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内容概要

　　零距离接触与“五大巨头同时过招”的互联网络教父，聆听马化腾讲述腾讯的创业、成长史。
企鹅帝国教父的激荡创业史与财富人生。
QQ成功最大的原因应该是它上手容易，使用也容易。
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作者简介

吴昊
　　财经作家，资深QQ用户，亲眼见证腾讯QQ的创立、成长与成功。
近年来，系统梳理QQ教父马化腾的创业与商道人生、战略与管理思想。
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章节摘录

版权页：以相关多元化的方式入侵事实上，进入每个领域都不是一件容易的事情。
马化腾说：隔行如隔山，经验没有、技术没有、人才没有，刚开始都很艰难。
解决这个问题的方法是确定业务发展的优先级：先发展那些与当下业务联系最紧密的业务，后发展联
系次紧密的业务。
这实际上就是一种相关多元化的策略。
2006年6月，马化腾在接受《南方都市报》采访时说道：我们做事情是分阶段的，不同时期重点不同，
因为每一个业务都有不同周期和市场启动的时机，但你想要在3年内赢得新增的用户，必须有一定的
积累，从我们过去经验看，两年的入门时间是必需的。
但一开始就大规模投入太浪费钱，不经济，也没有必要，我们做门户、游戏、做电子商务，开始都不
是大张旗鼓。
如果大张旗鼓有时反而会坏事，你自己反而会被表象骗了，搞不清楚你是重视产品重视用户体验得到
的增长、还是推广得到的增长。
而且你产品不够好的时候，花钱拉人过来看，给人留下坏印象得不偿失，下次你真正做好的时候，反
而没人来了。
以我们C2C（拍拍网）为例，现在就是先依靠成本很低的平台自然滚动，投入绝大部分在产品和研发
上、而不是推广上。
很多企业说，你们踩另外一行了，或者说用户群不吻合，我们知道得很清楚，对，我们现在就是这样
，我们就是在学，在入门，我就不信过两三年之后，你还说我是外行，你原来是怎么学到的，我也一
样学得到，那时候大家再过来拼实力。
马化腾表示：“我们从来没有认为在别人优胜的地方我们也很优胜。
我们更不认为现在的格局就是既定的了。
”
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媒体关注与评论

世界上做得最成功的IM是QQ。
　　——微软董事长比尔·盖茨在中国互联网界，有一个人跟陈天桥、马云、丁磊、张朝阳、李彦
宏5个人同时过招。
他（马化腾）长相斯文，行止儒雅，却被叫做“全民公敌”，他掌管着中国市值最高的互联网公司。
　　——《中国企业家》马化腾练就了“吸星大法”——QQ从无线增值服务做起，将互联网世界里
的每一例成功的商业模式都巧妙地与QQ结合，并创造出了惊人的成就。
　　——盛大CEO陈天桥马化腾在模仿间不经意打造了一个庞大的“QQ帝国”，为中国人创造了全
新的沟通方式。
经过短短几年的发展，腾讯QQ的用户群已成为中国最大的互联网注册用户群，腾讯QQ在即时通信领
域排名中国第一、世界第二，同时腾讯公司也从广告、移动QQ、QQ会员费等多种领域实现了赢利，
创造了中国网络领域一个经典的神话。
　　——人民网
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编辑推荐

《QQ教父马化腾传奇》：钱不是白拿的，腾讯固执地坚持一个原则：不能控股，不能插手经营，就
不能随便要人家的钱，要自己一步步想明白了，再慢慢自己滚大。
当初成立公司的想法很简单，就是希望能亲手做一个软件，这个软件能得到别人的认可，能被广泛使
用。
我想这也是大多数程序员出身的CEO在创业初期的想法，非常朴素。
想到了我们就去做了，没有风险投资，也没有吸引人的商业策划书。
创造理想的过程总是充满艰辛的，所幸的是，有了以风险投资为代表的专业投资群体，今天的创业者
并不孤独。
与微软竞争，我们是特色优势。
与MSN相比，QQ的用户群定位更偏重于中国本地化、年龄较轻的用户，这类人群具有一个特点，愿
意去结交一些陌生用户群体。
玩也是一种生产力。
抄可以理解成学习，是一种吸收，是一种取长补短的方法。
后发的风险最低，特别是当你有一些平台优势的时候，后发是最稳妥的方式。
从营收角度讲，目前市场规模最大的应属网络游戏。
广告收入未来一定是中国互联网的最大市场。
人一多，产品线一多，规范管理的压力落在我们这些创业者身上，确实很容易出现问题。
引用新的人才，给更合适的人以发展空问。
如果你还抱着很狭隘的思想，就是要霸着这个位，最后肯定公司倒霉。
我们每个人都在找接班人，都在进行双打的配合，包括我本人，都是双打的匹配。
这是为了避免最后一旦全部撤退，对公司影响太大。
Google也承认它不是第一个做搜索的公司，竞价排名也不是它发明的，关键看谁整合得好。
这个世界上没有一个公司有任何一个板块是完全独立自己创建的，都是别人或多或少都尝试过的。
模仿并不丢人，但模仿有两个基本的要诀。
第一是选择模仿的对象。
一定要选择已经证明成功的、有前景的好东西，同时要牢记模仿只是手段和工具，模仿的目的是创新
。
第二是把握模仿的时机。
用户链是我们最有价值的东西。
我们固守对用户负责的原则，以不影响现有用户的使用为前提，每一次调整都应该为用户提供更多的
选择机会。
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