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輔導台灣新創團隊十多年，也接觸過數百個國際新創，發現台灣人很會做產品、也很喜歡賣產品，但對於

怎麼賣公司沒有概念，這也造成募資跟出場不易，因為對投資人跟潛在併購對象來說，要買的不是你的產

品，而是公司的價值，或者說是公司裡有價值的元素。 
 
也因為帶著孩子來到美國將近四年，在各種校園組織或課外活動都看到孩子與家長們的募資行為，而開

始思考，為什麼美國創業者特別會募資？我認為，是因為募資是他們從小成長背景跟學習歷程中的一環。 
 
美國人從小就學習口語表達、專案研究，更在學校跟課外活動進行募資或募捐，這些活動不全然是為了讓

孩子練習找錢，更重要的是訓練你【尋找資源與目標受眾，行銷活動、自己跟團隊】的能力，另一方面也是

讓你理解【唯有你先出力自助，才會有人會幫助你】的積極與負責態度。 
 
除了英美商業社會的本質之外，由於美國地廣人稀、超過半數的美國人都是兩代之內的移民，因此對於找

出自己的特色、尋求他人的協助，一同挑戰艱難的問題並在一但有能力的時候給予回饋，都是非常自然的

舉動。 
 
這也就是為什麼矽谷的跨國移民或外州居民很多，而很多成功創業者與投資人都是移民或移民後代的原

因。一來矽谷的包容與互助文化吸引移民與創業者，反過來說，這樣的文化也造就創業與投資的生態系。 
 
相較於台灣創業者通常強在技術研發或產品開發，美國創業者往往在行銷與募資方面都更勝一籌。並不

是說美國創業者就不在意技術或產品，而且不可否認也有文化跟共同語言的因素。但台灣創業者即便在

台灣也通常沒有比較好的表現，看來關鍵還是在對於【賣產品跟賣公司】之間的觀念差異。 
 
好公司應該在好時機賣掉，或者藉以籌措資金發展下一個階段的成長。但募資並不是在賣產品，而是在賣

公司的關鍵因子，包括開發市場與產品的能力，還有團隊背景、策略與執行力，以及企業文化與獨特的產

業定位。 
 
這些都是創業精神的培養。創業精神不是從開公司或做產品開始，而是從開發市場與募集資源開始。如果

我們要教創業、教創新，應該從行銷自己跟尋找定位開始做起。 
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