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正文

很高兴又能来到北大谈创新。我在一个电视节目上曾谈到创新包括几个很重要的部分：第一，它应该是一个新的理念；第二，它应该是有可行性的；第三，它是有用户价值的。现在我们谈创新往往只是想怎么去做科技的创新，但是却忘记了一个不可行的创新做出来是没有用的。所以，做一个可行的对用户有价值的创新才是最重要的，而且创新本身也不单单是一个科研成果，也可以是一个商业模式，或者是一个很特殊很聪明的本地化。对于创新本身，我们不应该把它太学术化。

今天我想以“创新工场”为实例来谈谈创新。在很多场合，我都提到过离开谷歌这样一个我非常喜欢的公司的原因，并不是因为它本身有让我不满意的地方——它是一个非常了不起的公司，而是我看到了中国三大即将爆发式成长的机会，我想把握住这个爆发式的成长，一年做五个可行的、有用户和商业价值的创新。这三个巨大的机会就是地利、天时与人和，它们中的每一个都会在这两年之内爆发式成长，带来巨大的缺口和机会。

地利

所谓地利，就是中国这块土地上会带来的巨大利益和机会，这首先是因为中国的互联网市场已经成为世界上最大的互联网市场。过去互联网在美国那么成功，就是因为美国有最早最大的互联网市场，而现在这个称号已经被转到中国。大约一个月前我在斯坦福大学演讲的时候，对那里的美国朋友说中国是世界上最大的互联网国家，而且他们永远不可能超过中国，就算他们的下一代都不可能超过。（笑）这是一个必然的事实。

而在这个巨大的互联网国家，在拥有数量巨大的网民的前提下，我们还看到了一个很有趣的现象：中国的网民和国外的网民有很大的不同。倒不是说每个人都不一样，中国和美国有80%的上网习惯是类似的，但是有20%是相当不同的，这体现为例如中国用户喜欢用IM（即时通讯），美国用户喜欢用Email；中国用户在网上娱乐听音乐玩游戏要远远超过美国，而美国看视频用搜索用电子商务要远远超过中国。除此之外，还有使用点击的习惯以及页面布置的不同，共同造成了20%的差别。

这20%的差别听起来不是很大，但实际上带给了美国互联网公司很大的挑战，因为它们进入中国市场后，往往会因此遭遇滑铁卢。我曾经工作过的谷歌公司是唯一一个能够在中国增长市场份额的，即便如此，它也未能达到中国第一，其他的公司基本上就是全军覆没，因为它们没有把握住这重要的20%的差别。现在美国公司看到中国互联网就不敢进了，认为很难成功，而这恰恰给中国的互联网公司带来了巨大的机会。我们看到，无论是第一代的门户公司，还是第二代的搜索、即时通讯、游戏和视频等公司，它们能达到今天的巨大发展，产生了几十亿甚至几百亿美金的市值，都要感谢中国巨大的市场和那20%的差别。

拥有这么多的巨大的成功的公司，风险投资一定就会追随而来。确实如此，从2002年到2008年，短短六年时间，中国的风险投资增加了十倍。但是拥有地利、数量庞大的用户和充分的资金，并不代表创业一定很容易。如果去创业，你就会发现今天比2002年更困难。为什么呢？因为经济危机？不，是因为这些风险投资家的钱太多了，多到他们不可能考虑一个刚开始的项目。假如一个风险投资家手中有5000万美金，他可能会考虑每年投几十个项目，每个给一百万或几十万，但是当他今天成长了十倍，资金变成50亿美金的时候，再跟他要20万美金来做投资，他根本没有时间借给你。所以，中国的风险投资都在做后期的即将上市的、需要几千万美金或者上亿美金的项目，比如如何把一个酒店做大这样传统的项目反而得到了巨大的风险投资，而高科技企业尤其是那些刚刚创始的高科技企业反而拿不到钱，这就形成一个很奇怪的悖论。

如果展开来看，我们会发现在美国所谓“天使投资”早期和中后期投资的比例大致是2∶3，这是一个非常健康的比例。早期的投资就是几万或者几十万美金，高风险高回报的投资；后期的投资可能是几千万美金的投资，低风险低回报的投资。但是中国却有一个非常不健康的现象，就是投资都到了后期，没有人愿意做初期的投资。

风险投资家在初期被称为天使，并不是因为他们有钱，而是因为他们有一种社会责任感，有一种教练的作用，有一种在困境中伸出援手的感觉。天使投资在美国扮演的角色不仅仅是投出第一笔钱，更是要帮助企业成长。苹果和谷歌都有非常了不起的天使投资人，迈克•马库拉(Mike Markkula)是英特尔公司的高级经理，安迪•贝托尔斯海姆(Andy Bechtolsheim)是斯坦福大学网公司的首席科学家，他们都在这两个伟大的公司初期出了第一笔钱，也扮演着公司成长中的重要角色。比如安迪•贝托尔斯海姆把Kp带进了谷歌后阶段，也是他鼓励Larry 和 Sergey说他们都很牛，但是不适合做CEO，这样把Eric E. Schmidt 带进了谷歌。可以说，没有Eric E. Schmidt 就没有今天的谷歌。也可以说，没有天使投资就没有今天的谷歌。

地利在中国就是巨大的市场和巨大的差异化用户的需求，有很多中国公司都把握了这个需求，但是带来的资金都流到后期去了。那么谁来做这个初期的投资呢？这就是创新工场将要扮演的角色。

天时

天时，就是上天创造了一个什么样的时机、什么样的技术在这两年能够爆发式地成长，以及我们如何捕捉这些领域。互联网真正爆发式的成长应在未来的两年，因为有三个趋势将同时发生，这三个趋势分别是电子商务、移动互联网和云计算。

第一个趋势是电子商务，电子商务在美国和日本都走在中国的前面。今天中国的电子商务学习更多的可能是美国式的以亚马孙为核心的成长，但是其实日本的成长也值得借鉴，与美国以卖书和电子为先驱不同，在日本用手机买时尚反而更受欢迎。

大概三四年前我做过有关电子商务的一些调查，当时中国的电子商务的普及率只有7%，支付方式比较难实现，人们总是感觉在网上提前付钱会被骗，还存在物流问题、信用卡普及问题以及网民的收入问题等等。但是现在，这些问题已经慢慢解决了，目前整个国家的网购普及率大概是25%，从7%到25%是很快的成长，现在人们可以接受网购的原因正是前面提到的几个问题解决了，支付困难的问题可以通过信用卡、货到付款、第三方平台（例如支付宝）、电子银行等方式解决，担心被骗的问题也通过品牌的树立被解决了。当支付不再有问题，品牌也形成后，电子商务就不会遥远了。

我们可以评估一下电子商务未来的发展空间。中国和美国的人均网购差别大概是16倍，中国和美国的互联网覆盖率大概差3倍，两者相乘就是50倍的差别。未来十几年美国的互联网电子商务可能又会成长5倍，再乘下来，中国可能就有250倍的成长空间。我们可以看到过去这几年大家从不敢网购、不方便支付，变成了习惯性网购、信任品牌、容易支付。所以，电子商务在中国肯定是一个值得投资的领域，而且在未来两年能够巨幅成长。

电子商务的成长要学习阿里巴巴、淘宝或者京东吗？其实不然，电子商务会随着整个互联网领域而水涨船高。举例来讲，电子商务成型以后，互联网广告也会成长。假如你是一个卖鲜花的广告主，如果没有电子商务，你花了一万块钱在网站上做广告，可能有一万个人看到，但是这些人是否买了花却无从得知。但是有了电子商务以后，就可以知道花一万块钱，带来一万个人，他们会买三万块钱的花，就可以赚一万五千块钱，因此你就会无限地增加网上广告，赚取更多的利润。从这个例子中可以看出，电子商务能够让整个广告行业水涨船高，而广告涨起来后网站也会随之增长。

第二个趋势是移动互联网的成长。目前中国是真正的全民上移动互联网的开始，虽然不是每个人，但是却有一亿五千万这样一个没有水分的庞大数字。数字在成长，使用在成长，而且使用移动互联网的用户不仅仅是高端的人群，还有很多工厂的作业员、军人、保安等等，他们可能没有在PC上过网，或者平时不容易接触到PC，所以手机成为他们唯一的上网渠道。当这两种不同的族群同时使用的时候，移动互联网的成长一定是爆发式的。

今天的政府和很多运营商对3G给了很大的支持。作为一个真实的用户，我的体验是3G真的很好用。运营商在很用心地布置一个个机架， 即使在很偏僻的地方也不影响使用。尽管现在3G有很多缺陷，但是未来通过LTP和４Ｇ都可以补足，这种高带宽的移动上网会成为一种趋势，而且在三家运营商的竞争下价格也会下降，创新就会增加。这些因素都会驱使移动互联网时代在未来两年内来临。

两年前的６月２９日发生了一件很重要的事情，iPhone被推出了，在它推出一个月后搜索量就超过了同类的其他手机，为其搜索量的50倍。搜索量基本上代表了一个互联网的使用量。为什么iPhone这么了不起？因为它好用，它是高性能的，浏览器完整独立，用户界面友好，资费按流量计算。这些造就了它在美国的巨大成功，在中国它也有这样的潜力。但是在中国它面临着比较大的挑战，就是价格太高了，六千多块钱买一个手机的确有些过分，那如果一千块钱一个iPhone如何？这有没有可能成为现实呢？有。为什么？因为有竞争，就是和中国移动的Ophone、谷歌的Gphone、微软的Windows Mobile等之间的竞争，会把价钱拉到三四千元。那一千块如何达到？我们认为就像苹果的apple touch当时面临的PC生态系统，当时微软和英特尔合作把PC的价钱拉了下来，英特尔降低了它硬件的价钱，微软软件做得越来越好，做成了和apple touch 95%那么好的产品，但是价钱只要三分之一，于是苹果的市场份额就巨幅下降了。在中国，移动上也一定会出现这样的情况，iPhone是一种很美好的用户体验，但是今天有各个不同的硬件厂商、芯片厂商和软件厂商在优化类似的东西，如果它们分别降价，结合起来形成一个像iPhone 85%或者90%那么好的一个产品，这也许可以让它从三千块下降到两千块。

那么谁能让它下降到一千块？也许我们可以靠山寨。山寨机的产品周期很短，只有四个月，有的山寨机有投影仪的功能，有的拍照很厉害，有的音响很不错，即使建筑工人在敲敲打打的时候还能够听MP3。但是山寨机存在很多问题，例如盗版、付费等问题。感谢谷歌帮助解决这个问题，它有一个免费的操作系统叫做android，这样在未来就存在一个可能：山寨＋android＋应用＋服务，就有可能达到一千块，并且是正版，不存在违法的问题。无论最后成功的是谷歌、微软、生态系统还是山寨机，iPhone慢慢往一千块走这个趋势是肯定会发生的。它发生以后，移动互联网的发展空间就会再乘以50倍。在应用上，移动互联网和PC上的互联网很像，从门户新闻到娱乐到社区到慢慢地使用服务和电子商务，都有巨大的机会。

第三个趋势是云计算，这个概念可能在很多人那里比较技术化，其实很简单，云计算就是一个高级的网站，这个网站可以扮演所有软件扮演的角色。未来有一天你就不需要在你的PC上装软件了，只要打开浏览器，到有财务软件的网站上去用财务，到电子邮件的网站去用电子邮件，到游戏的网站去玩游戏，PC会变成一个非常简单轻便的平台。

其实，我们每天都在用云计算。每天用的电子邮件，无论是雅虎、谷歌、微软还是网易的，都已经是云计算了。云计算的时代已经来临，它最了不起的地方有两个：第一，它带给用户巨大的方便，软件不用安装，不用升级，有些数据不用在本地存，自动可以做备份；第二，它为做产业也带来很大的好处，做创新的时候无需再担心软件的正版盗版的问题，也不用担心用户不付服务费，因为用户用你的软件必须上你的网站，上了网站后不付费可以不允许使用。收费方式也许是通过广告，也许是通过订阅，也许是像游戏里的买卖武器，这些方法在虚拟的网络时代都是可以成立的，所以这也带来了很多商机。

这商机到底有多大？我们可以看一个例子。现在很多人都在网络上玩游戏，应该是每个人都会付费，当然也可以不付费，但是不付费很快就会死掉，如果想自己在游戏里还活着的话，就得买点盔甲或武器装备一下。十年前也有很多人在电脑上玩游戏，但还不是网络游戏，玩家也不会去付费，都是拷来拷去。拷来拷去的游戏大概只有1000万美金的市值，要上互联网玩的游戏可能就有200亿美元的市值，这个差别就来自于云计算的时代可以收费。

除了网络游戏，还有很多别的机会，比如sellspots organization（在美国有一个很了不起的网站sellspots.com）、协作的网站、电子邮件、 ERP、CRM等等。我们的创新工场会去分析哪一些是用户需要的，必须上网的，而且上网时可以收费的，或者是经过广告可以赚钱的机会。

除了给应用软件带来机会，云计算也会给平台软件带来机会，我特别欣赏的商业模式就是亚马孙的compute cloud。如果你要做一个网站或服务或游戏，除了写程序外，还要将程序放在服务器上，那到底要买多少服务器和带宽呢？这就是很让人头疼的事情了。如果买得过多而用户没有来，势必浪费宝贵的资金；如果买得很少，产品做得很好，用户来了进不了网站，体验不好也不会再来。亚马孙的“compute cloud”提供的就是一个“pay as you go”的服务，如果做网站的话，你可以不用租或者买服务器，而使用这个服务，每一个用户来一次付一次钱就可以了，这样只要自己的网站是有商业模式的，就可以划算地不用租赁服务器，无限度地容纳更多的用户，无限度地在亚马孙的 compute cloud上得到成长。类似这样的体验在中国也是非常有价值的，当然，亚马孙并没有计划把这个产品带到中国，所以，这也带来了中国市场一个潜在的空缺。这些就是云计算可以带来的机会。

人和

讲完了地利和天时，下面讲的是人和。人和，指的是在未来的两年内中国会有爆发式的人才的成长，而我们的创新工场会吸纳这些人才。有两种人是创新工场喜欢的，一种是参与创业者，一种是引领创业者。在座的很多同学可能想做引领创业者，我相信有一天你可以做到，但是还没有毕业或刚毕业的时候，可能更适合做一个参与创业者，比如去做一个工程师、产品经理等，学习三两年之后，再去想如何引领创业，这样成功的几率会大一点，毕竟在学校可能学不到足够的管理和商业知识。

为什么参与创业者在中国会爆发式地成长？1998年我到微软中国研究院的第一天收到了1000封简历，2005年谷歌来到中国的时候收到了3000封， 2009年创新工场宣布成立的时候收到了7000封，从这里就可以看出人才是在增长的。那顶尖的人才是不是也在成长？答案是肯定的。我在微软中国第一年雇了20个人，而且是比较勉强的；在谷歌中国第一年雇了80个人（那是因为公司有限制，我觉得我可以非常容易地雇两百个人），他们都是完全符合世界一流企业要求的；今天我觉得我可以雇一两千个人。从20到200到2000，这是非常快的成长，放在十年前我们来做创新工场真的找不到那么多厉害的人，但是今天却十分容易。

另外，我们还要找引领创业者，我认为不必去找马化腾、张朝阳这样的人，他们的成功非常不容易，来自于一个非常困难的时代，而今天有另外一个渠道可以找到未来的成功创业者。未来的成功创业者主流不再会是草根，也不再会是海归，而是本土创业者。他们也许没有出过国，也许毕业之后就就业，但是他们都是为了创业而就业，不是为了就业而就业。他们中的很多人可能都是先加入一个心仪的大公司，在里面学习管理技术、财务市场和公司的运营，潜伏个三五年后自己又出来创业，当然他们可能已经不需要创新工场了，但是仍然有一批比他们小三五岁的人，现在正在本土或跨国公司中跃跃欲试，非常想出来创业，我们就会伸出橄榄枝，让他们加入我们的行列。我们也欢迎草根，欢迎海归，欢迎曾经创业但是失败了的人，也欢迎曾经参与创业、现在要来引领创业的人。这是一个百花齐放的年代，这些人都有共同的机会。

在这天时地利人和之下，最后我想谈一下创新工场到底要做什么样的工作。创新工场希望创建一种“天使投资＋创新产品”的模式，并使之规模化。所谓规模化并不是说批量，我们一共只有110个员工，每年非常精品地制造5个公司（而非50、500、5000个），每一个都与众不同，有价值有创新。对这种了不起的、可能影响世界的创新来说，5个已经是非常规模化了。

那我们怎么做呢？我们和硅谷的做法不一样。硅谷的做法是创业者有一个点子，找一批团队，然后去拿VC的投资，这样的模式在中国也许也可行，但在美国更合适，因为在美国信息是畅通的，VC都知道哪些人厉害，这些人都有自己的团队。而在今天的中国，信息还没有完全畅通，创业者经验不足，工程师又不太知道创业是怎么回事，大家对这种商业模式和商业计划都没有非常深入的理解。创新工场就提供了一个新的模式，让优秀的工程师、优秀的创业者和优秀的想法在这里彼此找到一个归宿，做一个最佳的匹配。创新工场不是一个创业者勇敢地跳出来，有自己的想法，拉着一个团队去找资金（因为中国的创业者经验不足，工程师们可能不见得愿意参加一个无名的创业者带领的团队，而且他们的创意也不见得是最好的），而是分析刚才谈到的三个趋势（电子商务、移动互联网和云计算），寻找值得学习的轨迹，寻找有创意的想法，然后把这些东西汇集在一起，做一个排序，然后让加入我们的创业者（那些本土创业者或者重复创业者）来挑选自己最喜欢的项目，对项目进行优化细腻化，做成一个商业计划，并且让每一个工程师团队来做一个双向的选择，最后搭配出“适合做这个创意的创业者”和“想要并且适合参加这个创业的工程师”的完美组合。这是创新工场想要做的，它有更好的价值和更高的成功率。

在创新工场，大家会集思广益地想不同的创意，当一个团队搭配出来时，第一笔钱就会进去，这个团队就会来独立运营这个项目。如果运营得很好，拿到了外部的资金，那么一个独立的公司就会设立，别的风险投资也会进去，经过一笔又一笔的投资，最终它可以上市，或者退出、出售。

那么，如果不幸参加了一个被砍掉的项目怎么办?这跟自己创业不同，如果在创新工场你的项目被砍了，你还会有下一次机会，只要你是一个好的工程师，就可以做下一个项目。另外，即使你的项目最后没有成功，但是别的项目成功了，拿到几百万美金的融资，要出去做事情，他有权利把你挖走。我们允许任何一个剥离的子公司无限挖母公司的任何人，除了我之外（笑）。因为我们母公司和子公司员工的意愿是一致的，我们希望子公司能够剥离，从母子关系变成兄弟关系，也希望好的点子能转换成商业价值和财富，和大家一起分享。

对于这种创新的模式，有人说是孵化器，有人说是VC，有人是天使投资，有人说是猎头，虽然都有点像，但却都不是。我们有点像孵化器，因为我们提供了运营的支持，比如场地、服务器、各部门之间的优化等，可以让创业的过程更专注，用更少的时间创造更多的价值。我们有点像猎头，因为我们能够帮你招到最优秀的工程师和团队。我们有点像天使，因为我们可以帮助你培训，我和我的合伙人都可以细腻地帮助你的团队发挥价值。我们有点像软件公司，因为我们在开发的过程中会有很多的资源共享和节省。我们有点像VC，因为我们会不断地提供资金和人才来搭配和维护一个成功的共赢的团队。最终，我们发挥了种种优势，希望达到的目的就是帮助每一个团队的成功概率更大一点，把产品的周期降得更短一点。

创新工场推出之后也得到了业界精英的投资和支持，对此我们非常非常感谢，因为我们的教练仅仅有我和合伙人是不够的。我们希望成为创业者的黄埔军校，每年创造5个公司，给投资者很好的回报，无论是否都能上市，都希望广大青年在我们的培训下成为未来了不起的创业家！

现场互动

学生：李开复老师，您好！我是政府管理学院的同学，非计算机专业的同学是否能够加入您的团队？

李开复：目前我们没有那么多的职位。不是不愿意招，而是在创业阶段我们首先要把工程师团队招齐，把产品做出来，大概要一年的时间。非计算机专业现在加入了没有很多事情可以做。如果想来做销售、技术支持或者市场的话，未来会有更多的机会。

学生：您曾经说过您这辈子最大的心愿是为中国办一所最优秀最成功的私立大学，现在进展如何？是否还在您今后的计划当中?

李开复：这个大学已经成立了，它的名字叫“创新工场”。创办大学曾经是我的心愿，当时我是觉得中国的教育在崛起中，如果有不同的模式可能会带来竞争或者合作的机会。其实有的时候你错过了这样的一个历史时期，再做就太晚了。我现在甚至觉得应该在香港科技大学创立的时候在中国就来尝试一下这样的实验，无论成功或失败，终归会有价值，因为那个时候是历史时机。为什么呢？因为有很多的海外华人刚刚拿到博士或者刚刚拿到助理教授，他们非常想回中国来工作，当时都被香港科技大学带去了，然后在短短十几年内，香港科技大学成为亚洲很好的大学。这样的天时地利人和其实有点像现在创新工场这样的一个模式。如果今天再来做这样一个大学的计划，我觉得已经没有这么多天时地利人和了，所以我并没有这样的计划。谢谢！

学生：近年高校的社团和学生组织陆续掀起创业和创新的热潮，您怎么看待？您觉得他们会成为中国创新的一个巨大动力吗?

李开复：我觉得这些社团如果是以培养能力为目的，并且做的是一些小项目，服务业或公益方面的，会非常好。但是如果非要做下一个腾讯或者网易出来，就有点不切实际了。我们要鼓励这样的社团，又要把期望值放在一个合适的定位上。这样他们能得到培训，未来创业或者就业都能得到更好的成功，但是不要有太大的期望值或者压力。在这个过程中如果你学会了团队工作，学会了理解用户，学会了如何做一些商业计划，做的项目成功与否其实并不重要。

学生：您觉得限制中国青年创新能力最大的问题是什么？建立一所世界级的一流大学是不是解决这个问题的关键?

李开复：其实，今天最大的问题是对成功的理解和浮躁的心态。任何问题都是一把双刃剑，并不是说哪里不好就马上修改哪里。中国青年最有竞争力、与世界最不同也是最值得自豪的地方就是对成功的渴望，但是这种渴望有时候会让中国青年比较浮躁，错误地认为成功就是名利。我觉得这是在经济飞速发展的成长中产生的副产品，是一个实际的现象。在我的四本书中，我一再说明成功不是名利，你还是应该追求理想，做你感兴趣的事情，这样最终才能得到更多的名利。我用各种不同的方法来阐述这一点，就是希望能够让更多的青年知道，想要成功的欲望是非常好的，但是不要仅仅一元化地认为成功就等于名利。

回到创新这个题目，我觉得创新其实是一个过程。如果说中国的公司不创新其实是蛮不公平的。比如淘宝，似乎只是在复制eBay，其实不尽然，它有很多创新，像把访问资费变成零，然后用广告的模式来赚钱是非常符合互联网精神的。还有我们的腾讯，可能会被说成抄袭MSN，没什么了不起，但其实MSN赚不了钱，腾讯却能赚钱。我们不要因为中国的公司没有发明一个谷歌或微软，就认为它们不创新。其实这些创新也是很符合创新的定位的。创新不仅仅是一个新的理念，也可以是一个新的商业模式。它不仅仅因为新而了不起，还要可行、对用户有价值。从这个角度看，刚才说的淘宝和腾讯都是创新。

话虽如此，中国能不能做一个新的谷歌来改变世界呢？今天这个阶段会比较难。因为中国人在这个阶段的心态更多的是如何赚钱，如何优化，如何快速取得成功。在这种心态下很难做一个改变世界的创新。但是，这也没关系。这是一个一个的阶段，当中国有更多的人愿意投入到这种科研中，这些问题就会慢慢解决。

这个同学也许想知道我对中国的科研有什么看法，中国什么时候能出一个诺贝尔奖得主。我觉得这还是一个教育的问题。中国所有的教育体系定位还是在一种传道解惑的思维里面，这种思维之下很难打造出一个青出于蓝的学生。如果中国教育能达成一种氛围让老师和学生可以平等地讨论问题，让学生明白世间所有的问题不是非黑即白的，都可以从不同角度来看，教会学生思考和解决问题的能力，我相信就会看到不少诺贝尔奖得主了。

(2009年11月13日)



演讲者小传

李开复博士于2009年9月创立“创新工场”，出任董事长兼首席执行官。

2005—2009年，李开复博士在谷歌公司担任全球副总裁兼大中华区总裁。在谷歌中国，李博士建立了约700人精英团队，将谷歌在华市场份额从2006年的16.1%提高到2009年的31.0%。加盟谷歌前，2000—2006李开复博士任微软公司全球副总裁，负责.Net方面研发工作。李博士曾于1998年创办微软中国研究院（后更名为微软亚洲研究院），曾被《麻省理工学院技术评论》评为“最火的计算机实验室”。从1996—1998年，李博士在SGI公司担任互联网部门副总裁兼总经理。同时兼任Cosmo软件公司总裁。李博士于1990—1996年在苹果公司服务，曾任其交互式多媒体部门副总裁。

1988年李开复获卡内基梅隆大学计算机学博士学位。其博士论文的主题是世界上第一个“非特定人连续语音识别系统”。《商业周刊》曾授予该系统“最重要科学创新奖”。在校期间，李开复曾开发“奥赛罗”（黑白棋）人机对弈系统，因击败人类世界冠军而名噪一时。李博士曾以最高荣誉毕业于哥伦比亚大学计算机系。

李开复也是美国电气电子工程协会院士、美国华人精英组织“百人会”副会长。

除了在科技领域的成就，李博士十分关心青年学生的成长。他先后写了7封给中国学生的信，出版《做最好的自己》、《与未来同行》、《一网情深》、《世界因你不同》等著作，每年在高校开展数十场演讲，并创办与青年学生在线交流的平台“我学网”（www.5xue.com）。
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