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/创业钱途

! ! ! !本报金融城!创业钱途"推出以

来#报道了几十名各行各业的创业

者#他们的故事精彩纷呈#引人深

思$但谁也不能说他们已是成功者$

即便如马云%马化腾这种炙手可热

的创业大神#也不能说自己就可高

枕无忧$ 成绩#要付出很多努力才

能取得#而败局#往往一夕促就$

现实是#成功者就像灾难片的

主角们一样#每一个活下来的背后

都躺着无数个炮灰$ 今天#让我们

看看两个失败的创业故事#从失败

中吸取经验教训#也是一种难能可

贵的正能量$

维络城，首先发现了优惠券打
印这片蓝海，创造了一种全新的商
业模式。最火爆时，它的 !"""多个
终端机，深入“北上广”等 #" 个城
市，吸引了 $%"多万用户和 &%%%多
个商家。在年轻人群中，它发售的
维络卡甚至一度成为一种时尚潮
流。!%#&年，维络城仅剩下不到 !%

个终端机，散落在北京上海两地不
起眼的角落，无人问津。!%#&年 &

月，维络城与嘀嗒团宣布合并。弱
者抱团式的合并后，维络城创始人
张毅斌远走异国。

!'券是中国最早、规模最大的
本地服务团购平台之一，在全国
!%% 多个城市全天 !' 小时提供最
新的同城消费服务，最多员工有近
$%%%人。创始人杜一楠背景显赫，
曾吸引投资 $%%%万美元。!%#!年
#%月，!'券因与投资方发生矛盾，
宣布停运，多名员工微博揭露欠薪
问题。!%#&年 #月，正式宣布关闭。

这两家公司起步一个在上海，
一个在北京，都曾风光无限，遍布全
国；创始人都是学院派，一个是华东
师范大学计算机系的博士，一个是
麻省理工学院（()*）电子工程学
士、经济学硕士。是什么导致了它
们的败局？

成也萧何，败也萧何
!""+年的金融危机，在一定程

度上激发了维络城的优惠券业务。
许多商家为了缩减成本，开始选择

与维络城合作。它的商业模式可以
简单地总结为两点：签约商户返还
部分收入；提供营销服务平台，可以
拥有固定收费来源。发展好时，维络
城收入近亿元，吸引了三轮投资。
张毅斌抓住了这个时机。但是

!",,年后，移动互联网时代悄然而
至，消费者几秒钟就能在手机上拿
到折扣优惠，而不再需要移步到维
络城的终端机打印优惠券。然而，这
次，张毅斌却没有抓住移动互联网
的时机，依然强调自己“是一家线下
的优惠券服务公司，要不忘初始，巩
固线下”。

!' 券的创始人杜一楠在网站
关闭后写下了 &"""字的“反省书”。
文中提到，!'券没有判断好“天时与
地利”，只埋头做事，缺乏对资本市场
大环境的实时关注，导致企业扩张策
略与大环境变化脱节，加之团购盈利
困难，是 !'券失足的重要原因。!'

券对“地利”理解的不足，体现在没有
及早意识到团购是一个“长期负债”
的经营模式，没有及早意识到对“应
付账款”的实时监控和评估，以及对
“净利润”而不仅是现金流的依赖，
对生存至关重要。!'券对“天时”理
解的不足，体现在没有充分意识到
团购行业的“短线特征”。

点评---

时代的新陈代谢实在太快#甚

至没有一个优势可以永存$维络城#

城还在#人已走#当初的创业团队已

所剩无几$而拿了 !"""万美元投资

的杜一楠很快把钱烧光了#他的&天

时地利'说没有得到业内的认可#甚

至被人吐槽说反省不怎么接地气

儿#完全没有诚意$作为团购网站的

掌门人#当自己的企业倒闭后#首先

应该反思的是团购的核心价值在哪

里( 是否围绕着核心价值建立竞争

门槛或商业生态系统( 要是讲讲

!"""万美元哪些钱花错了或少花#

哪些成本没控制住# 哪些节奏没掌

握好#恐怕更有意义$

花开太盛，不禁风吹
维络城和 !'券这两家创业公

司，曾经都风光无限，业务遍布全
国。但做大的同时，公司在成本控制
等管理上的弊端也逐渐被放大。
在迅速扩大的过程中，维络城

内部管理并没有得到同步提升。很
快遭遇了扩张瓶颈。比如，各个城市
的实际情况不同，而各地方分公司
获得的权限不够，上海总部对外地
市场的洞察力不足，下达的指令往
往不符合实际需要，导致地方公司
工作难以开展。
此时，维络城自身的硬伤也开

始凸显。优惠券成本太高，不仅需要
机器成本、入驻成本，还需要人工成
本。相比之下，移动互联网上的 .//

几乎可以“零成本”复制，基于地理
位置的 012 应用也足以取代维络
城布在商家附近的终端机。

!' 券的这一问题更加体现得
淋漓尽致。一名 !'券的老员工透
露，!%##年 '月起，!'券的战略方
向放弃稳健拓展的思路，调整为“快
速扩张”，分站开到 #%'个城市，员
工增长到 '$%%人，在这种扩招状态
下，为了快速招聘到位，各岗位给出
的工资都非常高，平均在四五千元，
但实际上，高薪也未能找到高人，队
伍鱼龙混杂，有些甚至是竞争对手
公司过来的“卧底”。

同时，!'券的管理根本不足以
支撑 '$%%人的组织架构，缺乏“总
结”与“追责”，给公司造成多大的损
失，都不需要承担一分钱的责任。举
个例子，在做“保量团购”时，!' 券
向大量商家总计支付了近 !%%%万
元的保证金，却没有人负责在团购
项目结束后收回保证金，因此后期
当业务员离职，商家倒闭，很大一部
分保证金已无法收回。

点评---

一家创业公司如果发展速度太

快#总会出点问题#凡事过犹不及#

花开不败是传奇#不是现实$

当企业快速扩张后# 创始人的

心态也容易出现问题$ 张毅斌是过

于&执着'#时势变化#自己却囿于当

初的决策不变$ 而杜一楠则是年轻

气盛# 失去了对核心管理团队的控

制$ 从内部来讲##$券自身造血功

能不足%成本控制力弱#导致抗风险

能力不断下降$

本报记者 叶薇

一座“空”城
一张“死”券
———解剖两家创业公司

维络城、24券的败局

! ! ! !据互联网创
业服务提供商
&3氪发布，国外
创业服务网站
45677819:;< 曾
对 &! 家创业失
败的公司进行了
详细的走访调查，最终梳理
出 !" 项创业失败缘由。

! 呆板!不注重主动收

集用户反馈

听起来是大家都知道
不应该犯的错。但它还是成
为了此次调查的 =>?, 创
业失败理由。一家网络内容
管理服务商承认：“我们花
了太多时间专注把产品做
成我们想要的，完全没去收
集用户反馈，这很容易导致
视野狭窄。创业初期，埋头
苦干做产品最多不能超过
& 个月，之后必须停下来多
角度去收集反馈，审视产
品，再决定下一步。”

" 忽视市场需求

相比去思考如何通过
审视市场需求去寻找产品
存在的问题，不少团队比较愿意
先去解决那些自己感兴趣的问
题，从而获得“快感”。相反，一些
客户真正关心的问题，却没能及
时发现并解决。

# $%&'不对

团队成员多样化，各有所长，
这也是一条成功创业的金科玉
律。说起来容易做起来难。这次调
查中有超过 ,@& 的创业者就认
为团队不给力是创业失败的原
因。

( 市场推广不给力

全员上下努力做产品，没有
一个人考虑之后的推广。就在产
品即将推出之际，开始想起招募
推广之际，发现人哪是这么好找
的。这次调查中 &%A 的创业者
就栽在这件事上。

) 钱烧完了

如何合理地花费仅有的一笔
融资对于没有过多财务经验的早
期创业者来说是个不小的难题。
如何发现不必要的花费，忍痛砍
掉那些注定会死的业务，选择何
种速度何种团队规模推出产品，
这都是创业者的必修课。

* 我把产品做好了! 但是需

要商业模式

不能把产品目前无法做收
入当作不去思考商业模式的借
口。这次调查中，!$A的创业者都
在后悔当初没能把商业模式搞清
楚。

+ 产品发布时机不对

产品发布过早，可能面临准
备不充分的尴尬，给用户留下不
好的第一印象。但如果发布过晚，
大家可能也会担心错过时机。两
相权衡也是需要一定的智慧。

, 对领域缺乏热情和专业知识

无论你认为你的 ;BC: 有多
棒，如果你缺乏必要的
领域背景，你最好还是

调转方向，选择
自己熟悉的行
业。实在觉得这
件事大有可为，
也必须有运气找

到该领域的专业
人士作为联合创

始人以补足。怕就怕整
个团队都是半瓶水。

- 未能正确处理转型

一遇到挫折就马上开
始调转方向，这种快餐式的
转型是难有前途的。为了尽
量避免损失，对于公司的转
型总是慎重再慎重。

!. 产品用户体验差

通过过度牺牲用户体
验去换取成本节省、新功能
研发投入增加等其他竞争
优势，最终用户是会慢慢流
失的。这样的创业失败案例
大多属于慢性死亡类，最恐
怖的一类。

!! 产品定价问题

产品定价问题是 , 分
科学，D 分艺术。一位创业
者这样说道：“我花 $% 美
分买的一串钥匙链，然后以
,E!$ 美元卖出去，赚的钱
仅够支付我的销售人员的
电话费。”

!" 乱用关系网络

有很多创业者会抱怨缺
乏足够广泛的关系网络是创
业的一大瓶颈。但这次调查
中居然有 #3A 的创业者表
示，他们不缺关系，但问题是
他们没能合理利用。

!# 和投资人/合伙人

关系闹僵

一家公司的联合创始
人用亲身体会给出了建议：

“万事都要有准备，最好的预防措
施就是尽量延长期权的授予
期。”

!( 注意力分散!被华而不实

的东西迷住双眼

和某个投资人聊完之后，突
然发现产品居然还有这样的可能
性，而现有的产品实在做得太痛
苦。如果你仅因为一次谈话就改
变产品方向，你转型失败的可能
性高达 D%A。

!) 身心俱疲

工作时间长和工作效率高很
多时候并不能成正比。而且与其
每件事都亲历亲为，还不如慢慢
学会逐渐把工作任务下放给团队
成员。同时，对于某些可以预期失
败结果的事，何不提前放弃，节省
精力。

!* 在竞争中丧生

在创业早期过度重视竞争不
是好事，但完全忽略掉对手也并
非明智之举。尤其是在市场转热，
模式已得到市场验证的情况下，
你必须做好有大批新手加入竞争
的心理准备。

!+ 吸引不了投资者

在融资失败后，不能逃避的
一个操作是，抛开外部因素，重新
审视自己的创业项目。理念、产
品、目标客户群、商业模式等问题
是否都思考到位。

!, 公司选址

首先，公司选址最好与公司
发展的理念，目标客户、潜在投
资人所在地契合。另外，对于很
多更早期的初创公司来说，远程
协作是公司的主要组织形式，不
过要切记保证团队的沟通协作
效率。

!- 总想着先把创业作为兼职

一个全员兼职的创业团队存
在一个根本性的问题：缺乏危机
感，反正大家都有一份保底的工
作。

". 创业时机不对

经济大环境和细分领域的市
场成熟度都是创业时机的指标。

莱克
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