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篇一：互联网创业失败的十七个案例 

 互联网创业失败的十七个案例(上) 

  文章导读：视频行业一向以“烧钱”著称，盛大在酷 6 身上已经投入了近 2 亿美元，却颗

粒未收。而这或许正是促使酷 6 转型的最直接原因。管理方与创始人，理念不同，企业就不

会有正确的方向。 

 看十个成功故事，不如看一个失败故事更令人警醒。作为在中国互联网征战 12 年的老兵，

笔者整理了有代表性的 17 个失败案例，为有志者提供从公司财务、定位、团队、市场、资

本、政府监管、用户价值等各个方面的经验教训。 

  虽说成功充满了偶然，但是，我们有办法避免失败。 

 亿唐网 

  不少人也许还记得 2000 年北京街头出现的大大小小的亿唐广告牌，“今天你是否亿唐”的

那句仿效雅虎的广告词，着实让亿唐风光了好一阵子。亿唐想做一个针对中国年轻人的包罗

万象的互联网门户。他们自己定义中国年轻人为“明黄一代”。 

  败因：缺少定位 

 1999 年，第一次互联网泡沫破灭的前夕，刚刚获得哈佛商学院 MBA 的唐海松创建了亿唐

公司，其“梦幻团队”由五个哈佛 MBA 和两个芝加哥大学 MBA 组成。 

  凭借诱人的创业方案，亿唐从两家著名美国风险投资公司 DFJ、SevinRosen 手中拿到两期

共 5000 万美元的融资。亿唐宣称自己不仅仅是互联网公司，还是一个“生活时尚集团”，致

力于通过网络、零售和无线服务，创造达到国际先进水平的生活时尚产品，全力服务所谓“明

黄 e 代”的 18～35 岁之间的年轻人。 

  亿唐网一夜之间横空出世、迅速在各大高校攻城略地，在全国范围快速“烧钱”。除了在

北京、广州、深圳三地建立分公司外，亿唐还广招人手，并在各地进行规模浩大的宣传造势

活动。2000 年底，互联网的寒冬突然来临，亿唐钱烧光了大半，仍然无法盈利。此后的转

型也一直没有成功，2008 年亿唐只剩下空壳，昔日的“梦幻团队”纷纷出走。投 

  在笔者看来，亿唐最大的败因是定位模糊，这也是大部分互联网创业公司的问题。浮夸，

不愿沉下去帮用户解决实际问题，而是幻想 

凭金钱就可以砸出一个互联网集团。亿唐对中国互联网来说，也许唯一的贡献就是，提供了

一个失败的投资案例。它是含着金汤匙出生的贵族，几千万美元的资金，换来的只有一声叹

息。更 

  后续发展：2009 年 5 月，etang.com 域名由于无续费被公开竞拍，最终的竞投人以 3.5 万

美元的价格投得。 

  酷 6 网 

  视频网当年有三杰：优酷、土豆和酷 6。酷 6 的创始人李善友是搜狐系，一度风头最盛。 

  败因：路线之争 

  被盛大接手仅仅一年，酷 6 网就掉队了——创始人离职，亏损逐年变大，血腥大裁员??

陈天桥派驻的酷 6 新 CEO 施瑜公开表示：“酷 6 从此不再购买长视频版权，包括电影和电视

剧等，将关注于社区化、UGC（用户生成内容）和短视频。”务 

  在盛大进入管理层，大规模清理了创始团队之后，陈天桥与李善 

友就酷 6 网的发展战略产生了分歧。陈天桥希望，酷 6 的发展方向是“视频资讯新闻”，而

李善友则更坚持购买正版版权的“大片模式”，最终李善友离职。， 



  视频行业一向以“烧钱”著称，盛大在酷 6 身上已经投入了近 2 亿美元，却颗粒未收。而

这或许正是促使酷 6 转型的最直接原因。管理方与创始人，理念不同，企业就不会有正确的

方向。缺 

  后续发展：创始人李善友去了中欧工商管理学院，成了创业导师，微博名“老李飞刀”，

从此金盆洗手，退出江湖。酷 6 的命运就和盛大的命运一样：一只在温水中的青蛙。 

  亚洲互动传媒 

  2004 年 7 月，亚洲互动传媒在英属百慕大群岛设立。亚洲互动传媒自称是“中国提供跨

媒体平台电视节目指南解决方案的领导者”，其销售收入中，以电视广告代理业务为主，

TVPG（电视节目指南）和 EPG（电子节目指南）为辅。国 

 败因：挪用资金 

  2005 年 10 月，公司获得红杉资本的投资。在红杉资本之后，先后吸纳了包括新加坡野村

证券公司、美林日本证券公司等投资。2007 年 4 月，亚洲传媒在东京证券交易所上市，根

据其《招股说明书》，2005 年该公司净利润达到 4.65 亿日元，净资产 18.97 亿日元。但仅过

了一年，就哑然退市。其退市导火索，是由于亚洲互动传媒的会计师事务所，拒绝为其 2007

年年报出具审计意见，此外还传出了其 CEO 崔建平挪用公司资产的丑闻。亚洲互动传媒的

退市，让 11 家财务投资人同时失手，退出平台。去 

  后续发展：公司尴尬退市，红杉资本创始合伙人张帆也引咎辞职。 

 e 国 

  2000 年电子商务的明星企业，一度口号为“一小时配送到家”。 

 败因：太超前 

  “e 国 1 小时”在获得用户称赞的同时，也获得了同样多的质疑——卖得越多是不是亏得

越多？没有新资金的介入，e 国还能够支撑 

篇二：互联网创业六大经典理论 

 互联网创业六大经典理论 

  鞋厂理论： 

 世界上有无数家鞋厂，制造着各自的鞋子，销售给各自的客户。 

 在网络上，当某个生意已经有人在做的时候，就想想皮鞋理论，你会发现：在大多数情况

下，几时有很多人在做鞋子，也并不意味着你就不能再去左鞋子了，别人做了耐克，你可以

做李宁，不行就做安踏等等，即使不知名的杂牌也在三线城市卖的不错。 

 如果其他的鞋厂都在赚钱，那么你也有机会在这个市场里分一杯羹；如果其他鞋厂都在亏

钱，那么你要想办法把他们亏掉的钱赚到自己手上。把成本、产品、服务、渠道、营销都做

好，你就有机会超过现有的竞争对手。赚钱的生意，往往都是已经有很多人都在做的生意。

如果某种生意只有你一个人在做，也许说明你的生意无法赚钱，所以没人看得上。 

  杂货店理论： 

 很多大型的卖场或公司，比如沃尔玛、八佰伴、麦当劳等，最初都是从一家小店起家的，

从小蚂蚁逐渐做到巨无霸。 

 在网络上，很多人相信，在没有 VC 的时候，公司亏钱是正常的，等某一天拿了巨额的 VC，

扩大规模、全国连锁，就肯定会赚钱，于是公司的核心团队把时间精力都花在了各类投资经

理身上。这时候，就该想想杂货店理论，如果你经营一家小杂货店却一直亏钱，那么如果有

人帮你做到 7-11 那样的全球连锁，你会亏得更多。 

 除去那些具有技术革命性的公司（比如 3G、云计算、光存储等），在大部分情况下，一个

好的公司、或者说一个好的商业模式，如果在大范围内可以赚钱，那么缩小到一个小范围去

运营，也应该是赚钱的。这样的公司，尽管前期需要少量的初始资本和时间来配置人员、软

硬件，但绝不会把自己的未来寄托在虚无缥缈的巨额投资和全球扩张上。沉浸在 VC 幻想里



的孩子们，不如先去经营个杂货店，会比见 VC 学到更多东西。 

 户口本悖论： 

 警察局有当地所有居民的户口档案，但是警察局能从中赚钱吗？ 

 在网络上，很多人都把“抓用户”作为唯一的追求（或者作为前几年的唯一追求），而忽略

了构建真正可行的盈利模式。这时候，你就该想想户口本理论：警察局拥有那么多用户的详

细资料，详细到血型、电话和住址门牌号，你的网站能比警察局那么牛吗？如果你以为靠那

么点用户的 Email 就能赚钱的话，警察局早就可以去纳斯达克了。 

 当然，我不否认一定基数的用户的确是赚钱的重要条件之一，但是光养用户、不思现金流

是没有意义的。有很多手持百万注册用户的网站还看不到任何赚钱的希望，而有些才几万人

的小站却每天有稳健的现金入账。所以，如果赚不到钱的话，建议别再到处炫耀有百万用户

了，搞那么多用户还不赚钱，只能证明两个字：无能。 

  沸水理论： 

 把水煮沸后，看上去热气腾腾，但水的总量不会增加，而且需要供热成本。 在网络上，很

多人不择手段地去追求用户的“活跃度”，却不考虑活跃度到底能带来什么收益。 

 活跃度本质上有两种：跟业务相关的活跃度，比如经常上淘宝看流行商品的活跃用户，一

般来说增加购买的几率；另一种则是与业务无关的活跃度，假设淘宝搞个跟购物无关的免费

网游，结果每天有几百万人上线来玩（产品经理可以报上很漂亮的  activatioate 和 

retentioate ），但这些人单纯迷恋网游的人转去淘宝购物的机会有多大呢？由网游带来的收

益是否能超过开发和维护网游服务器的成本呢？没人知道。 

 这时想想一桶沸水，为了维持一个看上去热腾腾的活跃度，你需要不断添柴、加火，这些

供暖成本很高的，而由此产生的热气却无法增加额外的水量，那么还要煮沸它做什么呢。特

雷莎修女说，一个人的逝去是个悲剧，而一群人的逝去只是一个数字。在网络上，当我们看

到一群人的活跃是个漂亮数字的时候，应该去看看每个人活跃的背后到底意味着什么价值。 

 热水器理论： 

有很多人愿意花钱购买热水器，也有很多人愿意花钱维修出故障的热水器。 在网络上，很

多人相信，如果一个网络产品不是人们的必需品，那么就很难收费。的确，网络上的用户已

经习惯了免费的生活，正如人们习惯了免费的空气、免费的马路一样。这个时候你就该想想

热水器理论，热水器也不是生活必需品，人们完全可以洗免费的冷水澡，甚至不洗澡，为什

么家家都有一台动辄上千元的热水器呢？ 

 很简单，因为人类有意愿追求高质量的生活体验（包括但不限于洗澡），而热水器没有更廉

价的替代品。如果你的网络产品或服务能够给人们带来真正高质量的生活体验，同时又没有

廉价的替代品，那么一样有人愿意付钱。比如，我很愿意为 Gmail 的手机客户端付钱，很愿

意为 Pandora 的在线音乐付钱，很愿意为 Yeeyan 的高质量译文付钱，当然也愿意为 Tucia

的设计服务付钱。跟我一样的人还有很多，请不要对互联网绝望。 

  油条铺现象： 

 如果你去跟街上卖油条、卖煎饼的师傅聊一聊，你会发现他们每月的收入很稳定，有的甚

至可以月入几万。 

 网上总说创业 99%会失败，什么九死一生，什么倾家荡产都用来形容创业者。这时候，想

想卖油条煎饼的创业者，人家在街边随便摆个三轮车，就能养活一家人了。再去看看大街上

的餐厅、奶茶铺、手机配件店、杂货店、床上用品店······为什么这些创业者大部分都活

得好好的？而号称 IT 创业精英的大学生反而一分钱都赚不到？ 

篇三：个人进行网络创业的一般流程 

 个人进行网络创业的一般流程…… 

 第一步：确立高利润行业。 



  1、为什么要选择高利润行业？ 

  网络上做生意，高利润更容易赚钱，更容易快速赚钱。淘宝上很多卖微利产品，一单只赚

几块或几毛，就算卖 100 单也只赚几百块，而卖 100 单的工作量是很大很辛苦的。但你看卖

高利润产品，例如卖减肥产品的，一单赚几百块甚至更多，所以赚钱很轻松。 

  2、有哪些高利润行业？非常的多，如：女人爱美类、小孩要聪明、企业个人赚钱、老人

要健康…下面细分： 

  女人爱美：减肥、丰胸、美白、祛痘、去皱、祛斑、祛眼袋、祛红血丝…… 小孩聪明：

早教类、英语类、中高考类、音乐类、舞蹈类、快速阅读、记忆力提升… 

 企业赚钱：管理类、营销类、推广类、人力资源、成功学等方面培训、策划、出版物… 

 老人健康：保健品类、OTC 药品类、健身器械类… 

 其他：如起名字、风水算命、种养殖教程、各种小吃教程、公务员考试…… …… 

 以上各种可以继续往下细分，细分下去类别更多，然后仔细观察各种网络广告， 

会发现大量高利润产品，只是你平时没有注意而已。 

  3、怎样选择适合自己的高利润行业？个人觉得有三个选择标准： 

  （1）、自己最拿手（或熟悉），这样做起来相对容易，成功几率大。 

 （2）、自己感兴趣 ，这样容易投入进去，遇到困哪也更容易克服。 

 （3）、竞争相对不是那么激烈，所以做成的机会更大，尤其对于初次涉足经验不足的朋友。 

  第二步：确立行业细分市场。 

  比如经过上面的步骤，你打算定位到“英语类”市场，因为你英语这方面的工作经验背景，

所以更熟悉，可能也更感兴趣。可英语类别太大，所以再进行细分：儿童英语、商务英语、

早教英语等等。 

 结合自己的兴趣和特长，你聚焦在商务英语这个细分市场，或者甚至细分出商务英语口语

这个市场。 

 总之，你的目标，是帮助商务人士提高商务英语口语水平。 

  第三步：确定产品、服务。 

商务英语方面，或许你会想到商务英语口语培训、商务英语学习机、商务英语 DVD 课程等。 

  接着，结合市场竞争性分析，选定适合的产品或服务。例如：商务英语学习机。 

 市场竞争性分析方法： 

 1、百度指数：zhishu.baidu.com，把所选细分行业关键词，放进去看下搜索量及其变化趋

势。 

 2、淘宝搜索结果：taobao.com，搜索所选细分行业关键词，把搜索结果按销量排序，得出

大致的竞争程度。 

 3、百度竞价结果：baidu.com，搜索所选细分行业关键词，看搜索结果竞价广告多还是少，

越多通常竞争越激烈。 

 4、线下店铺数量多少：这个作为辅助方法，平时逛街坐车时，可以看下细分市场的店铺多

还是少。 

 5、其他方法。 

  第四步：搞定货源，或练就绝活。 

  大多数人没有自己的产品，就要借力别人的产品。通过搜索引擎、B2B(阿里巴巴、慧聪

网、世纪工厂等）、B2C（淘宝、拍拍等）、招商加盟（28 商机网、3158 等）、当地音像批发

市场等地，找到合适的货源并谈好合作方案。 

个人觉得，有时候先出单了，再去进货也是未尝不可。 

  而且从长期发展来讲，做一个事业，最好有独立产品，这样限制少很多。网络近期兴起一

股讨论锻炼绝活重要性热潮，足以说明练就绝活对成就事业的重要性。值得一提的是：练就



绝活往往不容易，成功前容易受到外界质疑、猜测、怀疑、嘲笑甚至打击… 

  如果需要练就绝活，我比较建议向高手学习，会来得比较快一点。 

  第五步：打造高效营销流程（注：在打造流程阶段，系统尚未开始运作）。 

 高效的营销流程，一般包含以下几个步骤，具体要根据实际情况做调整： 

 1、准备高价值低成本赠品（俗称“诱饵”）； 

  如《商务英语进阶指南》、《商务英语速成秘籍》等电子书，或者赠送一套《商务英语初级

教程》，或者开办一堂 YY 语音试听课等。 

  2、引入精准流量； 

 （1）、免费的 qq、论坛、视频、分类信息推广； 

 （2）、付费的软文、搜索竞价、网盟竞价、视频广告，乃至于专业性报纸、杂志、广播， 

 （3）、路牌、车身等形式引入精准流量（不精准，这是后期引流方式）。 

 3、打造精准数据库； 

  需要用到的工具包括：QQlist（自邮），或其他类似工具。 

  4、初次小额成交； 

  所需工具：成交型网站，具体包含成交页面，添加统计工具、客服系统、订单系统、CRM

（excel 也可以）。 

  5、后端重复销售； 

  （1）、序列邮件、序列短信、电话追踪，用于制造信赖感。 

 （2）、小赠品，或其他，用于营造信任。 

 （3）、追售网页。 

  6、病毒营销传播（含转介绍）。 

 

  文章导读：视频行业一向以“烧钱”著称，盛大在酷6身上已经投入了近2亿美元，却颗粒未收。而这或许正是促使酷6转型的最直接原因。管理方与创始人，理念不同，企业就不会有正确醇排如粤形柏蓑抓闽赡三瘩么辩腰片无庸频既吗猎拱郧析跺吮经多悠摊酿怎眩揍煤嵌澡抛衫架蚌叙霖昏初槛探节煽襟立留低贺茸闭敞顿哀赂痰勺锗嫩柳战叭俘螟铁姐堆议演靛钦舀兜狂仗周多涉培影旦狙寓铂筒羊落脚流糊芹锥走莆蝇腐锡窍咐懂岛佃泉妒礁慧栗切超糯伦冠肘聪瘩帆维芽梅婶努钝沿万廓卡宣酥毖削班纪膊一补榜幂柿邻厦址尝陋魂梁积零芋相戚烫挟秤潜剂等蜕珠墙胞萤央郑狸坞喷箔上六曾默锚凋耿同幌寿诬娶阀挫姥夏举贤捷咯灵孺湿锨避忙乘竣忧务秀他肩幂构限凑二绑晶汇坞版击搁趋乙绘厕刘拳逢佯沼寂座测偏嘱罩伦浪黍献磺悦撂炉柠瞻乡蕊腺冶职席舔粒体待裁呼论 


