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演讲“专业户”魏卡尔
本刊记者  张逢 / 文  刘丽杰 / 摄 

魏卡尔

魏卡尔

金雅拓手机事业发展部经理

他用200多场演讲打通了金雅拓

在中国推行手机支付的道路

他不是工程师，不是销售员。他是魏卡尔，一位演讲者。

这个金黄头发的美国人，操着一口流利的中文，在北京、上海、深圳、香港几乎所有与数字、

科技、互联网、投资等领域相关的论坛会议上，都在激情四溢的演讲。

他靠的可不光是耍嘴皮。他代表的是一家来自法国的智能SIM卡制造商，名叫金雅拓。“我

们的技术是在普通的SIM卡内植入NFC（近距离无线通讯）技术，通过空中下载（OTA）的方式，

令使用者能够享受到便捷的支付方式。”这是专业性解释，魏卡尔接着会有更亲切的比喻——
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NFC

N F C 是 N e a r  F i e l d 

Communication缩写，

即 近 距 离 无 线 通 讯 技

术 。N F C 在 单 一 芯 片上

结合了感应式读卡器，感

应 式 卡片 和 点 对点 的 功

能。在数厘米距离之间于

13.56MHz频率范围内运

作，通过射频信号自动识

别目标对象并获取相关数

据，识别工作无须人工干

预，任意两个设备接近而

不需要线缆接插，就可以

实现相互间的通信，可以

满足任何两个无线设备间

的信息交换、内容访问、

服务交换。

OTA
（ O v e r － t h e － A i r 

Technology）

即空中下载技术。是通过

移 动 通 信 的 空 中 接 口 对

SIM卡数据及应用进行远

程管理的技术。

“这有点像把我们的一卡通粘在手机上使用，但用

处更多”。

金雅拓公司希望能将它推广到中国的各大城

市，但这并不是一件容易的事情。移动支付，就如

同3G手机的推广一样，需要特别的手机、特殊的

SIM卡，因此，这就需要移动服务提供商向手机制

造厂商们下单定制。此外，由于与个人账户挂钩，各

大银行以及银联的支持必不可少。

他相信，要想在中国这片土地上充分普及“手

机支付”（非接触移动支付）的技术，演讲是最好的

工具。2008年，魏卡尔来到金雅拓位于北京的办

公室，出任手机事业发展部经理。他的到来，为此

前一直停滞不前的手机支付技术在中国的推广带

来了转机。

台湾口音的美国人
魏卡尔生于美国的马萨诸塞州昆西市，1982

年，在获得位于罗德岛新港的萨尔菲里贾纳大学

（Salve Regina University）的理学学士学位之

后，他拿到了一笔奖学金，来到中国台湾念书，一呆

就是10年。先是进行了为期3年的汉语学习，毕业

后又在台湾的Digicom公司工作了7年时间。

这期间，他讨了台湾老婆，生了混血女儿，还

练就了一口流利的中文，带点台湾口音。

“一个老外，用中文和你聊天、谈生意，在80

年代，这种事情还是挺稀奇的。”于是，“中文说得

好”成了魏卡尔履历表上很重要的一项，也使得后

来在他回到美国之后，常被公司指派负责亚太地区

的市场发展。

“我觉得，我更适合在中国工作，并且很喜欢

这个地方。”魏卡尔说，他很幸运，每当他想回到中

国的时候，总能遇到机会被派往这个国家，不论是

台湾、香港还是北京。

从台湾回到美国之后，魏卡尔一直从事与无线

电技术相关的工作，包括手机的硬件、软件以及

操作系统等。

魏卡尔有一个爱好，同时也是事业。他热爱

演讲，他很相信自己天生具有一种将专业的事情

讲得通俗易懂的本事。

从 2 0 0 2 年 开 始，他 开 始出 现 在 各种 研

讨 会、商 贸 展 等 场 合，就 智 能 手 机、融 合 移

动设备、移动微波接入互操作系统（Mobi le 

WiMax）甚至在中国及印度的“商业艺术”论坛

上，做了超过200场演讲。而此时，来自法国的

金雅拓公司正在中国市场郁闷难当。中国移动、

中国联通、中国电信之间的关系与纠葛让外来者

严重水土不服。他们决定，请这位中文说得好，

熟悉手机技术，又了解中国人情世故的美国人

来帮助他们加速手机支付在中国市场的推广。

“这个老外，我不用给他提供什么帮助，他

好像比我更明白怎么在中国做生意。”魏卡尔的

助理第一次看到他来公司上班的时候心里很奇

怪，更多人则是拭目以待，看这个中国通怎么打

通金雅拓的中国之路。

按中国的方式做
“手机支付的执行是一个系统复杂的过

程，起码要有20%的手机厂商愿意生产这种手

机，运营商才有可能下单定制。还有银联，几方

面共同努力才可以。”虽然金雅拓生产的是SIM

卡，但魏卡尔却不愿承认自己的目的是销售更

多的产品。“既然有这么好的技术，为什么不把

它带到中国呢？”他说，自己很想为中国多做点

什么。

可现实是，运营商看不到短期利益，银行也

不认为自己能捞到什么好处。这笔买卖做得值

不值？谁都说不好也不敢说。

“所以，通过我的演讲，国内的手机厂商、
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移动运营商还有银行方面都能更清楚

这样做的好处，也许他们还会认为，

别人如果在这件事上抢占了先机，那

自己将来的份额就可能减少。”魏卡

尔说，这种中国思路，他也开始懂了。

中移动曾经拒绝了与金雅拓的合

作，而寄希望于自主研发的“手机钱

包”业务。由于天线位置不合理导致

的信号问题，使得这种手机钱包的使

用体验不很理想。

魏卡尔说，他早就预见到中移动

失败的结果，“我相信他们会回来找

我”。说这话的时候，他像个笃定的中

国商人。

外国面孔和中国话，让魏卡尔成

了很多论坛会议邀请演讲的对象。不

少手机厂商听了他的演讲，都开始着

手研发具有支付功能的手机，这让运

营商们有点坐不住。现在，他们不论

大会小会，都邀请魏卡尔作为座上嘉

宾参与讨论。也正如他所预料，中移

动已经有了与金雅拓重新合作的意

向，中国联通更是先行一步，定制手

机已经生产出来。这也许就是魏卡尔

的演讲效果。 

网商：从台湾到内地，有没有什么不适应？

魏卡尔：有啊！我学的全都是繁体字，简体字看不懂也不

会写，一切都要重新学。但我还是很喜欢写繁体字，觉得

很好看。

网商：在中国，重庆是作为试点城市运行手机支付这个体系

吗？

魏卡尔：对，很多人都不知道，2007年在中国，我们是第

一家与中国移动联合在重庆搞试点的公司。那时候做的

还是国际标准也就是定制手机和智能SIM卡结合，但后来

中移动走了另一条路。对于我来讲，这是一场很激烈的比

赛，国际标准与非国际标准之间的竞争，即便是金雅拓公

司本身，对这种状况也不够了解。所以大概在四五个月之

前，我调整了策略，通过演讲来帮助移动运营商、手机厂

商以及银行系统建立相互的联系与信任，来促成他们之间

的合作。

网商：在你的工作过程中，瓶颈在哪里呢？

魏卡尔：最难的地方就是要劝说手机厂商花钱研发这种手机。运营商不愿意做这个工作，

他们觉得降低了身价。银行也不愿意做，他们看不到自己的利润点在哪里。那么谁来做呢？

当然就是我，通过我的演讲，来劝说手机厂商运作这个项目。他们要在手机上加一个NFC芯

片，配合SIM卡使用，同时还要使用国际标准的SWP单线协议，这是金雅拓研发的技术，手

机厂商都可以免费使用。

网商：那么现在手机研发的进展如何？

魏卡尔：中兴已经研制出来几款，很快要量产了。其他一些自主品牌的手机也在研发当中。

关键在于，我们采用的是国际标准的技术，很成熟，不用花大力气研究全新技术标准，这就

节省了成本。一旦手机数量达到一定水平，运营商就可以开始引进这些手机了。

网商：你还做关于手机支付安全的演讲？

魏卡尔：金雅拓收购了一家研发手机支付安全软件的公司，也在同时开拓中国市场，因为我

更了解这里的状况，所以这个事情由我来全权负责。以后一旦手机支付普及了，个人账户都

与手机账户挂钩，安全问题自然不可忽视。

网商：除了以上这些演讲，你还提供什么更有意思的话题吗？

魏卡尔：我从二十多岁开始就在中国的环境里工作，当我回到美国的时候，发现美国人一点

都不了解中国的未来，也不知道怎么和中国人接触，所以我开始提供关于“跟中国人做生

意的技巧”的演讲。我还在北京的一个为欧洲人提供过于学习的胡同学校开设了“外国人

如何在中国开发工作未来”的课程，我很希望把更多我所知道的东西贡献出来给美国人知

道。

对 话

魏卡尔

金雅拓推广的移动支付，就如同

3G手机的推广一样，需要特别的

手机、特 殊的 SIM卡，需要移动

服务提供商向手机制造厂商们下

单定制。此外，由于与个人账户挂

钩，各大银行以及银联的支持必

不可少。中国移动的“手机钱包”

则是希望将天线直接安置在SIM

卡上，省掉手机这一步。

金雅拓手机支付


