母亲的教导外，2008年，正当壮年的比尔·盖茨宣布辞去微软总
裁，并全身心投入慈善事业，这件事也给事业有成的陈志远很大的影响。
于是，2011年 2月，陈志远正式表态全力投身慈善事业。随后的 2012年 2
月，陈志远就捐出 6亿令吉 （即 2亿美元） 的资产给“让马来西亚更美好
基金会”，并捐了1000多万令吉给61家团体。也因此，陈志远成为《福布
斯》亚洲48位慈善英雄之一。

“为善最乐，我的孩子都非常支持我的决定。我会留下足够的资产让孩
子们过安逸生活，但却不至于坐享其成。”陈志远常说，世上若有更多人愿捐
出他们的半数财产行善，这个世界将会变得更美好。 （来源：福建侨网）

从卖汉堡到做慈善
梁白瑜 林泉城

从卖汉堡到做慈善
梁白瑜 林泉城

西班牙华商探讨丝路商机
近日，西班牙华商代表、驻西班牙外交人

士与数十位中国商业精英、智库学者、媒体代
表共同探讨“一带一路”给西班牙带来的机遇
与挑战，考察“一带一路”背景下中企出海的
新契机。

与会代表认为，作为西班牙联通欧洲以及
地中海非常重要的区域，加泰罗尼亚首府巴塞
罗那是地中海最大的港口城市，港口所带来的
区位优势能够拉动隐藏在身后的欧洲、北非及
拉美市场。在这样的优势之下，西班牙侨胞不
仅拥有积极开展对华合作的经济实力，同时他
们爱国爱乡，熟悉当地投资情况，成为了沟通
中国与西班牙合作的重要桥梁。

商 机 商 讯

图为讨论会现场。 （来源：人民网）图为讨论会现场。 （来源：人民网）

四川省赴澳招才引智
近日，第三届“海科杯”全球华侨华人创新创

业大赛澳大利亚赛区比赛在悉尼举行。前来参
加活动的四川省相关部门负责人，借此时机向澳
大利亚推介四川的人才政策及发展环境，呼吁海
外英才参与四川的经济建设及西部大开发。

“海科杯”全球华侨华人创新创业大赛是中
国西部海外高新科技人才洽谈会 （简称海科
会） 的重要专项活动。第三届“海科杯”澳大
利亚赛区的比赛中，共吸引了 80个澳大利亚地
区华侨华人创业项目报名，最终 15个项目获得
优秀奖，将参加9月在成都举行的总决赛。

（来源：中新闻）

商 论 语 丝

“财富只是身外之物，要取之社会，用之社
会。一个人的成功并不是用财富的多少来衡
量。即使在经商的时候，我也首先是在想，一
件事情或一项生意对社会来说有无意义。从这
个意义上说，哪怕对于一个企业而言，财富也
常常只是副产品。做好了事情，如果这个事情
于国于民于社会皆有利，你的利益也会自然
来。”

——印尼大江集团名誉董事长陈大江

“我认识到即使做生意也可以行善，做对的
事情就是做好的生意，要让企业界知道，赚钱
和使社会受益是可以同时进行的。”

——新加坡悦榕集团董事会主席张齐娥

华商谈经商之道

华商看中国发展
“在中国成为全球第二大经济体的今天，我

们只有不断学习和改进，关注环境，关注社
会，才能更加强大。要中西结合，不能盲目崇
洋媚外。”

——澳洲宝泽金融集团董事局主席王人庆

“中国企业要走出去，可以尽量利用新加坡
已经存在的优势，包括通过新加坡的金融中心
地位筹集资金、在新加坡股票交易所上市等。
通过借助新加坡优越的地理位置，包括世界最
佳空港和最佳海港以及新加坡拥有的运输和物
流完善设备，中国的企业可以扩大对外投资，
扩大出口，扩大业务，充分与国际接轨。”

——新加坡傅长春集团董事长兼总裁傅春安

商 界 传 奇
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图为陈志远图为陈志远 （（左左）） 在参加活动在参加活动。。 资料图片资料图片


