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内容概要

《创业之殇》全面分析了创业公司在创立之初普遍面临的各种问题，探讨了苹果、谷歌和Facebook等
企业的成功秘诀，总结了其他创业公司失败的经验教训，有助于新晋创业者迅速熟悉创业环境，找到
绝处逢生的方法，从而在商业竞争中立于不败之地。本书为广大风投资本支持的企业和自力更生的企
业指明了一条成功之路，是创业者必备的参考指南。
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精彩短评

1、一般。。。
2、案例给的太模糊
3、适合作为框架组代的参考，反面案例很多。建议在3小时内以目录和小结为主进行快速阅读。
4、实用的操作手册，找到市场契合点。
5、口水书。
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章节试读

1、《创业之殇》的笔记-第27页

        糟糕产品产生的主要原因有：

·  产品缺乏愿景；
·  不够专注；
·  缺少用户。

2、《创业之殇》的笔记-第170页

        “你要支付一位创业者高出普通雇员1.5倍的薪水，才能让他们获得与普通雇员同等的满足感”
。Scott Shane

3、《创业之殇》的笔记-第144页

        投资者很清楚大多数企业最后都需要更多的资金。他们不希望孤军作战，因此在一开始就已经思
考企业进行下一轮募资时的市场反应。

4、《创业之殇》的笔记-第26页

        企业在获得市场反馈后，必须花时间去研究产品80%（最好为这一比例）的有效功能是哪些，并对
产品进行重新设计，直到它被广泛接受。

5、《创业之殇》的笔记-第19页

        如果市场最终迫使你有所行动，那么不如及早采取行动；不要迫于外部压力去作决定，应该学会
主动应变。

6、《创业之殇》的笔记-第21页

        产品应易于使用，功能应该好用。产品可以拥有多种功能，但要适当隐藏，留待用户日后慢慢发
掘。

7、《创业之殇》的笔记-第10页

        企业需要做的第一件事是进行数据分析。

8、《创业之殇》的笔记-第46页

        初创企业是否符合投资扩张的条件，最好的判断方法就是看这家企业能否以循环、有效的方式开
发用户或客户。当然，这种开发方式必须既高效又能创造价值。
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