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男生如何找准自己的穿衣风格，提升衣着品味？



	

人们为什么要在微博、Facebook 等上发布自己的状态信息或者人生感悟？



	

如何做到长时间（4 个小时以上）精神专注？



	

哪些你熟知的重要知识或方法，外人却常常因不了解而陷入困境？



	

「保险」到底保险吗？



	

如何评价郭敬明小说改编的电影《小时代》？



	

为什么越来越多大学生沉溺于游戏中？



	

经常有人说史玉柱、周鸿祎等把握住了人性、人的欲望，是否能系统的说明人性、欲望有哪些？如何把握？能否推荐相关书籍？



	

新浪微博是怎么一步步衰退的？



	

如何设计一张高品位高水准海报？



	

如何看待统一和康师傅在老坛酸菜牛肉面这个细分领域的营销竞争？有哪些营销方法值得学习？



	

如何在四小时内学会用 Ai 做 UI？



	

无策划基础，要如何学习策划？



	

人们常犯的逻辑错误有哪些？



	

如何评价百度贴吧里时常出现的「爆吧」现象？



	

IT 行业产品经理（尤其是创业的）需要懂技术吗？懂到什么程度？



	

腾讯的核心竞争力是什么？



	

为什么很多人无法接受在产品的外观设计中出现汉字？



	

对你职业生涯帮助最大的习惯是什么？它是如何帮助你的？



	

美国为什么不能通过印制美元来偿还欠中国的国债？



	

同样是搜索公司，为什么百度受很多国内用户鄙视，而这种现象却很少发生在 Google 身上？



	

在图文混合的信息流里面，如何突出纯文本的信息呢？



	

市场营销专题：如何臻市场营销至境？



	

被淘宝商家威胁了，但是已经过了15天的举报期，怎么办？ 怕他会报复我，如何防止被人肉，被突然袭击？



	

为什么大型商场的第一层通常都是卖化妆品的？



	

如果你是杰士邦的微博运营，面对杜蕾斯，会采取哪些对策？



	

阿里为什么突然强推「来往」？怎么理解阿里对移动互联网的焦虑情绪？



	

如何快速地涉猎一个领域的知识？



	

为什么近年来国产的都市爱情电影倾向于高端、小资、西式的生活形态设定？



	

怎样合法地打造一个属于自己的商业情报网络？



	

2014 年移动设备界面设计有哪些趋势？



	

如何预测 Pinterest 和 Instagram 的未来发展潜力？



	

专题：各行各业入行前有必要了解的基本情况和发展前景有哪些？



	

如何看待这次的豆瓣 PM 面试中，对「什么是成功的产品」的讨论？



	

如何运营好一个公司的官方微博？



	

几种典型的 iOS 应用界面的交互框架各自的优缺点是什么？



	

如何提高写产品文案的能力？



	

什么是互联网公司的运营？运营团队最重要的指标是什么？



	

如何看待马佳佳关于 90 后消费者的分析报告？



	

互联网思维是一种什么样的思维？



	

为什么酒店里的被子大多用白色？用彩色不更吸引人吗？



	

高端瓶装水的营销策略是怎样的？



	

Chrome 浏览器的哪些设计符合「Don't Make Me Think」原则？



	

为何在知乎比在豆瓣更易获得关注？



	

什么是「伪需求」？能否举例说明？



	

为什么微信游戏让人上瘾？



	

为什么中国互联网上有这么多暴民？为什么大家对互联网这么关心？



	

和不熟悉的同事吃饭应该聊些什么话题？



	

设计《旅程》（Journey）这款游戏时，你内心中追求的主题是什么？



	

互联网产品经理分析产品的思路是什么？



	

在未知的领域工作的新人，如何做到最好？



	

交互设计原则有哪些？



	

如何记工作笔记以提高工作效率？



	

知乎和 Quora 有哪些不同点？



	

为何长大后反而不易快乐？



	

为什么 7-11 这样的便利店要 24 小时通宵营业？背后是什么经营管理理念？



	

IT 圈里有哪些经常被读错的词？



	

如何甄别一条网络传播消息的真假？



	

用户体验是不是被过度放大了？



	

日本的平面设计水平为什么这么高？



	

为什么 360 可以通过客户端带动搜索引擎业务，微软却不能拉动 Bing （必应）？



	

在公开场合演讲时，如何用 30 秒钟的时间镇住全场？



	

PC 用户的哪些行为让你当时就震惊了？



	

为什么搜房网没有遇上强劲的对手？



	

你见过最好的房地产文案是什么？



	

用户体验设计中有哪些针对「等待」的设计的好例子？



	

美图秀秀是怎样流行起来的？它做的最好的一点是什么？怎样做的？



	

产品经理们都是怎样成为产品经理的？



	

如何说服美术/用户界面设计师去修改某个他自己认为很满意的设计？



	

产品经理哪些话最暴露对编程的无知？



	

如何设计出吸引人的演示文档？



	

为什么淘宝这么成功，易趣却一败涂地？



	

豌豆荚团队成员去东莞厂区调研，目的是什么？过程怎样？有哪些收获？



	

PM 如何使自己的观点有说服力，让技术人员觉得你说得有道理，愿意按你说的做？



	

内向、闷骚、容易紧张、人际交往方面比较差的人，适不适合做产品经理？



	

为什么中国的很多玩家愿意花上千上万玩网页游戏，而不愿意买几十块钱的正版单机游戏？



	

知乎上的牛人大概什么年龄？如何像他们一样牛？



	

好的人机交互设计 (UX) 有哪些主要评判标准？



	

你用过的最让你震惊的网站有哪些？为什么？



	

王老吉和加多宝对决中，究竟是渠道更重要，还是品牌更重要？



	

不太会说话，怎样提高说话的技巧？



	

在知乎上，最值得关注的「产品经理」系列问答有哪些？



	

iOS 开发入门需要学习哪些知识，从一无所知到精通需要多长时间？



	

为什么有人愿意在游戏做打怪练级这样的重复劳动？



	

微信为什么要在 Android 上采用和 iOS 完全相同的界面，并将之作为一大宣传点？



	

产品经理如何根据产品所处的阶段选择设计方案？



	

打车软件是不是一个市场泡沫？



	

产品经理有哪些经常犯的错误？



	

Facebook 为何 190 亿美元收购 WhatsApp，如何评价？



	

产品经理对产品实习生的期待是什么？



	

为什么「杜甫很忙」会在微博上掀起一阵流行风呢？这现象背后说明了什么？



	

「数据会说谎」的真实例子有哪些？



	

如何理解「销售」？



	

QQ 圈子为什么会让我们震惊？实名社交网络会不会重塑一代人的隐私观？



	

什么是设计？设计的本质是什么？



	

互联网思维是否在颠覆中国原有的营销模式？



	

接入微信平台会带给「美丽说」哪些好处和挑战？



	

阿北称「豆瓣的社区并没有刻意地进行运营，运营所做的事情都应该由产品来实现」。你同意他关于运营的看法吗？为什么？



	

从用户角色、使用场景上分析，主流音乐 APP（QQ 音乐/百度音乐/虾米/网易云音乐等）在体验上存在哪些问题？



	

如何提高英文阅读水平？



	

为什么流行歌曲每首歌都是 4 分钟左右？



	

顺丰速运是怎么保证快件全国一级城市和主要的二、三级城市次日达到的？为什么很多其他快递公司做不到？



	

产品经理应该如何培养细节意识？



	

为什么麻省理工要求每个本科生都要修生物学？怎么理解生物学的重要性？相关的入门书籍或资源有哪些？



	

iPhone 下凹的 home 键，关闭程序需要双击，返回键位于左上角， 这些是体验糟糕的设计吗，如何分析？



	

做出上亿用户的互联网产品，需要哪些能力？



	

最常被滥用或误用的交互设计原理有哪些？



	

为什么 Facebook 能击败日本所有本土社交网站？



	

是什么让 bilibili 的用户集体反感「小学生」？



	

为什么有人说《暗黑破坏神 3》中的随机是「伪随机」？



	

产品经理应该如何正确处理老板不靠谱的需求？



	

有哪些关于前端开发技术（HTML、CSS 和 JavaScript 等）的值得推荐的书籍？



	

为什么饮料瓶一般都是圆形的，牛奶盒都是方形的？



	

创办游戏科技公司，开发 iOS、安卓平台上类似《和风物语》这样的游戏，需要多少资金？什么样的团队？多长时间？



	

如何看待《非你莫属》里的应聘者刘俐俐？



	

你玩过的游戏中，让人念念不忘的富有哲学意味的设计是什么？



	

什么是 Design Hackathon？



	

产品经理怎么与团队成员建立信任和信服感？



	

MIUI 上有哪些很少有人使用但是却很好用的功能？



	

北京大妈是一个怎样的群体？



	

产品经理如何培养对市场的敏感度和洞察力？



	

怎样有效率地做自己不喜欢的事？



	

作为 Twitter 用户，为什么我感觉不到它有广告？Twitter 的广告营收模式是怎样的？



	

初进零售业的无经验应届毕业生，应该如何提高工作能力？



	

初次见新客户，如何切入到一个轻松愉快的谈话氛围？



	

是否绝大部分创业公司都活不过 5 年？是哪些原因让创业公司走向倒闭？



	

最打动你的内容营销是什么？



	

为什么有些人反馈 QQ 圈子很可怕？这难道不是六度分隔理论的最佳实践吗？



	

如何才能系统的学习 iOS 开发，理解一些规则和深层次的机制原理？



	

作为产品经理，你犯过的最大的错误是哪几个？



	

郭敬明在类型文学上取得商业成功的因素是什么？



	

亚马逊为什么做 Kindle？



	

怎样分析问题才能突破堆砌的细节，一针见血切中本质？这种分析如何表达得充分彻底？



	

为什么一些豪华车厂商会强调手工打造的车更高档？这个说法成立吗？



	

如何看待小米推出 iOS 式的统一推送服务，竞争力如何？



	

团队成员之间相互信任，对于团队的执行力有多重要？



	

为什么盛大创新院多方出击，但真正给力的产品不多？



	

乔布斯 (Steve Jobs) 有模仿过任何人吗？



	

升职为部门经理后，发现手下人员不配合现有工作。我该重新招聘人员、组建新团队吗？



	

你见过哪些奇特而有效的促销手法？



	

周鸿祎与傅盛之间有什么恩怨情仇？



	

为什么《知音》杂志这么火？它为什么具有如此广泛的群众基础？



	

窝窝团的实力如何？



	

过去一两年中，在各位移动开发者自己目前做的移动互联网产品中，发现了哪些尚未为大家所熟悉的趋势？



	

微信开放平台表达了张小龙怎样的世界观？



	

新上任技术主管、带领不到10个人的小团队，我需要具备哪些知识或者如何让自己快速成长起来？



	

本科毕业生求职产品经理应该做哪些准备？



	

照片滿足了人的什麽需求？



	

如何对付那些觉得 PM 可有可无的程序员？



	

《第一财经周刊》怎么在 3 年间做到这么大规模的？



	

腾讯的张小龙是一个怎样的人？



	

iOS 如何进行逆向工程？



	

能详细解释一下防晒和防晒霜的各种技术术语吗？



	

Web 3.0 到底是怎样的？



	

Tiny Wings 为什么能迅速成为 iOS App Store 付费应用第一名？



	

从心理学上说，人有多少种不同类别的乐趣？都是哪些？



	

互联网产品经理的必读书目有哪些？



	

你看到过哪些好玩的宕机、死机或 404 页面？



	

创业团队都有哪些有效的团队管理方式？



	

目前有哪些「如何伪装成一个 X」？



	

用户建立豆瓣小组、开百度贴吧，是出于一种什么需求？



	

蘑菇街和美丽说的产品定位和用户群定位有什么差别？



	

App Store 最挣钱游戏 Clash of Clans 的优秀之处体现在哪？



	

淘宝商城和京东商城的优劣势分别是什么？哪家会在未来胜出？



	

很多网站提供用微博和 QQ 账号登录，好处是什么呢？



	

如何做出靠谱的产品来？



	

iOS 仿真式界面设计是否过时？



	

为什么大家都说新浪微博偏媒体，而相比起来，腾讯微博更偏社交？



	

产品经理一般是怎么搜集产品不好用之处的？



	

我国互联网产品经理变更需求的最常见原因是什么？



	

开发人员最讨厌产品经理的哪些做法？



	

中国用户使用搜索引擎的渠道是怎么分布的？各渠道比重大致是多少？



	

从和李开复共事的经历中，让你学到什么？



	

关于马化腾，有哪些有趣的故事？



	

商业规律具体是哪些规律？



	

国内都有哪些SEO大拿呢？



	

为什么 QQ 邮箱采用自动扩容机制，而不是直接标明容量无限？



	

Android 用户和开发者如何看待「MIUI 的七宗罪」？



	

开发人员最喜欢产品经理的哪些优点？



	

拉勾网相对于其它招聘网站而言有哪些做的特别的用户体验？



	

作为产品经理，你觉得交互设计师都有哪些通病？



	

为什么县城里总是听到凤凰传奇的歌和《摇摆哥》《伤不起》《终于你做了别人的小三》这样的歌曲？



	

产品经理究竟是做什么的？



	

是否真如乐淘毕胜所说，电子商务是个骗局，不赚钱的生意就是泡沫？



	

如何看待国内聚会网站？国外有 Meetup、Evite 或者 Facebook 中的 event，为什么同类网站在中国非常少见？



	

豆瓣阿北在创新工场 Mentoring Session 中分享了哪些做产品及社区的经验？你有哪些心得？



	

如何在聆听的时候记笔记？



	

做中国的 Quora，我觉得只要豆瓣把小组稍微修改一下就比知乎好，大家觉得呢？



	

蘑菇街通过怎样一个机制来识别和过滤托儿、spam 等不可信内容？



	

产品经理最常有的误区都有哪些？



	

为什么苹果以前封闭就失败了，现在的苹果还是封闭的，它却成功了？



	

两个考察产品经理执行力和抗压性的实战面试题？



	

采访过马化腾的记者们，能否把你们以前的采访记录（录音或笔录）择要放出？



	

豌豆荚团队初期运行机制是否和现在一致？



	

通常相对于女性，男性在网络购买行为中有何不同？



	

如何看待豆瓣阿尔法城的发展？看起来似乎用户参与度不够高，为什么？



	

有哪些值得推荐的、适合做交互设计、视觉设计的朋友读的书，以及经常浏览的网站？



	

索尼的不少产品已正在向 Android 操作系统转型，在全面应用 Android 之后相比三星是否更有可能挑战苹果的领先地位？



	

如何来分析活跃用户和留存用户？



	

国内的网站，有哪些细节设计可以带来好的用户体验？



	

美丽说、蘑菇街的盈利模式是什么？用户为什么会去分享？



	

360 新推出的搜索会成功吗？



	

主推草根艺人的 YY 音乐是怎样挣钱的？



	

美国金融危机的根源是什么？



	

Dribbble 上有哪些优秀的中国设计师？



	

实战中的营销调研（市场营销研究）的思路和流程是怎么样的？



	

新浪微博将要推出的「微什么」会对知乎造成多大的冲击？



	

如何让用户对工具型产品产生情感上的喜爱乃至依恋？



	

耐克和阿迪达斯的专卖店为什么总是开得那么近？



	

为什么很多的 iOS app 都有秒退现象？有什么好方法避免它？



	

腾讯 Q+ 3.0 有哪些创新的地方？



	

为什么 7-11 的盒饭，中午是饭菜装在同一个盒子里，晚上是饭和菜分开装？



	

设置网站会员积分系统需要考虑哪些问题？



	

OPPO 和步步高的手机为什么卖那么贵？他们的策略是什么？



	

海底捞到底有什么神奇的地方？为什么别人学不来？



	

如何看待 360 特供机销售惨淡或夭折？



	

日本设计师的极简主义设计，是否和日本民族的高密度生活状态有直接联系？



	

如何理解马化腾对张小龙的评价「张最大的是学会了互联网思维：从做重，到做轻」？



	

太多有才华的人被埋没，你感受到了吗？



	

Java 中的接口有什么作用？



	

我关注问题的哪些新回答会被通知给我？



	

四大门户的移动新闻客户端在内容运营上各有什么特色和差异化？他们是如何做的？



	

产品经理和程序员如何才能和谐共处？



	

瓶装可口可乐从 600ml 变成 500ml ，降低的成本主要在什么方面？



	

如何正确使用 Mailbox，为什么一部分人无法体会这款产品的优点？



	

传统媒体的挑战和缺陷有哪些？



	

为什么今日头条在 App Store 上架两个几乎一样的应用？



	

奇虎360能否成长到 BAT 的量级？



	

如何成为一名产品经理？



	

中国为什么要持如此大量的美国外债，意义何在？



	

2012 年凯文·凯利（KK）在北京的东西论坛上，给你留下哪些印象和收获？



	

俞军的PM12条是在什么时候，在哪里，什么背景下提出的？你赞同多少呢？



	

微信文案「微信，是一个生活方式」中的「个」字是误用还是有所指？



	

产品经理的职责有哪些？到底该做什么？



	

用于应用的评级系统，是「赞」和「沉」按钮好，还是五星制度好？



	

在产品完善到什么程度推出产品比较好？



	

如何才能让京东的用户形成一个圈子？



	

移动应用中注册新用户及用户登录的时候，密码应不应该显示为明文？



	

在游戏策划中怎么保持游戏平衡？



	

有人提议把豆瓣评分的五星制改成十分制会更科学，这种观点有科学（如数学上的）依据吗？



	

你从上级那学到的最受用的一句话是什么？他让你最佩服的品质又是什么？



	

有哪些产品或者功能是用户以一种设计者从未想过的方式在使用？



	

代工生产会不会担心产品技术外泄？



	

网络游戏的基本数据埋点都有哪些？



	

移动应用如何埋点收集什么数据以便于统计分析？



	

你自己在知乎最满意的回答是哪些？



	

如何更有效地工作？



	

为什么有些人总是喜欢买书，即使无法读完这些书？



	

五月天是如何一步一步取得像今天这种地位的？



	

亚马逊为什么致力于成为「让顾客少花钱」的公司？



	

iPhone 会重演 Macintosh 败给 Windows 的历史败给 Android 吗？



	

有哪些迅速提升编程技术的方法或途径？



	

张小龙关于「避免战略行为替代真实需求」的观点，适用范围是什么？



	

从事猎头行业的达人们可否指教下不同行业高管的真实工作和待遇情况？



	

怎样做好邮件营销？



	

为什么在 google.com.hk 敲入「你妈逼」点手气不错，跳转页会是百度？



	

如何纠正上司的失误决策？



	

百度 SEO-LEE 团队回答过哪些有价值的 SEO 问题？



	

Quartz Composer 如何入门？



	

为什么婚恋网站各项服务都要收费？



	

百度贴吧的活跃程度在 2011 年左右是否有下降的趋势？



	

农民种地歉收的时候受损失，而丰收的时候则卖不出去。农民的出路在哪里？如果农民都进城务工，那人们吃什么？政府该怎样作为？



	

如果大家都把钱从银行取出来，并坚持半年不存钱，但是可以消费，对经济会产生什么影响呢？



	

微信朋友圈的「赞」和「评论」为什么会是隐藏操作？



	

如何评价奇虎硬件产品「360 儿童卫士」？



	

为什么很多 Windows 用户都有频繁右键刷新的习惯？



	

优酷合并土豆后，视频上的广告会越来越多吗？



	

为什么闪聚网CEO刘兴亮说“谷歌害了天涯社区”？



	

为什么装牛奶用方盒而可乐用圆罐？



	

腾讯的在线人数动态图是在技术上是如何实现的？



	

作为一名记者，却没有人脉，该怎么办？



	

如何做才能让问答网站高中低客户细分群体中都满意？



	

如何做一份好的角色设计？



	

产品经理应该先写需求文档还是先画原型？是应该正向思维，还是逆向思维？为什么？



	

微信认证帐号的运营方式，如何适应微信的特殊环境和用户需求？哪些认证帐号做得不错？



	

幻灯片怎么区别简陋和简洁？



	

日本为什么能在 2013 年末超过美国成为移动应用消费第一大国？



	

腾讯人如何看待 Facebook 以及其在社交网络和即时通讯领域与腾讯的竞争关系？



	

为什么一个电影导演都可以造出万米深潜器，中国举国体制才只有蛟龙的 7000 米？



	

大家怎么看待盛大推出的切客呢？



	

为什么小动物长大后就没有小时候萌了？



	

当用户流失比较明显后，如何提升活跃度，消息推送是一个有效的召回方式吗？



	

做社交产品的人每天主要琢磨什么问题？



	

从 App Store 2012 年度精选你看到了什么？



	

作为产品经理，如何让自己变得接地气？



	

QQ为什么在聊天窗口的下方放一个“关闭”按钮？



	

腾讯 QQ 的主界面，为什么会放一个最大化的按钮？



	

应届毕业生如何成功应聘互联网产品经理职位，需要哪些积累？



	

如何给社会化购物下一个定义？



	

做客服能学到什么？



	

「@提及」（@Mention）的功能如何实现，用什么技术？



	

如何看待颜强加盟网易？



	

对新浪微吧的发展前景怎么看？



	

做互联网产品时需要避免那些 “歧途” 或 “陋习” ？



	

本人一名二本本科生，去年毕业，所学专业材料成型及控制工程（模具方向），目前从事机械类工作，欲从事市场营销相关工作，对FMCG（快消）行业有一定的兴趣，但不知从何下手？



	

米聊、微信在中国到底有没有市场？如果有，你更看好哪个？为什么？



	

互联网公司的高层（比如360高级产品总监、百度高级产品总监）是怎样炼成的？



	

为什么「inbox 1」和「正在输入」和「1个新粉丝」会令用户如此兴奋不已？



	

唱吧六千万美金估值是从哪些方面体现出来的？



	

产品经理需要背负销售额么？



	

哪些因素决定了初创公司的最终成败？



	

关于红配绿狗臭屁，是真的在视觉上设计不好看，还是说只是一句俗语？



	

你 2011 年读了多少本书呢？愿意列一个书籍推荐列表吗？



	

无觅网的「秘密」应用是如何通过网页直接在 iOS 设备上安装的？



	

在淘宝工作，遇到的最大挑战是什么？



	

这两年做产品的都奉行「简单就是美」，为什么用户似乎更喜欢看起来功能多的东西（即便他用不到）？



	

问答网站初期应该如何运营？



	

如何看待索尼将全盘收购索尼爱立信？让索爱成为索尼独资公司有什么好处？



	

哪些科技或产品让人更好的成为人？



	

工作无新意，压力大的环境下，产品经理应如何自我调节？



	

为什么一些男性在游戏中喜欢选择女性角色？



	

PM 拿数据说话与拿出更专业精细的设计相比，哪个更重要？



	

为什么众多笔记软件都无法超越 Evernote？



	

初创游戏团队制作游戏时，「怎样让游戏好玩有新意」和「怎样让游戏赚钱」何者更为重要？为什么？



	

社区运营的同学，你的第一批用户是怎么发展的？



	

腾讯朋友网可以战胜人人网和开心网吗？



	

iOS 和 Android 到最终谁会胜出？



	

先有用户需求还是先有产品？



	

虾米网是怎样做快速迭代的呢？怎么掌控网站整体的风格不走偏呢？你们是如何统一设计路子和风格思想的呢？



	

面对领导，怎么避免胆怯惶恐的情绪？



	

为什么唐茶的书是平滑翻页而不是仿真翻页？



	

卡片式设计有什么好处？



	

《弹弹堂》这款游戏为什么能火这么久？



	

汉堡三线图标是表现菜单的最佳形式吗？



	

苹果 Siri 会是 Google 最大的威胁吗？



	

新晋产品人员在入手阶段要如何去提升自己？



	

如何理解 Google 的 Material Design 设计语言？



	

产品运营中针对 SB 、火药桶型的用户，最重要的几点原则是什么？



	

为什么豆瓣音乐人看上去显得这么冷清？



	

请问各种PM，交互，或者Axure使用者，Axure在你们的使用之后觉得它真正的价值在什么地方？



	

PM如何拥有产品架构能力？



	

「苹果的存货周转次数为 74.1，周转期为 5 天」是什么概念？相比同类公司水平如何？



	

你最喜欢的 iPhone 记事类软件是什么？



	

许多关于经济学家的笑话都是在嘲讽经济学理论“不靠谱”，那么经济学真如一些玩笑所言的那么“不靠谱”吗？



	

腾讯内部还有哪些低调的产品奇人？他们奇在何处？



	

SNS 的 Follow 机制和 Google 的 PageRank 是互相排斥的信息过滤机制吗？



	

有哪些是游戏设计师必须看的书籍？（中英文都可）



	

如果你来创意一个手机 app，它是什么样的？



	

初入行的年轻产品经理，有哪些常见的错误认知，如何扭转过来？



	

新手如何学习网站分析？



	

产品助理的职位描述中有一条：“知道如何埋数据点，取数据” 是什么意思？



	

除了以下七个认知偏误之外，还有哪些认知偏误？有哪些相关的好书推荐？



	

在游戏公司运营部只能做发帖回复的工作，学不到东西，怎么办？



	

朋友父亲病危，朋友现在守夜陪床，如何安慰、慰问人家最好？



	

一个社区类的互联网产品如何吸引第一批会员？



	

腾讯新闻客户端文章内容页取消了改变字体大小功能和「上一篇」、「下一篇」按钮，为什么？另外，客户端中的新闻搜索重要吗？



	

一个网站的交互文档该怎么进行撰写？或者说该怎么写？



	

新浪微博博主 @hellodba 说淘宝要去 oracle 化，淘宝为什么要去 oracle 化？能否提供更加准确的信息？



	

「反向团购」这个概念出来很多年了，但是为什么一直不被投资人看好？



	

Check-in 机制除了 Foursquare 类应用外，还能有效地应用于什么产品上？



	

系统工程师和系统运维是两个不同的职位吗？



	

一个优秀的产品经理应该具备哪些素质？



	

除了宝洁玩多品牌战略，还有什么其他公司也弄多品牌战略？



	

中外移动互联网人群中女性用户的特点是什么，是否有相关的行业报告？



	

作为app产品人员和上司的产品意见相左，怎么办？



	

要提高批判性思维（Critical Thinking）的能力，需要看什么书，或做什么？



	

浏览器的市场份额是如何统计的？哪个机构的数据比较合理？



	

为什么有人在手机软件加载不出来的时候喜欢摇晃手机为之「加速」？这是一种什么心态？



	

如何分辨一个人是否在说谎？



	

为什么腾讯领投5亿入股同程网，业界不怎么讨论，入股点评却能登头条呢？



	

PPT 中文字体里的宋体字间距和行间距该怎么调整才不显得很土？



	

刚入职的产品设计人员，在确定产品原型后，应如何组建项目团队？



	

为什么感觉豆瓣在走下坡？



	

现在 20 岁左右的普通工厂员工消费方向倾向什么？



	

你“相信人文和自然的力量”具体是指什么？这种力量是对人的职业发展推动还是对产品的推动？为什么如此相信？



	

如果你在运营一个社区，你如何面对网管要求删帖的问题？



	

该如何做大中型 UGC 平台（如新浪微博）的反垃圾（anti-spam）工作？



	

豆瓣的用户体验好在哪？



	

在面试产品经理时，问哪些问题能够考察出执行力和抗压能力？









男生如何找准自己的穿衣风格，提升衣着品味？











 杜绍斐
 ,
 
情商极低









呐，虽然很想优雅地说一句「谢邀」，但这个问题问得太大，我也拖得太久，实在让人伤脑筋，所以不谢。








首先呢，让我们来聊聊
 
哲学

 。








当我们谈论衣着的时候，我们是在谈论衣着，而不是「长得好看最重要」哟。




无论父母给你的长相如何。




好的衣着品味始终可以塑造人，增强你的自信，也带给他人愉悦，整体提升一个人的气质和评价。








不服？请看图：














我说知乎比牠
 
会穿衣服

 的不超过5个，难道我会说比牠
 
长得帅

 的不超过5个嘛！








先天条件不突出，后天就更应该努力修行。








所以，骚年们，不要因为自己当「备胎」而灰心，不要因为被贴上「好人」「屌丝」「程序狗」的标签而沉沦，努力让自己变成更优秀的人吧！








「莫愁前路无知己，天下谁人不识君」








－－－－－哲学的分割线－－－－－－








说说题目里这个「男生」













	
年龄：青年、中年、老年。搭配应各有侧重。






	
职业：金融、媒体、IT。风格要各有不同。






	
体型：牙签、劈柴、水桶。极其影响着装效果。






	
性向：同性、异性、双性。由内而外的气质简直能让人变个样。






	
……









所以，虽然都是男人，但若不确定自己属于哪一类，自然难确定如何穿衣服。毕竟衣服再怎么穿，最终还是服务于「人」。








而所谓穿衣的品味，我更愿意理解为：
 
在不同的场合、优雅地穿着得体的服装。















由左至右：工作，生活，正式场合。非常得体且有品位。








这其实很简单。








让我们先泛泛地聊聊如何
 
日常穿着

 ，同时避免混入过多前卫潮流元素，毕竟那对大多数人太遥远。




欢迎各位诚实地对号入座，共同学习，「找准」自己的风格。








就请允许我用一种便于男同胞理解的分类方式，将穿衣风格随随便便得分为：
 
欧美、日本





什么？你说印度？！天呐！








咳咳









一、欧美篇









欧美人的胸围，肩宽，身高明显大于亚洲人，在观赏学习的同时，应注意自身硬件条件是否匹配。




这并不绝对，但在任何情况下：一定不要有肚腩。













	
校园风格









年龄：15-30




场合：工作，生活




风险指数：非常安全








宽松牛仔裤配球鞋是经典的校园着装方式，也是此种风格的核心元素。此时的牛仔裤尺寸应以：坐下后，不露出袜子作为标准。于是那种松松垮垮的坏学长味道呼之欲出，不知迷倒多少小学妹呢！




上身随季节而定。T恤，衬衫，开衫和夹克，是永远不会错的搭配。


















如果更年轻，工作性质也更随意，可以采用大胆的跳色搭配，让自己看起来充满活力。但风格的缺点也会被同时放大：在职场穿着鲜艳的校园风，可能会带给人「轻浮」、「靠不住」的感觉，并有一定几率触发同事们「老黄瓜刷绿漆」的嘲讽技能。
















	
休闲风格









年龄：25-35




场合：工作，生活




风险指数：稍有风险








「休闲」是个难以准确定义的词汇，所谓「休闲风」也是最空泛的着装风格。本着我们随随便便的标准，将其定义为校园风的升级版。








随着年龄的增长，衣着也需要在不同的维度进行升级，例如：球鞋向皮鞋/皮靴的升级；牛仔裤向直筒裤/短裤的升级；手表/皮带扣材质的升级。








鞋子往往容易被忽略，但其实鞋子最容易影响衣着整体风格。人们的潜意识里面会以鞋来对人打标签，球鞋和学生狗，皮鞋和职场狗，靴子和Gay，这并不科学，但却提醒我们鞋是如此重要，这也是为什么UGG，西装配球鞋会有如此的话题性。




袜子亦如是，有时衣着品质就体现在一双合适的袜子。常见很多女孩穿着漂亮的靴子，可是走路间却不经意露出靴筒里白袜的一角，这真让人伤感。








细节处的升级带来衣着品质感的提升，给人更加「成熟」的感受，达到衣着与年龄得体的目标。


















同样，视不同细节的升级程度，休闲风格可以向不同维度继续发展。




添加一些跳跃性更强的色彩，会让整个人看起来更青春，但要好好把握「度」，不然「装嫩闷骚无节操」说的就是你。














早上起床太匆忙，穿好衬衫长裤却不小心穿了一双球鞋出门？恭喜你，你已经领悟「混搭」的真谛。但要搭的有品位是另一门学问，建议仅从一件单品跳出去混搭，且跨度不要过大。您非要穿「西装运动鞋」，那么我也只能祝您一路平安买好保险。










我瞎编的「混搭英伦」也属于此种范畴，有兴趣的同学可以移步：
 
男生如何不做作地穿好英伦范儿？









一本正经地穿上休闲西装外套，拿起只装几个钢蹦的包，立刻给人一种商务狗的感觉，「成熟感」再次飙升。如果此时心理年龄和社会地位也同步到位，啧啧，不知道又要有多少妹子要甜甜地叫你一声「大叔」呢！




















	
音乐风格









年龄：20-30




场合：生活




风险指数：极度危险








这是一种跟生活方式紧密相关的衣着风格，不论旁人如何议论，穿者已经表明了自己的态度，就好像亚马逊雨林里面的那种什么鸟，必须翘翘尾巴才有同类过来谈恋爱。








上者穿天鹅绒西装，皮衣次之，最少也要穿个牛仔服；衬衫必须花，让人回想起那个嬉皮的年代；眼镜要圆，吃饭时自顾自调侃一句「image 煎饼果子没有酱」；裤腿要细，鞋子要尖，一脚飞起不扎死你，我就不姓Rock n' Roll。




撸一把树叶卷到报纸里抽完，穿上衣服出门的一瞬间，必须要有一种「我是世界之王，上帝拯救女皇」的心态，哪怕风雨中这点痛算什么，擦干泪，不要哭，爱过。


















当然，为了保证不被老板开除，你也可以选择把不羁的内心暂存心底，穿一件牛仔服或者轻皮衣去挤地铁，同事口中的不羁男就是你。




要特别提醒摇滚（含机车/朋克）青年们：穿得「酷」往往容易给人距离感，亲和力与酷指数成反比。




如果想穿得酷，还希望和大家打成一片，就不要整天板着脸，要多笑，多跟人聊天，不然大家会把你打成一片。
















	
商务风格









年龄：30+




场合：工作、正式场合




风险指数：爆表








商务风格多数情况下意味着「西装套装」，这是一种仅在少数场合穿着特殊服装，具有奢侈品属性。对西装套装而言，价格往往意味着品味，同样的款式剪裁下，面料越「贵」，越「有品位」。








不要去买二三百元一套的学生正装。




面试前，问身边的朋友或爸爸借一套，或者穿的简简单单干干净净就已经达到标准。看着穿廉价正装去面试的同学，真替他们着急，画虎不成反类猫，显得自己很廉价。








领型选择「平驳领」是没有错误的，「枪驳领」过于浮夸，而「青果领」对于大多数人来说，只能玩玩混搭。




在除葬礼外的任何场合，不要系最后一粒钮扣。








如何穿西装是一门巨大的学问，更多还是留给更有经验的人来回答这个问题吧。








推荐大家看看美剧「Mad Men」，非常棒的商务装着装指南，台词也很值得玩味。














当然也可以把休闲化的商务装穿到生活当中，在休闲风格中也曾提到。




但只有当心智和年龄足够成熟时，这样穿才不会显得怪。




希望我们老去的时候，也能如此优雅。




努力吧，骚年们。



















二、日本篇









为什么只有「日本」，而没有亚洲其他国家？








前提：不讨论「民族风格」。








但我忍不住想给大家看一下贵国亲密战友巴基斯坦的2013最新款民族服装「kurta」，由本国Emraan Rajput春夏时装发布会发布，比生搬硬造的「唐装」高不知道哪里去了。




那些穿唐装结婚的男同胞，你们想哭么？


















回主题。




世界着装以欧美为绝对主导，但日本仍顽强的形成了自己独有的风格。




东亚其他地区，大部分风格沿袭欧美乃至日本而来。




甚至你所熟知的韩国帽子＋棒球服＋运动鞋的学生装和港版潮男，也是日本搞出来然后流行的。








但日本人的着装着实五花八门标新立异，「视觉系」「涩谷风」什么的对我们素面朝天的天朝上民也没什么大的指导意义，商务风格又过于死板无趣，就不展开了。








跟大家聊聊日本人生活中最重视的「细节」吧，衣着中一个看似不经意的细节，却能起到画龙点睛的效果。


















简单安全的休闲装扮，给人一种邻家快递小哥的亲切感，纯白色表盘的手表和背包扣点亮整体，随时随地提醒你：哥是一个有品位的人，一分钟几十万上下。








我有一只同样的手表难道会随便乱说嘛！


















仔细看，你会不会觉得他有点洗剪吹？我也觉得。




但注意衬衫下襟和外套的纹样，宽松的款式搭配瘦弱的身材，整体洋溢着浓浓的民族味道，这就是「细节」带来的巨大提升。一下子就跟发廊小哥区分开了好么！


















如何优雅地把钥匙挂在腰带上？




一件星空T恤，一条破洞牛仔裤，一副耳机，于是你把手机皮套挂在腰带上都会让人觉得你好有品位，简直酷！极！了！


















袜子，还是袜子，请不要再穿白色袜子，真的不要了，谢谢。




谁说日本人素质高？地上的烟灰和栏杆上的小广告，已经深深地出卖了他们，嘻嘻。


















学生狗们注意，如果你只有脏兮兮的球鞋，从爸爸那里继承来的大号裤子，和Jack&Jones打五折时买来的毛呢外套。




不要灰心，你只需要把衬衫穿好，不经意地露出四粒闪耀的钮扣，然后从女朋友那里抢走一顶带球球的帽子戴上，立刻给人一种我家虽然困难点但是也能随便买辆吉利美人豹代步上艾利斯顿商学院读书的贵公子感觉。














闪耀的蓝色，优雅的白色，精致的钮扣和徽章，无时无刻不在向你讲述着哥年轻时和十三姨太的风云往事。




你以为我老了？呵呵，年轻人啊，too young，too simple














或者我们老了，也能像这位先生一样，浑身上下都充满着「细节」，带给他人快乐。













三、番外篇









写到这里，感觉自己写的都是废话，因为这个问题实在是太空泛，就好像高考作文题目突然改成「一件有意思的事」，一定会让写惯了议论文的同学产生一种淡淡的忧伤。








最后送给男同胞们几个小贴士吧。













	

穿衣服仍然是件「小事」，绝不是生活的全部










拥有好的穿衣品味很妙，但要记住，不要把你的精力过多地放在这上面，好好工作，老婆还在等你发工资买奶粉呢。













	

不要追求潮流，你追不上的










潮流永远属于少数人，不要被什么时装周、国际大牌迷住双眼，因为你仍然普通，当你认清这点，你的钱包也会替你感谢我的。













	

先考虑款式和面料，最后考虑品牌










除非必要，不要购买有大面积Logo的衣服，更不要因为「面子」而盲目购买大牌。看，你的钱包又在感谢我了。













	

不要害怕模仿










假如你喜欢Nick Wooster的着装，就大胆模仿，不要怕穿不出他的味道，因为压根就没人在乎你是谁。













	

成衣的尺码永远穿小一号










对不起，我们是黄种人，请相信：穿小一码，世界因此不同。













	

好好照照镜子，扬长避短










如果是个胖子，千万不要穿紧身裤，那会让你看起来很尴尬；如果个子不高，千万不要穿牛仔服，那会让你的腿看起来更短。













	

打开衣柜，用现有的衣服穿出新意










如果你有3件上衣，3条裤子，3双鞋，你可以穿出27种不同的组合，一个月天天都有新鲜感，天呐！




每两天换一种搭配是适宜的频率，这样你可以穿整整2个月！然后从头来过！













	

如果你感觉自己穿得很傻，立刻换一身衣服






穿衣得最终目的是让自己变得更加自信，如果你按照时装杂志搭配后，却感觉镜子中的自己傻透了，那么对不起，别人也这么觉得。马上换上自己最喜欢的衣服，还来得及。













	

什么样的年龄，穿什么样的衣服










不要想着扮成熟来获取周围的赞叹，成熟度可以稍稍领先于同龄人，但穿西装去新东方学英语，一定会被打成一片，别说我没提醒你。













	

什么样的身份，穿什么样的衣服










不要想着穿成Don Draper那样，就可以不用写程序了，请接受命运吧。尽力去做办公室里穿着最得体的那个，而不是最喜欢假装不是「程序狗」的那个。













	

什么样的场合，穿什么样的衣服










只在运动时穿运动装，只在户外时穿户外装。这不绝对，但是相信我，穿最新款的梅西战靴和巴萨球衣去办公室，你真的会死掉。












没了，祝你们都成功！




唉，我可真啰嗦。








注：




1.日本篇所有图片来自：
 
Tokyo Faces





2.此外所有图片来自：
 
Google





感谢原作者
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人们为什么要在微博、Facebook 等上发布自己的状态信息或者人生感悟？











 负二
 ,
 
所有回答都是个人判断，要是再回复评论就让我出门被车撞死










这不是分享！！！






这是为了表现自己！！！









截专栏中的一段回答你：








如果你对人性有更透彻的认识，你会从“把一盘菜的照片转发给朋友”这一举动上看到更深层次的动机。只有够自恋的人才会认为“我在吃这盘菜”这件事很重要，重要到有必要让别人知道的地步——不幸的是，这世界上除了抑郁症患者，每个人都够自恋，
 
你只要稍加注意就会发现，社交网络中的大多数信息都与“交流”没半毛钱关系，只是某人发布的“自以为很重要”的自我推销信息而已。

 根据“人类自我表现理论”，人们的自我表现往往根据相互关系中对方的特点而采取某种相应的对策，人们会不断地调节和控制呈现给其他人的信息，特别是有关自我的信息，以便建立起有利于自己的形象——所以人们会狂热地维护自己的微博形象，对隐私泄露视而不见，而对爱你的家人恶言相向。









看到有人求全文，实际上之前不发全文和拒绝转载是因为稿子还没发出来，现在没关系了。全文如下：













社交网络，电子时代的人生绑架者




Social Network, The Life Kidnaper








负二








大家在互相打招呼之前，先各自拿出手机，其中几个人用手机“签到”，然后把“签到”信息转发给在场的每一个人，而另一些人则用手机给饭桌上的菜肴拍照，然后同样转发给在场的每一个人，直到各种提示音消失之后，大家开始一边动筷子，一边心不在焉地聊八卦，如果没有爆炸性的话题出现，吸引在场的每一个人的注意力，那么大家的注意力都会被自己的手机虏获——比如我会收到坐在对面的那人发来的一张用手指画的拙劣的涂鸦，然后让我根据此图猜一个单词。








现在，一次聚餐的情景差不多就是这样，把一盘菜的照片转发给就坐在你身边和你一起吃饭的那个人，这种事说起来真是要多蠢有多蠢，但人们仍是乐此不疲——当一台饮水机都拥有一个微博账号时，我们意识到任何事情都已经无法阻止网络社交了，无论是美食还是同学聚会。








大多数热衷于用手机刷新SNS网站的人并不认为对网络社交上瘾是什么问题——他们有种幻觉：需要的时候，我肯定能够克制自己，那肯定比戒烟容易。但事实并非如此，网络社交上瘾与烟瘾截然不同，如果你对它背后的机制有所了解，一定会对它能够利用人类心理的弱点到如此地步深感惊讶——一个正常人只要掉进这个圈套，就几乎不可能不对这玩意上瘾。








如果你有过在泡论坛时不断刷新页面的经历，你就会明白社交网站的通知系统是一个多么精巧的引人上钩的设计——人们难以容忍等待，他们需要新状态的刺激，现代化的机场都将下飞机口到取行李处的距离设计得要多漫长有多漫长，就是为了避免旅客在取行李处叉着双手等行李，因为“走”比“等”更容易让人接受——而创造通知系统的产品经理们显然深谙此道，只要通知系统不断地给出状态更新的通知，就能够让人每天乖乖地登录，然后长时间地留在你的社交网站上，这一招就像用香肠逗狗一样好用。








许多人认为社交网站降低了人与人之间交流的成本，促进了信息流动和世界大同——他们显然是被Facebook、新浪微薄之类的网站给蒙骗了；而对人类社会的本质有所了解的人则会同意窥私欲是支撑社交网站的动力之一——有一定道理，人们总是有无穷的动力想去瞧瞧多年不见的老朋友、老同学，或是初恋情人，看他们是不是过得比自己更差，我的表弟曾向我坦白，在他听说前女友离婚的消息后，他曾连续一个月关注她的微博和开心网账号，并且觉得很爽——巴菲特说，竞争并不是推动人类前进的动力，嫉妒才是。








但实际上，窥私欲在社交网络这盘大菜中顶多只能算是几滴酱油——如果你对人性有更透彻的认识，你会从“把一盘菜的照片转发给和你一起吃饭的每一个人”这一举动上看到更深层次的动机。只有够自恋的人才会认为“我在吃这盘菜”这件事很重要，重要到有必要让每个人知道的地步——不幸的是，这世界上除了抑郁症患者，每个人都够自恋，你只要稍加注意就会发现，社交网络中的大多数信息都与“交流”没半毛钱关系，只是某人发布的“自以为很重要”的自我推销信息而已。根据“人类自我表现理论”，人们的自我表现往往根据相互关系中对方的特点而采取某种相应的对策，人们会不断地调节和控制呈现给其他人的信息，特别是有关自我的信息，以便建立起有利于自己的形象——所以人们会狂热地维护自己的微博形象，对隐私泄露视而不见，而对爱你的家人恶言相向。








最新的研究表明，热衷社交网络，也很有可能是你不够成功的表现——美国人4个中有3个是Facebook用户，但在可支配财产超过100万美元的人群中，这一比例只有26%，而百万富翁中上Twitter的比例更是只有可怜的3%——心理学家指出，原因可能是财富给予人更多的独立意识，对他人的依赖越少，对他人就越少在意，产生自我关注的倾向。想必扎克伯格自己也不会一天到晚泡在自己的网站上——而这世界上大多数人都“不够成功”，毫无疑问。








只要看透这一切，你就会明白，社交网络热潮，根本不是什么科技革命，它只不过是人性弱点的一次集中爆发而已，并且在它不为人所见的屁股后面，多多少少都能闻出一丝阴谋家的味道——自由软件基金会主席Richard Stallman认为，基于实名制的Facebook是一个国际寄生项目，而Jonathan Nolan（《盗梦空间》编剧）则在他的新剧中直接说，Facebook的幕后金主其实是CIA，自从全世界的人们都那么乐意泄露隐私后，CIA的工作简单了不少。








现在看来，远离通知提示音的诱惑，从社交网络那里为自己“赎身”，才是人生正途。
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如何做到长时间（4 个小时以上）精神专注？











 张信伟
 ,
 
中国人民大学学生，学习数学和计算机。









看到高票答案就无语了，如果问题是“什么情况下，你能做到长时间（4个小时以上）精神专注？”，我赞同答案“明天是deadline”，因为他回答了问题，而且回答内容指出了一种常见情况。然而题主的问题是“如何做到长时间（4个小时以上）精神专注？”,“明天是deadline”是答案吗？大家已经进入神逻辑的状态了么？我比较无知，不知道大家点赞同的准则是什么？
 
你们确定你们是在点赞同而不是赞吗？

 (
 
UPDATE:

 为此我决定把所有在回答问题的答案赞同一遍，以示抗议这种评论式讨巧答案获得高票赞同的现象)




还有这么多支持番茄工作法的人（不止在这一个问题里面，在许多个类似问题里面）？真的有这么多人去真正践行过番茄工作法吗？




===================================================================




怒答。




如何做到长时间（4小时以上）的精神专注？




首先，如果这个精神专注的意思是，一点都不分神，哪怕一秒钟，我认为是不可能的。




所以，我理解的是：走神或分心在可以忽略不计的范围内（如果你一定要说可以走神两秒钟，两秒不行三秒钟，再多就不行了，那么你还是自己去寻找神技吧。）




===================================================================





以下是质疑各种回答：





在这样的前提下，我觉得很多的答案都是不成立的。比如，注意力只能集中一段时间，比如30、40分钟。很多人都有一打游戏就打一个下午，打一个晚上的经历，没有人会说，打四十分钟我就必须要休息一段时间，否则接下来就集中不了精力。当然，你会说打一局中间有休息一下啊。恩，事实会证明你打完一下午或者一天你可能对游戏过程或者经历记忆犹新，中间那休息停滞的一下你根本不记得干了什么说了什么话。我觉得这样的分神就是忽略不计的。大家看电影打游戏的时候，有说我看半小时玩半小时就要休息五分钟么？（除了保护眼睛的需求）。




再举个例子，看武侠小说的时候，我猜绝大多数人都能长时间集中注意力。




所以，我听闻番茄工作法已久。但是我自己从来没用过。我很好奇的是，无数的人赞同他的时候自己是否用过。对这个问题我有很多疑问，要是打断的时候正好是我精力最集中的时候，怎么办？正是我突破某个难点的时候，怎么办？不停地这样中断，每一次中断我就要保存一次现在看到哪儿了，然后下一次开始的时候我再去进入状态，接上思维，这个开销可以忽略不计吗？还有不停的设置时间提醒自己，不嫌麻烦吗？




至于明天是deadline，如果明天是deadline，当然就能够长时间集中注意力了。如果明天不是deadline怎么办呢？等到了deadline再做？恩，这确实是一种方法，如果各位都喜欢玩这种高挑战动作而且保证自己不失手的话，我觉得这就是很好的方法了。或者我出于好心，再帮各位补充一种方法，没有deadline就创造deadline。这个，你要能够做到自己创造的deadline都和外界施加的deadline产生同样心理作用的话，也是很好的方法。可是，各位，有几个人能够愿意并且做到对自己产生强大的心理暗示把自己逼向死角呢？




====================================================================





我的回答：





如何做到长时间（4个小时以上）精神专注？





让你的注意力聚焦在你所做的事情上，你的处理速度趋近于你的接收速度，你的思维跟上你所做的事情的发展。

 然后保持，就OK了。




这好像是句废话，你问我如何长时间集中注意力，我第一句就说你的注意力要集中才能长时间集中注意力。但是这句废话就是问题的实质，我们下面各种例证来揭示这个实质。




当你看一部武侠小说的时候，你为什么能够两个多小时精神专注于这本武侠小说上呢？首先因为你的注意力很容易就放在这部武侠小说上，其次你的思维完全同步于武侠小说的发展，最后你的处理速度是趋近于你的接收速度的，（虽然你的大脑处理速度比正常阅读速度快很多，但是看武侠小说你可以跳过一些描写，脑补一些场景，所谓一目十行，再加上你的专注会放慢你的大脑速度。不信可以试想，同样是武侠小说，如果你不熟悉繁体字，突然看繁体竖排版的武侠小说，那么你能长时间保持专注吗？字都要认半天你怎么专注？）




同样，如果这是一本教科书，你就很难两小时精神专注于教科书上，首先，你就不一定感兴趣或者不想看教科书的内容，注意力就集中不了，其次就算你集中注意力开始看，你的处理速度是跟不上你的接受速度的，因为教科书的知识密度大，一页书包含了可能很多的信息，你大脑处理不过来。（这一点大家联想下数学教科书就能更深刻的体会），最后，由于处理不过来，你跟不上教科书的思维，可能因为你不知道他说这些是在干嘛，也可能因为你不知道他要干嘛，看了一会儿你自然就很容易地丢失了注意力。




大家试想，如果你去看电影的时候，心里面挂着的旁边的美眉或者帅哥究竟对你有没有好感，什么时候出手搞定她（他），你会像自己独自看电影时那么投入吗？可能看完电影你都不知道电影说了什么，因为你的注意力根本不在电影上。再试想，上课的时候，如果老师讲得简单，低于你的大脑处理速度，你是不是很容易就掏出手机来刷刷微博看看知乎了？如果老师讲得太难，你思维跟不上，都不知道他讲的是怎么一回事，你是不是也很容易就放弃了听课了？




所以为什么这种问题一旦提出，就有关于deadline的答案。因为deadline到来的时候，你根本无暇关注其他的事情，必须要去关注你手上的事情，必须要去处理你手上的事情，必须要跟上你手上的事情的发展。




而一旦你进入了专注的状态，你自己都会主动排斥掉外界的打扰。比如，你打游戏的时候，到了饭点也经常顾不上吃饭；看电视剧正到精彩部分，有个人挡在电视机面前，你肯定怒喊他走开。




所以你真正要干的事情就是去想办法让去让你的注意力聚焦在你所做的事情上，让你的处理速度趋近于你的接收速度，让你的思维跟上你所做的事情的发展。





我们来讲一些具体的方法或者建议

 ：




（1）对于本可以不需要手参与的事情，增加手参与一下，是特别好的一个方法。比如，看书的时候，同时手上做笔记。哪怕你一开始只是抄书。写字能够让你聚焦在你写的那一部分，由于写字速度的有限，对于特别难的内容，你可以理解一点写一点，写一点理解一点（特别指出，光抄但是不去理解，也就是说大脑不去处理也是白搭），对于简单的内容，写字也避免了浮躁地一目十行（不是一目十行不好，而是在不够专注的时候去增加接受速度很容易就让接受速度超过了你的处理速度，从而丢失掉专注）。而且同时在记笔记的过程中，你对书本的知识脉络有了掌握，跟上了书本讲述问题的节奏。这样很容易进入保持状态，具有一定的抗干扰能力，直到遇到无法抵抗的干扰或者中断。




对于你的手已经参与了进去了，比如我现在在写答案，那你的大脑必须要积极地去思考你手上的事情，现在在哪一步，下一步是什么，联系是什么。这个也不是废话，很多时候我们的大脑是在被动工作，而并非主动工作。举个阅读的例子。阅读长篇英文的时候，大家是不是会有经常看着看着就不知道看到哪儿去了的经历？这时你的大脑就不是在积极主动工作，而是被动工作的。事实是，如果你一边读一边想这段文字的他在表达什么，和上一段是什么联系，和文章主题是什么联系，说完这一段，下一段你预期他应该讲什么，到了下一段是否符合你的预期，如果符合的话你可以加快处理速度，如果不符合你就去修正你的预期。这样去阅读的话，那么你会发现你就不容易走神了。（当然这个active reading经常需要记笔记去辅助完成）




（2）用一件你能够快速集中注意力的方法作为开头。我有一段时间学习之前都先看一会儿闲书。比如带上一本王小波的《沉默的大多数》。先看四五篇之后再开始学习我的专业内容。这就是让你自己先完成那三个步骤之后，进入保持状态后，再切换任务做你该做的事情。




（3）在醒来之后没有多久开始。人刚醒来没多久的时候大脑中没有什么事情，这时候去开始一段长时间的专注任务是比较好的时机。如果你已经脑子里面充满杂事儿，那么你很难去单纯的聚焦在某一件事情上。




（4）进行自我训练，每天都有一个长时间集中注意力的训练内容，保持自己在一个好的状态。如果我们把一次长时间集中注意力当做一场比赛，而你是一个运动员，你以为你可以到了比赛日直接上场吗？如果是，那么你就是一个业余体育爱好者，如果是一个专业的运动员，是需要赛前训练去达到能够比赛的状态以及通过训练去保持身体状态。同理，你的大脑也像你的肌肉一样，它需要对你全神贯注的挑战作出更为显著的反应，这会拓展你的大脑，使你的大脑在更高层次运作。所以，你可以采取训练的方法让自己适应长时间的集中注意力。训练内容是什么？首先，请你从一两小时的专注开始做起，而不是直接就要专注五六个小时。其次，淡化刷微博水人人聊微信这种类似活动在你生活中意义，让你浮躁的心安定下来。还有，你可以选择一个每天的例行时间，保持一个规律的习惯。




（5）杜绝干扰（断网，断手机）。我是这个方法的使用者。这就是让你去没时间顾及或者说没法顾及别的东西。即当你一开始还没有专注于某事物的时候，或者当你处理速度大于接受速度的时候，你想去处理点别的，没有可处理的。当然，要是你能够顺利到达保持专注的阶段，这些不太大的干扰都不是问题。断网嘛，看这个问题：
 
如何在联网的电脑上工作学习不走神？





（6）用运动去唤醒你的身体，让你适当运动之后再开始，休息的时候也是让你的身体适当运动，而不是抱着冰淇淋去电视机面前坐着。这个意见的来源是那本所谓豆瓣拖延小组宝典的书《拖延心理学》。他说运动后会加强血液循环，让你的大脑得到更多的氧气，内啡肽，脑源神经营养因子。书上的大意是运动一个小时之后再开始。但是由于题目要集中四个小时以上的注意力，我认为这个运动量太大以至于你可能两三个小时之后就会感到困倦。所以适当的运动唤醒一下身体就好了。(UPDATE：我觉得这个方法是非常有效的，比如我最近就是如果人不太清醒就去游泳400m之后去洗个澡出去学习，能够让你的身体活跃起来后适应大脑需要高速运转的需求。当然运动完有时会有些许倦意，要挺住，可以配合一杯咖啡)




（7）拒绝舒适。当你想要在床上躺着看四个小时的教科书，我觉得很难成功。同理在沙发上躺着，甚至在家里面呆着，都不利于你长时间保持注意力。我以前高中假期想要学习的时候都会去图书馆的自修室，现在要学习也不会在寝室学习。




（8）对自己强烈地进行消极心理暗示。创造deadline是属于此法，你暗示自己今天不做就不行了。同理，你可以暗示自己这事情不做好就完蛋了，暗示自己现在不好好复习，GPA低了很多机会就没有了，人生从此暗淡了。诸如此类，但是一定要足够地强烈，把自己逼向死角，让自己的精神无处可逃，必须要聚焦在你手上的事情。就是注意别把自己逼疯了。同时还要说一句，之所以不建议用积极暗示，是因为怕你自己积极过度，想入非非，YY得无法聚焦了。




具体问题有具体手段，需要各位在实践中去发挥自己的想象力了。




比如，等到deadline再做是吧?




==================================================================





关于几个问题的实质：





（1）做你热爱的事情。兴趣，是促使你在第一下能够很容易地聚焦在你遇到的事情。人不可能永远都做自己热爱的事情，也不可能把所有的事情变成你热爱的事情。你只能是去充分理解你正在做的事情，至于理解前后你爱不爱它，那全看你自己了。我想，当你去试图理解你正在做的事情，你已经足够专注了。




（2）保持运动、充足睡眠。保持运动是为了睡眠质量高，身体健康，醒着的时候精神状态好。精神状态好，你的机体都能发挥正常的功能，大脑能够正常处理它接受到的信息，眼睛能够正常地阅读。在极端情况下，比如明天deadline，即便你睡眠不足，我觉得你都会因为压力而刺激机体透支运转。所以保持运动是为了让你能够规律地长期地每天玩一次长时间集中精力。




（3）番茄工作法。大问题划分成小问题，分而治之。集中精力二十五分钟当然比四个小时要容易许多。但是要是你二十五分钟都集中不了，那么番茄工作法不是白搭吗？难道变成工作十分钟休息五分钟？




===================================================================





最最后：





这个答案我编辑了三个小时了，没有使用番茄工作法，没有出现不可忽略的走神。当然，也没有坚持到四小时以上，因为三小时我已经做完了。（什么？三小时没做完，又没法继续高度专注了怎么办？人啊，不要执念于超出自己能力范围太多的事情，休息休息，到你想继续做了为止。）




赞同：5934





评论：212









哪些你熟知的重要知识或方法，外人却常常因不了解而陷入困境？











 Raymond Wang
 ,
 
lawyer









法律界有一句格言我觉得很有意思：“当事实对你有利时，多强调事实；当法律对你有利时，多强调法律；当事实和法律都对你不利时，敲桌子把事情搅浑”（When you have the facts on your side, pound on the facts. When the law is on your side, pound on the law. When neither the law nor the facts are on your side, pound on the table.）。








这句格言不仅在诉讼或谈判中有用，在旁观各种复杂的纷争时，我也总是尽力在分辨，谁在讲事实，谁在讲道理，谁只是把桌子拍得震天响。








更新：关于这句格言，详细的解读请参考
 
http://www.zhihu.com/question/20398031/answer/15140896
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 Roy Li
 ,
 
微信公众号 mintshow 人生如戏









这个问题很不错， 由于身份特殊性等原因， 不方便说太多机密，只能尽力了。









咨询行业









咨询行业应该是跨度最大和浮夸风最严重的行业。 99%的人不学无术指望守株待兔（极少数可以忽悠点饭钱），0.99%的人靠硬关系帮政府或者大企业拉点皮条，0.01%的人是混到人精并在“痛苦地”赚钱。双引号里的形容词只有行内人才懂，不做解释。









在这里混到一定程度的人一般不怎么挂战略或者咨询的头衔，但是他们创造价值的方式可以说八仙过海各有神通。

 过硬的硬技能比如技术，管理策略，人脉，资源，黑产价值等等是外界人所能想象了解的，这里不加以赘述。下面谈一些切题的东西，因为行业面太宽水太深，个人经验仅供参考。








1. 知识








你需要资本， 你必须要通过已有的知识能赚到一些起步的钱才可以玩花样。 空手道的年代已经过去了，资本是一个很大的门槛。外人以为做咨询行业不需要资本，其实都是错的，做的好的都是有钱。好比国外有一些名律师随时准备一些钱去趁火打劫，当然不是以自己的名义，但是背后大家都知晓怎么回事。








资本 + 技术 + 关系是现在的王道， 关系还分软关系，硬关系。 根据你认识人的性格特征关系带来的价值还不同。








你需要非常多的法律知识，政策还有相关案例的了解。 比如说你如果和国有企业合作你必须要了解MBO， 私有化等等基本的知识。 如果你做贸易你要了解外汇和外贸的相关法律。








懂法之后就要会合理利用法。 比如说上市公司老总公司上市后可以离婚而不用赔钱，因为美元资产要对应美国的法律，中国法院判赢了都没用。 再比如古董等贵重物品，那个天价是具有战略意义的。 一块百达翡丽，或者一颗价值上亿的珍贵祖母绿，背后都藏着非常千丝万缕的利益链。看问题足够深了之后就会明白其中的道理。








等你有了相关知识后， 你的复杂问题就会简单化， 很多问题直接迎刃而解了。








对于知识，自己领悟带来的很少，你只有不断跟不同的人学习才可以大量获取。 不要带有任何歧视的眼光看待别人，无论对方是否比你有钱，是否比你成功，知识是无价的，不分贵贱的。








举例：此次回国上海行， 霍炬跟我提到19号文和75号文的事情，回家一查，立刻看到商机， 由于资金来源审查严格， 没有机构可以批那么久的过桥贷款， 美元基金大大受打压。 国内一时人民币基金又起不来。 于是各种擦边球地带的生意则红火了起来。 结合一些其他资料比如地方政府招商引资给4%佣金的政策，国内对注资的管理不力，合同上可做的文章。 境外资金流入和对冲成了一个非常好的商机。 手上正好有FITRAC的资质， 利用2家公司合理避税的情况进行搬运。








以上主要适用传统行业，如果是国内互联网咨询行业，目前不建议人从事，因为大环境还是处于无脑流砸钱洗钱的阶段，但是慢慢也往运用智慧上面发展。












2. 思维方式








谈思维方式之前先谈一点谋略。在该张扬该谦逊的时候都不能相反地表现自己。 具体表现在： 套取情报，走灰色路线，以及成功雁过拔毛然后数钱的时候要绝对低调。再无懈可击的人也经不起算计。 知乎上的网民应该常爱看方舟子打假，那是网上公开的半娱乐性质的东西，已经足见杀伤力了。更不要说现实中的抓小尾巴，搞小动作，玩举报这些。








该高调的时候则必须高调， 关羽若不出战斩华雄，演义中的故事就会改写。








当你决定谋略方向后下一步就是思考，因为你必须根据所发生的事情情况变化来分析后才可以谈到执行。








任何时候思维的第一步是要护短，如同练武之人护命门。你可以不立功但是绝对不能犯错。 没好好护短就会造成李开复罗永浩那样被攻击。 那些还只是网上过家家的，现实中间可能就是致命的。








引用三国的故事，会护短的就是刘备。即使你有一身武艺，能砍倒他，但是还没等你动手，关二哥先一刀上来了。 你想算计他，孔明会先一步把你识破了。 项羽那样太依赖自身硬件的做法则不可取，因为你锋芒太露，难以护短。








第二部就是不要总是想着利益链，因为人不是棋子。上一步说命门，那么是人也都有命门。 对于对方你可见的弱点，千万不要加以利用或者是试图攻克。 你要用你的弱点去触碰，让对方没有防范之心，然后大家开心平等地合作。 任何一个抓人短处然后高姿态和人谈判的人注定会失败，除非你已经可以摧枯拉朽式地击败对方。








第三部就是必须要逆向思维。 马云的逆向思维理论其实就是博弈术的简化提炼。 你永远不要以为你拿捏住对方了， 而且不要用固定地眼光看待别人。 多质疑自己，反驳自己，会避免翻船的局面。












3. 训练方法








一定要找导师，然后跟着导师去混。 无师自通是不可能的，无论你多么天才。








第一步先提升心理学的知识，通过跟人打交道来分析对方的行为和思路。同时必须要对自己第一次的分析做一个全盘否定的反驳，然后在这2者之间选取有用的价值。








例： 你托一名退休干部找某建设局副局长谈一块地的用途。 局长跟你说某块地属于新建的工业园区规划，当地村支书没有办法控制价格和使用期限。 出来后你所托的退休干部跟你说能办但是需要办一点“其他事情”。 那么你就要分析，是局长有这个权力但是故意给时间让老干部跟你谈谈， 还是说老干部暗示让你知道需要更高级别的批示给当地村支书，对方让你先缴械，别抖机灵，不然规划批了但水电不接上，你可能还是玩完。以上2个可能之外还有若干不同的可能。 你要分析所有的可能，并且顺着这个可能去爬， 往往走错一步，说错一句话，你就会失败。








避免犯错就是要察言观色，分析对方的特征。 你依托的人也是血肉之躯普通人一个，也有七情六欲。 当你跟对方不是硬关系的时候要把对方彻底分析透，而你分析透了之后，就用平常心平等和其交往就可以了。








交往过后还不能将自己所谓的人脉作为资源进行转换， 在未来联系中你进一步提升自己，并预防别人掉链子。












第二步是往失败的方向去绕自己， 多研究如何可以失败而不是如何可以成功。 金主通常是不见兔子不撒鹰的。 你将失败的路堵得封得差不多的时候才可以引金主出来，不然对方可能以会缩头导致你什么都捞不到。 咨询不是靠忽悠，你要有足够的硬件和抗击打能力， 不然上面抓得再牢，下盘空空，别人一个扫堂腿你就倒了。 你认识再多牛人都不好使。












差不多写到这里吧，不能写太多灰色的东西，内容比较空洞，有兴趣可以私信切磋。
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 chenqin
 ,
 
数据帝









感谢邀请。知乎上还有不少经济学的朋友，比如@徐茂龙、@Superhistorical，不敢多言，就说几点自己的浅薄体会。




第一，
 
拒绝特例

 。中国有一堆千奇百怪的经济问题，许多问题在别的国家根本见不到，但这并不说明中国人和世界人民有什么不一样的地方，所以别总把想不通的问题往特例的圈里套。这么做很轻松，但是对逼近事实毫无益处，反而可能让你找到的解决方案南辕北辙。两个最近的例子，中国生育率高——因为中国人的传统就是养儿防老；中国储蓄率高——因为中国人不喜欢借钱，而且喜欢省钱存下来。现在看看，中国的生育率还高吗？家庭部门的储蓄率还高吗？尽管如此，特例说仍然很有市场，最近的一个例子是，为什么房价高？——因为中国人对房子是刚需。拒绝特例，类似的还有拒绝阴谋论，可能会增加你思考的强度，但更会增加你接近事实的概率。




第二，
 
慎言因果

 。伪回归，内生性……在你使用数据得出因果结论时，一个个陷阱正等着你。回答几个直白的问题，
 
1）

 缩小班级规模有利于提高教育质量吗？从数据看来，即使师资相同，小班的表现也更好，答案似乎很明显，但如果你回答“是"，那就犯了伪回归的错误。经济学家发现，所谓小班带来教育质量提高，仅仅在那些大多数保持大班，只试验了几个小班的学校存在，小班试验的份额越大，教育质量提高越不显著，甚至会相反。原来，那些被编入小班的同学都觉得“原来自己是被选中的”，所以学习更努力，”被选中“的人越多，这种效应越小。当全校都是小班时，这种自我期望的提高就消失。只可惜当经济学家发现这个问题时，美国早已经推行小班十几年了。
 
2）

 技能培训能提高工人工资吗？你拿出两组工人，一组参加了技能培训一组没有，必然参加技能培训的人工资更高。但是，这些工资的提高往往是因为更努力，更上进这些个人特征而更倾向于参加技能培训，即使没有培训，他们的工资也会因为他们的个人特征而提高，这就是内生性的问题，他会在一定程度上削弱你想证明的因果关系。所以，下一次在你的ppt中信心满满地放上相关性极高的散点图或折线图想要证明一个因果问题时，记得把整个逻辑都理顺，多问自己，有没有伪回归？有没有内生性？
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 李淼
 ,
 
如果你是"知影"的一员，请私信我取消关注，谢谢配合：）









谢谢邀请。




我来说说我知道且常用的方法，在管理、咨询、金融分析时经常会用到的。








1.
 
MECE

 (Mutually Exclusive and Collectively Exhaustive)




这是一种在分析问题的所有方面，或者穷举所有实例时，做到
 
不重复且不遗漏

 的方法。来自麦肯锡咨询的知识积累。具体做法是把问题逐级分类，每步都尽量考虑到所有方面，最终形成一个树形图，把问题的表象分为细致层面的每个小问题。




举个例子。




例如我们在分析“环保局为什么不公布PM2.5数据”时，用MECE的方法分层：




1. 主观不愿意 和 客观不能够




2. 主观：内部主观原因 和 外部主观原因




客观：监测硬件原因 和 监测软件原因




3. 内部主观原因：对环保局内部无大利益 和 对环保局内部有损害




外部主观原因：上层单位命令 和 下层单位需要




硬件原因：没有监测设备 和 设备无法使用




软件原因：没有收集能力 和 没有分析能力




4. ......




这个过程每个人在做时都会有一定区别，但至少能够保证分析过程中对问题的方方面面无一遗漏。这对于解决复杂问题和现象是必不可少的。








2.如何提问题、分析问题、解决问题。




这个...说起来也是很有技巧的。




能问出好问题的人才算是好学生，这句话非常多人都在说，尤其是在国外。但很可惜地，有我国特色的教育制度决定了，问“怪问题”的同学应该楼道罚站并请家长。所以大多数情况下，我们看到没大脑的记者们在地震灾区追着灾民问“生活有没有困难”，在媒体发布会上娱记被姜大爷冯大爷几次欲饱以老拳。当然，也许挨揍也是某些娱记的工作之一。








我们这里不说广义的“问题”，单单说严肃的、认真的“问题”。




问题的提出首先要明确：问题的提出是要找出目前困境的解决方法，通过逻辑推理来挖掘困境的本质。而如何定义问题，就是开始解决问题的第一步。




而在咨询行业里，会用一种金字塔结构去定义问题，其中仍然会用到MECE方法。而区别在于，要把每个方面都转化成一个“合理的质疑”Reasonable question。并通过建立这些质疑的清单，来逐条理清目前的状况，最终留下一个包含了 清晰的问题清单 以及 问题之间的逻辑脉络 的图表。




有了问题，下一步就应该是如何解决问题。这里我建议参考另外一个问题：





http://www.zhihu.com/question/19995788
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 刘远山








看到上面很多精彩的回答，




不由感叹良多。




遂整理好思路，认真回答，给这个好问题做点点贡献。








在日常维修时，常会遇到生锈的螺丝，以至于连螺栓松动剂也 无可耐何。




这时老师傅就会拿榔头对螺丝敲两下，再用扳手往里紧半圈再松开，于是螺丝就这样松动了。




问老师傅为何这样做，老师傅便说： 我师傅就这样教的。




从这个事情上来看，事不大，但却有大学问。








1 逆向思维 很多人遇到螺丝锈死，第一反应是用扳手往松拧，拧不动，就会觉得自己没有使出足够的力气，于是就一味的加大力气往松开的方向上拧，以至于把螺母或螺栓头拧圆了也未能拧开。这样的情况是因为陷入一个误区，认为锈死的螺栓只能往松开拧。其实，由于设计原因，螺丝扣的三角形截面形状所限制，只能有一面是紧贴着的，三角形截面的另一边会有间隙，这个重要的情况往往被人忽视，包括搞机械加工和维修的人员。老师傅的敲击并紧固半圈的方式，正是利用了这个误区。




逆向思维理论很多人都知道也都学过，但有很多人在实践中，往往被固有的惯性思维方式所禁锢，看不到面临问题中误区。这种方法，我用的比较多。（另我幼稚的是：我由于使用成为习惯，导致我看问题时往牛角里钻，让我看问题不够全面，言论显得极为偏激和幼稚，我在慢慢改正）




2 缺乏分析 用螺丝紧固的物品大都是金属和木质等的固体，在长期的使用过程中，被氧化而生锈，但，对于金属固件，还有一个问题，那就是热胀冷缩所带来的微量应力变形。老师傅的敲击，消除了这种应力变形，对于松开螺丝有很大的帮助。在做回头分析时，方恍然大悟。




缺乏细致的分析和判断，导致耗费了大量的时间和人力物力，却没有得到好的效果和回报。这在日常工作时候，经常能看到。








面对问题，正确的解决之道是一个大家都渴望得到的能力。但在成长过程中，我学习到了很多知识，但却渐渐失去了仔细观察和认真思考，太浮躁太浮躁了。




每当我遇到困难时，我总会想起这个螺丝生锈的事情。








所言极为粗陋，希望有帮到大家。
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 李淼
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搞视觉的总以为自己是交互，搞交互的总以为自己是产品









设计/用户体验类：









	

为容易误操作的事情增加难度。

 比如删除文件时弹出的是否删除对话框、 残疾人学校的门锁在门的最上面等等。


	

不要把不同功能的按钮设计得一样，摆得太近。

 按钮排列要分组。除了利用颜色来区分，还可以加入大小、形状、触感、反馈等区分元素。例子：司机开车时要看前面，如果操作按钮摸起来一样或靠得太近，他就要低头或容易误操作。


	

符合用户的心智模型。

 如果是竞争品，不要妄想扭转用户的使用习惯；如果是新品，不要跟用户的思维作对。


	

古腾堡图表——用户浏览网页的视线轨迹是从左上到右下的对角线

 ，左下和右上是用户的视线盲点，不要放置重要的信息或功能。 图：
 
http://www.douban.com/note/82808447/



	

用户会被文案和色彩影响行为。

 例子：一网站把“立即注册”改为“免费注册”，注册量增加了二十多个（大约）百分点；把按钮色彩从蓝色改为红色，会刺激人点击。


	

标准应尽早订，但也应尽量晚订。

 标准是在大家都没有一个更好的设计方案时，制定出来强制人们遵守的规条。当有很多竞品时，你做你的我做我的，各自一套思路，谁也说服不了谁，自由意志得到体现这很好，但是用户会感到很混乱、不方便。这时，在没有一个更好的让每一个人都满意的设计方案出现前，行业内订约，设定标准，遏止混乱。但是标准太早设定，不利于设计的进化和革新。


	

一切错都是设计者的错。

 用户不必感到自己很蠢，责怪自己。（唐纳德《设计心理学》整本就是讲这一个内容。）


	

产品的迭代过程总是从简单到复杂，再回归简单。

 早期技术还不成熟，大家忙着开发完善技术，不停地添加功能，人要适应机器；后期，技术渐趋成熟，可以不为功能牺牲人的感受了。


	

感觉不到有设计过的设计才是好的设计。



	

听用户的反馈，但别听信他们的反馈。

 当用户抱怨，那一定是有问题，但问题不一定出在他们说的地方，他们提出的建议也不一定就是真正的解决之道。


	

只要是参与设计的人，就不是用户。

 “你不是用户”这句话本来很好，但被某些设计者拿来当挡箭牌反驳别人的建议。“我”不是用户是什么呢？我既然没有参与设计，我就是用户。


	

以B比A更差来反对改变A，是没有想象力的表现

 ，这个世界上还有CDEF……
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 MJ勺子
 ,
 
必见辽阔之地









感谢邀请，想了一会儿——怎样描述才能既避免“跑题”，又让大家容易读下去！




物流行业：经验、成长、决策









从业经验






	
从业经验越丰富，越容易倒退到非理性的境地，见过很多号称从业经验丰富的人，他们会陷入一种简单、武断、甚至粗鄙的思维状态；
 
此处不详解。







年轻人的成长






	
一般情况下，前辈们总会告诉菜鸟们几句话：从基层做起，点货/搬箱子/装车/跟车……我当年如何如何吃苦，你们这些年轻人啊，哎……你们必须如何如何…… 就好比说“我当年是刀山火海闯过来的，你要想像我这样出色，必须跟我当年一样，再刀山火海一遍” 。


	
时代、技术、商业思维、人们的知识结构……都在变。


	
一个人的成长没有标准方法和标准“路由”。有机会去基层锻炼，或者试试前几代物流人吃过的苦，
 
是过程，是手段，但绝不是目的。







决策






	
有些情况下，集体决策并非出于理性和相互间的妥协，恰恰相反，是一群人对一个人的妥协，妥协的过程不是基于理性和常识，而是来源于恐惧——这种恐惧，当事人是不愿意承认的。


	
另一个角度来说，快速发展的行业中，企业的决策和基层骨干们的看法，不能混为一谈，站立的角度不同，视野也不一样。










运筹规划的误区






	
在企业对大型分拨中心的地理布局进行规划时，地理意义上的中心城市（常见的，有沈阳、北京、上海、武汉、西安、广州等物流枢纽城市），并不一定都是最佳选择。经济发达地区（比如百强县），不一定是企业开设分支网点的最佳选择。


	
有些企业擅用“
 
跟随策略

 ”，行业领头羊在哪儿开网点，他也在附近开，领头羊大批购置重卡，他也购置，领头羊在全国高校巡回招聘，他也去…… 跟随的结果，产生强烈对比和反差，有时候往往造成负面效果。






技术升级不意味着高投入，“土办法”也能解决大问题






	
平面库（相对于立体库）未必就代表低水平。


	
小规模（面积在1000平米以内）的立体库，高货位操作，不一定需要高位叉车，人工设计简易的工具（成本就几百），即可达到作业需求。


	
重型精密设备（如CT机、X光机等），未必都需要
 
减震气垫车、卷帘车、飞翼车

 运输，专业的企业有很多“土办法”，运输成本缩减2/3以上，保质保量。
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 姚昕毅（yaoyeR）
 ,
 
斯文未丧 吾道不孤 http://yaoyer.com









制造业：




我入门学会的第一件事，到现在都对我有很大的启迪。




我们一般人考虑工业生产，如果说是进行改善的话，更多的考虑的是如何提高单位生产效率，这是没错的，但实际上，这不是最重要的，单纯提升生产率很多时候并非第一考量，实际上，最重要的是
 
解决瓶颈工站

 。




所谓瓶颈工站即一个流水生产线中最慢的工站，解决瓶颈工站这个想法看似简单，但其实是很多人的盲点，很多一线生产者往往喜欢考量的是他眼前的部分，如何提升他的生产效率，这符合我们常见的思维逻辑，但由于现代生产往往是流水作业，单一工站的高效率生产除了制造大量的半成品以外毫无好处，相反，半成品往往有储存风险，也会占用场地，提高存货量，现代制造业中有一句话叫“存货即成本”，即凡是没卖出去的东西，不管是成品还是半成品除了积压货款以外毫无价值。正确的做法是找到整个生产环节中的瓶颈环节，把所有的资源全部投入到改善瓶颈工站上，以最大程度的保证整个生产流程的时间平衡，这才真正有利于提高整体的效率。




在制造业中经常考量的一个数据是流程时间，即一个产品从原材料到货到发货给客户中间所用的全部时间，大多数人并不理解这个时间的意义，实际上，这还是刚才所说的“存货即成本”，著名制造业企业富士康，很多产品流程时间甚至不到24小时，即投入生产到成品发货只需不到一天，元器件库存常常只有半天到一天的量，甚至是几小时的量，这种近乎严苛的追求最大化的节省了企业的存货成本，而且由于存货时间极短，工厂应对危机的反应速度也极快，可以以日为单位快速的降低产能规避滞货风险。当然这也是有附加风险的，超低的库存意味着一旦出现某一种物料异常，可能带来的就是整体性的停产，但富士康的原料控制也真的很厉害，印象中除了日本地震这种超级天灾以外，连飓风袭击港口，航线断裂，大规模原材料质量问题一类的问题都从没能造成过超过一天以上的停产，这涉及到单一物料多供货商策略。




再有的一点就是“追溯”，很多制造业企业都强调可追溯，但真正做得好的真不多，我知道富士康可以做到任何一个产品被品质检测发现相应问题，如果可以确认问题的话，可以瞬间追溯到某时某刻在哪一个位置是谁负责，所用的物料是哪一批次哪个厂商。这是很可怕的，具体做法不过是给每一个产品都附加上一维码（有些是二维码），并保证进入每个环节自动化扫描，员工、工位、物料，全部都有对应编号并且保证一切行为都需要编号的输入，如此即可保证完美的可追溯特性。




最后是搬运与储存的博弈，这是我觉得很有趣的一点，前面说了，“存货即成本”，在此思想指导下，很多时候是所谓的“拉动式生产”，后面需求多少，前面生产多少，那么半成品数量原材料库存数量真的是越少越好么？未必，想一想就可以明白，由于所有的环节不可能是完美的流水，中间必然存在储存并搬运，要求低存货量必然导致多次搬运，搬运同样有成本耗费跟运输风险，所以，很矛盾的是“减少搬运”跟“降低库存”同样是制造业的追求，要完成这一点有很多方案，比如减少各环节之间的距离，比如原材料商在制造工厂内建自己的出货仓库（这件事情我觉得是脱了裤子放屁，纯属形式主义……）等等，等等，但无论如何，只要完美的流水化不存在（也不可能存在），这两者之间的矛盾就永远存在，最好的做法不过就是一方面极可能的接近流水状态，一方面对两种情况做完善的成本核算，找出完美平衡点。




其实很多人觉得代工业的企业环境死气沉沉，没有可以学习的东西，但事实上有很多在我看来近于哲学的东西在其中，仔细揣摩受益匪浅，至少我现在做任何一件团队协作工作，都会第一反应考虑解决瓶颈而非单纯的提高单位效率，另一个收益就是尽可能的利用成本核算这一工具（虽然还是很不擅长）去考量博弈问题。




补充：




1.一个产品从被设计出来到生产出来经历怎样的变化？设计-投产，事实没有那没直接，我熟悉的是分这么几个步骤，首先是概念设计，这里往往是天马行空，我们可以在实验室里造出待机一年的手机，但我们用上它只怕要到一百年后，进入工厂的部分第一步是
 
可制造性设计，

 一件东西可以被做出来不代表它可以被“制造”，工业生产是有很多局限性的，例如pcb尺寸，制造工艺，原件供应，在这方面，就是iPhone 4可怕之处，因为就我看来，这几乎是一个不可被制造的工艺，它几乎没有考虑它给制造厂商带来了多大的麻烦，它几乎没有做制造工艺的成本考量。就好像是把实验室的东西拿到工厂里来做一样。这一步说的简单实际分很多划分：可采购设计：保证生产所需原材料可被稳定提供（该死的iPhone 4）；可生产设计：不超出工业工艺的上限；可组装设计：生产出的几个部分可以被合理的组合在一起（再骂一次iPhone4）；可重复性生产设计：产品可以被工业化生产并保证可重复出产；可靠性设计：被生产出的产品可以保证稳定的性能；成本设计：保证生产出的东西的成本不是任何人都买不起的妖孽……所以如你所知，你所拿到手上的东西，其实都是妥协了再妥协的产品，iPhone为什么牛逼，因为他妈的乔布斯不喜欢向工业妥协。




2.我们都喜欢骂代工业泯灭人性，压榨劳动力，其实你们都看得太浅，什么是真正的压榨？在工业改善中，一个员工的劳动力无比珍贵，所以我们要压到最后一滴为止，怎么压？首先，完美分解工作，把所有工作，注意是所有，尽可能地分工化，分解到什么程度？分解到抬手、抓取、按压、观察、推拉这种微观动作为止，当然第一步用不到这种程度，第一步是尽可能细的分工化，剪料带就是剪料带，装物料就是装物料，运输就是运输，高度分工有利于熟练，这是所有人都明白的道理，那么再高一级，分解动作，尽可能地减少非必要或有危险的动作，形成最佳动作，这里要考量人体工程学，如何让人工作的最不疲劳，如何让一个行动距离尽可能的缩短，如何降低你某块肌肉的疲劳，如何平衡你双手的动作防止一手忙一手闲，都会考虑，变态吧，再接着，形成文件，具体到所有步骤，所谓的SOP，标准作业指导书，不是一般工厂里的摆设，而是完美的行为指导，每一个物品的摆放是为了更方便的取用，每一个菱角的保护是为了减少伤害，每一个动作都会经过试验，各种精确到秒的动作计算，这些的结果是，富士康的工人莫名其妙的累，莫名其妙的效率高，因为他一天全部的劳动量都被尽可能地使用了，借用机器的评价标准，稼动率非常的高，所以每条生产线需要的人越来越少，所谓“改善的目的是为了解放劳动力”。这方面，日本人是我们的老师，他们在这方面曾经登峰造极，到现在国产工人的效率依然没法跟他们比，不是我们人有问题，而是我们的工业改善没能做到极致。
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 雷俊
 ,
 
腾讯PM，北京知乎交友群：231224394，希望大家能成为朋友









我谈谈两个比较实用的学科吧~








先谈谈比较热门的心理学：




1、自我服务偏见：相信自己比别人拥有更多的天赋和积极的品质能使我们对自己保持良好的感觉，而且这种感觉能帮助我们应付日常生活中的压力；




2、态度决定行为，行为也会更加坚定你的态度，所以知行合一很重要；




3、少关注自我形象，你被关注的几率没有你想象的那么高，多关注自己的才能和人际关系，才会带来更多的幸福感；




4、适应性偏见：许多重大的消极的事件带给你的痛苦，没有你想象的那么严重。同样，兴奋的事情也不会给你带来更多更持久的快乐感；




5、群体的力量会更容易引发犯罪及不道德的事情，因为进入群体的人，在群体的压力和集体潜意识机制的作用下，会丧失理性，没有推理能力，思想情感易受旁人的暗示及传染，变得极端、狂热，不能容忍对立意见，因人多势众产生的力量感会让他失去自控；




6、群体会减弱其中的个体对事件的关注程度，他们都认为别人会有所反映，比如“见死不救”；




7、乐观的心态和人的寿命是正相关的，所以大家要天天快乐~








=====================================================================




补充一下常见的认知错误和归因模式吧，个人认为了解这些非常重要，单独列出：




1、
 
对客观行为的归因（协变理论）

 ：一个行为随着某个因素的出现而出现，随着这个因素的不出现而不出现，人们就会把该因素归为该行为的原因。




2、
 
对他人行为的归因（基本归因错误）

 ：对他们的行为倾向于责怪人而不是责怪环境，即考察某些行为的原因时会高估人的主观原因，低估情境性因素。




3、
 
对自己行为的归因（自利性偏差）

 ：对于成功倾向归因于自己，而对失败则偏向归因于环境。




=====================================================================








再谈谈比较冷门的谈判学，虽然比较冷，但是非常实用：




1、当你出价时，开价要高，要高出对方的心理预期；最好是先让对方报价后再猛压价，同时永远不要接受第一次报价 ；




2、心中一定要事先想好一个最低价；




3、 时间压力：谈判中，双方所作出的80%的让步都是在最后20%的谈判时间当中完成的，应该在谈判刚开始时就把所有的细节问题都提出来；




4、如果对方给与时间压力，可以斥诸更高权威来为自己赢得时间（比如需要上级部门审核等等）；




6、一定要把精力集中到具体的金额上，千万不要理会交易总额，也不要用百分比的思维进行思考；




7、最好能有一个黑脸和白脸，二者配合唱双簧的效果还是很好的；




8、避免指出对方错误（以及一切可能产生僵局的可能），先承认对方讲得有道理，然后再讲自己的理由与优势，谈判很忌讳伤对方的自尊；




9、如果已经产生了僵局，将分歧放到一边，讨论其他问题，但不要把焦点集中到一个问题上；或者调整谈判小组成员，调整谈判气氛（比如休息、午餐或谈论八卦），调整谈判态度；




10、逐步减少让步的幅度，不要在谈判一开始就作出让步，更不要报出所谓的“一口价”；




11、千万不可过于贪婪 ，永远不要贪小便宜，绝大多数都是陷阱~








先暂时写这么多吧，以后可能会补充一些其他的学科~
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 bell
 ,
 
码者·小拖延症









程序员








写代码就是在写逻辑，思维方式和解决问题的方式基本跟其他领域完全相通，只是特征会更明显、也更极端一些。一一列举可能够写一本书了，先举两个例子吧：








1. 分解（分层、分模块）




“把大象装进冰箱需要三个步骤”的笑话大家都知道。




这并不只是笑话，这是很地道的分解问题的思维。




在充斥着巨量细节的状态下，唯一靠谱的方式是通过分解问题来理顺思路、逐一解决。








比如，就说让电脑上网看网页这事，其中就有多个层次的问题：




首先，浏览器需要知道网页是什么、怎么用的，比如颜色、链接、网页布局、网页上的动态效果这些东西都是怎么表示的；然后，我们得确保网页是能获取到的，这就涉及到我们怎么通过域名找到服务器，跟服务器怎么“说”表示我们只是想看某个页面而不是想发QQ消息；但这些的前提是我们的机器能跟网站的机器“好好沟通”，听说过“网关”/“路由”这些概念的人都知道，机器间的交流都是通过中间的机器一次一次的转发做到的，那么应该怎么保证消息在机器间传递，最终会传到；再往下想，我们成功地设计出了一种消息格式，但实际上需要通过网线上的电信号表达出来，那么应该用什么样的信号在什么样的网线上传输，可以做到节省材料、减少干扰、稍微长点的距离也能用。在其中的每个层次，都有很多细节，但分清了层次，层外就可以忽略这些细节。








这种思路的本质是：通过合并减少问题数量，通过拆分减少问题间的联系，从而能做到“批量”、“宏观”地解决问题。




分解成功的标准是高内聚、低耦合：说白了就是，分在一起的确实有很强的内在联系，而被分开的联系都很弱（专业术语叫高内聚、低耦合）




危险是，有时候底层细节并不能简单地忽略，但分层会造成一种“可以忽略底层”的假象。比如网络中每层都可能存在安全问题，并不容易“封”住不暴露给上层。








2. 缓存（cache/buffer）




据说有些宅会一星期大采购一次，然后一星期不用出门；或者有些人很喜欢做读书笔记。




这都可以看成是一种缓存。








计算机里，由于各种设备速度差别很大，缓存无处不在。




比如，如果你能分清“内存”和“硬盘”、知道硬盘速度比内存慢很多，就比较好理解：装软件都是装在硬盘中的，但运行程序却是要先加载到内存中再使用，修改word文件时也是在内存中修改，自动或手动地写回硬盘




再比如，网络的速度比硬盘慢很多，所以浏览器都会把网页缓存在硬盘上，所以会有我们能看到的“清缓存”操作




再比如，google其实是一个互联网的“大缓存”








缓存的本质是：在能够预测未来使用的前提下，预先存储一些处理结果提供快速访问，从而做到用空间换时间或缓解瓶颈。




而缓存从逻辑上就会存在数据陈旧的问题，比如电话本里的号码可能已经停机了。




而从逻辑上有两种解决方式：一种是当数据有修改时锁定记录并做到同步更新（要求别人换号时必须立即通知你）；另一种是设置过期策略，保证不会过期太久（每次过年打一遍电话check）




赞同：76





评论：8






 李腾
 ,
 
清华数学系本硕，对冲基金，量化股票策略，基金投资，jjtzz.com









<从量化投资研究得到的心得> 很多事情的结果 r 是由成千上万个因素 X1，X2，... X10000，... 共同决定的：




r = f(X1,X2,X3,...,X10000,...)




我们每个人都能观察到或控制住其中少数几个决定变量。对所有人都关心的事情，例如投资，所有人都在最大程度地根据自己能掌控的那几个变量来和其它人竞争，在这种充分竞争下，没有人有绝对优势。一个经验原则是：投资结果是由5%的技术和95%的运气共同决定的，也就是说，即使你有绝对技术优势，并充分努力，你也之比别人的胜率高一点点。












这条心得帮助我：在获得成绩时，让自己冷静，因为有95%是评运气，只有5%是技术真的比别人好；在失败时，让自己振作，因为一次失败不说明自己比别人差。
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 刘冰煌
 ,
 
学习、静观









介绍一种用来分析问题的极限法，中学参加物理奥赛培训的时候学的，后来发现很有用。大概就是说当一个系统很复杂，看不清楚其中的逻辑关系时，就用极限法，把其中一些事物的参数设置为无限大或者无限小，一般无限小比较常用，其实就是所谓的理想状态。在做产品设计，评估一个产品的用户体验时，很容易忽略一个因素就是时间，使用极限法可以很好的预估时间因素对产品用户体验造成的影响，也就是想象一个用户使用这个产品很久很久以后或者重复使用无数次以后，会出现什么情况。这时候就会发现，一些现在我们很看重的功能和细节，当被用户重复一千次，一万次以后，就会变得无意义了，比如一个很漂亮的界面，当用户天天看，看上一年之后，就会出现审美疲劳等。
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 GentleYang 杨振涛
 ,
 
生物信息 互联网 数据可视化









感谢没人邀请 :)




一个计算数学和计算机背景、从事基因序列数据分析和互联网应用(B2C，移动)开发的人！








- 这个问题让我有一种身处quora的感觉！








- 跨界是一个非常不错的方向，不只是在工作，在生活中，跨界经常会给你很多意外的收获！








- 我的简单想法：





	
我算是个非常普通的农村长大然后读大学然后在城市生活的人，然后我主修的计算数学和计算机软件，辅修的生物信息学； 我对数学，IT 尤其是生命科学很有兴趣。


	
从数学比较理性的角度，我们深知做出一个足够科学合理的决策或选择是需要成本和代价的；同时，因为对心理学社会学及其他知识的粗浅了解，我很认同“环境以及主观因素对人的影响极其大”这种观点。也就是说，在大多数时候我们都带着强烈的感情色彩和主观偏好性以及个体价值倾向来做决策和选择 - 这也符合人们在社会中的诉求，但矛盾的是人们同时希望自己的决策和选择是尽可能接近绝对合理和科学的 。 所以，我个人在实践中，一般是将面对的问题简单化，然后识别出主次要部分，然后量化地去权衡；但这并不表示我买一个冰箱的时候，要对多个决策目标使用层次分析法来计算 --- 仅仅是对我的处事风格和解决问题方式有一些影响。


	
典型的几个容易被误解或错用的知识，




# 比如：人们在沟通中经常把充分条件或必要条件等同于充要条件，从而引发各种误会甚至争论吵架。




# 又比如，人们在多目标决策中，经常会忽略一致性检验，具体：当你关注的目标超过7个时，人们可能会给出与自己前述答案完全相反的结论，也就是自我矛盾，但这时人们并不自知。




# 再比如人们对数论相关的各种争论和误会：一般人不太清楚可数和不可数的概念区别，所以如果你问他：是0-1之间的数多呢，还是1-无穷大 之间的数多？ 很多人都会迷茫，比如0-1之间的每一个数的倒数都可以映射到1-无穷大啊，是不是一样多啊。 那你又问他：0-1时间的数多呢，还是1-2之间的数多呢？ 他又迷茫，刚才好像答错了。。。最后他自己也搞不清楚了 。[有朋友对这个比较有兴趣，建议阅读“连续统的不可数性”]


	
再补充一个问题：关于三大论的，系统论，控制论，信息论。




# 不是所有理工科的人都知道三大论，知道也不一定学习，学习也不一定深究。不过在我看来，理工科的人都应该去了解一下；这些理论知识非常有助于你的思维方式，让你尽可能考虑科学的方法方式，而不是凭感觉拍脑袋等。




# 钱学森，大多人可能知道他的一些牛X贡献，部分人可能还知道除了火箭他还研究经济学等，看似不搭嘎，实则大道至简：他真正牛X的就是在系统工程方面的研究和贡献，极大地推动了国内在系统科学方面的发展。




# 信息论，大多数人都知道Shannon，实际上信息论是非常重要的基础理论， 尤其在信息时代 ；做统计和数据分析的，大多会知道信息熵，这些相关的内容和方法都来自信息论！ 信息熵可以简单粗暴地认为就是一个对信息的度量单位和工具！ ... 打住吧，说起来没完了，犹如吹牛般...


	
又补充一个：条理性




# 至少对于大多数人在学习和生活中，条理性可以极大地提高效率；




# 条理性让你在学生时代会脱颖而出：小学和中学阶段的大部分知识，条理性极强，甚至对于零散的知识只要善于总结也可以条理化； 这就是我在某些阶段学习成绩还不差的唯一法宝，尽管别人看来我不是个好学和勤奋的人，但成绩不差(有事没事还来个名列前茅)；




# 条理性让你会主动去了解和学习 GTD 之类的相关内容，让你关注效率等，对生活和工作都很有益。




# 条理性也有弊端：比如一些人因此会变得不擅长写文章不擅长比较文学和文艺方面的事情(只是一些人，不是所有)。 他们就算写文章，也是1,2,3，A,B,C这样罗列，层次分明，无法接受一锅煮；这个类型的LEADER也无法接受下属提交的密密麻麻一堆文字的文案或报告...





生命科学，让人们认知生命及其在自然中的存；而数学，让人们在另一个层次认识自己和所在的环境。二者都是认知，但对人的影响则非常不同。
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 周建军
 ,
 
航空/通信/营销









技能培养三个阶段：知到、练到、做到




练习过程中的指导思想：僵化、固化、优化








参加过很多培训，但是大钊培训最令人印象深刻，它是那样简单，但却犀利。从中感悟、总结得到很多。








举一个例子： 目光训练




场景介绍：重点是训练在三种场合下面的目光交流，一种场合是面对一排人，一种场合是面对大会场的数排人，一种场合是面对圆桌会议的一圈人。




简单的“知到”：（ 面对一排人的口诀）目盯人、稳开口、落音走




现场“僵化”训练：




五个人一组，站成一排，其中一人出列，面向四人，朗诵“成功就要勇敢，该开口时就开口，抓住每一次机会，把当众讲话当作过大年！”每一句话的时候看着一个人。




站定后，眼光停留在第一个听众三秒，然后开始朗诵第一句，之后停留三秒，目光转移到第二个听众，注视三秒后方可开始朗诵，然后依次进行。








课堂上面老师只是很少的讲解和演示，最多的是个人的训练；让学员能够僵化地、机械地重复一件事情。得说根据经验来讲，这种“僵化、固化、优化”的模式适合平时很少做，或者没有信心去做的技能。因为通过训练，往往能够让人产生信心；同时固化一些东西，在不经意的时候发挥作用。“优化”的前提是悟道，最后凭借积累找到适合自己的模式。








华为公司技能培训的指导思想：僵化、优化、固化。




华为公司客户关系的指导原则：普遍客户原则和长期客户原则。
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 jonyare
 ,
 
工程师









一名程序猿感悟：





	

抽象

 。计算机中的oop编程。处理任何问题时不要只看到表面，要不停的思考，再抽象一个层次，更能接近事物的本质。


	

预读

 。计算机中操作系统预读可以有效的减少磁盘的寻道次数和应用程序的I/O等待时间。生活中也是，凡事预则立不预则废。


	

缓存,缓冲

 。计算机中操作系统中硬件经常用的。两个极端不匹配的东西放到一起时就要做缓冲，缓存等。


	

分治

 。计算机中的快排等都用到分治。就是麦肯锡的mece原则,沟通做事都可采用。分解问题，各个击破。


	

贪心

 。计算机中的贪心算法。处理事情时候也是如此，抓大放小。





补充一点：




做人做事的：




无论是温总理的”
 
仰望星空与脚踏实地

 “，还是王国维的“
 
入乎其内，故有生气，出乎其外，故有高致

 ”。还是金出武雄的”
 
像外行一样思考，像专家一样实践

 “，其实就就简单的四个字，
 
“能屈能伸

 ”。
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 一一
 ,
 
朗读者 http://zhuanlan.zhihu.com/red11









我也来说一个广告学的，@罗小居 说的很对，
 
不是有创意的广告就是好广告。

 这是其一。




第二，不是
 
广而告之

 的广告就是好广告。




以前没学广告的时候，总觉得广告就是“广而告之”，好广告就是大多数人都觉得很有创意的广告，就是传播范围很广受众普遍的广告。其实完全不对。




学了广告才知道有“
 
市场细分

 ”和“
 
目标受众

 ”这回事。好广告针对其目标受众的需求，提供目标受众所需要的最有用的信息，强化自身品牌在目标受众心目中的重要性，总之一切需要围绕其目标受众。其次才追求美观啊创意啊好玩儿啊神马的。




因为广告本质上是商业性活动，是需要带来收益的。商家不会纯粹为达到艺术效果和创意、为了大部分人的喜好去做一个广告，它永远需要目标客户和潜在客户掏钱（或准备掏钱）购买它的产品。




好广告是
 
有效的

 广告。
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「保险」到底保险吗？











 sky
 ,
 
自选集上架求捧场:http://t.cn/RPy729U









不知道楼主听没听过盘子的故事，看完下面这个故事，很多关于保险的话题都会明白了：








100个学徒工来到一家五星级大酒店学习厨艺，他们要勤勤恳恳学习十年才能出师。学徒们的薪水不高，一年只有几百块，但是五星级酒店的餐具都非常名贵，一 个盘子要1000块钱。如果哪个学徒不小心打坏了一个盘子，那么他不仅要倾家荡产来赔偿这1000元钱，还可能会被开除，不能再继续学习和工作。因此学徒 们都非常小心谨慎，但还是每年都有人打碎盘子。








这一年，酒店来了个聪明的财务，他提出了一个方案：如果每个学徒每年愿意交一点点钱，把这些钱集中起来，那么无论谁打碎了盘子，就用这钱来赔偿盘子，而且 学徒们都不再受到处罚。大家都觉得这个方案很好，都愿意花一点点钱买个心安。那么需要交多少钱呢？聪明财务就问大家：“你们一年之内大约会打碎几个盘 子？”大家想了想答到：“大约四个吧”（预定死亡率）。那么假定一年内需要赔偿四个盘子的话，就需要每个人交40元钱。聪明的财务又建议大家聘请一名经纪 人来帮助大家管理这些钱财。按照当时的市场情况，雇佣一名经纪大概一年需要600元，为经纪人租个办公室要400元（预定费用）。这1000元的费用分摊 到每个学徒身上是10元，这样算下来每个学徒一年只交40（保障成本）+10（费用）=50元，就可以打碎盘子不被开除了。（短期消费险诞生了）








可是这一年大半年过去了，竟然还没有人打碎盘子，这时候，一个平时做事最谨慎小心的人想了，我是最不可能打碎盘子的，这一年损失50块钱，十年也是500 块啊！不行，我得找财务去谈谈。小心人跟财务这么一说，财务说：那简单，你不想交就不交呗，反正出了事风险自己承担。小心人想想又觉得不踏实：万一我打碎 了盘子还是赔不起的，有没有两全其美的办法啊？聪明财务脑子一转，既然他想要拿回本金，我就要多收他一些钱，用这些多收到的钱去投资，用投资的收益把他的 本金赚回来。那么现在的市场收益率大概是12.4%（预定利率，现在保监委规定预定利率不得大于2.5%）。通过计算10年后要想拿回本金，现在就收取 40（赔盘子）+10（费用）+50（为回本投资）=100元。于是聪明的财务说：我也相信你不会打碎盘子的，但是万一的事情谁也不敢担保，要不你看这样 吧，你每年交100块押金（两全险），如果打碎了盘子这押金就没收了，如果十年都没打碎，到时候1000块钱我原样还你。小心人自己一算，几年内打碎了盘 子，本来要赔1000的，现在如果十年中途打碎只要赔几百，如果十年都没打碎盘子，自己一分钱都没损失，确实两全其美！“但是咱们得有一个约定”财务又 说，“你既然按100交押金了，这十年都得交，中途也不能再把押金取回，否则要算你违约。”小心人想想自己总归不亏，就一口承诺：“没问题！”




（两全保险诞生）








这一年小心人果然没有打碎盘子，看见其他工友大都损失了50块钱，他不禁得意起来，把自己的方案告诉几个好朋友。很快一传十十传百，大家都觉得自己没那么 倒霉就是那个会打碎盘子的人，于是纷纷要求交押金。财务也很乐意，于是第二年一下子收了10000元押金。财务留下4000元准备赔盘子的钱，1000元 费用，剩下5000元就去投资，这一年市场非常的好，投资回报率升高到了15%（利差益，预定利率12.4%），而且这一年学徒们打碎的盘子也只打碎了3 个（死差益），雇佣的经纪也只花了500（费差益）。到了年底，还赚了不只一个盘子的钱。








听说了这个事情，小心人又不平起来，他找到财务说，原来你用我们的钱去赚了那么多钱，却不分给我们，太不公平了。财务想了想说：我赚钱是靠自己的脑力体 力，也有我的功劳。要不这样吧，你再多交点，每年150元（分红险），十年后我不仅还你1500，还每年把盈利的70%分给你，如何？小心人一听，觉得这 样更划算，于是自己马上交了150，回去还鼓动别的工友也多交一点。








这一年恰逢股市大涨，财务赚了很多，到了年终，大家一看自己的帐户，非但没有像去年一样花掉50块，反而还多了几块钱红利。于是财务鼓动大家说，明年行情 还会很好，大家不如把自己不急用的钱都给我吧，除了扣除帮大家赔付打碎盘子的保障成本40元钱，以及扣除管理费用10元。其余多给我的钱我帮你们运作，我 每个月给你们结算利息，而且是利滚利。“可是我们交了那么多钱，万一要急用咋办呢？”有人问。财务说，那没关系，这部分钱急用的时候你们可以随时取出（万 能险）。“那你要投资亏了怎么办？”又有人担心的问道。“放心吧，我给你们承诺每月给大家的利息不会低于0%的。而且年利率一定在2.5%以上”，众人一 盘算，我们哪里懂什么投资运作，财务是个聪明人，交给他放心！于是众人你150，他180的都交了出来。 （万能险）








第三年年末，大家帐户上果然又多了若干盈余，有人感觉赚的真不少，但也有人感觉投的钱不少没有赚到心目中所想要得到的钱。他们又找到了聪明的财务，财务 说：收益高的项目当然有，但是风险也大，如果你们不怕风险，我可以帮你们投到这些项目中去，这样吧，我帮大家设置几个投资的帐户，其中有风险高的，有风险 低的，大家可以根据自己的偏好来选择投资的帐户，选择好了，我来帮你们运作，我每年只按帐户价值的百分之几收大家一点管理费，其余赚多少都归你们，但是万 一亏了，请大家也别怪我（投连险）只要存满五年，我连手续费都不扣。大家感觉这样能赚到更多的钱，于是就把所有的钱交给了财务。




这时候来了一个新的学徒，众人纷纷向他解释这个项目的吸引力，劝他多拿一点钱出来。新学徒听得一头雾水，最后终于搞清楚来龙去脉，说：不就是交50块钱赔盘子吗？我家庭困难，不把这20%的工资都押进去行么？








从故事中，可以看到保费是由三个部分组成的




保障成本+费用+投资的钱=保费。




其中无论你购买的是消费型险，还是分红、万能、投连险，每年的保障成本和费用都被消费掉了。保险公司之所以能返本、分红、付息，无非是在拿客户的钱去投资，然后把投资收益再分给客户。而且由于保险公司的投资项目不可能太过激进。所以保险公司的投资收益都是比较低的。




所以建议客户：尽量购买消费型保障功能的保险，这样可以用非常低的价格购买的很高的保障。然后把省下来的钱投资到其他能带来更高回报的投资项目中去，如债券、基金定投等。这样客户的资金的使用效率会更高。








思考：




在上面的故事中，随着故事的推进，人们的关注点在改变，开始关注的是保障，随着事情的发展人们的关注点越来越重视收益而忽略了保险的本质。想想现在的保险行业和保险市场是不是这样呢？








所以还是建议大家再买保险的时候不要过多考虑资金回报，而应该重点考虑保险保障的本质，个人对于风险的厌恶才应该是购买保险最原始的初衷。
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如何评价郭敬明小说改编的电影《小时代》？











 张亮
 ,
 
耐心是美德









我不是郭敬明的读者，是带着学习的态度去看电影的，权当了解年轻人的市场调查。








1.




很显然，郭敬明很聪明，他知道他的读者需要什么——我冒昧猜，他甚至先列好了关键词，然后去把它们一块块填进小说里。








他同时满足着中学生以下的幻梦：








读大学、进入社会、找到体面的工作、工作中取得成就赢得尊严、实现梦想、有痛感的爱情、牢不可破的友情、活在大城市、住大 house、穿名牌...








相比很多小说作者关注于某一个点，郭敬明要贪心一些。但这是必要的，因为，他不是在纯粹的自我表达（这件事我们放在后面说），他更像一个礼数到位的餐厅老板，给自己的客人端上色香味俱全的拼盘，一样都不能少。








从商业的角度讲，郭满足的需求很精准、全面。








2.




因为这部电影让我们不可避免地想起另一部著名电影——Devil wears Prada——我开始胡思乱想。








郭敬明的前两部作品都曾被指责为抄袭，《小时代》（2008 年）虽然未被指责抄袭，但显然，它「借鉴」了《时尚女魔头》（2006 年）。








我倒无意在此强加道德指摘，但连续三部作品有此共性，我不由得想到，郭敬明本人不是一个很擅长编故事的人，但他有自己擅长的东西：他懂自己的读者在幻想什么，也能用一种很多人不喜欢但年轻人惊艳的文字展开叙述。所以，他不止一次把别人的故事骨架借过来，填上自己的肉，取得更大的成功。








很多人以为，文字好＝会写故事，其实完全不是这样。在起点中文网上，你能看到大量会编故事但文字苍白如水的人，在很多论坛里，你能看到大量文字精致但完全不会写故事的人。这是两种技巧，兼具的人并不太多。








郭敬明比我们多数人都更聪明，他知道自己擅长什么，不擅长什么，然后他早早去走了一条捷径「补上」了自己的短板，而我们更多人还在泡论坛... 从补足自身缺点这件事上，郭的方法简单粗暴。








它究竟是对是错，就看你的主观判断了。但它的确有效。








3.




对于郭敬明这种有巨大影响力、且写了许多本书的作者，无论你有多不喜欢他的书，你都不能否定他是有自我表达在里面的。








以一名作者去衡量他，郭敬明并不令人佩服。他有很多表达，其中属于自我表达的部分，却太软弱无力了。








看电影的时候，我最强烈的感受，也是让我一直拧着眉毛的感受是：郭敬明表达的生活怎么这么不真实？








在他的叙述里，大学生宿舍堪比豪宅；在他的叙述里，杂志主编、专栏作家处在社会价值链的顶端；在他的叙述里，成功人士是那样的肤浅；在他的叙述里，大富之家的母亲会像叫小姐一样给自己的儿子安排女朋友；在他的叙述里，上海是一个只有宏观景象却无任何微观生机的城市；在他的叙述里，爱情是如此的苍白，悲欢离合是如此无力；甚至，这部关于上海的电影里，就没有人在说上海话....








所有这些，都让我这种年过三十的人有强烈的不真实感。








细想之下，也难怪。郭敬明自己的生活是多么特殊的一个小世界。








他是上海这座城市的局外人，大学没读完就成为全职作家，即使日后取得巨大成功，他的生活空间并没有被放大太多。很长时间里，他是个争议的、不受欢迎的人。因此，就像媒体写的，他很宅，活在自己的小圈子和奢华的房子里。我不负责任的猜测，即使在上海生活了很久，他并没有真的融入上海的日常生活。更不负责的猜测是，我怀疑他没有正经谈过恋爱...








郭自己这方面的体验有限，写出来的东西自然只能卖给没有经历过这些事的人。但愿打愿挨，供需平衡。








那么，小时代里还有郭敬明的自我表达吗？








有。就是每个人都在去试图证明什么。小白领要证明自己配得上那份工作（杨幂站在一排比自己高一头的模特中间，是多么让人产生联想的一幕）。会画画的穷学生要证明自己的创作才干。富二代要对更有钱的人证明自己有实力。








即使郭敬明已经功成名就身家过亿，可他念兹在兹的东西，仍然是有一些东西需要去证明。








这是个好母题，但他的表达很微弱。作为电影导演，他的上帝之手只是草草的让主人公们经受委屈，最终取得成功。简单粗暴，皆大欢喜。








所以，与其说他在创作、表达，不如说他的小说和电影就像史玉柱的脑白金，是准确定位一批用户后制作的品质合格的产品。








4.




无论是书还是电影，《小时代》都成功了。








这教给我什么？








凡事都要抓紧主要矛盾，放掉次要矛盾。这方面，郭敬明是高手。








对他而言，主要矛盾是要能满足年轻人的幻梦。就像我前面列的关键词，这作品要满足初中生对未来生活的畅想，要让他们爽到。具体到电影，演员要好，要有足够多笑点，场景服装要漂亮...








次要矛盾，则是我们这些成年人在乎的，是否抄袭了别人，细节是否有真实感。








他不在乎非目标读者的感受，因为他紧紧抓住了目标读者的心。相比郭敬明而言，太多创作者想要的太多，却也丧失焦点的太厉害了。








5.




我是抱着理解下一代年轻人的心态去电影院的，落幕之后我意识到，其实中国的年轻人并没有什么本质的变化。对于大学和社会的幻想，对于爱情和成功的畅想，对于华服美食的渴望，是每一代中学生的必由之路。








真正重要的其实仍是郭敬明本人。他或许是中国这二十年来唯一一个认真去满足上述需求的作者。也许他通过仔细盘查自己的内心，把自己的欲望与幻想放大成了一代人的欲望和幻想。也许他不擅长写故事，但他找到了让自己完成小说的捷径。也许他描绘的世界是虚假不堪的，但他知道，他的读者并不在乎幻想的真实性，只在乎这梦幻泡沫有多华丽。








吃到一口甜头，并不难。难得的是，郭敬明一锄头下去，小有所成，然后竟然反复耕作十年，打出一片市场来。他对自己所面向的市场的理解和相应的执行力，值得大多数创业者学习。








得承认，作为创业者，郭敬明是顶级的。作为创作者？将他划入这个圈子，那就是你的错了。




赞同：4750





评论：272









为什么越来越多大学生沉溺于游戏中？











 迷踪
 ,
 
整理狂◆文具控◆写作理论爱好者









因为
 
所有游戏的设计

 都是
 
冲着“人性的弱点”

 来的。









1、即时反馈





你在游戏中的任何操作，都会立马
 
视觉化

 、
 
数据化

 地显示出来。








不要小看每次砍怪物头上飚出的数字，不要小看出招的音效，不要小看伤血的红字和加魔的蓝字，它们都给玩家提供了最最直观即时的反馈。




为什么即时反馈是有效的？因为，
 
即时反馈提供给玩家一种可控感

 。（有个段子说：电梯里的关门键其实根本无效，但光是这个装饰用的按键却实实在在可以增加乘客的可控感，进而产生心理上的安抚效应，不易烦躁。——感谢
 
@地铁风

 提供的信息：美国的电梯门规定必须是那样的，见
 
Placebo button

 但中国的大部分电梯门按钮是实际有效的。）








对比现实生活中的学习——听课并不能让你直观看到经验值增长，看书也听不到书本被砍翻的惨叫，被游戏吊高胃口的学生自然觉得无聊、没劲。









2、多重系统，多样玩法，小目标渐进





相信你一定有这样的体验：哎呀，今天先玩到这样吧。但只差7%就升级了，要不就想打到升级吧！啊呀，打到稀有宝石，可以镶嵌武器了，赶紧去收集一下需要的素材。好朋友上线了，约了去打副本……打完了正好零点，又有新任务！……








无穷循环。








为了将玩家牢牢栓在游戏里，游戏不止提供升级体验，还提供各种全方位多角度的玩法。总能让你找到一个10分钟左右的小目标，不断去完成它，获得完成时的成就感。一旦得到这个成就感，为了维持这种欣快的感觉，玩家又迫不及待地投入了下一个小目标。








如此算来，平均10分钟一个小高潮，学习又怎么比得过它？









3、成就感










	
内在激励





内在激励简单来说，就是一种自我能力的确认——这件事我喜欢，我做了，我克服了困难，我完成，我开心。




为什么简单的小游戏，比如扫雷、连连看会让人上瘾一般一盘又一盘玩下去？




因为它设置了
 
恰到好处的困难让你证明你有能力破解它

 。感受到这种力量，你就想一再体验。（还记得刚才那个电梯按钮的例子么？对，这也是一种可控感的体现。）









	
称号





完成了某种成就就会被记录。除了网游，现在还有谁会拼命找理由就为了给你发小红花？









	
展示









可能生活中一个普通小职员在游戏里就是一呼百应的公会老大。




这种权力和万众仰慕的感觉也是现实生活中的“稀缺资源”。




举个栗子：史玉柱在《我的营销心得》中提到，《征途》在情人节推出1元的虚拟玫瑰花，最后卖了可能有5000万。为什么？因为他提供了“展示”——只要送99朵以上，就上公告。









4、协作和献身





俗话说：人生有四铁——一起同过窗，一起扛过枪，一起嫖过娼，一起分过赃。说的就是，
 
当人和人一起经历过情绪的大起伏，就会产生更亲密的关系

 。








但大学生活能提供的供人情绪起伏的活动太少，导致同窗关系质量严重下降。取而代之的，变成“
 
一起上过网

 ”，在游戏里组队、团战、城战、洗白、pvp……虽然所有活动都建立在虚拟的网络游戏上，但产生的
 
情感联系

 却是真实的。




甚至，游戏还能提供现代社会稀缺的“庄严”和“意义”感。呵呵，为自己公会牺牲过的童鞋都懂的。








一边是活色生香的鲜活情感，一边按部就班的麻木生活，大学又怎么跟剑三或者魔兽比呢？








===============================================




另外再补充一点：









5、简化世界，路径清晰





据说现代的关键词是“迷茫”，游戏的设计就是为了
 
解除“迷茫”

 。








游戏体系在不断的研究和发展演进中，已经形成一套
 
将现实生活总结简化的图谱、话语体系

 。




你要做什么，怎么做，做到后有什么结果，全部都清楚地向你敞开。只需照着地图、攻略，就能达到你所期望的目标。








往大里说，所有人都追求“
 
对世界的理解

 ”，而这种欲望，在游戏中能得到最大限度的满足。甚至已经反过来影响现实。




请看下图，这是一张微博上流传滴现实职业进阶图，or技能树。






















有木有突然觉得“一切尽在掌握”？^++++^




=================================




以上，是我的粗浅分析。








如果对这个问题有兴趣，强烈推荐一本神书！




《
 
游戏改变世界 (豆瓣)

 》


















本书前言就提出：











游戏满足了现实世界无法满足的真实人类需求，带来了现实世界提供不了的奖励，它们以现实世界做不到的方式教育我们，鼓励我们，打动我们，以现实世界实现不了的方式把我们联系在一起，我们很“饥渴”，游戏填饱了我们，对更满意工作的饥渴，对强烈族群感的饥渴以及对更有意义的人生的饥渴。







书中的分析和例子都十分精彩，推荐阅读。








=====================================




本来看到
 
@吴遇安

 的答案，觉得已经不再需要回答了。




不过感觉对于提主提出的“心理学角度”有欠缺，斗胆补充了这篇答案。




=====================================




十分感谢大家的点赞。




作为知乎新人能得到接近三位数的赞，实在是……太赞了！~\(≧▽≦)/~




=====================================




~~下面是更新~~








一开始我读《游戏改变世界》，完全只是想了解一下游戏设计中针对人类心理机制的原理，没想到，读完后，发现这本书，其实是一本谈“如何用
 
游戏设计中的珍贵经验

 来
 
改造现实生活

 ”的未来学著作。








也就是说，当我们分析完游戏针对“人性弱点”的设计原理后，并不是要唾弃一口“万恶的游戏”，然后就能认清它的“丑恶”面目从此幡然醒悟天天向上了。








我们应该从中学习，
 
学习游戏设计的精神、精髓

 ，将它应用在我们的生活、学习上，
 
让生活、学习也借此变得让人上瘾

 ——这才是我们做此长篇大论分析的原因所在！（下面这部分特别想写给评论中的
 
@贺Cancy

 童鞋，让我们一起奔向让人上瘾的学习生活吧！~\(≧▽≦)/~）








书中作者举了个很有趣的栗子，我尽量用最简单的话描述一下：








作者在一次演讲中说：“要是在这场演讲中我每次冒出一个聪明设想，都能加1点智力就好了，或者至少在当众演讲方面能多加几点。哪怕我喜欢喜欢演讲，演讲本身还是一件让人精疲力竭的活动。要是能在这个时候，看到PPT上弹出一些“+1”的提示框，一定能带给我不少激励。”








几天后，作者收到了一份电子邮件。你猜上面写着什么？







“你的一位朋友XX，承认你的一些强项，并为之+1点。具体来说，他们认可的是以下这些属性：




+1智力




+1公众演讲




+1启发




恭喜！日安。”



原来是一位听众，受了作者的启发，在网上做了一个小程序，让每个人都可以为别人送上“+1”，还可以附上理由。你可以在网站上内建的37种不同的个人强项中选择一项或者几项“+1”，网站就会自动给对方发一封电子邮件。如果对方在网站上注册，别人赠送的分数就会累加。












看到这里我突然想到，如果腾讯把“朋友标签”改成这个“+1”系统该多么好玩？每个人都可以给自己的QQ好友打分。这样，当你听一个失恋的朋友打电话跟你哭诉1小时后，你就可以期待她会记得送你一个“爱心”的“+1”。








如此一来，在游戏之外，在现实之中，我们也可以通过游戏规则的设定和帮助来将我们的行动、成绩、效果可视化、数值化，建立即时反馈，形成一系列能满足成就感的小任务，建立联系……也就是说，能让现实变得跟游戏一样一样的！








事实上，知乎不已经成功地应用了“+1”这个系统吗？








如果没有知乎系统中提供的“+1赞同”，我想，我恐怕是无法静下心来花两三个小时梳理我对这个问题的看法，并将之系统表述出来的吧？




正是由于每个人点点鼠标，花时间阅读、评论，知乎才有游戏上瘾般的魔力，吸引大家来分享知识和见解，产生高质量的回答啊：）








但，我认为这还不是现实游戏化的最终形态。








还记得我一直在强调游戏提供给人“控制感”这一条吗？








是的，最终形态，就是：
 
你来设计游戏，你来设计目标，你来设计进程、系统、称号、奖励，你来给自己发小红花，你来给自己“+1”。









下面是我的一个尝试的企图，抛砖引玉一下哈：








——————







【成为写作之神 游戏设计】




目标：攒够10000分，成为写作之神！




计分方式：









	
写作书1000字5分






	
小说1000字5分






	
回答知乎问题2分






	
读书半个小时写笔记2分，光读书要一个小时1分






	
观影笔记，3分






	
一条原创微博1分






	
把最近总结的理论说给一个人听 2分






	
其他特殊任务，特殊计分（比如突然要写个书评、写个歌词什么的）






	
看电影看休闲小说要用分数来购买时间，1分半小时。









每天基本分数是10分，达到就可以解锁成就。




每累计到100分，可抽奖一次，用两个骰子，抽到数字就是粉丝数，粉丝数代表地位称号。



——————








在给自己设计游戏的时候，关键并不在于设计的系统有多完美，最关键的是，给自己另一种看待现实、掌握现实的方式。








写到这里，突然想起了一个故事：幼儿园老师发现一个小朋友在厕所门口憋着不肯进，老师很奇怪，就问小朋友怎么回事。小朋友脸涨得通红，委屈地说“在家里上完厕所，妈妈都会给我鼓掌。”老师怎么劝小朋友，都木有用，最后老师突然灵机一动说：“这里没有妈妈给你鼓掌，那你自己给自己鼓掌好吗？”小朋友一听，就高高兴兴进去了。出来后，自豪地给自己用力鼓了三下掌。








你是那个等着妈妈给你鼓掌，别人给你点赞的人呢？还是那个，学会用力给自己鼓掌的小朋友？




结果如何先不去管，做了就先给自己点个赞如何？








以上。




希望能带给大家一点启发。








===================








ps：哪怕只是改变一下词语系统，都可以让我们转换思维、调整心态——








我会告诉你，自从我们公司把去办公室请老板签字叫做“去刷boss”后，整个气氛都欢乐了很多、积极了很多吗？哈哈~








2014-1-6 修改








【增加一个课堂运用游戏化思维的案例，from《游戏化思维》p172-173，略有改写】




受到《魔兽世界》的启发，印第安纳大学的经济学教授爱德华·卡斯特纳瓦开始改革课程。




他宣布，所有来上课的学生都可以获得“经验值”，课堂陈述被称为“游戏任务”，考试被称为“打怪”，而家庭作业则变成了“锻造”。学生被分为不同的合作小组，简称“游戏公会”。








结果，这门课称为学校的明星课程，学生的出勤率和学习效果都得到了显著的提高。








学校的课程协调官员感慨道：“这门课程所包含的元素是学生们熟悉、喜爱并且更加容易接受的，它给平常的过程换上了崭新的面貌，可以说真正地做到了寓教于乐。作为教育工作者，你必须时刻提醒自己，
 
你的学生是游戏的一代、社交媒体的一代

 。”








2014-7-25 修改




赞同：3744





评论：200









经常有人说史玉柱、周鸿祎等把握住了人性、人的欲望，是否能系统的说明人性、欲望有哪些？如何把握？能否推荐相关书籍？











 张亮
 ,
 
耐心是美德









一图胜千言。















赞同：3052





评论：70









新浪微博是怎么一步步衰退的？











 加刘景长
 ,
 
中二病MAX










社交效应-蒸发式降温 Evaporative Cooling










一个社交圈子的群组人数愈多、时间愈长，就会出现【蒸发式降温】。新浪微博亦是如此。









引用美国网络一篇名文，它借用科技名词「Evaporative Cooling」，此名词是在讲某种冷气机技术，中文翻作水冷式冷气，或直翻为「蒸发式降温」。这位作者将这个名词用得活灵活现，拿它来形容人类的「社交圈」的有趣现象。同样也可以拿来用在微博、「LINE群组」或「Facebook社团」上——每一个月，我们总会参加一些「社团」活动，有时几个朋友相聚，有的是在夜店固定一起围一桌，有的在奶茶店也是围一桌打牌，有的则是更大群人固定有狮子会那类的聚会……。








通常LINE群组、或脸书社团，也都是一群认识的人组成的。比方说，一群邻居，或是一群校友，还是同一部门的同事，一起组成一个LINE群组。








所谓「蒸发式降温」理论是说，这些群组、社团、聚会，无论在线，还是线下，最后都不免出现一个现象，那就是——「有些人」总是热心的发表一大堆激情言论，过了一阵子以后，其他人很希望他可以「闭嘴」，但却不敢大声说出来，于是，大部份的群组里，这些人永远不会闭嘴。








「有些人」喜欢介绍一些他的新朋友进来这个群组，过了一阵子以后，其他人真的希望他不要再介绍新人了，但大部份的群组里，没人敢公然这么说，于是他继续的介绍新人进来、永远不会停止。








「有些人」很积极的想和你私下继续保持联络，其他人当下难以拒绝，心中却满是不舒服却又不敢告诉对方，于是，这些人继续的来打扰你、让你每天都不太舒服。








作者说，由于以上的特性，你会发现，每一个社交的组织，从一开始大家加入「很热闹」，过一阵子，人数多了、时间久了、讨论久了，就会发现，「热度」突然「降温」了。








作者将此现象称为「Evaporative Cooling」(蒸发式降温)，大家会开始发现，咦，怎么原本那些重要的人，都不发表任何东西了？于是「温度」降下来了；次重要的人也慢慢觉得没趣了，于是温度再降下来了……最后，到现在还在积极讨论的人、还在积极拉人进来的人，继续在里面po文。这些人，都是其他人不想再去多交流的人，于是这个地方，一点一点的，沦为那种「你不想参加的群组」，你先将通知设定关掉，你也不再点入看讯息，最后，你一看到有人退出群组，也就默默的跟着退出了。








有趣的是，那些原本群组里面很重要的人物，也是每个群组里面让人最想「在一起」的人物，离开群组以后，都跑到哪里去社交了？








这位作者说，他们往往另外开一个群组，自己去聊去了。








而且，这些人经过几次群组里的「蒸发式降温」之后，都会严格限制人数，不让群组增加「任何」新的人。








这篇文章有价值之处在于此作者以罕见的切入点，简单又沉重的点出了社会社交圈的奇特现象，这个现象不只在实体的社团里面，在在线的LINE群组或Facebook脸书社团，也都是一样的情形。








最后，发生什么事？








最后的结果就是，有些人，你再也无法轻易的透过群组去找到他们，因为他们早已自己去开另一个更私密的群组了，一般人（包括你）不得其门而入。而你被允许加入的群组，往往都是「蒸发式降温」得很严重的群组，里面只有那些倚老卖老的人，还有一堆还不知道状况的新人（包括你）。








一般人总觉得，加入好多群组，就可以学到好多东西，然而，「蒸发式降温」现象告诉我们，加入一个群组，不如加入一个「人」，跟着正确的人，你可以看到更多更多「隐藏的群组」，或许，你的社交圈也到了另一个层次了。








参考文献：




[1]本文转自mr.6，有修改动。




[2]
 
社交网络中的“蒸发冷却效应”





[3]
 
http://article.yeeyan.org/view/betty/293169/
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如何设计一张高品位高水准海报？











 刘小敏
 ,
 
专职思考人生中。









填坑。




本来觉得知乎上这么多优秀的设计师，实在不好意思班门弄斧的，可是这么久过去了，也没有一个靠谱可操作的回答，那就……我来吧。




===============================================================




首先我要申请吐槽！








那些放几张图让楼主看着来的同学们，你们这都是
 
民！科！

 你们造吗？




谁说设计就是看感觉看审美，设计
 
很科学

 的好吗！！！




脱离原则谈打破原则，还没及格就想高大上，你们呀……真是太不尊重设计这门学科了哼！








审美从来就是一种能力，而不是一种态度。




吐槽完毕。




================================================================








先祭出设计四大基本原则：





重复，对比，亲密，对齐。














1，重复












重复指的是，设计中的视觉要素在整个作品中重复出现。





可不是说放几个一样的小方块就是重复了哦，仔细看上图，颜色重复出现，高度、宽度重复出现，元素间距重复出现，可以预见的是，如果我们在最后再加一个小方块，一定还是同样的颜色、高度、宽度、间距，如果不是为了突出，我们不会引入新的元素。




应用上来说就是，如果我要加一行字，第一反应是，用之前用过的颜色和字体，如果没有确凿的理由，就坚决不出现新的要素。这是设计的克制，也是初学者最最先要学会的一件事！








来我们根据这个原则，对题主的海报进行第一次手术，手术的奥义是——
 
重复

 。










完全按照题主的意图和内容，将文字提了出来，字体全部用微软雅黑（新手用这个字体没错就是啦），大小和位置也没有改，只是扔掉了花花绿绿的视觉元素（字体样式、大小、行间距），按照重复的原则进行整顿。







什么，一点都不高大上？都说了这是科学！要一步一步来！









2，对比











……？













对比指的是，避免页面元素的太过相似，如果元素不相同，那就请深深的不相同。





有重复就一定有对比，重复是基调，对比就是焦点。重复一定要精确，对比一定要大胆。




对比可以有多种方式产生。大字体与小字体，oldstyle与sanserif，粗线条与细线条，冷色与暖色，平滑与粗糙，长宽与高窄，小明与大明（咦？）……等等。








正所谓密不透风，疏可跑马，放手去搞不要逃，不强烈的对比宁可不要。










好吧其实题主原本的对比已经很明显了（我指字号），我稍微调整一下，再配张小图，形成图与文的对比。（图是百度来的，百度图片现在很好用哒，还有推荐的是昵图网和站酷网，设计师标配，不过切记要注意版权问题~）







是不是看着很乱，找来找去找不到想要的信息累觉不爱？不急，下一步。









3，亲密




















亲密性指的是，物理位置的接近意味着内容的关联，所以要将相关的项目组织在一起。





新手的设计总是元素四散，杂乱无章，看似是他们不懂留白的奥义，但实际上是不懂亲密。相关内容得到有效组织，空间自然会空出来，就像知乎的Club感觉会场都是人，但要是让他们按照大小个以男左女右前后相隔一臂左右相隔一拳原则立正看齐排排站，我保证还能塞进500人（……我在说什么）。








标题要对应相关文本，图片要响应对应内容，大小层次，尊卑有序，
 
亲密

 ，保证了内容传达的有效性。










稍微有点样子了吧~？再来本阶段最后一步。









4，对齐












对齐指的是，任何元素都不能在页面上随意安放，每一项都应当与页面上的某个内容存在某种视觉联系。





对齐是地心引力，一根参考线立在那里，就要求所以被选中的元素死死的贴在上面，不允许有一像素的叛离。




同一根参考线意味着某种联系，将依附于它的元素建立起
 
亲密

 以外的秩序。








由于
 
对齐

 原则在以上的示范中其实无处不在，我已经默默遵循了（不对其会死晚期），就不再单独示范啦。需要强调的是，在物理位置相聚太远的情况中，要熟练运用辅助元素将不同的对齐联系起来。比如：










右边利用辅助线，将上半部分的左对齐与下半部分的右对齐联系起来，使得画面稳定，内容具有连续性。











到现在为止，我们利用设计四项基本原则对答主的海报进行了初步的处理，使其基本达到【及格】标准。














这是一个非常具有可操作性，非常适合零基础新手的设计方法，各位切记设计也是门科学，谨记原则多加练习才是正道哦~~








当然，最后这张成果仅仅是初步处理，完全算不上高品位也完全算不上优秀，颜色上氛围上，字体的考究选择上依然有非常大的改进空间，但是路要一步一步走嘛，由于时间（拖延）和精力（太懒）原因，我下次再慢慢填：）








对了，以上理论基础均来自于《写给大家看的设计书》，此书深入浅出，例证丰富，居家旅行必备良品，每次公司的产品GG问我怎么提高设计审美时，我都首推这本书。PS：不光是新手，好多设计专业的同学们，也真的需要看一看了……




赞同：2733





评论：154









如何看待统一和康师傅在老坛酸菜牛肉面这个细分领域的营销竞争？有哪些营销方法值得学习？











 汪惟
 ,
 
经营有技术










2014年第二次跟进更新。









每次经过上海统一总部大厦B1层，都能看到易拉宝上有康师傅和统一的销售对比，这是统一内部专门设立来提醒自己的。对比中，康师傅饮料和方便面的出货量高高在上，而统一在下面，远远的离着还有一截。我猜每月一次的统一部长会议各省大佬都不会好过。这几年康师傅方便面做得确实比统一好很多，经典口味红烧牛肉面一直在被巩固，口味也不断推陈出新，而统一方便面旗下的小浣熊\来一桶\巧面馆等曾经强势的子品牌被极度弱化到识别不清。统一方便面陷入了一个尴尬的境地——曾经两个差不多的品牌，现在对方遥遥领先。








直到老坛酸菜。








我本人有幸在2002年在成都读大学，03年第一次吃到老坛酸菜简直惊为天人，竟然有这么过瘾的方便面。毫不夸张的说，在夜幕之下的大学宿舍，飘出最浓郁的就是老坛酸菜的香味，所有学生都是5包5包的买，口味好，天天吃也不腻。，四川市场凭着老坛酸菜一个品类，在统一全国市场全面失利的大环境下 ，四川统一硬是压了康师傅一头。








之后的统一在全国泡面市场节节败退，被今麦郎\白象吃掉市场份额，2008年统一着手战略调整，压宝在中国的城市化进程上，走向高端市场，推出汤头极好的“汤达人”，和六必居联合推出的“老北京炸酱面”，可都是叫好不叫座。眼看公司的受到市场洗礼的主力只有"老坛酸菜面"了，决定剑走偏锋，重金押宝这一个原本隶属巧面馆子品牌的产品。收掉了本是央视烹饪主持人刘仪伟的“硬是要得”篇，更换代言人为民间基础浓厚，“很接地气”的综合节目主持人汪涵。








话说老坛酸菜口味，原本是一家泡菜企业（不记得是李记乐宝还是浙江国泰了）送上门给统一/康师傅试做试卖的，康师傅研发太慢，错失先手。统一调研后认为，酸菜有民众市场，但是更适合常吃泡菜的西南市场，火速推出先在四川主卖，当时一同上市的还有“折耳根面”“泡椒牛肉面”。这一卖到就卖到今天的全国市场。








2006年，武汉统一方便面业务几近亏损，负责人试着从成都统一引进了老坛酸菜牛肉面，这一举措让武汉统一方便面保持了30%以上的增速。于是2008年，统一总部把老坛酸菜面列为全国性产品力推。2008年到2011年用四年时间，将老坛酸菜牛肉面从一个年销售额只有1.5亿的单品翻了20倍，达到35亿。








被动了奶酪的康师傅看不下去了，之前康师傅红烧牛肉面鲜有敌手，一招“就是这个味儿”在全国市场独领风骚。康师傅回过神的时候，发现在非红烧口味的泡面上，自己突然变成了追随者。康师傅决定全力阻击这个口味。








事实上，几年前康师傅就以一组名为“陈泡风云”的产品在阻击统一，口味由鱼香肉丝、酸菜牛肉、酸萝卜老鸭、泡椒牛肉四只产品组成，主打新渠道，也就是学生市场，大搞学生活动。这时候康师傅还没太把老坛酸菜当回事，因为毕竟它只是一只地方产品。不使用同名同姓的产品，康师傅也有自己的自持——行业类的领导者吃相不可以太难看。








2010年，康师傅对经销商的要求是“极力推酸”，并同时推出酸菜牛肉、酸菜排骨、酸菜仔鸡三只品相，并且硬性要求中盘批发商一定要完成一定比例的酸口味方便面销售，并自己开始在KA卖场做大力捆绑销售。








可这些仍然挡不住老坛酸菜正劲的风头，反而老坛酸菜还有加速成长的趋势，终于，康师傅推出了 “陈坛酸菜牛肉面”，和老坛酸菜就差一个字，包装也采用紫色。花大钱请了姚晨拍TVC，也就是热播看到的姚晨飞机泡面篇。并且开始在渠道发力，凭借非常强大的推广费用，一时间各个超市都能看到康师傅陈坛酸菜的促销。唯一目的就是打压统一，不让单品老坛酸菜变为参天大树带活统一其他SKU。








同时其他方便面品牌也开始垂涎酸菜口味市场，今麦郎的酸豆角、五谷道场的非油炸酸菜牛肉面、白象的酸菜牛肉面都竞相上市，而且配色大多选用紫色。








这一切的激烈竞争，在2011Q4的时候有了成效。2011上半年统一老坛酸菜牛肉面销售同比增长220%，下半年销售收入增长同比只有51%。








于是，统一也做出了布局已久的反击。




产品组合上，为强化“老坛酸菜”元祖概念，推出“老坛酸菜拌面”、适合江南风味的 “老坛酸菜鱼面”，三只搭台稳固地位。








同时统一一招围魏救赵，把重点推广资源全部压在了“卤香牛肉面”这个新SKU上，以此作为第二主打。卤香牛肉面TVC立意和口味定位，全部剑指康师傅的根本商品“红烧牛肉面”。








统一老坛酸菜的TVC广告，由原本汪涵的“老坛酸菜，这个有讲究”篇，全面变成了“模仿我的面”篇。强调统一是老坛酸菜的正宗与首创，其余均为山寨版。此招甚狠，火药味非常浓，如果得手，统一将在多个品牌联合做起来的“酸味面”市场中分到最大的一块蛋糕。








统一方便面长期的目标是：占据泡面市场1/3份额。




————————





没想到最近又有很多人看这个回答，今天更一下。2013年7月30日。









康师傅再出新广告，凭《泰囧》大热的王宝强和徐铮成为陈坛酸菜代言人。一开始促销活动是碗碗都送火腿肠，因为产品同质活动常态并不见什么成果，于是康师傅决定把火腿肠的预算全部压到酸菜上，并且决心把活动一直做下去，宁可自己不赚钱，也要”打统“。








”打统“是康师傅公司定期要召开的会议代名词，会议唯一目的就是从各个渠道打击直接竞争对手统一。在会议的引导下，王宝强徐铮的康师傅老坛酸菜第二篇——”酸菜加量更爽“篇就被推出了。








“酸菜加量更爽”篇火药味十足，一开始就把统一的”这酸爽令人不敢相信“slogan改编为”这酸菜少的令人不敢相信“，最后强调康师傅的酸菜量多更爽。并且康师傅付了大价钱，在13年夏天大热选秀节目《中国梦之声》《中国好声音》中做广告，务必要让全国的主力消费人群都看到康师傅广告、吃上康师傅面。









二更。2014-5-23





康师傅主席最近在业绩路演大会向统一放话——宁可牺牲毛利，也会持续打统。在老坛及卤肉系列方便面中会持续赠送免费火腿肠，直到其市场份额超过70%。








康师傅的紧逼围攻迫在眉睫，因为他真的急了，2013年康师傅总体同比成长仅有1.1%，行业成长为4.1%，而年统一在2013年业绩却是同比成长了7.7%。不过康师傅也的确有效，在其强力竞争之下，高成长的统一去年净利润亏损1.4亿。








在“酸菜”口味上，2014年目前统一和康师傅两家的市场占有率为56%和44%，虽然统一依然占据优势，但是差距已在明显缩小。根据统一2013年提供的数据，酸菜口味方便面的市场销售额已经达100亿人民币。酸菜市场目前已经有一个定论，“酸菜产品是康师傅在方面便品类中发展的小失误，这个品类突然异军突起，康师傅不可能放弃，而且现在两者基本平分市场的状态，所以可以想象两者的竞争会更加激烈。”








（忽然想到神仙打架，小鬼遭殃。行业老大老二打架，今麦郎白象遭殃）








————————





曾在统一大厦上班。请勿转载










第一财经周刊的记者 肖可 在2012年5月21日该期杂志文章《康师傅抢地盘》对本文各种抄袭借鉴改，拼了一篇稿子出来....作为记者你这种行为是欠妥的。
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如何在四小时内学会用 Ai 做 UI？











 大猫布丁
 ,
 
┏ (゜ω゜)=☞









唔，多谢邀请。




其实这算
 
产品经理新人是否有必要学习Photoshop？

 的续集。




因为蛮多人私信问过，到底怎样才能快速学会。因为特别费时间，就一直拖着。




最后看到变成公开提问，终于狠心决定用大段时间来回答这个问题。





视频地址在文章最后

 ，来不及的孩子直接拖到最后吧。








好吧…… 其实真的很快。只是为了APP出界面的话（不许掐我哈～坚决没黑设计师，从实用，工程师快速出界面，出切图方向给的建议）。




先放一张图嗯。这样世界简单多了吧？














第一次还没开始答题，就被赞和收藏嗯嗯～～压力很大，熬夜也赶完视频嗯嗯～～




放视频教程里面，APP界面图：














人生第一个接近电影的超长视频啊～～琢磨收票钱啊啊啊～～





欢迎砸5块啊，攒很多很多5块就能买大大鱼～～

 
（

 支付宝：黎敏 ( zoelee0420@gmail.com )）










视频长度51分钟。




学会的给楼主砸钱吧～～因为跳过吃饭聊天讲八卦互殴（再另外2个小时）的最精彩剧情了～～




指着教AI蹭烤鱼来着哇～～ 烤鱼很好吃的哇～～




没学会的可以试试Google，或者点击“猪头楼主被雷劈+1”








（2014年5月25日补充：关于新浪微盘暂时挂掉导致无法下载，请试试关键词搜素：
 
矢量图素材_懒人图库

 自己搜索相关素材。国外也有大量免费素材可以找到。嗯，先搜后问。）








顺便把Android 矢量图标放这里：





android4.0图标.ai



















IOS矢量图这里：





iphone ui vector elements.ai











手势示意图，方便标注手势：





http://vdisk.weibo.com/s/yXbndbgZnaYd6
















http://vdisk.weibo.com/s/yXbndbgZnaYcM















网页界面也一样，有大量能重用的素材。





http://vdisk.weibo.com/s/yXbndbgZnaYcy















网络都可以下载到，还有更多更多类似的。




这样超快速重用已经造好的轮子，快速出图～








第一次录制，经验不足，讲解应该可以更有条理来着～～




各种废话跑题感言完毕～ 视频在这里嗯嗯～～




记得重看最上面的大图，只需要记得那几个功能，足够了。










2小时学会用AI做UI



http://www.tudou.com/programs/view/n1ogqSpxTxY/











看完视频再问自己一次：




会保存，导出了么？




会画矩形，圆形，线条并更改颜色了么？




会使用其他人的素材了么？




会快速搭配颜色了么?




知道从哪里找到所需素材了么？




嗯嗯～就这些，够用了。








——————补充——————




我用的CS6，但是版本不影响。因为这是最少最少的功能了。排列方式等等，每一个版本都是一样。




如果可能，尽量使用最新版，因为网络素材，尤其是韩、美国那些，常常是最新版，低版本偶尔无法打开高版本设计的图。




教程送给工程师朋友，希望他们能跳过设计界面的痛苦，不许掐我嗯嗯～




另外，卖萌图片等等，一样可以搜索矢量图。可爱的天气图标，吃豆子的图标等等～




我想说的只是，重复利用素材，就像代码开发时，使用人家成熟模块一样。




一切从零开始会有点慢。嗯嗯～～








补充一个忘记讲的。唯一一个，只需要记住
 
解除编组

 就可以了，跟视频里面讲的一样，眼睛往上看。




比如你只想要界面中的按钮，却只能选中所有，看属性里面“编组”表示这一对编组在一起。




右键（跟word等等一样）选择取消编组就好了。编组就是把一堆东西捆在一起了。方便一起移动。














解除编组后就能单独移出了。




单选，多选，多选后取消某个选项，快捷键跟win系统一样。Ctrl + 鼠标单击。




总是就是，软件设计者不是坏人，他们会最大程度重用大家熟悉的手势，熟悉的快捷键。














看到评论了，关于我的APP，全部开源，代码在这里：





root-tools/ActivityCalendar at master 路 rarnu/root-tools 路 GitHub





GooglePlay里面有APP简介：





活动日历 - Google Play 上的 Andr​​oid 应用





嗯，由于工程师太忙没有时间维护（他有自己项目在忙）。




我只能继续维护后台数据，没办法更新前端了。




嗯，如果有人喜欢，拿去用吧。但是里面手绘的猪头不可以用~~




嗯嗯~~因为我很喜欢猪头~~那是我的猪头~~




别的随便用嗯嗯~~~




赞同：2644





评论：194









无策划基础，要如何学习策划？











 波旬
 ,
 
第六天魔王









勿蹈覆辙，




大多数策划案（或人）无可救药。








策划三层境界，









	
85%戴着镣铐；






	
14%戴着镣铐跳舞；






	
1%跳舞。





一生二，二生三，三生万物。









LV1：戴着镣铐





学习策划，先远离镣铐：









	
甲方






	
上司






	
先例






	
趋势


	
“我觉得”






	
“他们说”






	
……









拒绝沦为85%大多数：










所幸作为新人，你只有镣铐可以失去：









	
我要是真我，本性毕露。




人生之恶，无过金三角三年；




趣味之恶，唯爱Sickipedia、Gangsta、Cult；




亡命之徒如我，不端不装，你何须遮遮掩掩。






	
案要是真案，简单粗暴。




这么多年心中狂妄从未远离，只对结果负责。




无非让1块看似10块；用1块赚10块。




可以有其他？










LV2：戴着镣铐跳舞





策划之形何止万种：营销策划、品牌策划、产品策划、分销策划、宣传策划、客户关系策划……




策划之意不过两种：由企业到客户，由客户到企业。




若镣铐不敢不戴，戴我这副：




Step1：
 
由企业到受众





无非四点：痛痒点、钱点、共鸣点、尖叫点。
















	
痛痒点




痛点：顾客想要更快的马车；




痒点：福特给他一辆汽车！




看轻痛点，专注痒点。


	



钱点








A、动谁的钱？









同是果冻，喜之郎稳赢蜡笔小新。虽然是小孩吃，但家长掏家长的钱。










同是点读机广告，“妈妈再也不用担心我的学习”远胜“让黄冈中学的老师给你当家教”。虽然是学生用，但家长掏家长的钱。









看轻谁使用，专注谁掏钱、动谁的钱。








B、动哪类心理钱包？








心理钱包，至少五类：温饱感、安全感、归属感、尊重感、认同感。









当其他吃不死人的保健品在温饱感与安全感的心理钱包红海挣扎，脑白金归属感与尊重感的心理钱包。





看轻温饱感、安全感；专注归属感、尊重感、认同感。






	
共鸣点：




卖点一厢情愿，买点自欺欺人，唯共鸣点能连接价值信息与消费者关注。




所谓共鸣点，即产品FAB、创意、消费关注的闭环：







以白加黑为例，




消费关注：服用感冒药，白天瞌睡工作乏力，晚上难受睡眠不佳。




——>




产品特点：白片黑片分服。




产品利益：白天服白片不瞌睡，晚上服黑片睡得香。




产品支持：白片扑尔敏（安眠成分）少，黑片扑尔敏多。




——>




“白加黑”的概念，及品牌识别、传播生动化呈现。




——>




消费关注：服用感冒药，是否能白天不瞌睡，晚上睡得香。


	
尖叫点：




消费者触点，能否让消费者WOW的一声？




iPhone4用产品做到，海底捞用服务做到，你用什么做到？









Step2：
 
由受众到企业





无非让受众记住、爱上、分享。
















	
记住




据《粘住》Success原则，让受众记住的策划法则是：




简约（Simple）、意外（Unexpected）、具体（Concrete）、可信（Credible）、有情感（Emotional）、有故事（Stories）的。


	
爱上




据《迷恋》七大触发器，让受众爱上的策划法则有：




欲望、神秘、警报、威望、权力、罪恶、信任。






	
分享




据 《疯传》STEPPS原则，让受众分享的策划法则为：




社交货币（Social Currency）、诱因（Triggers）、情绪（Emotion）、公共性（Public）、实用价值（Practical Value）、故事（Stories）。









不展开，不赘述。




总之三本书，十七条原则，









	
让策划新人受用终生。






	
也是
 
一口箱子

 的骨架；拆解案例并归因至各原则下，你将是最可怕的策划人，案将是最可怕的策划案。






	
近期推荐案例来源：
 
飞机稿

 、
 
创意营销首席博客

 、
 
网络广告人社区

 、
 
三视觉

 、
 
疯狂简报

 、
 
SocialBeta案例

 。






THE END





……




……




……




……




……




……




……




……




……




……





Bonus Level：跳舞





学习策划，为不按常理出牌。




策划本应无法无天，常理无异上厕所前拉开拉链。







策划，即引燃争议的艺术，以此名利双收的科学。





	
之前，乐百氏是否24层净化？农夫山泉是否有点甜？农夫果园是否喝前必摇？你是否我的优乐美？香飘飘奶茶是否能绕地球七圈？






	
最近，褚橙是否褚时健手植？雕爷牛腩封测是否饥饿营销？锤子手机胜过苹果？加多宝王老吉谁对不起谁？那款可口可乐昵称瓶最配你？









从个人争议、到群体争议、再到社会争议；




你敢玩多大，就可能赚多大。




My ambitions as a hustla,




Once got a BIG IDEA,




down for whateve；




谨以此文。




赞同：2479





评论：96









人们常犯的逻辑错误有哪些？











 Calon
 ,
 
基本无害











兩難推理（False Dilemma）







錯謬

 ：為多於一個答案的問題提供不足（通常兩個）的選擇，即是隱藏了一些選擇，最典型的表現是非黑即白觀點。





例子

 ：薩達姆是邪惡的，所以美軍是正義之師。





解釋

 ：世上除「正邪之爭」外，還有「邪邪之爭」及許多難分正邪的紛爭，所以不能單以薩達姆的邪惡便認定美軍是正義的。










訴諸無知（From Ignorance）







錯謬

 ：因為不能否定，所以必然肯定，反之亦然。





例子

 ：沒有人能證明鬼不存在，那麼鬼肯定存在。





解釋

 ：總有些事是既不能否定，亦不能肯定的。除了肯定和否定，我們還可以存疑吧！










滑坡謬誤（Slippery Slope）







錯謬

 ：不合理使用連串因果關係。





例子

 ：遲到的學生要判死刑。因為遲到是不用功的表現；將來工作也不勤力；不勤力導致公司損失；公司損失就會倒閉；公司倒閉會使人失業；失業造成家庭問題；家庭問題導致自殺率上升，為了防止自殺率上升，我們應判遲到的學生死刑。





解釋

 ：滑坡謬誤中假定了連串「可能性」為「必然性」。比方說，遲到是否「必然」是不用功的表現？將來工作又是否「必然」不勤力？答案可想而知。例子雖然誇張，但其實許多時候大家亦會犯相同錯誤而不自知。










複合問題（Complex Question）







錯謬

 ：一條問題內包含兩個無關的重點。





例子

 ：你還有沒有幹那非法勾當？（你有幹非法勾當嗎？是否還有繼續？）





解釋

 ：簡單的一句提問，其實隱藏了兩個問題。你給予其中一條問題的答案，並不一定和另




外一條的一樣。例如你有幹非法勾當，但未必等於你還有繼續。









訴諸其他支持（Appeals to Motives in Place of Support）







訴諸勢力 / 武力（Appeal to Force）







錯謬

 ：以勢力服人。





例子

 ：若你不想被解僱，你必須認同公司的制度。





解釋

 ：這是以工作機會強迫員工認同制度，員工不是依據制度好壞來決定認同與否。










訴諸憐憫（Appeal to Pity）







錯謬

 ：以別人的同情心服人。





例子

 ：希望你接受我這個多月來天天通宵撰寫的建議書。





解釋

 ：建議書的好壞，不在乎花了多少時間，而是取決於其內容，提出「多月來天天通宵撰寫」只為搏取同情。










訴諸結果（Consequences）







錯謬

 ：以討好或不討好的結果服人。





例子

 ：你若不聽我的話，我便打你，不准你外出，扣起你的零用。





解釋

 ：誰願意被打？又有誰願意被扣零用？但這並不表示因此你要聽我的話是合理的。










訴諸不中肯字詞（Prejudicial Language）







錯謬

 ：以不中肯的字詞修飾論點。





例子

 ：凡是愛國的人都會認同訂立國家安全法的必要。





解釋

 ：怎樣才是「愛國」？如果所訂立的國家安全法是不合人道的，是違法的，難道我們還要認同嗎？










訴諸大眾（Popularity）







錯謬

 ：以被廣泛接納為理由服人。





例子

 ：看！人人都這樣說，還會錯嗎？





解釋

 ：它是量化問題的一種；難道眾口一詞，則「指鹿可以為馬」嗎？










一廂情願（Wishful Thinking）







錯謬

 ：以自己單方面想法作為論證根據。





例子

 ：因為我希望明天在戶外打球，所以明天一定天晴。





解釋

 ：這只表示個人願望，並不能作推論根據。













改變話題（Changing the Subject）











人身攻擊（Attacking the Person）







錯謬〔一〕

 ：以攻擊發言人代替攻擊其論點（
 
因人廢言

 ）。





例子

 　　 ：張廠長反對陳主任增加成本會計部的建議：「你當然說成本會計十分重要，因為你是會計主任。」









錯謬〔二〕

 ：由回應論點改變為攻擊論點發起人的處境。





例子

 　　　：你竟相信那些草根階層的說話？









錯謬〔三〕

 ：提出「你也是！」的不恰當反問作論據。





例子

 　　 ：父：吸煙對健康不好！兒：為什麼你也吸？










訴諸權威（Appeal to Authority）







錯謬〔一〕

 ：訴諸討論的範疇以外的權威人士。





例子

 　　 ：經濟學家都認為愛因斯坦的相對論是不可能的。









錯謬〔二〕

 ：訴諸權威人士的個人意見。





例子

 　　 ：羅局長說：「學生是政府的政策下最大得益者，所以學生無權批評領導人」





解釋

 　　 ：學生是政府的政策下最大得益者只是羅局長的說話，事實上學生是否政府的政策下最大得益者，卻沒有一個客觀答案。









錯謬〔三〕

 ：該範疇的權威人士不是認真的回應。（例如：只是在開玩笑／喝醉。）





例子

 　　 ：「有香車自然有美人，ＢＥＮＺ的總公司董事長都這樣說啦！」










匿名權威（Anonymous Authority）







錯謬

 ：匿名的權威人士使人不能確定其權威性。





例子

 ：有位心理學家曾經說過，每人都有犯罪傾向。





解釋

 ：這位心理學家是誰？是陳志偉老師？但他沒有修讀心理科呢！










作風蓋過本體（Style Over Substance）







錯謬

 ：討論者以作風蓋過事件本身使人認為其論點正確。
 
(因人廢言的一種變奏)






例子

 ：以他一向的對人的態度，他一定不會對你好的。





歸納的謬誤（Inductive Fallacies）











輕率的歸納（Hasty Generalization）







錯謬

 ：用作歸納總體的樣本太少。





例子

 ：我問了十個人，有九個說反對民主黨。結論：原來九成香港人反對民主黨。





解釋

 ：單憑十個人論斷香港七百萬人？未免太輕率吧。若說訪問了數萬人，得出來的結果便較有說服力。










不具代表性的例子（Unrepresentative Sample）







錯謬

 ：用作歸納的例子不能代表其總體。





例子

 ：葉繼歡持械行劫；林過雲姦殺多女；歐陽炳強紙盒藏屍。香港人肯定有殺人傾向。










不當類比（Weak Analogy）







錯謬

 ：以兩件不相似的事件／事物作類比。





例子

 ：他對朋友這麼好，對女朋友一定很好呢。










懶散的歸納（Slothful Induction）







錯謬

 ：否定歸納得出來的恰當結論。





例子

 ：即使有萬多個實驗證明化學物質影響我們的感覺，我就是不相信。










排除證據謬誤（Fallacy of Exclusion）







錯謬

 ：故意把重要的證據隱藏，以得出不同的結論。





例子

 ：秦始皇修長城，卻匈奴，統一文字度量，為中國建立國家規模，確是明君。





解釋

 ：他的暴虐又應如何看待？













統計三段論的謬誤（Fallacies Involving Statistical Syllogisms）











例外（Accident）







錯謬

 ：以概括情況加諸應有的例外情況。
 
(由普遍推出個別)






例子

 ： 政府法例規定，行走此公路的汽車最高時速為七十公里。所以即使載著快要生產的產婦，亦不可開得快過七十公里。





解釋

 ：法律不礙人情呢！










相反的例外（Converse Accident）







錯謬

 ：以例外情況加諸應有的概括情況。
 
(由個別推出普遍)






例子

 ：我們准許瀕死的病人注射海洛英。基於人人平等，也應讓其他人注射海洛英。













因果的謬誤（Causal Fallacies）











巧合謬誤（Coincidental Correlation）







錯謬

 ：以個別情況肯定某種因果關係。





例子

 ：希希吃了一種藥，出現過敏反應。因此，希希認為這種藥必然導致過敏反應。





解釋

 ：希希遇到的只是個別例子，不能因此論斷該藥必然導致過敏反應。










複合結果（Joint Effect）







錯謬

 ：當兩件事都為某原因的結果時，以一事為另一事的原因。





例子

 ：記者報導離鄉背井的戰爭難民中的一家人：「他們因為房子被炮火所毀而逃到這裡。」





解釋

 ：炮火導致這家人的房子被毀及離鄉逃難；房子被毀並不導致這家人離開原居地。










無足輕重（Genuine but Insignificant Cause）







錯謬

 ：舉出無足輕重的次要原因論證，遺漏真正的主因。





例子

 ：吸煙使香港空氣質素每況愈下。





解釋

 ：導致香港空氣質素差的主因是交通公具的廢氣和天氣情況。










倒果為因（Wrong Direction）







錯謬

 ：顛倒事件的因果關係。





例子

 ：癌症導致吸煙





解釋

 ：吸煙才是癌症的原因。










複合原因（Complex Cause）







錯謬

 ：只指出多個原因中的其中一個為事件主因。





例子

 ：你一日到晚都只是玩遊戲機而不溫習，難怪你考試成績那麼差。





解釋

 ：除了玩遊戲機而不溫習外，還有其他原因，例如考試期間一時大意或者試題太難，但它們和玩遊戲機一樣，不一定是主因。













論點缺失謬誤（Missing the Point）











乞求／竊取論點（Begging the Question）







錯謬

 ：以假定正確的論點得出結論。





例子

 ：我知道有上帝，因為《聖經》是這樣說，而《聖經》是不會錯，因為它是上帝寫的。










不恰當結論（Irrelevant Conclusion）







錯謬

 ：提出作支持的論據主要支持其他結論。





例子

 ：










稻草人謬誤（Straw Man）







錯謬

 ：扭曲對方論據以攻擊之。





例子

 ：進化論說人是由猩猩演化而來。





解釋

 ：進化論只是說人和猩猩有共同祖先。













含糊不清謬誤（Fallacies of Ambiguity）











含糊其辭（Equivocation）







錯謬

 ：使用有多於一個含義的字眼。





例子

 ：甲：喇叭中學又發生學生毆鬥事件。乙：噢！是九龍那所嗎？甲： &%^%$&%$#...





解釋

 ：甲這裡沒有表明是新界喇叭，使乙誤會成九龍的喇叭書院。










模稜兩可（Amphiboly）







錯謬

 ：句子結構含多種解釋方法。





例子

 ：下雨天留客天留我不留。










重音謬誤（Accent）







錯謬

 ：以
 
重音

 強調某字眼或字句，達致其他意思。





例子

 ：難道
 
你這個黑人

 可以在我們白人議會說話嗎？













類目錯誤（Category Errors）











構成謬誤（Composition）







錯謬

 ：以總體的某部份符合某條件推斷總體均符合某條件。
 
(由個別推出普遍)






例子

 ：熱火隊奧尼爾的身裁如此厲害，熱火隊的身裁亦一定如此厲害。





解釋

 ：奧尼爾是一位球員，但誰人叫熱火隊？










分割謬誤（Division）







錯謬

 ：以總體符合某條件推斷總體的所有部份均符合某條件。
 
(由個別推出普遍)






例子

 ：熱火隊奧尼爾的身裁如此厲害，熱火隊的其他隊員身裁亦一定如此厲害，例如積遜威廉斯。





解釋

 ：他們的身裁是小巫見大巫之別呢！













不根據前題的推理（Non Sequitur）











肯定後件（Affirming the Consequent）







錯謬

 ：所有依此結構的推論：若A則必定B；B，所以便A。





例子

 ：如果他在中環，他一定在港島。因此如果他現在在港島，他一定在中環。





解釋

 ：在港島不一定要在中環，可以在金鐘、灣仔、銅鑼灣等。因港島包含了以上各項。










否定前件（Denying the Antecedent）







錯謬

 ：所有依此結構的推論：若A則必定B； 非A，所以非B。





例子

 ：如果他在中環，他一定在港島。因此如果他現在不在中環，那麼他一定不在港島。





解釋

 ：不在中環，也可以在金鐘、灣仔、銅鑼灣等。因港島包含了以上各項。










前後矛盾（Inconsistency）







錯謬

 ：斷言兩件矛盾的事件都正確。








以上內容選材自
 
http://hkudb.com

 ，部份內容曾經修訂。








来源（发现已经404了）：
 
http://aerodrive.lamwoo.edu.hk/~chinese/Fallacy.htm





赞同：2174





评论：51






 Raymond Wang
 ,
 
lawyer









作为一个经常和逻辑错误打交道的人，我谈一点自己的经验（希望不要被找出逻辑错误来）：








（1）中国的文科教材中充满了各种逻辑错误，尤其是政治课本，可谓逻辑错误的“集大成者”，如果你翻开一本政治教材不能马上找出100个逻辑错误，说明逻辑学得还不够好。








（2）我自己从上大学到工作大约读过10本左右讲逻辑和辩论的书，感觉读书对改善思考还是有挺有用的，能够提供一些分析工具，但如果光读书不去具体分析实例，效果就非常有限。也就是说，读完了书以后，还要继续“保持警惕”，在谈话中和阅读中主动去寻找各种典型或不典型的逻辑错误。逻辑和游泳一样需要反复且艰苦的练习。有知友在评论中问到书目，比较久远的就不提了，推荐《思考的力量》（Critical Thinking: Tools for Taking Charge of Your Professional and Personal Life）和《论证是一门学问：如何让你的观点有说服力》（A Rulebook for Arguments）。








（3）最后正面回答问题，常见逻辑谬误包括：以偏概全、事后归因、滑坡谬误、诉诸权威、诉诸公众、诉诸怜悯、诉诸无知、人身攻击、虚假两分等，详见
 
http://www.yeeyan.org/articles/view/65452/28581?orgin=index

 。








徐贲教授写了一篇《你见过这43种歪理和不会说理吗》
 
http://xubenbk.blog.163.com/blog/static/131943154201185015080/

 ，可以说穷举了一个中国人日常碰到的逻辑错误，强烈推荐。




赞同：273





评论：15









如何评价百度贴吧里时常出现的「爆吧」现象？











 帅帅
 ,
 
产品人 求知求实













（我已经离开贴吧快三年了，以下言论不代表贴吧官方言论，仅是个人见解，如果不喜欢，请忽略。）








爆吧问题是我这辈子，遇到的最难解决的问题。







如果你是一段历史的亲历者，那么你有必要说出你的经历，留给后来人去参考。







在2007年至2011年我是爆吧现象，贴吧方面的亲历者，制定了早期所有反爆吧的策略和规则，同时我对爆吧有自己的理解。







大家为什么要去爆吧？绝大多数爆吧本质上是文化冲突，是一种文化对另一种文化的暴力侵蚀，是一种用户需求，不仅仅是一个攻击贴吧的问题，没有简单的对与错。








爆吧起源——冲突是一个冬眠的种子








我想爆吧应该是起源于聊天室，我记得1999年我在聊天室聊天的时候，有人吵架了，就会不停的发很多骂人的话，如果有几个人出来制止，联合责备这个人，这人一般都会不断的刷屏，让这块公共的聊天室，大家都没法聊了。后来聊天室里会有些简单的限制，比如不能重复发相似的话、骂人的词不让发等等。







后来OICQ，也就是现在的QQ和论坛的出现，聊天室就没落了。







虽然聊天室没落了，但刚刚接触互联网能跟千里之外的人交流、在公共平台交流过程中产品碰撞与冲突，没有消逝，刷屏这个东西像一个冬眠的种子，静静的等待合适的土壤和温度。



刷屏在贴吧落地发芽长大，需求是一直存在的，表现形式从刷屏变成的爆吧。








爆吧生长——贴吧是个肥沃的土壤








早期的贴吧无需注册IP就可以发贴，产品超级简单，产品文档是一页WORD，版式是从论坛截图拼在一起的，据说是一个下午就设计出来了，贴吧一开始是用C语言写的，因为有百度搜索这个大环境，设计之初就朝着过亿流量承载的目标设计的，使用门槛极低，发贴体验极流畅，是爆吧不可少的前提；这也是爆吧这个事儿，为什么只大量的在贴吧发生的重要前提。







岁月如梭，时间如山间的小溪静静的流淌，时间从2003年底很快跳到2005年。对2005年，注定是贴吧不平凡的一年，因为那一年有影响一代人的大事件——超级女声在全国普及。（04年只在湖南地区开展）







插个题外话——贴吧与超级女声的关系，一开始超级女声讨论的发端并不在贴吧，而是在天涯等其他论坛，但论坛的机制是一般都会有几个大的版块，每个版块有些相对固定的话题，每个版块都有版主，维护版块的秩序，当然也包括话题的纯洁性。疯狂的超女粉丝们在一些闲聊的版块聊自己喜欢的女生时，版主看不懂、经常会被删帖，就这样这些初期的粉丝是硬生生的被赶到贴吧的。







贴吧那时是个什么情况？任何人都可以去创建他感兴趣关键字的贴吧，很快超女相关的贴吧都创建出来了，随着超女的热播，搜索的人越来越多，很快贴吧成了超女粉丝在互联网的中心，全球的超女粉丝都汇聚于贴吧各个吧，当时非常火爆的李宇春吧，迅速超越了其他贴吧，成了贴吧的第一大吧。








第一次大爆吧








05年以前站在全国性的舞台上给我们表演的都是各种各样的演艺界的名角，在超级女声的舞台上，那绝对是大众文化消费对精英文化消费的挑战，在这个舞台上她们都曾是普通人，曾是同学、邻居，这深深的唤起了观众的参与感，超女异常火爆。











05年超女第一名李宇春在选秀一开始就备受争议，李宇春拥有海量的女粉丝，男粉丝相对较少，在一部分男性眼中认为她具有男性化特质，不是传统意义上的美女，非常不喜欢她，“春哥”、“女人是水做的，男人是泥做的，李宇春是水泥做的”黑她的段子不计其数。不喜欢她却又无法改变比赛中李宇春无人匹敌的人气，女性消费的崛起与男性消费主导之间产生了巨大的文化冲突，互联网成了表达这种冲突的最合适的平台。











作为全球超女粉丝的集散地——贴吧首当其冲，从李宇春吧有人气开始，骚扰活动就一直有，到了07年爆吧活动就愈演愈烈。从06年下半年至今，贴吧爆吧问题就没有停止过，07年至09年每个月我几乎都在思考、解决爆吧问题，目前我个人记得的比较有影响力的爆吧事件有如下几次：



（欢迎大家跟我互动，提醒我还有其他有影响力的爆吧事件，我可以再修改）







1. 李宇春爆吧事件







始末：有一段时间，李毅吧是一个自黑文化主导的贴吧，吧友里面经常会发一些黑李毅、自黑的贴子，有些黑的特别艺术，“日日李毅吧，天天笑哈哈”是李毅吧当时响当当的江湖名号，吧里不喜欢李宇春吧的人越来越多，在一起找到了共鸣，于是天天黑李宇春就成了主题。



有一天（不平凡的一天），李宇春的粉丝终于发现了各种黑李宇春段子的“万恶之源”——李毅吧，惊呼人间居然有这样的地狱，于是召集规模庞大组织严密的玉米，对李毅吧进行了惨绝人寰的投诉，负责解决投诉的同学哪里见过这架势，为了平息事端，竟然居然公然（请一口气重读）把李毅吧大量的贴子做了删除处理，并把李毅吧的一个大吧主给撤了……







（其实贴吧负责投诉的YY同学，我的同事，也是照章办事。撤了一个还是两个我记不清了。）











贴子被删无数连吧主都给撤了，李毅吧每个人的尊严都被丢到了地上，还被撒上了一泡尿……李毅吧的人不仅被自黑界的同行耻笑，更感觉自己被贴吧官方所遗弃，哀莫大于心死，对贴吧官方的失望和对李宇春吧的新仇旧恨，从四面八方汇总到一起，爆发了爆发了爆发了——去爆“春哥”吧！没有人召唤，但每个李毅吧的人心中都是这一个声音……



天马流星拳砖石星尘拳 庐山升龙霸每一拳都化作一个个爆吧的贴子，结结实实的打在李宇春吧身上，据好事者统计“李宇春吧当晚被刷屏1900多页，被爆近100000帖”，然后，贴吧第一大吧先审后发。











于是，











贴吧官方高层震怒！！！







总监和首席设计师，一左一右，拍着桌子瞪着眼睛对我和我的leader吼道“贴吧再不把反作弊做好，贴吧就完了！”







（贴吧在我们手里做毁了，比他妈的骂我们还难受……）



（现在这一左一右，都是我的好老师好朋友）








一波还未平息一波又来侵袭








李宇春吧爆吧事件，是我遇到的第一次大规模爆吧，是第一次我们素手无策，是第一次我无能为力的离开公司期待这一夜赶紧过去，是第一次我希望大家都不再记得有这么一天。



李宇春吧爆吧事件，让爆吧者看到了关注度，让被爆吧者看到了影响力，让官方看到了危害。解决爆吧问题成为了我工作目标中的第一位。之后的一年里，大大小小的爆吧事件仍然不断发生，有影响力的不多。







追星其实是自我实现的一个正常需求，是追求超我的一个表现。







追星追的如痴如醉，没有追过星的人是无法理解的；追韩星、哈韩哈日，是没有追过韩星、不哈韩哈日的人无法理解的；追韩星、哈韩哈日，是一点都不追星的人，根本无法理解的。这些人甚至都不愿意去了解原因，一听说哈韩哈日，偏见油然而生，只是缺乏一个引爆点。



这个引爆点的文化积累一直存在，那就是爱国主义教育，特别是新闻联播和环球时报类的爱国主义教育，无数遍的在给大家洗脑。爱国主义宣传指向哪里，我们就抵制哪里。



第二次有影响力的爆吧事件，来临了。







2. 东方神起爆吧事件







始末：网传东方神起在机场打孕妇，事件描述的版本非常多，但跟孕妇有争执是确凿的。乖乖，事件很快在网络上上升到韩国明星打中国人这个高度，爱国主义思潮暗波汹涌，而东方神起吧的粉丝们，在吧里进行苍白的辩解，依旧歌舞升平的景象，戳破了最后一层窗户纸，火山爆发了，东方神起吧被爆了。







哈韩文化与爱国主义文化，剧烈的交汇在一起。骚年们个个血脉喷张，哪里还有一丝丝情绪去讲什么道理，拿起手中的武器——鼠标键盘，再施以贴吧发帖机的魔法，狠狠滴蹂躏东方神起吧，由于之前反爆吧好几年的积累，很快我们开启了各种防爆吧措施，东方神起吧虽残废了一部分，留下大量已被封禁的账号发的贴子尸体，但东方神起吧基本被救下来了。大量参与爆吧的贴吧用户账号被封杀，还有一些误伤。这激起了爱国主义屌丝的愤怒情绪，退而求其次，他们针对所有韩国明星展开盛况空前的爆吧攻击，甚至连一些日本明星的贴吧也被殃及，韩日明星贴吧里满目苍夷，韩粉日粉们草木皆兵，一看见爆吧两个字敏感的神经不堪一击，我们贴吧管理员建立QQ群对这些吧的核心吧友进行12小时沟通24小时守护……







爆吧的，被爆的，我们管理员，不亚于在参与一场战争，为各自的使命坚守。







多年后，这一切都化为一个传奇——







多年后丈夫突然想起来自己年轻时爆韩国明星贴吧的经历，兴致勃勃的说给自己妻子听。谁知他妻子听完后跳起来就甩了他一巴掌：“你麻痹就是因为你老子当年删贴删了一个通宵！”







3. Superjunior爆吧事件







还是一样的原因，还是一样的结果，这是毅种循环。







始末：5月30号世博会Superjunior要来现身，太过拥挤的疯狂粉丝，跟维护秩序保障安全的武警战士产生了冲突，事件开始发酵，wow吧已是当时的第一大吧，吧主号召进行圣战，一场比之前人数更多，更有组织，参与人员背景更加错综复杂的爆吧行动在积蓄，定为6月9日对Superjunior吧进行爆吧攻击，虽然我们也早早的知道6月9日将会有大型爆吧活动，YY语音、爆吧QQ群我都潜伏过，之后产品做了能想到的所有策略，技术同事们也做好了流量暴涨防攻击的准备，但当69的夜幕真真降临的时候，我们发现一切都是白费，贴吧应声宕机。看到系统维护的页面，一个悬在嗓子的石头终于落地，作为无能为力的产品，我收拾东西回家去。也因为宕机，爆吧大潮瞬时退去，还没来得及过瘾的爆吧吧友们，回到各自的小组织里回味战绩。



后来还有个有趣的真事儿，多年后贴吧入职了一个年轻的技术研发（RD），来了之后憋了好久，才敢跟我们说，当年69圣战他也有份，听到这个之后，我哈哈一笑，觉得他更懂贴吧，更应该早点来这里工作。







贴吧就是这样一个平台——也许我们不赞同你的意见或行为，但我们给你提供一个表达的平台。虽然这个平台不完美，有着这样或那样的问题，但能在中国找一个相对畅所欲言的大平台实属不易。








关于圣战








听到这个名字，大家一定会有种神圣、替天行道的感觉，为什么叫圣战，怎么来的，我跟大家讲讲。







将爆吧活动称作圣战，最早是在东方神起爆吧的那次，69圣战其实是第二次圣战。之所以叫圣战也是跟魔兽世界有极深的渊源。东方神起在机场打孕妇的事情传开后，WOW吧的吧主和吧友们都非常气愤，大家决定应该做点什么，想起魔兽世界中部落和联盟尽弃前嫌一起击败燃烧军团的海加尔山圣战，WOW吧的吧主们（夜姐是其中之一）提出圣战的号召，人数第一的WOW吧联合李毅吧、火影吧 、海贼王吧、 NBA吧等一些文化类似的大吧，2008年11月28日晚8点战斗的号角吹响，一场血雨腥风的战斗打响，令人震撼的是人数众多的吧友以200贴每秒速度犹如瀑布一般飞流直下涌向东方神起吧，当然百度贴吧的服务器不是一般的给力一直不挂（这是爆吧能流畅最重要的一点），在此期间，东方神起吧曾经恢复过一次会员发贴限制，但又一次由于不明原因被取消了。在8点40分左右，东方神起吧彻底被会员发贴限制。主吧被爆残废了，其他相关贴吧也不能幸免，于是东方神起旗下的各个明星单个的贴吧也都受到了不同程度的爆吧，直到有几个贴吧也被限制会员发贴之后，东方神起吧方面圣战结束。







圣战，是否正确、是否神圣每个人都有自己的看法，但圣战代表的尽弃前嫌团结一致精神从魔兽世界传承到了人类世界，这也是之后的69圣战被世人所传颂最迷人的原因吧。
















关于贴吧发贴机








如果说用手动爆吧是小米步枪，那么用发贴机爆吧那就是机关枪，手动爆吧得个几十人才能爆掉一个吧，发贴机爆吧三五个人就能爆掉一个吧。







关于发贴机其实有很多故事，时间太久远了，我大概介绍一下：







本着知己知彼方能百战不殆的原则，贴吧反爆吧也好，贴吧反作弊也好，都非常关注“对手”的动向。







有一天我们惊讶的发现居然有人发垃圾广告非常的快，尼玛一分钟最多能发几百个贴子，有些类型的广告贴发的到处都是，非常多，这肯定不是人手动干的，得是机器。经过网上跟踪、卧底侦查，贴吧发贴机这个东西进入了我们的视线。







这是2006-9-12 12:48:36 更新的这款发贴机的介绍信息
 
百度贴吧发贴机 v6.28破解器




“百度贴吧，拥有论坛上万，是中国人气最高的一个论坛集聚地，速度最快,人气最旺，网络宣传的效果也是最好的。比如，搞私服，搞网赚，搞网站，搞产品推广，搞歌友会，都是一个宣传的好地方。







百度贴吧发贴机，就是一个可以解放你的全身心的一个发贴工具，他可以在一个论坛发贴，也可以几千论坛群发，并可以设置预顶贴子,发贴比手工快10倍以上,支持多套发贴内容，支持自动注册百度ID，支持封ID时换ID，封IP时换IP，支持多开，发贴飞速，流量爽爽，网络致富，真的不远了~~~~！！”







最早的发贴机和当年很多个人软件一样，是收费售卖的，在哪里可以卖到？伟大的淘宝。不给钱买的话，只能试用，我们当时下载了一个试了试，你可别说，真好用。







很简陋的2007年5月23日的图片


























插入说一下，2007年之前贴吧发贴是没有验证码的，2007年我被调入贴吧工作的时候，我的前任最后一个贴吧项目好像就是做了验证码功能。有了贴吧发贴机，没办法必须得做验证码了，为了照顾用户体验登录的用户发贴不需要验证码，IP发贴的需要输入验证码，验证码是当时流行的4位数字验证码。







根据以前我跟部分爆吧组织者聊的情况，以及在爆吧组织里卧底的情况来看，2005年至2007年一般爆吧的人都不怎么使用发贴机爆吧。如果说手动爆吧是小米加步枪的话，那么用发贴机爆吧绝对是飞机加大炮。







因为发贴机一直是收费的，加上早期的发贴机针对发垃圾广告的需求，使用起来不方便，所以发贴机一直没有流行起来。







只到“他”的出现，他全面优化升级了贴吧发贴机，并把发贴机从收费软件变成了免费软件。他当时是一个中学生，我在QQ上跟他聊过。其实我还挺欣赏他的，本来想招安过来，一起做贴吧，结果一聊发现人家还是个中学生（我上中学的时候只知道打街机），百度不可能招童工呀，希望破灭。







他修改的发贴机牛逼在什么地方呢？什么换IP换ID登录的各种功能全部增加了，还包括抓取其它贴吧内容到指定贴吧发爆吧贴……你能想到的利于爆吧的功能全有；你想不到的，比如，在爆吧发贴的时候输入验证码，会配有一个女声——“子弹已上膛，司令官已发射”，爆吧立马更带感了！







经他这么一改发贴机爆吧体验好了，也免费了，随着爆吧成就感的提升，用发贴机爆吧迅速普及。











（说到爆吧成就感，贴吧里曾流传，非主流吧里面的女生为了制止爆吧，献身于爆吧者的故事，具体我已经记不清什么情况了，有了解的欢迎告知。）








岁月如歌，造物弄人，有时候生活就是小说。发贴机主要是在爆吧中毁明星吧的，但发贴机也被用来造福明星吧。








爆吧主要是去爆各类明星贴吧，贴吧发贴机因为爆吧有了第二次生命，但后来有一段时间发贴机被各类明星的粉丝用的是炉火纯青。他们用来干嘛？刷明星吧的排名。当然只是个别吧友，在一段时间里，用发贴机不停的回复明星吧里面的贴子，比如明星曾经回复过的贴，比如给明星庆生的贴子，曾经有些明星吧（基本上一段时间排名前20的明星贴吧刷回复贴都非常猛）一般今日的回复贴量差不多比昨日回复贴能增长50%以上，在几十万、几百万的量级上增长50%是非常夸张的数据了。








这个问题异常严重，我们很快就把问题解决了，这个问题的解决，对我来说也有里程碑的意义。








摘录当时效果评估的一段话








“
 
上线时间：

 2009-3-3 14:20 (反Spam兵贵神速，本次策略从提出到0误伤上线，经历了4个小时)








”




















爆吧的衍生








在反爆吧的过程中，我逐渐的明白爆吧其实是一种需求，是贴吧里文化冲突的表现，因此在反爆吧的过程中，特别注意“分寸”，当被爆吧的压力不大的时候，反爆吧的策略不能做的太猛，做太猛就伤害贴吧产品本身了。因此有一个比较长的时期，爆吧和反爆吧一直是一个此消彼长的过程。







当反爆吧占优势的时候，爆吧迅速出现了变体，一般吧友就知道一种挖坟，资深点的知道两种，我经历了三种。









	
金箍棒图刷屏









金箍棒图刷屏，是指在回复贴子的时候，贴一个很长很长的图片，像金箍棒一样把贴子页面撑的非常长，干扰阅读。



图片示例：
 
微博-随时随地分享身边的新鲜事儿










	
挖坟









挖坟，大量回复很久以前的贴子，把很老的主贴顶到最前面。因为贴吧主题贴子的排序规则是，如果有新回复了，这个主贴不论是多久以前发的，都会排在这个贴吧主题列表页的最前面，所以挖坟是非常有效的破坏贴吧阅读体验的办法。







挖坟产生的原因非常简单，因为我们做了很多反爆吧策略，比较极端的时候，就不允许新发主贴，这样就不会有爆吧的贴子发出来，于是，意想不到的情况发生了——挖坟。



当时看到挖坟贴的时候，我真是哭笑不得，感叹人民群众智慧之伟大。





	
恶心图









恶心图，利用恶心图片爆吧或者挖坟，就是爆吧和挖坟的时候，贴上一些恶心图片，黄色的、密集物的、解剖的、车祸现场的图片。







如果说爆吧、挖坟还算是有趣的话，恶心图挖坟就把这个事儿搞的没意思了。







当时贴吧反爆吧团队中，产品和运营里面是有一些女生的，让她们去处理这类恶心图，是非常不人道的，后来，处理恶心图这种事儿，就是贴吧男人的特权。“大花，上！”贴吧女让贴吧男处理恶心图的口头语，仿佛就在刚刚还在耳畔响起。












非主流爆吧








接着跟大家讲讲，非主流的爆吧情况，呵呵，这个非主流是非主要类型的意思哟。



在那个纷争四起、如火如荼的年代，还有一种类型的爆吧，不占据主流但也比较多。这类爆吧主要以个人恩怨、一己私欲为主要原因。







这种爆吧行为，我那时也想干，我曾经也干过。







如果因为过得太久，回忆会变成黑白色的话，那么那天的回忆现在想起依然是彩色的。







那天，听到了一首特别好听的英文歌，感觉调调非常像SHE唱过的一首歌，突然想把两首歌都听一下，随手就去了SHE吧（那时上贴吧犹如记忆存储在肌肉里），用自己的账号发了个求组贴，求助是什么歌。“嗯，~~发贴~~成功。”我哼着小曲儿，坐等答案。摁F5刷新，咦，贴子怎么没了？贴吧不会连自家人的贴子都吞吧？再发一遍，小心翼翼的贴上去，睁大眼睛看看世界会发生怎样的变化？卧槽，又不见了！卧槽，被小吧主秒删！为什么呀，这黑暗的世界还有一丝丝光明吗？这绝情的世界也有一点点人性吗？这残酷的世界还有一点点尊重吗？虽然我不能用官号发贴，也不能这样对待一个表白是个小白但实际是超级权限的鹳狸猿啊！







这种伤害让我的这一天都变黑白了，我要把其他的颜色收集起来，给你们点儿看看。







我！要！爆！吧！







找到公司电脑里的上帝权杖，输入SHE，对其将进行最惨无人道的打击。一个、两个、三四个……，对不起，账号已牺牲。Sheet！我的小号被自己的策略给干了。悄悄地给自己解封了？不行，这是违纪的，而且解封一个号继续爆也没有规模效应啊，冇办法，再去注册几个小号，输入验证码、输入验证码……，Sheet！我的IP被自己的规则给限了。我勒个去……这还让鹳狸猿活吗！几个来回挫折下来，我激愤的心情有所衰退，理智告诉我，别费劲了，跪安了吧。



后来，我在贴吧找到了那个删我贴的小吧，假惺惺卖萌的问他为什么删我的贴（让我这抠脚大汉卖萌简直是自虐），小吧轻飘飘的说，发贴格式不规范，去看贴吧置顶贴。我真是有种牙齿被打掉和血吞的感觉，不过知道原因了，也算死得瞑目吧。







其实每个吧都有自己的氛围，自己的文化，也算因为这样氛围和文化，SHE的粉丝才汇聚于此，快乐的生活，也是因为他们在，我才想着要去那里求助，但如果随随便便一个人跑去，不按规矩来，扰乱稀释甚至是破坏那样的氛围和文化，哪里还会有SHE吧，哪里还会有贴吧了呢？







那天我从被伤害，到搞清楚原因，再到自己想明白，完整了实施了一次不算成功的爆吧，也让我学到了很多。把想给别人看的颜色，还给了自己，黑白的天空变回了彩色。












关于度娘的解释









历史事实只存在亲历者的心中，最怕被人误传，我来解释一下吧。









度娘

 ，最开始是指贴吧官方，指代贴吧官方，后来被广泛使用后，用来指代百度官方。再后来指代可以代表百度的女子。








为什么一开始度娘是指代贴吧官方呢？因为贴吧里十二生肖吧，其他11个生肖的吧都有，但就是没有鸡吧，于是贴吧没有鸡吧事实导致贴吧官方就被戏称度娘。例如：我又被度娘关小黑屋了。












未完待续








2. 反爆吧的历史



3. 爆吧的意义



4. 爆吧的理想解决方案








为吸人读者能勉强看下去需要，部分细节做了艺术化处理，如有偏颇请指正









（我已经离开贴吧快三年了，以下言论不代表贴吧官方言论，仅是个人见解，如果不喜欢，请忽略。）





赞同：2086





评论：345






 高晓虎
 ,
 
创新工场资深投资经理，燃，高能，萌萌哒









中国互联网用户与生俱来的核心需求啊：




拉帮结伙找到集体认同感，




然后一起砍人获得征服感，




征服过程中的娱乐无穷无尽，




胜利后，这种小团伙的幸福达到爆点，




这种幸福能让人反复上瘾。




赞同：340





评论：31









IT 行业产品经理（尤其是创业的）需要懂技术吗？懂到什么程度？











 herock
 ,
 
冷启动: lengqidong.com









最近七年，我都在做互联网产品，其中前五年分别在创业公司和上市公司里，做别人的产品；近两年在创业，做自己的产品。








我的体会是：产品经理需要懂技术，创业者尤其需要。但前提是你总觉得有股憋不住的想要做点儿什么的冲动，如果打算混安稳日子，特别是在大公司，你什么都不需要懂，反而要小心别“知道的太多了”，傻人一生平安。








做产品这几年，和开发工程师打交道最多，和他们交流通常有两大忌：









一. 忌不懂技术









更准确的说，是不能缺乏设计、开发一个互联网产品基本的技术常识，比如至少要清楚一个网站从不存在到能被用户访问，需要哪些必须的环节；也要明白一个App从你的脑海走到用户的手机里，需要经历怎样的过程。








有常识，当然不一定就能做出好产品，但没常识，就很象在村里呆了半辈子的人乍到城市，一举一动即使小心翼翼，也没法儿不透着突兀和不和谐。








很多公司都有完全不懂技术的产品人，大多年龄较长，也许是互联网出现的时候，他们已经过了充满好奇和渴望未知的年龄，不愿意放低身段去学习新东西，喜欢只凭着想象和自己的生活经验就开喷，间或以若干近期热门关键词作为点缀，以示自己尚蹲在潮流尖端。








这样的人也许能忽悠某些领导，但一定不招工程师待见，他们可能什么都不说，但心里已经开始等着看笑话，交给他们的开发需求，自然也是能拖则拖、能蒙则蒙。









二. 忌懂技术









我遇到不少工程师喜欢说：“只要产品需求明确，技术上一切都能实现。”








这句话听起来相当豪迈，也让产品经理大为放心，觉得技术真是产品的坚强后盾。但其实传递了一个特别糟糕的信号。








当工程师这么说的时候，潜台词是：“你弄好你自己的事儿就行了，别来管我！”而且这种说法隐含着一个乐观但显然并不现实的假设：技术是无所不能的，他（掌握技术的人）也象灯神一样，可以实现你的任何愿望，只要你能明确的描述它。








我不知道阿拉丁说完愿望之后，假如胆敢继续追问灯神将具体采用何种技术方案来实现的话，会不会被塞到灯里，但我知道很多工程师在发现你关注技术层面过深的时候，都会有种领地被侵犯的感觉。








这就是工程师维护自己专业槽的本能，与行业中其它角色相比，工程师地位不是最高，待遇也不是最好，还经常加班加的要死要活的，唯一得天独厚的优势，就是专业槽比任何角色都深。关于产品、关于UI、甚至关于商业模式每个从业人员都能喷上几句，要是说到用户体验，那更是连业外人士都敢大喷特喷而没有任何心理负担：反正我就是用户嘛，越傻越光荣。而一旦涉及到代码，大多数人就直接晕菜了。想想那些UI设计师的苦逼段子，工作时没有喷子们指手划脚的干扰，真是上帝赋予工程师独有的恩赐。








所以当他们认为有外人正试图跨越这条槽时，自然会有所警惕，甚至体现出抵制和敌意。当一个产品经理发现工程师开始比较密集的使用术语或拼命把简单问题往复杂了说，你应该知道，他们在槽边开始向你射箭了。








从整个产品乃至公司的角度来说，各个专业角色之间的专业槽都是应该被填平的，产品经理不该对工程师玩挟天子以令诸侯，不要总假装自己是用户的三个代表，动不动就拿想象中的“用户需求”当“奉天承运”来用；工程师也不必总装灯神，假装无所不能很累的，工程师之间必有能力高下之分，其实有时候功能做不了或做不好，纯粹只是因为工程师能力所限。如果彼此坦诚一些，大可以提前有效沟通，尽可能避开那些投入产出比过低的部分，有不少工程师不愿意拿出来讨论的技术实现上的细节，都是值得产品经理参与进来的，在这些细节上如何取舍与抉择，会对产品的开发进度、性能甚至功能带来极大的影响，如果沟通到位，往往可以让开发工程师少做大量无用功。在我开始自己动手写代码之后，对这一点有了越来越深的体会。








下面就说说我为什么开始学写代码，算是回答问题的后半部分吧。








在我做互联网产品的前五年里，我对技术的了解仅维持在常识范畴，能够手写的代码只有html和css，连js都不会，更别提任何适用于Web开发的编程语言了。我一直认为自己无法完全亲手写一个哪怕是最简单的动态网站，是作为互联网产品人员，很大的缺陷和耻辱。








工程师们一般倒不这么觉得，和他们聊天的时候，有时顺嘴喷一些对技术架构或某些技术问题的看法，立刻遭到赞扬：“你很懂技术嘛！”这时马上打着哈哈说：“懂个p啊，我连hello world都不会写，完全是纸上谈兵。”于是嬉笑声中，一群人把手里的箭收起来了。








但我压根儿就TM不想只能纸上谈兵，2009年，我不顾当时三十二岁的高龄，悍然决定要学Ruby，买了书、装好环境开始看书，敲代码，坚持了几天，然后失败了，考虑到也许Ruby对我来说太难，又尝试了Python，结果还是失败了。消沉几天后不死心，又买了一本iPhone开发的书，还趁机决定买了台27寸的iMac，但悲剧是只翻了翻书，连Xcode都没敢下就直接放弃了，这书上什么都不讲的啊！上来就是大段大段的代码啊！而且obj-c的代码都巨长，完全看不懂。








后来我想，这件事有两个收获：一. 发现了自己智商的边界。二. 我有了一台iMac。








转眼又过了一年多，想要自己动手做一个iPhone上的App的感觉越来越强烈，快压抑不住了。于是在某一天，我好了伤疤忘了疼似的把那本几乎没有折痕的iPhone开发基础教程又翻出来，等待Xcode下载的过程中，暗下决心：看不懂我也把它背下来。








后来发现笨办法至少对我来说，还挺管用的：照着书敲代码，能正常运行的话，就合上书，再敲一遍。一般重复四五次就能记得很牢了。合着书，劈里啪啦熟练的敲着自己还不知道是什么意思的代码，加上Xcode的自动补全很给力，几分钟就可以折腾出一大屏花花绿绿的代码，而且还能在iPhone上运行，这时会产生一种已经会写iPhone App的错觉，很奇妙。








人的大脑也很奇妙，你如果已经背下来了，本来不理解的就会慢慢自动理解，就这样背了一段又一段代码之后，突然发现：我明白是怎么回事儿了。之后就开始给自己提出各种小的不能再小的功能需求，尝试用这些代码去实现，每实现一个，都欣喜若狂：我能显示按钮了！我能弹出对话框了！我能写滚动列表了！我能发一条推送信息了！⋯⋯








这些事儿在熟练之后，也许就像喝口水一样平淡，但却能给初学者带来巨大的快乐，我一直觉得，能否始终保持如初学者般的热情、专注，决定了在做某件事时能走多远，能做多好。








由于书上所用的Xcode版本问题和我用的不同以及一些印刷错误，书上的代码不会总是百分之百能运行，有时会报错，只能上网用尽一切办法搜，搜索的过程中，就会慢慢看到一些专门的技术论坛、Blog，最终不可避免的会发现Stack Overflow这个神奇的网站，你遇到的大部分问题，都能在上面找到答案。








当实现书上的功能已经不能带来狂喜的时候，就会忍不住想把自己束缚了很久的各种idea放出来了，终于可以亲手去做它，而不是局限在画画原型图、写写需求说明最后还要虔诚的擦拭神灯，呼唤灯神们显灵这样隔靴搔痒的做产品。








开发的过程对我来说充满了乐趣，因为写代码的时候，世界变的简单而美好，某个做法对还是错，你不需要自己反复猜测，也不需要和任何人没完没了争辩，编译器就是神圣的裁判。你的每个操作都能得到及时、明确的反馈，而且拥有近乎奢侈的试错机会，从这个角度来看，编程的乐趣倒是有点儿象玩游戏。








当然也会遇到无数的问题，Stack Overflow、Github、Bitbucket、mailing list会慢慢成为你的朋友。








在能够独自写出一个iPhone App并把它放到App Store上之后，我又发现还需要再学一门语言，用来开发网站以及需要在App中调用的RESTful Web Service，于是不顾三十五岁的高龄，再一次悍然打起了Python的主意，有了学obj-c的经验，知道关键是要能狠得下心和静得下心来，看什么书，其实区别不是特别大，所以我就用了免费的Learn Python The Hard Way，用前面提到的方法，跟着做了一遍（前半部分比较简单，可以每天做上十几个exercise，后面速度可能会慢一点儿），了解了Python怎么写之后，马上开始看Django Book 2.0，只看到第九章，就等不及用同样的方法把Django Tutorial做了两遍，接着惊喜的发现已经可以写一个简单但完整的网站了。然后很快试着用Django写了一个特别小的针对某垂直领域的工具类网站，上线跑了一段时间，昨天晚上结束免费试用，开始收费，现在看到已有几个付费用户，我很欣慰。








至于技术需要懂到什么程度，我觉得要是花几个月学的东西就够用一辈子，这买卖也太划算了，尤其是在技术领域，一定会需要持续学习，但对于我来说，已经没有资格象十几二十岁的年轻人那样仅凭兴趣广泛的学，我目前对这件事的原则非常功利：马上要用到的，能显著提高效率或者公认是最佳实践的就学，否则就先不学，尽量不折腾、严格控制投入的时间和精力。








比如写好的代码放到Server上，虽然只要能跑就算是部署成功了，但公认的最佳实践是使用virtualenv隔离Python环境，这样可以减少以后很多的麻烦，那就值得多花时间去了解，去应用；使用Fabric配合Git进行自动化部署可以大大提高效率，那就也值得花时间去学怎么用。








我也知道可以用Memcached或Redis来做缓存，提高应用性能；或是用Rabbit Mq和Celery来做异步队列，可以改善同步执行耗时较久的任务给用户带来的不爽感；还有Node.js似乎比传统的Web开发语言更适合做RESTful API ⋯⋯ 不过这些都不是目前最紧迫的问题，所以虽然我还不会而且确定会有用，但先不去学。








一没留神，喷了几千字，还是打住吧，看来中年男人的啰嗦算是没救了。








最后还是总结一下，就一句啊：









产品经理懂技术 ＝ 流氓会武术

 。你要是觉得帮派够大，自己脑子又好用到可以当师爷，那不会武术也凑合；要不巧是个和我一样没什么团队精神，又老喜欢独来独往的流氓，还想只凭着脑子就能连点儿防身术都不练，恐怕很容易被人打成爬行动物。








比较严肃的总结是：产品经理懂技术，在没资源的时候可以用最低成本把事儿办了，有资源的时候可以把资源用的更有效率。








----------




赤裸裸的插播一条广告：产品经理培训冷启动第四期正在招生:
 
http://www.lengqidong.com
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腾讯的核心竞争力是什么？











 Andy Pan
 ,
 
腾讯公司广研微信团队成员









我决定在国外出差的最后一晚晚点休息,在酒店静静的认真的回答这个问题。我尽量客观的负责的回答，不愤青，不炫耀，不攻击，用朴实的语言。只代表我个人的思考，不代表公司。








腾讯最出名的是PC端的即时通信(IM)，有一种普遍的认识是IM（用户关系链）是整个腾讯竞争力的基础，平台和核心。在PC互联网端的后续出现的很多产品，特别是一些细分市场的产品（由其他公司先发），腾讯通常能够后来居上。这一点也最为人诟病。主要批评是两点：1.依赖绑定 2.扼杀新兴公司








我之前服务的公司是微软，和腾讯非常非常相似，也是构建一个巨大的平台，然后在后续的新兴领域不断超越已领先公司（从Borland,到Wordperfect,到Netscape),被诟病的点也极其类似:1.依赖绑定 2.扼杀新兴公司








因为这些,我非常认真的思考过这个问题。我有一个想法，算不上结论，只代表我目前的考虑：有些公司，他们的产品模式决定了商业模式，尤其是平台性产品公司，注定是先期在搭建平台的努力和投入，在后期的应用上才得到回报。在微软做DOS, Windows的时候，为了赢得一个平台的努力和所冒的风险，如果只算当时Windows本身的回报也许会是不值得的。因为平台产品市场基本是一个零和游戏，你赌整个公司在上边，做不赢就消失。如果只算那个平台产品本身的收益，聪明生意人都不会投资的。那么冒了巨大风险而万幸成功的企业，所有的努力将会这个平台后续应用的回报获得，因为这是之前的努力的回报的一部分，属于分期还款加利息。举一个不恰当的例子，一个从艺20年终于成功的名角儿，拍广告30分钟挣100万。如果单从这回报看，是不公平的暴利。但是事实上，商家购买的是角儿的影响力，这影响力是之前20年不停积累的结果。也就是说这100万从他20年前就开始挣了，这30分钟只是最后的兑现。








同样的道理，也适用于腾讯的IM。算上当时做IM，无收入，竞争对手多，创始人还在继续坚持做。这所有的投入是为了打造一个平台，而这个平台怎么挣钱当时也不清楚。但是后来在这个平台上各项赢利的产品，其实有相当一部分是当时做IM的劳动回报，只是延期而已。








同样的模式也适用于其他平台级厂商，比如Facebook,360等等等等。








多说几句: 这样的模式就注定了有些平台级公司，随着时间的推移，会进入到各个细分领域。这个说实话，无可厚非。之所以有细分领域，是因为用户有需求，平台的用户也是用户，作为平台加应用厂商，为平台用户提供自己在该细分领域的服务也是正常。不举IT界的例子,最早的DIET软饮料是1952年的NO-CAL,新兴公司,只在地方销售;然后是DIET RITE,取得较大成功;引起大公司关注这个市场,1960年百事推出DIET PEPSI，DR.PEPPER在1962年推出自己的DIET饮料。1963年终于可口可乐公司进入这个市场,推出TAB,取得巨大成功,后来演变为DIET COKE. 这是细分市场的新兴公司必然会遇到的一个挑战,更大型的公司认为这个需求成为一个大众需求就会进入这个领域,新兴公司可以选择被投资被收购从而延续自己的价值(比如ZAPPOS被AMAZON收购,YOUTUBE被GOOGLE收购),这也是新兴公司的一个成功。当然如果这个新兴公司认为这个细分领域可以成就一家更大规模的公司,即便大型公司进入这个领域也无法与之竞争,这就是公司领导人对产业和对自己的判断了,有成功的案例,也有失败的案例.这是领导人的GUTS,愿赌服输. DROPBOX的创始人拒绝苹果的收购,他要为他以后的成功失败担负荣耀或责任。大公司进入细分领域也有失败的案例，微软进入消费领域很少有成功案例，腾讯在进入电商，搜索领域后也不是所谓的“大兵所至，片甲不留”。








回到主题: 所以，对的，我相信IM平台是核心竞争力之一。








从IM出发，我觉得衍生出来的竞争力就变成了，信息双向传递而产生的独特的竞争力，这个竞争力包括：信息实时直接触达最大范围用户的能力,用户反馈回收的能力。有了第一种能力，使得平台上的应用产品对于用户的discoverability直接增强,从而使得用户对新产品有快速的认知；有了第二种能力，使得产品在滚动，迭代的过程中，会越来越成为一个好的产品。因此,两者配合,使得腾讯公司在用户的新需求出现后,可以迅速的跟上新产品,并且快速的使得新产品达到相当的品质.








于是，这种公司与海量用户之间信息双向沟通的能力也是核心竞争力之一。








再往后衍生，海量用户服务能力，海量用户架构，运营能力都成为竞争优势。我就不详细说了。








最后,我想再说一下我看到的另外一个核心竞争力, 就是员工的群体性努力，群体性指的是几乎所有的员工,从CEO，总裁到基层。你可能会说，每个公司的人都会说自己员工努力啦。我要说的是，无论是微软，还是腾讯，员工_真的_很努力，工作的负荷远远超过我工作过的其他公司，也超过我身边认识的其他公司的员工。在微软，我觉得几乎每个人都或主动或被驱动的常年维持大负荷的工作。当时和Nokia合作项目，Nokia总部的人对我们说，印象最深的就是他们不论什么时候发电邮，我们都会马上回，似乎没有时差一般。一次半夜一点左右，他们的一个邮件需要三个职能的同事回信写工作细节，10分钟之内，我看到我和我们几个同事的邮件全部发出来了。在腾讯，晚上门口长长的的士趴活的队伍早就是一道风景线了，一次我带IT界另外几个著名公司的朋友在很晚的时候到腾讯，他们的反应几乎是惊呼。我几乎经常性的在晚上1点钟左右还不停的收到同事的运营报告，数据分析。我认识的经理也差不多都是这样。这种努力为什么是一种核心竞争力呢？因为这其实反映的是一家公司管理庞大知识型工作者群体的能力。我记得我在微软时，和一个美国的资深的开发主管聊微软的竞争力，他的回答就是，微软的竞争力在于自己管理这么大规模的一间公司，虽然不能说管理的多好，但是至少还OK，不太会犯致命的错误，持久战中等对手犯错误。那么竞争对手你要小心，新兴公司随着业务进步，公司变大，会面临很多必然的问题，如果人性弱点浮现（因初期成功骄傲自满，组织变大无序的政治斗争），一个错误就会被这种从上到下很努力的公司超越，变成灭顶之灾。他举了NESCAPE的例子,一个灾难性的烂版本出来,终于被IE超过。（说到这里，我想起来乔布斯97年回归苹果，介绍微软投资时，对应台下嘘声说，你们要搞清楚一件事情，苹果没做好，是我们自己搞砸了，不是因为别人。我有时看到业界一些公司的公关稿时，经常会想起这段话。）一家全员都非常努力的公司，犯巨大错误的机会可能会比较少，因为如果价值观走歪，策略愚蠢，员工会考虑一个问题，我这么拼命是值得的吗？我觉得格外努力的员工群体会帮助整个公司在出现问题的时候立即察觉，无论是从优秀员工离职率还是别的调查。








写这段文字的时候，我不停的脑子里面浮现出来我部门的几个同事深夜工作的样子。








因此，我觉得这种非常努力的员工和工作氛围，而导致的一种竞争力，也应该是核心竞争力吧。








以上就是我长期思考的一点想法。感谢知乎的周源发了问题邀请，促使我把这些想法整理出来。腾讯当然有缺点有不足，不过我还是觉得看同行的时候，见贤思齐，见不贤而自省是应有的态度吧。
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 夏勇峰
 ,
 
小米PM，前记者









本来不想回答这个问题，因为有时候核心竞争力的反面就是核心问题，不过架不住这么多邀请，简单回答下。以下仅代表个人观点。








关系链或者生态链，只是表面的核心竞争力，这里涉及到另一个问题：为什么腾讯的生态链能做起来，而别人的做不起来？当年那么多模仿ICQ的工具，为什么只有腾讯成功并走到了今天？








1.企业文化。三点：腾讯是一家深圳公司，有潮汕人的风格，注重实际，“接地气”（也就是深入产品和用户），且危机意识较强（有个例子，汇报时不来虚的，用数据和用户反馈说话）；内部包容性强，对事不对人（前MSN团队从熊到殷都融入得很好，前投资人Martin领衔腾讯投资与管理，相信Google团队也融入不错），如此良好的包容性在其他公司是不可想象的；耐心，可怕的耐心。








2.管理体系。有几点：各产品线自由度高，灵活机动，决策权多在炮火前线；虽然由此会导致一些内部竞争，但矛盾层层上报，良好的EVP沟通（高层一致性）使得不会产生根本问题；最重要的资源部门即时通讯部不会在KPI中有营收考核。还有一些，暂时不提。








3.产品能力与运营能力。在解决娱乐需求上，清楚用户的痒点在哪（与之对比，对痛点的缺失已经用“学习”别家产品的学习能力弥补了）；能有效调动用户的积极性与粘性；各个产品能将争取来的内部资源发挥到极致；重视用户反馈，尤其是反馈的渠道必然在产品设计之初就考虑；学习能力。








4.基础建设。遍布全国的IDC与CDN；内容分析与检索（文件传输、视频）；底层安全与稳定，等等。








5.勤奋的EVP团队。








6.现金。








差不多就是这些，其实有些竞争力是一而二、二而一的，看从什么角度分析了。








这样的腾讯，核心问题实际上也很清楚，第一点就是目前的体系无法支撑真正的创新（不是谢文老师口中那种虚的创新），从上到下都太接地气，反过来说就缺乏真正静下来思考更深远问题的人（包括马化腾）。








第二点是，整个腾讯体系依赖EVP团队的勤奋来运转，虽然有制度支撑，但最终解决问题的是人而不是制度，这虽然提高了效率，但却面临不确定的风险，这一点在腾讯的下一个10年可能会暴露出来。








第三点，这样的腾讯，自身的生态系统与整个中国互联网的生态系统有不可调和的矛盾，在互联网快速发展、新蛋糕新空间层出不穷的时代这不是大问题，但一旦整个市场进入稳定期，新蛋糕木有了，摩擦的伤口创面就会变大。








最后一点是所有大公司共同的问题，公司越大、在之前的路上越成功，转身就越难。








大概就这些，如果有写的时候没想到的，以后再补充吧。
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为什么很多人无法接受在产品的外观设计中出现汉字？











 eno-one
 ,
 
观察总结反馈










针对问题的二次更新，以及评论区知友的相关提问，特在2013.12.3日做出更新！










案例一：
















当我们看到以上T恤中的中文时，我们的大脑会立刻做出如下系列反应：





1. 这是什么？（图形 or 文字 ）




2. 文字所描述的基本内容是什么？




3. 文字所描述的具体引申内容是什么？








我们不管设计者在当初设计时写入中文的目的是什么，但是我们不能忽视的是，所有的（请注意，我说的是所有的）中国人看到之后，心理活动都是以上我所描述的。

















案例二：



















将文字中的“三十一”替换成为阿拉伯数字“31”之后，虽然整段文字的描述内容没有发生改变，但是从视觉心理的角度，却发生了改变。








当我们再次看到T恤上的内容，我们的
 
大脑会自动将阿拉伯数字“31”进行图形化与符号化处理

 。









也就是说，之前我所提到的三步系列心理活动，会变成如下这样：





1. 这是一个什么图形（或符号）？




2. 这个图形（或符号）代表什么具体含义？




3. 与图形（或符号）在一起的文字是什么？




4. 文字所描述的具体内容是什么；




5. 图形（或符号）与文字结合之后，描述的具体内容有何种层面的理解？













同理如下：















将文字中的“三十一”替换成为中文大写“叁拾壹”之后。由于大写的“叁拾壹”是我们日常接触较少的表达形式，我们依旧会将其做为图形或符号去理解。





















案例三：















现在，我已经将所有的中文，全部替换成为英文与阿拉伯数字。这时候，我们的大脑会将其
 
全部图形化与符号化处理

 （这是一个自然的条件反射过程，除非经过专业训练，否则几乎不由人的意志所掌控）。









第一次总结：为什么大多数人会觉得衣服或车上印英文比印中文好看？





严格意义上来说，这是一个无法放在一起做比较的两个属性。




根据以上的几个案例。我们会发现，其实我们是在
 
将文字的“实际表达含义”在与图形的“视觉形式美感”进行比较。

 这本来就是不严谨的类比方式。图形从视觉诱目度上来说，自然会更胜一筹。外国人看待我们的中文字，大脑也是会将其第一时间进行图形化或符号话处理。这就是为很多外国人喜欢纹中文纹身的原因，不是他们喜欢中文，而是中文字体他们是当作图形来理解，而中文字的方块形式，又正好与他们本国的纤细文字有着巨大的反差。









接下来，我们再往下继续分析










案例四：











上图是长城汽车旗下，哈佛车系的新旧logo对比，上图上为旧logo，上图下为新logo。








在同为第一视觉反应为图形或符号的表达形式之下。我们大脑的思维活动会是如下方式：










这就是，为什么在T恤上面，当我们看到抽象的图形，我们会觉得好看。而相对具象的，例如英文，或者卡通形象类的，我们会觉得稍逊色一些的原因。









第二次总结：造成这样感受的，其最本质的原因就在于我们大脑的反应速度。反应速度越慢，我们会觉得图形越好看。













------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------





以下内容为2013.12.3更新














外国人如何理解自己本国的文字？到底是作为图形去看待，还是作为具体文字去理解？





关于这一点，我们先来看看网上流传比较广泛的一张对比图：









案例五：



















我们再看看我们身边所接触欧美国家品牌LOGO的案例，我们不难发现，在使用英文地区的设计中，都会刻意的避免英文直接使用，其目的就是为了避免单词的含义被直接解读之后造成的心里廉价感。









第三次总结：欧美地区人群，在看到英文时，其实是和我们看到中文时的心理活动一致的，他们也会第一时间去解读单词的直接含义。










在此，我先再插播一个苹果的案例。





苹果的logo虽为图形与文字结合的形式。但是在外国人眼里，却不会被解读成低廉的水果，最根本的原因在于文化上的差别，苹果作为圣经中反复出现的圣果，在西方人眼里，不会像咱们一样被解读成水果。同道理的还有“DOG”这个单词，在西方人眼里，这是生活中的朋友。但是作为国人看来，却只是一只狗。









接下来，我们再继续！





欧美企业中也有不少直接使用英文作为logo的企业。









案例六：






























上图为谷歌与哈根达斯的logo，他们虽同为英文作为主体，但是却有一个共同点，他们的单词均为自组单词或自创单词，也就是说，这样被人为创造出来的单词，不可能第一时间去解读字面含义，所以依然是作为图形或符号去理解。还有NIKE，adidas等。









案例七：



















以上内容，虽为中文，但属于自创词组，从本质上来说，不具备任何字面含义，因此在看到的第一眼时，依然回去当作图形去理解。









第四次总结：在设计中的中文也好，英文也罢，如需显得高端，必须保证第一时间不被解读出来。这也就是为什么，国内一些品牌喜欢在取名时，傍英文的目的。










再再再继续往下说！





题目中问到了，为何外国人会穿着印有地名或校名的T恤。、







































以上为本人夏季最常穿着的几件T恤。这些印有地名的T恤，在我眼里，代表的是一种符号，一种精神，一种情怀！而不能简单的理解，我就是个爱篮球中国爱台北爱武汉爱喜庆的老家伙！









大家可以继续发问，有空我会持续补充答案。






以上内容欢迎转载！






请注明来自知乎ENO-ONE！









------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------





以下内容为2013.12.4更新










火星文如何理解？





为何同为符号和图形形式的文字，却会给人低廉感？









案例八：











上图是同样字体，同样字号的两个字母“X”和“B”。同样第一印象作为符号解读，但是，X的心理感受比B要高档。造成感受不同的最根本原因就在于我们日常的习惯认知，具体的就不展开说明了。同道理的还有，3G比3P高档。因此，火星文虽为符号，但是在解读的第一时间，我们就会将火星文代入低廉的杀马特文化中去，那自然无法解读出高档的感觉。
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对你职业生涯帮助最大的习惯是什么？它是如何帮助你的？











 Raymond Wang
 ,
 
lawyer









谢邀。








对我职业生涯帮助比较大的一个习惯可能是“勤于整理资料”。每天不管工作多忙，都会留出一些时间搜集资料、分类整理，既包括最新的法律条文，也包括媒体报道的案例，主管官员讲话，公布的判决书、招股书，法官律师专家的分析，行业八卦，图书摘录，音频视频。这件事我从大四实习时开始做，工作日基本上都能坚持，在知乎上回答问题有时也是我整理资料的过程。由于资料收集的比较齐全，更新及时，使我做研究的速度比同事要快很多也更准确，相当于用半成品炒菜和现买现洗现做的区别。如果碰到一些客户催的特别急或特别乱的事，老板往往会想起我来，哪怕我以前从来没做过这个领域。这种资料整理还有一个好处，使我对法律和政策变化的脉络比较熟悉（有时看到“新闻”就专门搜集相关“旧闻”），碰到一些跨越多年的复杂交易，在文件中快进快退都不至于把自己搞晕。








我爸是我见过的记忆力最好的人之一（他曾是侦察兵），但他老跟我说“好脑子不如烂笔头子”，我自己则总结“好笔头子不如烂电脑”。








补充：








有几位知友在评论中留言，对我的分类方法很感兴趣，其实说起来也是平淡无奇，只是比较适合我个人。








（1）我在初期分类很粗，大类就是“财经”和“法律”，然后是类似“商法、民法、行政法”这样的类别，下面是“合同、侵权”这样的子目录，和学科的基本逻辑一致。随着工作经验的增加，一些关键词在文件名中频繁出现，比如VIE，那么就专门建一个子目录。不用特别追求逻辑层次上的严密，关键是自己要能快速找到。








（2）收集的资料绝大部分都是TXT文本，我在存档前经过“脱水”处理，只保留我认为有价值的内容，但一定会保留时间和作者，便于需要时引用。








（3）我在文件命名上花了很多时间和精力。首先是对原文的标题进行修改，尽量统一使用专业术语，比如把“假外资”全改成“返程投资”；如果一份文件涉及两个内容，比如“外商投资”和“并购”，那么我会在两个文件夹中分别存储，但命名可能不同；如果文件出自某位我特别信任的专家或机构之手，我会特别注明作者，比如“陈永坚 赎回条款的玄机 200804”；如果文件的内容非常重要，但存在一些硬伤，我也会注明“（存疑）”，当找到更好的信息来源时替换掉。








（4）如果在读书时发现有用的内容，我会写一个很短的TXT，比如：外管局75号文的适用范围，内容是参见XX书XX页。特别重要的内容，就扫描下来。








（5）在线的音频和视频，我一般会用地址探测软件找到实际地址，下载到本地，因为一两年后很多链接都失效了。如果音频视频比较长，会在文件名中注明“（重点从15分钟开始）”








（6）有知友问“时间维度如何纳入？”我个人基本上是按照内容分类，不考虑时间维度，因为对资料的可靠性影响不大。但会在每一个文件名中注明时间，便于检索。
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美国为什么不能通过印制美元来偿还欠中国的国债？











 尹锴
 ,
 
无智名，无勇功










2014/02/03 附：看到评论中有不少关于美联储的问题，并数次提到“货币战争”一书。因此特在原题目讨论后附加几个关于美联储的问题讨论。











原题目讨论











我来给个Dummy版的答案。










问题1：美国为什么不能通过印制美元来偿还欠中国的国债？






回答：

 发行美国国债的机构，是美国联邦政府。而有权利印制美元的机构，是美国的央行，也就是联储。




根据美国法律，联储是一个独立机构，并不是联邦政府的下属，或者组成机构。因而，在法律上，美国联邦政府无法命令联储印制美元。




这就引出下一个问题--













问题2：为什么美国法律规定联储是独立机构，而不受政府的管辖？





回答：归根结底，这个设计是为了避免政府通过滥发钞票来掠夺民众，从而引发通货膨胀。也就是说，如果政府需要借钱，就必须到公开的债务市场，通过发行债券向民间借债。买债券的一方，包括联储，即成为联邦政府的债权人。




有的国家，和美国一些州，在宪法中规定，其政府每年收支必须平衡。也就是说，不能欠隔年债。美国联邦政府没有这个法律限制，但是，联邦政府的债务是有法定上限的。要增加债务上限，必须通过国会批准。








这个设计，愿意是为了防止政府掠夺人民。但是同时，它也很大程度地增强了债权人，包括中国，对美国政府债务的信心。因为大家知道，这个政府不能随意借债，不能随意滥发货币来逃避债务。









问题3：那为什么联储不印制美元，来偿还欠中国的国债？





回答：联储的首要任务，是防止通货膨胀。无限制地引发美金，会引发通货膨胀，导致人民手中的美元贬值。另外，美元大量增发会导致美国政府的其他债权人对美元失去信心，从而抛售美元。




但是，联储的另一个任务，是保障经济和就业。因而，联储会在经济低迷的时候，发行美金，在公开债务市场上购买美国国债，给整个经济体系注入资金，从而刺激经济。今年来的所谓量化宽松（QE, QE2），就是这个过程。




联储的这两个任务之间，是有内在逻辑矛盾的。要完全避免通货膨胀，最好的办法就是完全不发行新货币。然而这样，在经济萎靡的时候必然导致资金和信用链中断。另一方面，用发行货币，或者说增加流动性，来刺激经济，必然导致一定程度的通货膨胀。









问题4：为什么中国买美国国债？





回答：中国官方手里有大量美金。数额如此绝大的美金，必须投资于低风险资产。当今世界的金融市场，美国国债被普遍认为是“零风险”资产。









问题5：为什么中国有这么多美金？





回答：中国通过外汇顺差积累了大量美金。这些美金，和其他投资型外资（FDI，和所谓热钱）通过中国的强制结汇制度，最终流到中国的央行，中国人民银行。









问题6：为什么美国国债是所谓“零风险”资产？





回答：一句话的回答，就是这是美国国力的体现。所谓国力，包括美国巨大的市场，发达的经济，先进的科技，超级大国的军事实力。




另一方面，也包括其法律和制度体系。比如，联储和政府分离的制度，很大程度上束缚了政府滥发货币的可能，约束了政府开支，也增强了投资者，包括中国外汇管理局，对美国国债的信心。









问题7：美国国债真的是“零风险”资产吗？





回答：这个问题有两方面。




第一，美国政府破产的可能性接近于零。美国政府可以通过新债换旧债，发行新国债，换回美金，来偿还旧国债。




这一方面的主要风险是美国国内政治风险，因为联邦政府增发国债必须通过国会批准。而去年共和党表现出了强烈的限制增发国债的政治意愿，导致标普给美国国债降级。然而，最终共和党做了让步。从长远看，美国国内政治最终会让步于国际债务和国家利益的压力。因而，这一方面的风险极小。




换句话说，美国不但肯定会，而且已经，用印钞票来还国债了。








第二，从长远看，美国最终必然通过增加政府债务上限，联储增发美金来偿还债务。这就会导致通货膨胀，美金贬值，使债权人手中的国债名义面值不变，而实际价值减少。这个风险不但相当大，而且是必然。上世纪八十年代，美国就是通过这个途径，用“广场协议”迫使日元对美元升值。




总之，美国国债的风险，并不来源于美国联邦政府破产，而来源于美元的长期贬值预期。









问题8：OK，所以中国大量对美国出口，必定积攒大量美金。而积攒大量美金，必然购买大量美国国债。而大量美国国债最终必然导致美金增发，美元贬值，那么中国为什么还要大量对美国出口？





回答：安置就业。中国制造业的生产能力对于国内消费水平而言，相对过剩，因而需要用出口来保障就业。如果要出口，当然是出口给风险最低，消费能力最大的市场。谁也不愿意卖一大堆东西给伊拉克，换回一对回头就报销的伊拉克第纳尔。









问题9：美国既然知道会欠中国很多钱，为什么还从中国进口？





回答：市场经济。中国的低成本，带来产品的低价格。美国消费者和其他国家消费者一样，购物会选择便宜的。









问题10：美国长久这样欠钱下去，会不会出现希腊式的局面？





回答：不会。希腊不能自己发行欧元，而美国可以自己发行美金。希腊问题的根本矛盾，是财政主权和货币主权的分离。美国不存在这个矛盾。









问题11：中国到底持有美国多少国债？





回答：中国持有美国国债，占美国联邦政府总债务的大约8%。美国国债的大部分，由美国国内债权人持有，包括社保基金，美国财政部（是的，它自己借自己的钱，出于金融目的），投资机构，企业，以及个人。









问题12：这事最终的结局会是什么？





回答：除非出现战争，动乱等局面，中国将继续对美国大量出口，同时国内消费会持续增长。最终，由于国内消费增长，生产成本上升，和人民币升值等因素，中国与美国进出口持平。




同时，美元会长期对人民币相对贬值。为平衡政府开支和缩减债务，美国政府将增加税收，和削减公共开支，主要是社会福利。




总之，两国的生产和消费将出于相对平衡的水平。这就是市场经济的必然。










关于联储的附加问题











附加问题1：“美联储” 是私营机构吗？





回答：所谓“美联储”，并不是一个单一的机构，而是一个体系化的系统。美联储体系中一部分属于政府机构，另一部分属于私有。笼统地说“美联储”是私营机构并不准确。








美联储系统的简易机构设置如下图所示：



















附加问题2：“美联储” 究竟是个什么组织？





回答：“美联储” 系统自1913年，由美国国会立法“联储法案”起成立。它主要包括以下几个系统：









	
联储委员会（或称联储执行董事会，Federal Reserve Board of Governers）。成员7人，由美国总统提名，并须经过国会确认。每名董事任期14年。这个机构是美国联邦政府的一部分。


	
联邦公开市场委员会（Federal Open Market Committee, FOMC）。成员12人，包括上面的7名联储执行董事，纽约地区联邦储备银行行长。剩下的四个席位，由其它11个地区联邦储备银行行长轮值。FOMC是美国货币政策的制定者。具体说，这个机构设定长短期利率目标，并以此间接设定货币总供应量目标。FOMC是独立于政府之外的机构。这个设计主要是为了避免政府为了自己的利益影响货币政策（简单说就是为了避免政府乱花钱，乱举债，滥发货币造成通货膨胀）。


	
12个地区联邦储备银行。这12个联邦储备银行是非政府，非盈利机构。每个地区联储银行有若干成员银行。每个地区联储银行有9名董事，分别由地区内的金融界，企业界，和公共事业界人士担任。地区联储银行的收入主要来源于所持政府债券（和其他金融产品）的收益。它的主要开支是自己的日常运营开支，以及向所辖成员银行派发利息。地区联储银行的利润每年必须上交美国财政部。


	
联储会员银行（或称成员银行，股东银行）：根据“联储法案”，美国全国性银行必须成为联储会员银行。州内银行可以选择成为联储会员银行。成员银行必须用自有资金购买联储银行股份，成为其股东。成员银行手中的联储银行股份不得转让和交易，也不参与分红。联储银行每年以6%的固定利息向成员银行派发利息。










附加问题3：“美联储” 的目的是什么？









回答：根据“联储法案”，美联储的目的是“谋求就业最大化，平抑价格，和适中的长期利率”。其中，适度的长期利率和平抑价格有内在因果关系，可以笼统地称为抑制通货膨胀。因而可以说，联储的两大任务，是扩大就业，和抑制通胀。








如原问题3中所述，这两个目的之间，是有内在矛盾的。扩大就业，往往需要刺激经济，扩大货币供给，从而造成通胀压力。而抑制通胀，往往需要紧缩银根，提高利率，从而限制经济发展，给就业率带来下行压力。









附加问题4：“美联储” 达到这两个目的的途径是什么？









回答：货币政策。所谓货币政策，归根结底，是对货币总供应量的宏观控制。由于货币总量难于统计，对货币总量的控制在现实中是通过对利率的调控实现的。利率上升，对应于货币量减少。利率下降，对应货币量上升。








具体而言，联储的货币政策实现手段有：最常见和传统的公开市场操作（主要是通过买卖短期美国国债调整利率），QE1和QE2 （直接买卖长期美国国债），QE3（直接买卖房屋抵押贷款类证券），调整准备金率，直接向金融机构贷款，等等。









附加问题5：“美联储” 的货币政策，是否可能对其他国家造成负面影响？





回答：当然可能。美国是世界最大的经济体。在金融市场高度全球化的今天，美国宏观经济无可避免地会带来对其他国家和地区的正面或者负面的影响。即使联储的货币政策调整其初衷是改善美国国内经济状况，客观上也可能带来对其他国家的冲击。这是全球化经济的一个客观必然。








比如，美联储为了应对美国国内的次贷危机而实行的QE系列操作，虽然主要目的是为了稳定美国国内金融市场秩序，客观上的确造成和促进了其他国家的通货膨胀，以及资产泡沫。这些通胀和泡沫的和QE的具体关联程度是学术研究的范畴，但是这个关联的客观存在是明显的。








需要进一步强调的是，这样的负面（以及正面）影响的存在，有经济规律的客观必然性。换句话说，这些相互影响的存在，并不取决于美联储，而是全球化市场经济下的必然结果。








另一方面，这样的负面影响，往往与正面影响伴生。很多国家的经济和美国经济有高度依赖性（或称关联性），其中有些国家由于其国内国外经济结构的原因，在美国经济繁荣时，增长率会高于美国，而美国经济不景气是，经济衰退的速度也高于美国。这与高 beta 金融资产的规律类似。比如，金砖四国都不同程度地存在这样的问题。









附加问题6：美联储和日本央行进行的量化宽松，是不是就是发动货币战争？









回答：附加问题6的讨论已经表明，从客观效果看，美联储的量化宽松的确可能造成或者加剧其他国家的通涨，减少美国的贸易逆差，以牺牲别国就业率的代价来提高美国就业率。同样，日本央行今年实行的日本版 “量化宽松”，虽然立足点是刺激本国国内经济，但是客观上必然会造成日元贬值，抑制进口，促进日本企业出口。








这些主观动机和客观效果之间的差别，国内成因和国外影响之间的差别，往往或者被加以利用，或者被有意无意地混淆。比如，美国经济学者，政客在讨论QE时，必然强调其主观动机是稳定本国国内金融市场，刺激经济，而回避甚至否认对别国造成的金融冲击。反过来，其他国家的经济学者，政客和民众，如果只看到美国日本量化宽松对别国造成的客观效果，而不理解形成这些货币政策的国内经济成因，则会片面形成 “货币战争” 的阴谋论理解。








归根结底，如索罗斯所说，主权国家的国家利益，与全球化的金融市场之间，的确存在客观的深刻矛盾。这个矛盾所导致的国家货币政策之间的摩擦，与其说是阴谋进行的货币战争，不如说是现有全球市场框架下，国际间的正常竞争与博弈。









附加问题7：“美联储” 是大财团，米犹，金融财阀阴谋搜刮中国，欧元区，用来悍然向全世界无产阶级和第三世界人民发动货币战争的私人邪恶机构么？





回答：关于这个巨大的秘密，只看“货币战争”一书当然无法得到全面的答案。据甘道夫说，美联储实际上是伏地魔控制的。:)








关于美联储的进一步信息，推荐"
 
还原真实的美联储 (豆瓣)

 "一书。该书作者任职达拉斯联储，对美联储的运作非常有见解。我的个人看法是，由于他的环境和职位，他对美联储整体的看法不可避免地会受到美国中心化和美国经济学界的影响，片面强调QE的美国国内内因。读者需要自己进行独立思考和判断。但是在事实，数据，美联储的历史成因，运作机制，和对数次QE的讨论上，这本书很有价值。另外，这本书用美联储作为模板，对中国中央银行体系做了分析，解释了影子银行等中国金融现象的成因，也很有启发。




赞同：2070





评论：182









同样是搜索公司，为什么百度受很多国内用户鄙视，而这种现象却很少发生在 Google 身上？











 Knight Huang
 ,
 
DOTA2脑残粉









我的老师在上课的时候有过一个比喻，百度和谷歌比作两个人在就餐，百度吃相又难看但是实质吃的却很少，而谷歌显得很文雅，最后发现吃得也很多，我想这个比喻算比较形象的。也就是说百度一方面“作恶”，一方面业务的营收不如谷歌。




同样，在一篇博客中看到一种比喻，如果把信息比作高速公路，那么谷歌做的是让信息流动的更迅速，靠在高速公路两旁的广告牌来赚钱。而百度却是靠阻挠信息的流动，用收费站来赚钱。




我想这2个比喻加在一起应该能让你对两者有一个很好的理解。




赞同：1904





评论：118









在图文混合的信息流里面，如何突出纯文本的信息呢？











 eno-one
 ,
 
设计 / 电商 / 广告 / 营销










因为需要大量举例，答案中图片内容较多，加载较慢请耐心等待，带来不便请谅解！










观点：





当下社会的快餐文化，直接的使得我们的各种习惯随之改变，人们越来越不愿将时间花在长时间阅读上，我们永远不要做逆势而为之的事情，用户习惯读图，那么一定是读图比读字更符合他们自身的使用习惯，我们要做的，不是强行没收对方读图的权利，更不是将过多的精力花费在如何将文字从众多图片中脱颖而出。而是考虑如何使图片准确的传达出我们希望表达的意思。








以下根据本人十几年的行业经验，提供一些方法。经过如下方式处理的文字，会比普通文字更易被重视。









方法一：











最吸引人的，排在第一位的，永远是颜色，通过
 
放大字号

 ，其实就是放大了整体文本的色块面积，来与较弱色彩进行区分，来达到吸引眼球的目的。但只通过简单的字体放大，会给人造成内容粗糙的弊端。因此建议放大后的文本，选择带有衬线的字体，来弥补文字形式上的粗糙感。可参见下图。










通过复杂字体的笔画，一来可以解决视觉上内容粗糙的问题；二来，由于较为复杂的笔画，其实又无形中增加了颜色的面积。













方法二：











通过调整字体的颜色，从而使原本单调的单色，变成醒目的多色文本。但如果色彩搭配杂乱无章，除了增加阅读难度外，也会给阅读者造成文字内容粗糙的感觉。因此，建议参考下图。










通过颜色的有序渐变和将文字内容进行刻意的色彩区分，这样两种方式可以摆脱原有杂乱色彩带来的廉价感。另外将原有杂乱的点状色彩，变为面积更大的面状色彩，无形中同样加大了色彩的可视比例，从而起到吸引视觉的目的。









方法三：











将文字反白处理，将色彩面积增大。




也可使用下图方式。















小结：






在以上的举例中，其实是在反复论证色彩的重要性，通过最简单的方式增加色彩的面积，从而起到专注视觉的目的。但是需要注意的是，并不是颜色越多越亮就越好，错误的色彩搭配有时候会适得其反的使文字信息变得失去阅读者的信任。










下面继续举例。










方法四：











在同等色彩与字体字号的情况下，人最容易注意到的，就是文本中的数字与英文，因为在人的阅读习惯中，数字与英文是作为图形去理解。因此通过阅读文本的内容，我们可以将文本中的某些信息，通过符号化的方式去表达，从而吸引人的注意力。








但是如果遇到了文本中的信息实在不好找到符号化处理怎么办呢？那么可以参考下面的处理方式。










看到了吗？其实我们可以通过人为增加符号的方式，使得整段文字更加吸引人！另外，其实标点符号我们也是作为符号来理解的哦！同理采用这样编辑方式的还可以在文字中间加入一些较萌的QQ表情，效果也会差不多！









方法五：











事实证明，人们除了在吃药的时候会刻意的阅读说明书外，其余的时候是不会阅读长篇大论的文字，因此当文本信息过多时，需要充分的考虑阅读者的习惯，我们能做的，是通过工整的版式，让阅读者在阅读前就充分的知道这段文字阅读起来很容易，而不会出现串行等情况。只有他愿意读，他才会读下去。




接下来继续完善。










看到了没，虽然从整体上增加了文本的尺寸，但是从断句和行距上，更加切合阅读者的阅读习惯。这就好比让一个人一次步行10公里，和分5次来步行10公里的区别。而且放大了的文本，更加的增加了色彩的面积。









方法六：





再给大家一个最最最最简单，但是却是最最最最有效的方式。










没错，那就是调换文字与图片之间的位置，事实证明，文字摆放在图片下方，会比放在图片上更加让人愿意阅读。









总结：






其实以上的举例，只是在证明我始终在做一件事，那就是尽量将文字图片化的处理，让文字给人的第一感觉更像是颜色或符号，从而消除观看者阅读前的心理障碍。













顺便说一句，可以看看我其它问题回答的文字排版方式，我的分段与文字加粗的首要目的，就是希望更好的方便阅读。知乎上的确有很多很好的答案，但是打开之后洋洋洒洒的数千字，加上枯燥的语言，结果很不幸的被埋没在了众多答案中。多站在他人的角度去思考，才可能发出被关注的声音。








其实还有很多方法，都可以来提高文字的关注度，边做图举例边答题很累。就先到此为止吧！
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市场营销专题：如何臻市场营销至境？











 波旬
 ,
 
第六天魔王









写在前面：





	
市场营销过程无非洞悉客户需求，满足客户需求，建立客户关系，获得客户价值。




专题选题全部来自知乎的市场营销话题，优选赞同多的答案，按先理论后案例的逻辑顺序展开。专题的结构与市场营销过程相同：首先澄清市场营销概念；其次说明市场营销战略STP；再次详解市场营销战术4P；复次浅谈CRM；然后举例行业营销；最后支招市场人与销售人的职业生涯。


	
市场营销至境也无非想得通、做得到、赚得到。




专题解决“想得通”的理论问题，“做得到”与“赚得到”的实践问题则留待你的洞悉市场基础上的决策与执行。


	
已在修订版的基础上进行
 
1

 次升级，
 
当前版本号：V2012.3.2

 ，本次升级主要内容是添加了相关话题的80+优质答案链接。




之后也会不定期发现与补充市场营销及相关话题的优质答案到专题中，专题孵化器：
 
http://www.zhihu.com/collection/19599437





难免疏漏，更欢迎通过评论或私信推荐与自荐：）





将此深心奉尘刹，是则名为报佛恩，一切为了市场营销的未来。









一、市场营销概念






	
什么是营销？
 
http://www.zhihu.com/question/20047841







	
市场营销的核心是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20006197







	
MBA，市场营销，经济学有什么联系吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20040282







	
营销（marketing）、推广（Promotion）和 运营（Operation）的概念分别是什么？他们之间有什么关系或异同？
 
http://www.zhihu.com/question/19655198







	
「公关」「广告」「营销」之间的区别和联系是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20026477







	
营销、传播、广告、公关、互动营销、互动传播、互动广告这几个词的意思和关系是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20094449







	
营销和销售的本质区别是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19663849







	
营销与促销的区别是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20060588



	
市场部与公关部职能的区别是？
 
http://www.zhihu.com/question/19877166



	
市场营销是否扭曲了自由市场？
 
http://www.zhihu.com/question/20014194















二、市场营销过程






营销准备：市场与消费者洞察

 ；
 
营销战略：STP

 ；
 
营销战术：4P

 ；
 
营销目的与结果：CRM





1、
 
营销准备：市场与消费者洞察










	
实战中的营销调研（市场营销研究）的思路和流程是怎么样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20062483







	
如何做开店前的考察工作？
 
http://www.zhihu.com/question/20032588







	
用户研究和市场研究有哪些方面区别？
 
http://www.zhihu.com/question/19962953



	
如何系统分析消费者的购买决策过程？
 
http://www.zhihu.com/question/20032987







	
什么是「伪需求」？能否举例说明？
 
http://www.zhihu.com/question/19863805



	
用户研究和市场研究有哪些方面区别？
 
http://www.zhihu.com/question/19962953







	
除了美女，宠物和婴儿，还有什么是永恒的吸引物？
 
http://www.zhihu.com/question/19974154







	
人性的优点和缺点是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19561392



	
为什么女性心理营销值得重视？
 
http://www.zhihu.com/question/19837279



	
女生常说「买东西不怕贵，但要值」这是一句真话吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19891866



	
通常相对于女性，男性在网络购买行为中有何不同？
 
http://www.zhihu.com/question/19645794



	
为什么要用信用卡？
 
http://www.zhihu.com/question/19795983



	
为什么很穷的人也要钱买苹果手机？
 
http://www.zhihu.com/question/19620728



	
美丽说和蘑菇街这类的购物分享网站，解决了用户的什么实际需求？
 
http://www.zhihu.com/question/19749074



	
为什么超市里面总爱把避孕套、电池和口香糖放在了收银台跟前？
 
http://www.zhihu.com/question/19603175



	
为什么感觉 Mac 和 iPhone 的用户有严重强烈的优越感？
 
http://www.zhihu.com/question/20083403







	
日本的“音姬”有否可能在其他国家推广？理由是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20043562







	
香飘飘奶茶广告中说一年卖出7亿杯，这个数字是否真实？
 
http://www.zhihu.com/question/19759452







	
有什么方法估测中国市场上iPhone的数量？
 
http://www.zhihu.com/question/19945200










2、
 
营销战略：STP






S：市场细分






	
一线、二线与三线市场的消费观念都有哪些不同？
 
http://www.zhihu.com/question/20043144







	
分析市场就一定要估计市场规模？
 
http://www.zhihu.com/question/20046998



	
售价 9999 元的公务员专用"红派壹号"平板电脑，这种产品是否完全与市场背道而驰？
 
http://www.zhihu.com/question/20024849











T：目标市场选择






	
目标市场和目标顾客有什么区别？
 
http://www.zhihu.com/question/20045340







	
SWOT 分析是否必需有竞品来参照？
 
http://www.zhihu.com/question/20048374











P：市场定位






	
为什么有人说《定位》不是一本好书？
 
http://www.zhihu.com/question/20053946







	
在新品牌创建过程当中，在对品牌进行定位时，包括哪些维度？
 
http://www.zhihu.com/question/20064817







	
对于孙陶然在《创业36条军规》中提到的“营销的核心是找到可复制的推广方法”，您认为与您提到的“市场营销的核心是市场定位”的观点是否矛盾？
 
http://www.zhihu.com/question/20049961







	
肯德基的 KFC select 店面和 KFC 标准店面有什么不同？KFC select 的市场定位是什么样呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19884060










3、
 
营销战术：4P






Product：产品






	
如何建立一个品牌？品牌包括哪些要素、注意事项？
 
http://www.zhihu.com/question/19649029



	
品牌渗透率和市场占有率有什么区别？
 
http://www.zhihu.com/question/19833104



	
什么样的产品才算一个好的产品？
 
http://www.zhihu.com/question/19820352



	
真正打动过你的一个设计是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20093223



	
什么是产品性格？怎么确定产品性格？产品性格能帮助我们做些什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19577121



	
怎样让产品传达出「酷」的感觉？
 
http://www.zhihu.com/question/19824595



	
用户体验对于一个互联网产品影响力有多大？
 
http://www.zhihu.com/question/20055713



	
在产品完善到什么程度推出产品比较好？
 
http://www.zhihu.com/question/20068628



	
做出上亿用户的互联网产品，需要哪些能力？
 
http://www.zhihu.com/question/19770653







	
怎样定义产品人员对产品的sense？产品新人又该如何培养对产品的“sense”？
 
http://www.zhihu.com/question/19831995



	
怎样成为一个很懂市场也很懂产品的人？
 
http://www.zhihu.com/question/19983401



	
做市场需要深入理解产品吗？深入到什么程度？
 
http://www.zhihu.com/question/20083789



	
淘宝商城为什么要改名天猫，仅仅是域名原因吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20016660







	
有哪些品牌起了洋气儿的名字实际上是彻头彻尾的国产货？
 
http://www.zhihu.com/question/20081144











Price：价格






	
到底出价低以获得更多的客户好，还是出价高一件就赚很多好呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19967438







	
商家选择在很短的时间内平价卖出去产品是处于什么考虑？在这种不怎么赚钱的情况下为什么商家还乐意做？
 
http://www.zhihu.com/question/19675819



	
如何解释「东西越贵越多人买，便宜东西反而无人问津」的现象？
 
http://www.zhihu.com/question/19747160



	
一件大衣的价格组成是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19971340



	
出版方怎么给图书定价？
 
http://www.zhihu.com/question/20043556



	
杂志是如何定价的？
 
http://www.zhihu.com/question/19774099



	
房地产商是如何为房子定价的？
 
http://www.zhihu.com/question/19766127



	
各城市的出租车起步价和每公里定价制定依据是什么？ 是根据城市大小、消费能力综合制定的么？
 
http://www.zhihu.com/question/19724023



	
网络游戏公司是如何对虚拟物品定价的？
 
http://www.zhihu.com/question/19770818



	
苹果的产品是如何定价的？
 
http://www.zhihu.com/question/19594158



	
为什么 iPhone 的容量不同价格会差那么多呢？是因为特殊的设计还是什么呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19826986



	
B2C要管理非常多的SKU，如何给每个SKU定价？后续如何调价和促销？
 
http://www.zhihu.com/question/20008166



	
电商们，如果你降价了，此前刚刚高价购买的老顾客找你退还差价，你如何处理？
 
http://www.zhihu.com/question/20040364







	
为什么书大都有定价，而其他商品很少有？
 
http://www.zhihu.com/question/19626728



	
iPhone 4S 卖得跟春运火车票一样，苹果为什么不选择涨价？
 
http://www.zhihu.com/question/20019895



	
为什么宜家各商场大减价活动的产品范围和价格不一样？除库存和历史销量外，还有别的判断基准吗？它如何协调各商场的策略，防止他人利用？
 
http://www.zhihu.com/question/20060805



	
瓶装可口可乐从 600ml 变成 500ml ，降低的成本主要在什么方面？
 
http://www.zhihu.com/question/19725807







	
为何苹果 App Store 中的非免费 app 售价的小数部分都是 .99 ？
 
http://www.zhihu.com/question/19799798



	
当当图书电子版《乔布斯传》卖 42 RMB，相较之下，其纸质版的才 51 RMB，当当的电子书定价是否合理？
 
http://www.zhihu.com/question/20061469







	
为什么国内滑雪越来越贵？
 
http://www.zhihu.com/question/19898991











Place：渠道






	
常见的渠道政策有哪些，有些什么经典的玩法？
 
http://www.zhihu.com/question/20009657







	
《客户天才》维度 6 中的「客户门户」是什么意思？
 
http://www.zhihu.com/question/20081811

 （详解渠道与通路）


	
如何调和平衡网络销售和各地的经销商利益？
 
http://www.zhihu.com/question/19755715



	
耐克、阿迪、H&M 各地不同的店面，商品是怎么管理，怎么分配的？
 
http://www.zhihu.com/question/19728454



	
为什么 7-11 这样的便利店要24小时通宵营业？背后是什么经营管理理念？
 
http://www.zhihu.com/question/19731509







	
为什么很多人都想开咖啡店、书吧？有技术门槛吗？盈利前景如何？
 
http://www.zhihu.com/question/20031224







	
为什么麦当劳和肯德基总是开在一起？
 
http://www.zhihu.com/question/20050968







	
渠道为王如何理解？这里渠道是指直达目标客户的通道吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20060187







	
为什么在制定渠道政策的时候，核心代理所获得的返点要比金牌代理和银牌代理要少5%？
 
http://www.zhihu.com/question/20090601







	
为什么生产商不给产品定出统一零售价？
 
http://www.zhihu.com/question/20026352







	
在县城开一家苹果产品店，大家有什么建议？
 
http://www.zhihu.com/question/19953414







	
麦德龙超市以何取胜？
 
http://www.zhihu.com/question/20009625







	
电商行业有哪些营销手段可以借鉴到实体零售行业？
 
http://www.zhihu.com/question/20039643







	
城市 4S 店和县城 4S 店的区别是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19931635







	
电视销售上那些类似金苹果四代手机有人买么？
 
http://www.zhihu.com/question/19861782







	
各大电视台的电视购物促销（所谓只要998，绝世产品送到家）的产品有人买吗？市场有多大？
 
http://www.zhihu.com/question/20015476







	
空闲时间摆地摊有什么可行的方案？
 
http://www.zhihu.com/question/19980767







	
关于营销、经营管理、市场开拓，有哪些值得推荐的学习资料和书籍？
 
http://www.zhihu.com/question/20042913

 （该答案主推渠道类书籍，不是分类错误）










Promotion：宣传

 （由直复营销、促销、销售、公共关系、广告五部分组成）




直复营销（即DM营销、目录营销、电话营销、电视购物、网络营销、新数字技术营销、信息亭营销等）





	
绩效营销和整合营销有什么不同？
 
http://www.zhihu.com/question/20021217



	
社会化媒体营销与传统网络营销的区别？
 
http://www.zhihu.com/question/19683973



	
苹果公司内部真的有意识的把「饥渴营销」作为一个营销策略吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19780120







	
Apple 历史上做过饥渴营销吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20020658








	
如果只用病毒式营销，没有经费，你会怎么做？
 
http://www.zhihu.com/question/19847737



	
怎样解决冷启动？怎样找到种子用户？怎样抓住种子用户？
 
http://www.zhihu.com/question/19993706












	
一个有效的线上产品推广方案的要素和渠道是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19991365



	
网赚的赢利模式是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20042793







	
新建的网站，目标顾客中国海外华人（特别是英国、欧洲、美国和加拿大），最有效的网络营销途径是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19688691



	
如何推广一个房屋维修网站？
 
http://www.zhihu.com/question/19879647







	
减肥类淘宝客的技术含量，站群规模，和转换来源问题？
 
http://www.zhihu.com/question/19887731







	
人人网和 Facebook 当年的初期推广策略是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19851502



	
人们愿意阅读什么样的广告邮件？
 
http://www.zhihu.com/question/19877356







	
EDM 为什么要代发？直接发不行吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19966723







	
国内比较好的电邮直销（EDM）服务商有哪几家？
 
http://www.zhihu.com/question/19574559



	
如果你是杰士邦的微博运营人员，面对杜蕾斯官方微博，你会采取哪些运营措施？
 
http://www.zhihu.com/question/19859322



	
如何使一个微博帐号一个月内「关注我的人」超过 1000 ？
 
http://www.zhihu.com/question/19560171



	
关于微博营销有哪些比较好的书可推荐？
 
http://www.zhihu.com/question/19840772







	
具备哪些特征的网络内容（音视频、图文等）比较容易被广泛传播？
 
http://www.zhihu.com/question/19571723



	
美丽说和蘑菇街的微博营销究竟是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19839051







	
如何判断一个社交平台是否具有营销价值？
 
http://www.zhihu.com/question/19882940







	
如何更好地评估微博等社会化媒体的营销效果？
 
http://www.zhihu.com/question/19562060







	
在网络上传播有效的内容，在传统媒体上亦可起到作用，反之亦然。也就是说，只要内容上乘，金子放在哪里都会发光——这种说法对么？
 
http://www.zhihu.com/question/19571778







	
任何互联网产品，是否都适合采取情感营销的手法？或者说，是否有某种方法论，来规范这种营销手法的套路？
 
http://www.zhihu.com/question/19999657



	
为什么日本极其流行各种自动贩卖机？日本自动贩卖机销售的产品定价与普通杂货店/便利店相比有价格优势吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19608777







	
在街上发传单有什么诀窍？
 
http://www.zhihu.com/question/20094496







	
据说营销人必须会讲故事，为什么？营销人都是怎么讲故事的？
 
http://www.zhihu.com/question/20039618



	
安利直销模式和传销有什么区别，为什么安利不会被认为是传销？
 
http://www.zhihu.com/question/20043019







	
怎么看直销公司，比如安利？是否是将产品销售建立在了人际关系上？
 
http://www.zhihu.com/question/19695060










促销





	
零售商如何规划设计一年中的促销节奏？B2C企业呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19992551







	
反季节产品该如何做促销？
 
http://www.zhihu.com/question/19724496







	
为什么商业促销活动喜欢用苹果的产品（iPhone、iPad）作为奖品？
 
http://www.zhihu.com/question/19775640



	
为什么 Amazon 的首页很少有促销活动？
 
http://www.zhihu.com/question/19899603






销售





	
如何理解「销售」？
 
http://www.zhihu.com/question/20048641







	
除了忽悠、走关系，怎样才能做好销售？
 
http://www.zhihu.com/question/19959242







	
性格很内向的人可以做好销售吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20051364



	
人长得丑，可以做销售吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20053277



	
对于指标不同、完成度不同的销售人员业绩，奖金如何分配最公平合理？
 
http://www.zhihu.com/question/20053212



	
我是做销售支持工作，如何在与销售的沟通中，快速了解销售的真实意图？
 
http://www.zhihu.com/question/20059641







	
如何为品牌营销团队制定激励方案?
 
http://www.zhihu.com/question/20055565







	
怎么把剃须刀卖给张飞？
 
http://www.zhihu.com/question/19794431







	
有哪些销售类书籍值得推荐？
 
http://www.zhihu.com/question/19865291










公关





	
如何用一两句话向一个外行人解释公关这个行业？
 
http://www.zhihu.com/question/19899670







	
你怎么评价《广告的没落公关的崛起》这本书？
 
http://www.zhihu.com/question/20075007







	
国内大互联网公司中，哪些公司的公关能力最好？判断标准是怎样的？公关水平的差距怎样形成的？
 
http://www.zhihu.com/question/20042808



	
国内有哪些公益媒体？公益项目如何运作才能发挥最大的作用？有没有很好的商业化运营模式？
 
http://www.zhihu.com/question/20054467



	
危机公关的精髓是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19616952



	
在哪些紧急情况下需要公司高管出面道歉？
 
http://www.zhihu.com/question/19951705



	
一个活动完成之后，还需要大范围的去宣传获奖的情况吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19573840



	
如果你是 CSDN 的 CEO，你将如何应对此次泄密事件？
 
http://www.zhihu.com/question/19983290



	
微软、谷歌每年数额庞大的游说资金到底是如何分配的？
 
http://www.zhihu.com/question/19764723



	
怎么能做到360那样的公关能力、立马能消除自己的不利影响？
 
http://www.zhihu.com/question/19875930



	
关于美团的“假戏成真：抽个对象回家过年”这个活动，到了第二天没有爆炸式增长，目前只有几万单，是因为涉及伦理和道德么？大家怎么看？
 
http://www.zhihu.com/question/20016988







	
凡客铺设户外广告宣传全球同步开售《乔布斯传》，是一次品牌营销活动吗？而非简单产品广告。
 
http://www.zhihu.com/question/19885625







	
网络上流行「凡客体」是凡客诚品策划的事件营销吗？还是一次自然爆发的流行事件？
 
http://www.zhihu.com/question/19553922







	
为什么国人讨厌凤姐，不喜欢她就不理她就好了呀，却明知道那是炒作还要都去帮人家炒？
 
http://www.zhihu.com/question/19957979



	
为什么蒙牛一出问题就骂声一片，可口可乐有农药了却没有那么多声音？这反映了什么问题？
 
http://www.zhihu.com/question/20027673







	
归真堂请的危机公关公司是哪一家？如果连去世的人的微博账号都盗用的话，是否说明新浪也参与了？
 
http://www.zhihu.com/question/20082085










广告





	
什么是「广告」?
 
http://www.zhihu.com/question/20050096



	
从广告主的角度看，常见的几种广告的利弊各是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19795639



	
移动广告与互联网广告有何异同？
 
http://www.zhihu.com/question/19574091



	
人为什么讨厌广告？
 
http://www.zhihu.com/question/19788907



	
为什么相对电视、报纸等媒体来说，互联网用户更痛恨广告？
 
http://www.zhihu.com/question/19820931



	
广告一定会伤害用户体验吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19660405



	
为什么广告人都觉得自己很有创意？同时市面上的广告又那么烂？
 
http://www.zhihu.com/question/19959667







	
广告主希望用户点击广告，而用户躲避广告。这种猫和老鼠的游戏哪里是出口，怎么才能把猫粮给猫，把奶酪给老鼠？
 
http://www.zhihu.com/question/19606759



	
网络互动营销中，传统广告营销里所谓的“consumer insight”（消费者洞察）是否还同样重要？
 
http://www.zhihu.com/question/19571744



	
电视剧里的植入广告模式是怎么样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19898561



	
你认为最好的电视广告是哪个？
 
http://www.zhihu.com/question/19812166



	
你最喜欢的一句广告语是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19594511



	
目前你看到过或听过的最喜欢或者认为最好的文案是什么呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19920113







	
一句优秀的广告词需要具备哪些特点？
 
http://www.zhihu.com/question/20027388







	
针对营销成果或产品特征某一项最为成功的广告词是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19820984



	
广告精准投放的关键是不是拥有海量用户数据？
 
http://www.zhihu.com/question/20039278



	
怎样从学术的角度分析一则广告？
 
http://www.zhihu.com/question/19966174



	
在大面积投放广告的情况下，如何衡量各种媒介上的广告投放效果？
 
http://www.zhihu.com/question/19852410



	
互联网广告真的有效吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19822088







	
为什么知名品牌（可口可乐、耐克、阿迪等）请明星代言还要付广告费？


	

http://www.zhihu.com/question/19999340



	
像可口可乐这类世界知名公司为什么要持续大量地投放广告？
 
http://www.zhihu.com/question/19752026







	
为啥百事可乐、可口可乐、雪碧要花这么多钱请这么多明星做广告？
 
http://www.zhihu.com/question/19782592







	
为什么南方电网这样的绝对垄断企业还要做广告？
 
http://www.zhihu.com/question/19998369



	
为什么很多公交车里面的广告都是关于“妇科医院”的？
 
http://www.zhihu.com/question/19785966







	
为什么厕所的小广告里很多"同性VCD"？
 
http://www.zhihu.com/question/19998664



	
用同性恋作为卖点的广告，大家怎么看？
 
http://www.zhihu.com/question/19846157



	
姚晨赶毛驴上赶集网的广告所带来的效应，对赶集网来说是成功还是失败？
 
http://www.zhihu.com/question/19574824










4、
 
营销目的与结果：CRM






	
销售预测一般是基于是什么预测的？零售行业的销售预测对经营的指导性有多高？
 
http://www.zhihu.com/question/19986644







	
贝索斯的这句话是什么意思呢？“我们不是通过卖东西赚钱，而是通过帮助消费者做出更好的购买决策而赚钱”。
 
http://www.zhihu.com/question/20059441







	
在人类消费行为中，是由「少数的理性消费带动多数的感性消费」，还是由「少数的感性消费带动多数的理性消费」？为什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20073601







	
感知价值是如何体现的？在市场上又会如何表现呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19850131



	
什么是真的「用户价值」？你如何理解？
 
http://www.zhihu.com/question/20062331



	
如何看待用户体验与用户价值？团队应如何选择？
 
http://www.zhihu.com/question/20074927



	
如何让知乎的新用户更快速的融入知乎？
 
http://www.zhihu.com/question/19995033







	
优衣库网店n百种商品的折扣是怎么做到安排有序的？
 
http://www.zhihu.com/question/19904357







	
肯德基「先配餐后收款」的模式是否会给它带来问题？
 
http://www.zhihu.com/question/19896689











三、行业营销






	
全球市场中，啤酒消费大多青睐本地品牌，但软饮料却能出现可口可乐、百事可乐这种全球通吃的品牌，原因何在？
 
http://www.zhihu.com/question/19866445







	
一个食品要进入市场从起点到销售终端需要经过哪些环节？需要与哪些部门挂钩？
 
http://www.zhihu.com/question/19852958







	
日化产品是否有暴利？为什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19767863







	
宝洁与联合利华的市场策略有何异同？
 
http://www.zhihu.com/question/19825277







	
小米公司这次推出小米手机的前期营销推广思路是什么样的？有什么可借鉴的地方么?
 
http://www.zhihu.com/question/19818571







	
如何解决免费网游中的通货膨胀问题？
 
http://www.zhihu.com/question/19625139







	
一个免费借书甚至送书上门，但每本书收120押金的网站是否有利可图？物流会是死穴吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20059254







	
中国制造能否诞生「奢侈品」？
 
http://www.zhihu.com/question/19825959







	
为什么美特斯邦威模仿 Zara 在国内似乎并没有成功，今年甚至库存残留很多？
 
http://www.zhihu.com/question/20083900







	
大陆的毒品销售体系是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20087375



	
为什么书籍的价格会被明码印出？
 
http://www.zhihu.com/question/20083420







	
医药代表具体做什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19861693







	
安利的成功是得益于什么呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19696846












	
朋友在做安利，为什么他那么坚信安利能带来成功？而且是几年内。做安利成功了的人又有哪些呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19941346







	
中小成本制作的电影，宣传费用占总成本的大约百分之多少？
 
http://www.zhihu.com/question/19938039







	
你所知道的《失恋33天》的营销手段是什么？预估票房多少？
 
http://www.zhihu.com/question/19905397



	
没有实体唱片销售经验可能会对数字音乐销售带来哪些影响？
 
http://www.zhihu.com/question/20065792







	
宝马汽车这两年的营销究竟有什么独到之处？
 
http://www.zhihu.com/question/19594489















四、市场人与销售人的职业生涯





1、
 
职业规划






	
市场营销的学生，以后可以从事哪些相关的工作？
 
http://www.zhihu.com/question/19933100







	
非市场营销专业，想进入营销和销售方向的岗位，一个新手如何让老板认可？
 
http://www.zhihu.com/question/20030337







	
作为应届生而言，想在营销策划岗上有所建树可以选择哪些行业呢？
 
http://www.zhihu.com/question/20061752







	
有招聘权的销售总监们常有什么困惑？哪些困惑必须通过招人解决？他们最缺什么样的人？最怕招到什么样的人？
 
http://www.zhihu.com/question/19970721












	
现在的大学生是不是过于迎合现在的企业或市场的需求？
 
http://www.zhihu.com/question/20037937



	
学历在营销从业人员里面考量比重很低吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20016394












	
什么样的市场工作最有前途？品牌推广合作、公关媒介、战略bd、edm、sem、活动策划、sns,还是其他？做面对所有消费者的好，还是做固定群体的好？
 
http://www.zhihu.com/question/19744979







	
什么样的人适合做销售？
 
http://www.zhihu.com/question/19966273







	
如果适合做销售，选择哪些行业的销售职位未来发展空间更大？
 
http://www.zhihu.com/question/20031275



	
一个新人应该如何入行 PR ？
 
http://www.zhihu.com/question/19623484



	
广告专业的大学生在大学应该怎样培养自己的专业素养？又怎样提高专业技能呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19962055



	
对于广告行业的AE，这个职位是属于怎样的一个地位？为什么许多广告公司给予AE的地位差距那么大呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19954029







	
市场研究公司的工作职责/生活方式/准入要求/发展路径有哪些？
 
http://www.zhihu.com/question/19921789



	
招聘网上所描述的“活动策划”指的是什么？具体需要做些什么工作，和需要什么能力？
 
http://www.zhihu.com/question/20048712






2、
 
职业成长






	
如何才能成为一个优秀的 Marketing 人员？
 
http://www.zhihu.com/question/19597259



	
我是学市场营销的，总觉得个人竞争力不强，觉得像技术人员那样有一技之长。做市场营销的怎么才能有自己的核心竞争力？
 
http://www.zhihu.com/question/20017258



	
对一个电子商务专业毕业一年、正在迷茫期的人，有哪些建议？
 
http://www.zhihu.com/question/19820594



	
老板几乎都是干财务或者销售出身的？
 
http://www.zhihu.com/question/20069083







	
Wayne Zhang访谈：是爱情让你作出改行的选择吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20024278






3、
 
职业学习






	
请推荐几本市场营销类书籍并说明理由？
 
http://www.zhihu.com/question/20029290







	
非市场营销专业的学生想学习市场营销，应该看哪些书籍或教材？
 
http://www.zhihu.com/question/19966391







	
营销人员如何学习营销理论？
 
http://www.zhihu.com/question/19751000







	
有哪些高效学习市场营销的好网站？
 
http://www.zhihu.com/question/20023933



	
市场营销领域里，有哪些专家可以推荐？
 
http://www.zhihu.com/question/20067993#675167



	
最后，公开自己的市场营销笔记本，内有5000条左右市场营销笔记：
 
https://www.evernote.com/pub/windpassedby/Marketing










祝早臻市场营销至境：）




赞同：1714





评论：127









被淘宝商家威胁了，但是已经过了15天的举报期，怎么办？ 怕他会报复我，如何防止被人肉，被突然袭击？











 迟帅
 ,
 
心里一撮小火，身体离地半尺，不做蝼蚁，不做神，做个读书写字的人...









作为一个从业3年的淘宝卖家，可以很明确的告诉你的是：不管是以目前的淘宝还是天猫的政策，你若“投诉举报加维权”的话，他真的会死的很惨。





别仁慈，记住，不是你要杀他，是制度要杀他！














---------------------[以下 引自并解读 淘宝规则]---------------------






淘宝网 - 服务中心 常见问题














恶意骚扰定义





恶意骚扰，是指卖家在交易中或交易后采取恶劣手段骚扰买家，妨害买家服务满意权益的行为。买家可发起恶意骚扰维权。维权成立，每次扣十二分；情节严重的，视为严重违规行为，每次扣四十八分。












PS：亲，你知道被扣十二分是什么概念么？？






该店铺将被执行店铺屏蔽、限制发布商品及公示警告七天的处罚。






一般按正常店铺来算的话，损失再怎么是以万元计算的吧...










若是48分，他就只有想一想库房里面货怎么清仓掉吧...严重违规直接封店...
















恶意骚扰投诉发起条件





非天猫交易，交易状态为“交易成功”的0-15天内。












为什么是15天内？






因为交易成功后的“自动评价”就是15天。








对于15天后的交易，可以联系人工淘宝客服小二，他们会解决的。




建议客服电话可以这么打。这样才会引起小二的重视，让他和你是利益共同体。







小二：您好，请问您的会员名是？有什么可以帮助您的呢？




自己：哦，刚刚我听系统说你们有电话录音，不介意我也电话录音吧？对了，你的花名是？




小二：...可以的...我的花名是xxx




自己：事情是这样的...




...




（然后让他给你发个站内信的“投诉维权”的链接，就可以了。）












恶意骚扰投诉发起路径





1、到“我的淘宝”—“
 
已买到的宝贝

 ”，找到对应交易后点击“投诉卖家”，然后在跳出页面发起恶意骚扰维权。




2、到“
 
消费者维权中心

 ”点击“
 
我要发起维权

 ”按钮，在跳出页面找到对应交易后点击“投诉维权”，然后选择恶意骚扰维权。









恶意骚扰维权举证要求






一、致维权方





请写明您的维权理由，并提供客观有效的凭证来证实自己的维权内容，如：




1、完整清晰的阿里旺旺聊天历史记录截图（截图方法/要求请
 
点此查看

 ）




2、阿里旺旺举证号（举证号提取方法请
 
点此查看

 ）




3、淘宝站内信截屏




4、手机短信照片




等等，证实对方存在恶意骚扰行为。





二、致被维权方





您的申诉和提供的凭证将作为判断事实的依据，请您按如下选项来进行下一步申诉：




A、如您不存在此行为或是无心所致，请马上和维权方联系，争取第一时间消除误会；




B、如您未存在此行为，但无法联系上维权方或协商无果，请您做出合理解释并提供如下凭证证明：




1、完整清晰的阿里旺旺聊天历史记录截图（截图方法/要求请
 
点此查看

 ）




2、阿里旺旺举证号（举证号提取方法请
 
点此查看

 ）




3、淘宝站内信截屏




4、手机短信照片




5、通话清单




等客观有效证明。被维权方需要在收到维权起3天内提交凭证。












评论有人问怎么进行电话举证？






其实在去年年底就出来了这个神器了：

 

国内录音公证上线 网店举证电话录音


 
PS：我们就是这么用这个举证“差评师”的









恶意骚扰投诉处理时间





恶意骚扰维权发起后，客服将在3个工作日内处理，5个工作日内处理完毕。




如果对维权处理结果不认可，请
 
点此进行

 申诉。




赞同：1688





评论：80









为什么大型商场的第一层通常都是卖化妆品的？











 言雀
 ,
 
微信公众号：地产三日侃









巫妖





	
问题：“为什么大型商场的第一层通常都是卖化妆品的？” 觉得题主观察力不够或者不仔细，没深入观察。


	
看了下已有的答案，非常想当然。





这是一个综合考量的结果，因为一旦布局失败就会导致项目烂尾死翘翘。




这叫做
 
业态布局和动线规划





先上图再分解






注：业态切面图（1）（图片来源于本人工作报告，，禁止转载。）




先介绍一下，配图（1）<截图变色了，将就一下>中的项目是一个体量在5W㎡以上的商业物业。这是我从业后独立负责的第一个项目。









注：某Mall与百货商场一楼业态分布图（2）（3）（图片来源于本人工作报告，禁止转载。）




图（1）（2）均为传统型商场，一楼的业态分布中并不都是化妆品，而且一般这种传统型的商场个人护理化妆品类别的商品只占一层总营业面积的15%~35%不等。





业态分布需要遵循的原则：（按商品的消费特点和人流动线等因素分布）






	
金银饰品、珠宝、化妆品及其他个人护理、名品名表、还有部分的皮具箱包、鞋、通信等一般分布在一楼。为什么这样布置？







	
化妆品等商品消费频次比较高，租金的承受能力较强。另外重要的一点是，化妆品一般情况下分布在
 
商场入口与动线节点

 周围以拉动消费人流，拥有较大的展示面（展示面越大，租金越高）。化妆品针对的主要消费客群一般年龄层在22~45岁的女性。特点：消费能力高、频次高、随机性高··········


	
黄金名表名品这些，消费频次相对较低，但是租金的承受力也很高；他们一般呈环带状分布在商场的四周。但是他们拥有较大的柜台展示面，但是商场展示面较小，这是因为他们针对的客群（购买消费力很强）相对其他商品较小。







	
影院、餐饮、电玩、儿童类别的为什么分布在高楼层。原因是他们属于目的性消费，所以为综合考虑，放置在高层是为了拉动人气，平衡其他楼层的消费人流。另外，他们的租金承受能力也相对比较低。当然，凡事有例外，KFC、Starbucks的租金承受能力就不弱。






	
男装、女装的问题，这个看答案，大家比较关心。女装的位置是除一楼以外，商场中位置最好的商铺。一般在商场、Mall的中间层。也会有部分商场由于招商不足考虑在一楼设置女装区。一般的男装会与箱包皮具放置在同一楼层位于女装的下（多）上（少）一楼层，但是男装的位置一般较差。









==============================UPdate==================================






先抛开商品属性、消费特点等不谈，我们必须需要承认一点就是——
 
只有当商品在消费者面前的时候，他的所谓的商品属性、消费特点才会呈现

 。这也就是为什么人流动向的重要性。当然人流动向的设计是要结合商品属性、消费特点的。他们是相辅相成的关系。








大家肯定都玩过接力棒，人气的拉动和接力棒的原理差不离。我们在商场的入口处放置大量的化妆品展示柜正是为了第一波人气的拉动，当人流上行到中间层的时候会呈现疲软现象，这时候需要注入新的消费动力，这也就是为什么女装一般设置在中间层。人流再次上行，是被顶层的目的性消费所拉动的。“一鼓作气，再而衰，三而竭。”所以商场一般只有5层左右，层数再多的话，消费人流就几乎丧尽了。





	
关于租金，稍说几点







	
一般一楼的租金比较高，租金的界定权重项目比较多，不列举。


	
同一楼层的，商铺之间的租金差异也很高。


	
靠近动线干道与对外展示面较大的商铺，租金是最高。这也就是为什么题主会产生这种错觉，发现一楼都是化妆品，因为其展示面比较大，放眼看去好像都是化妆品。







	
关于动线





图2中有两处扶梯，围绕扶梯周围分布的一般都是黄金珠宝、化妆品等租金承受能力比较高的商户。一般商场扶梯多为X型装置，且上行输送的扶梯数目大于下行的。如果你逛到一半想下去，基本要围着中庭走半圈到下行电梯处（深受其苦）。主要是为了能让消费者多逗留一会。




过道，过道越宽，空间给人的主观感受越舒畅，压迫感较小。一些纵深比较大的项目，过道都会设计的很宽。




声：以上内容，只限于传统商业类型，打主题牌的不适用。




注：图2、3和图1都不是同一个项目，图2、3只是想给大家看看平面中分布的位置。评论中有质疑进场原则和品牌的，拜托，这是业态定位稿，落地招商进场什么的那是后续工作。总得有个先来后到。图2、3是金鹰，经营状况也不错。




==========================就说这么多，来点题外话===========================




某项目目前未开业




商铺销售户广中赫然大标语——“据调查显示，女人和孩子的钱最好赚！！！”




怒：我说这个题外话，并不是说我全部赞同这句话的内容，相反，我只是想给大家看一个很直白的软文的案例。有朋友拿这个衔生了一个提问。
 
http://www.zhihu.com/question/19667129





赞同：1676





评论：84









如果你是杰士邦的微博运营，面对杜蕾斯，会采取哪些对策？











 南宫雪








感谢 @杨振宇（
 
http://www.zhihu.com/people/yang-zhen-yu

 ） 的脑导图：）








在线观看地址：
 
http://ww2.sinaimg.cn/large/7a5e9affgw1dlxvl2vykkj.jpg





高清下载地址：
 
http://www.kuaipan.cn/index.php?ac=file&oid=21071040834703165





----------








嘛，关注这个问题好久了，但是没有一个比较让我满意的回答，所以呢，我就来回答一下好了，如果回答的不好希望大家多多指教[ ]~(￣▽￣)~*








如果你喜欢上了一个男生，但是有另一个比你优秀的女生和你争，那你应该怎么做呢？妈妈说，首先你应该了解这个女生，看看你和她的差距在哪里，哪些事情她做到了，而你却没有做到，学习她好的一面，忽略她不好的一面，最终做的和她一样好……








那我们就先看看杜蕾斯微博的数据咯。一个简单的抽样，样本为9月12日～9月16日双方的微博，采样时间为10月4日（可能存在一些误差）：




---------------------------------------------------------------------------------------------------------




| 抽样微博总数 | 转发微博数 | 平均每天微博数 | 定时微博发送 | 微博发送工具




---------------------------------------------------------------------------------------------------------




杜蕾斯 | 90 | 15 | 12.8 | 10点前，18点后 | 网页，时光机




杰士邦 | 44 | 17 | 6.2 | 无规律 | 网页，时光机，iPad




---------------------------------------------------------------------------------------------------------








这个数据取的很简单，因为小雪代码写的不好，不能用程序去取数据，理想状态下最低的样本量应该是一个自然月（人肉要累死了T-T）








杜蕾斯：




1，平均下来的每日微博数量较为恒定。




2，主要微博发送工具为网页版微博和定时微博发送工具。




3，或许他们会在前一晚准备好第二天早晨要发的，然后时光机发送，每晚23点后不再发微博。




4，他们早晨10点上班，下午6点下班（^-^）








杰士邦：




1，每日微博数量不足，不能覆盖到各个高峰时间。




2，微博转发数比例过高。




3，定时微博发送在使用，但是没有任何规律性。




4，微博发送工具中频繁出现iPad。








呐，从上面的数据大致可以看得出杜蕾斯是一个比较规范化并且有流程的组织在运作，进一步说杜蕾斯比较重视微博。而反观杰士邦就并不是那么在意微博这个平台，有可能是杰士邦内部评估微博并不能为他们带来更高的转化率，也就没有必要在微博上下太大精力 (→_→)








是不是可以这么做：




竞争对手的大多数数据都是公开的，没有太多数据是只有对方能看到而你看不到的，要监控好对手的数据情况，从这个数据中可以了解到自己的不足以及对方为什么比自己强。








简单的来说就是需要一个「竞争对手微博数据监控框架」，其中包含了可以通过新浪API以及网页脚本能获取到的所有数据的汇总，拿到这些数据之后最一些统计和分析最终生成一个可视化的图表报告，其中包含但不仅限于非常规的大二次转发账户，单条微博转发频率，参与转发加V账户，包含话题的微博和常规的微博发送频率，粉丝增长状况等。








解释一下非常规的几个数据：








1. 大二次转发账户：哪些账户转发了你的微博后创造了大量二次转发，数量自定。（只有大量的大二次转发账户参与转发，某条微博后续的转发才会持久）




2. 单条微博转发频率：5分钟内某条微博被转发次数。（5分钟内的转发数量决定了该微博火爆程度，当某条微博很火，要紧随其后做一些跟进行为）




3. 参与转发加V账户：参与转发某条微博的加V账户。（虽然加V不值钱了，但是还是需要关注）




4. 包含话题的微博：某条微博中是否包含##。（包含了话题的微博则是对手准备长期运营的话题，需要密切关注）








……








你知道了那个女生每天都会把自己打扮的漂漂亮亮的，男生在打球的时候她会去送水，每天早晨她会出来很早去陪男生跑步……于是这些你都学会了，你离心中的王子更近了一步……








但是你随后发现，虽然你学会了那女生做的一切，但是似乎还是做的不够，那是为什么呢？因为你只是简单复制了女生做的事情，你并不懂男生，你应该知晓他的一切，这样才好投其所好，竞争过别的女生… ＜（＠￣︶￣＠）＞








在微博中，谁是你的男生呢？自然是粉丝了。我们看下杜蕾斯是怎么对待粉丝的，在这里可以分成两个部分：








1. 粉丝互动




2. 粉丝回馈活动








粉丝互动：




适量转发、评论粉丝的反馈，及时回复粉丝的私信等。在转发的时候需要注意的是一定要转发和自己的产品至少有点关系的反馈，这点杜蕾斯做的很好，而杰士邦就不是那么好了。同时需要控制转发数量，不要过多显得廉价，同时不要过少让粉丝觉得无望（┬＿┬）








在粉丝互动的时候需要对自己的粉丝做一些数据层面的工作，比如有哪些比较大的账户关注了自己，曾经对自己的微博做过哪些操作（转发，评论），他们创造的二次转发情况如何等，这里面就需要一个自己的“微博粉丝分析框架”用来分析自己的粉丝状况。得到自己的粉丝状况之后需要针对这些比较大的账户做一些具有强针对性的互动。假设一个大账户曾经转发过一条关于做爱姿势的微博，那你应该尽快跟进评论：那你最喜欢哪一种呢？一般情况下对方会有一个选择，然后紧跟着说：根据杰士邦性爱专家xxx的结论，使用这个姿势摩擦最小，那TT的选择一定要有带花纹或者是有凸点了，小JJ决定送你杰士邦凸点3片装TT一盒，希望你老人家在你喜欢的姿势下感受到相同的快感。这样的话不论对方是不是愿意给你他的地址，至少这样的互动成功了（～￣▽￣～）








tips：




1. 需要一个小巧的码农帮助写一个简单的监控程序，当粉丝量大于一定数量的账号对自己的微博做任何操作时有个提醒，然后紧随其后做互动。




2. 互动要俏皮，像个人一样。








粉丝回馈活动：








这里需要的数据支持就是之前做的粉丝分析，要知道关注你的人他们平时关注什么，他们的关注列表是怎么样的，有哪些共性，每天的微博发送量是怎么样的等等，然后挑选自己想要的那个方向的人群去做一些定向回馈活动。








其实这个不应该叫回馈活动，应该叫「骨灰级粉丝打造活动」。杜蕾斯微博有个话题叫做「最粉丝」，他们每天会抽取一个粉丝送一个小奖品，每天发送的微博中转发最少的就是这条微博，但是评论相当大，基本都是在说“什么时候才能轮到我啊”之类的，但是我觉得这个方法并不是特别好，因为这些粉丝有可能因为你的奖品而来，同样也有可能因为别人的奖品而走，他们只是看上去的「骨灰级粉丝」而已，另外在微博上做活动最重要的是能够引发病毒效应，能够引起更广泛的传播，因此如果是我的话，我会想办法在情感化诉求上做一些事情，想办法提高粉丝对微博的感知价值，这样才能培养出真正意义上的「骨灰级粉丝」。感知价值可以单独成章，这里就不赘述了。








这样的事情需要放在整体的品牌框架之下做，无时无刻将自己的品牌感觉传递给所有的粉丝，并且依托品牌价值打造一群骨灰级粉丝。简单对比一下杜蕾斯和杰士邦的标签就可以看得出，杜蕾斯的是安全，大胆，亲密，尽性，而杰士邦的却是什么幽默，喜欢玩，给力之类的，这个东西和性安全用品似乎没有太大的关系╯▽╰








tips：




情感化体验是社会化营销中最重要的东西，只有这种东西才能打造骨灰级粉丝。








当你懂得了男生的一切，知道他喜欢什么，真正要的是什么，这个时候你就可以正面的去找那个男生示爱了，但是你需要一个优秀的示爱方式，让自己从N多的示爱者中脱颖而出，那你就需要新的方式…




(￣.￣)+








什么都不说，先看3个案例：








•
 
微博上的某人发了一条微博

 ：








如果您亲眼见过精子在安全套中挣扎死去和卵子在等待中慢慢失去生命力的样子，你还有勇气使用安全套么？没有买卖，就没有杀害！








杜蕾斯的回应：




如果您亲眼见过未成形的胎儿因为意外怀孕而被迫流产和人们因为感染疾病而身心备受折磨的痛苦样子，你还有勇气不去支持杜蕾斯么？套这买卖，全为了爱！








杰士邦的回应：




如果您亲眼见过青菜在油锅里痛苦翻滚在嘴里被咀嚼成碎末的惨样在胃液里又苦苦挣扎，您还有勇气吃青菜吗？没有买卖，就没有杀害！via@Madiya








•
 
人人网收购 56 网 ，人人网向56发了一个握手的表情

 。








杜蕾斯：恭喜@人人网 与@56网 喜结连理~小杜杜决定送出当家产品至尊超薄一盒~~亲们要性福哦。








顺便看下其他官方账户的反映：




计算机应用文摘：基情四射哦，亲！




咸宁市澄水洞旅游区：值得学习。




seeisee：祝福两家。




光合映画：小光光给你们做宣传~好不好~




雷锋网：大庭广众，众目睽睽，成何体统！




锦程物流网JCtrans：一家人啊！乐死我了！太欢乐了！




凤凰网科技：你们俩，这这这...也太明目张胆了




冒泡：人人网最新slogan：人5人6的找回你曾经的奸情！！








没有任何主观评价以及有价值信息，对自身建设没有任何帮助，对这样的微博深感无力。




-----








驱动之家：人人宣布8000万美元全资收购56网
 
http://t.cn/aetuH7









比上面的高端一点点，输出一条新闻，给粉丝解释发生了什么，有一些帮助，但是价值较小。




-----








一嗨租车：让#一嗨租车#为@人人网 与@56网 置办婚车可否啊~




嚼吧：优酷网，土豆网 感到压力你就嚼嚼吧～




途牛旅游网 :恭喜， 蜜月游，选途牛！




金山毒霸：恭喜@人人网 与@56 牵手成功，@金山毒霸 将向两家网站的网友送出永久免费的毒霸微服务。让大家看片不中毒、社交网络更安全，看视频遇到异常等情况都可以来微服务一下哦。发条微博，带上#毒霸微服务#这个话题就可以啦！




聚红伙：恭喜恭喜，聚红伙决定送一个超大型抱抱熊，还为他们的Baby准备了变形金刚和芭比娃娃。








比上面的更高端一点，附带了自己的产品，包含了一些营销类信息。




-----








猫扑：以后就是一家人了。




糯米网：热烈庆祝@56网 来到人人大家庭








千橡其他产品，没什么好说的，表示欢迎而已。




-----








•
 
北京海景日









这个不多说，已经被奉为经典了。








杜蕾斯：
 
http://weibo.com/1651618343/eCFm1H9coQB

 6月23日 17:58




杰士邦：
 
http://weibo.com/1271352971/eCFofsQCUvx

 6月23日 18:19








以上的3个事件，其中2件是双方都参与了的，但不论是时间、影响力还是想象力，杰士邦相比杜蕾斯都差了很多，北京下雨的杜蕾斯微博还成了一个经典案例被学习。








事件营销是一个用较小成本获得较大关注的方式，事件营销分成两种，一个是自己造的，想起这个事就能联想到你；一个是跟着热门新闻或者其他热门事件同时出现的。第一种效果是最优的，但同时难度是最大的，所以一般情况下都是紧跟着当前的热门事件。杜蕾斯的微博运营足够的敏锐，能够想尽一切办法把当前的事情和自己挂钩，而且挂的很有想象力。








是不是可以这样做：








比较低级的方式是监控对手的事件情况，比如北京大雨的那天，在杜蕾斯发布那条微博21分钟后，杰士邦紧随其后发了同样的一条微博，去掉了一些杜蕾斯的瑕疵（图片分散，第一张图容易被剪）等，然后发了出去，同样也得到了2000+的转发，但同时也凸显了微博事件原创为王的本质(‵﹏′)








不得不承认事件很难，可以先用跟随策略，就像可口可乐和百事可乐、肯德基和麦当劳，中国移动和中国联通一样的策略，你在哪我就在哪。但是要使用不同的呈现方式，比如你是黑的，那我就是白的，用差异化的手段和你做同一个事件，这样省去了自己构想事件的成本，同时可以借助杜蕾斯的影响扩大自己的影响。








在做事件的时候需要密切自己的产品特征，基本上杰士邦的微博主打就是TT，TT的最简单最本质的特征无非就是安全，同时还有各种周边特征，比如隔离，爱情，薄等等，下雨的事件就是利用了隔离和安全两个特征来做的，所以杰士邦应该有一个特征或者是敏感词库，每次发生大事之后把所有的特征全部过一遍，看下哪个特征可以与其相结合做成事件的，这样就可以了^-^








热门事件发掘可以参考这个地址里面的数据：
 
http://data.weibo.com/top









当你通过各种方式引起了男生的注意，男生愿意接近你了，但是常规状态下的你难以给男生持续的新鲜感，这时候就需要想想办法让你更加的多样，给男生以永远有新花样的感觉……








杜蕾斯和杰士邦的微博普遍比较死板，微博类型只有简单的几种，在这个人们普遍选择性注意[1]的局面下很难持续的给人良好的关注动力，这个时候就需要微博内容的多样化运作了。在之前，杜蕾斯和杰士邦的微博内容多样化上做的都不是很好，但是在10.1放假之前，杜蕾斯有一个标志性的事件：一个叫「杜小杜」（
 
http://www.zhihu.com/people/du-xiao-du

 ）的账户在知乎上回答了“安全套是如何生产的”（
 
http://www.zhihu.com/question/19864396

 ），同时在其微博上做了一个小的传播（
 
http://weibo.com/1942473263/xqtsWcdSo

 ），虽然该条微博发出的时间是23：00，虽然转发和评论都不是很多，但是这是一个标志性的尝试，这是微博运营与其他社会化内容社区结合的一次尝试，而在这次尝试中，杜蕾斯又跑到了前面。从杜蕾斯回答的问题反馈来看，知乎上的用户有很多都已经知道了小杜杜，这证明了当一个社会化产品运营成功了，该品牌会影响到其他的社会化产品中，如果该品牌在该社会化产品中没有对手，成功有可能也是病毒式的感染（︶︿︶）








对于内容多样化，杰士邦应该紧密结合其他的社会化产品，来充分保证自己的微博内容多样化，这样才可以给不同的用户以不同的刺激。比如知乎是一个问答网站，那杰士邦可以趁杜蕾斯还没有站稳脚跟的时候进来，花时间去解答性安全等相关的问题，然后在微博上普及一些相关的常识，借此丰富微博内容。








这样就基本可以让男生注意到你并且有持续的吸引力了，但是真正想让他跟你在一起，这样做是不够的，要让一个人真正的爱上你，需要让他看到你内在的东西，让他信任你，不要总是像刺猬一样将刺露在外面……








你需要做的是还是回到了最初的，所有人都在提的，并且都没有人答的问题上：我为什么要关注你？








这是贯穿整体的问题，人类的营销行为从最原始的「以产品为中心」到「以用户为中心」的营销到今天的「人文精神」营销的 3.0 时代，每一个微博运营者都应该考虑：我运营的微博能给我的粉丝带来什么？能给整个微博环境带来什么？能给整个中文互联网带来什么？能给整个世界带来什么？（＃￣▽￣＃）








• 我能告诉我的粉丝，我们愿意倾听你们的声音，不论这个声音是善意还是恶意；我们愿意为你而改变。




• 我能告诉整个微博，我来到这里不是破坏整个生态环境的，我不是僵尸，我能输出正确的价值观。




• 我能给整个中文互联网带来优质的原创内容，我能让因为我的微博让曾经出不了声的人出声，让我的品牌诉求传递给整个中文互联网。




• 我能让这个世界因为我的存在而变的美好，让性行为更加安全，人工流产越来越少。








一个微博就是一个品牌的窗口，让每一个消费者能够通过你传达他们的声音，让他们的意见能够得到采纳，让他们能够倾听到你的品牌故事，让你的粉丝感受到这个账户是真实的，这个品牌是真实的，作为你的粉丝我很自豪，最终将自己的品牌变成一个宗教，就像苹果那样。








要向你的粉丝传达你产品的使命：首先要确定不同于杜蕾斯的产品使命，然后围绕这个构建真正属于你的感人至深的品牌故事，最终引发消费者或者是粉丝的积极参与。只有这样，才能真正拥有粉丝的心。








至此，你了解了你的情敌是怎么做的，并且学会了她的技巧，你深刻的了解了你喜欢的男生是怎么样的，知道了关于他的一切，你还掌握了通过一些事件让他注意到你，让他知道你，让他愿意接近你，而且还明白了如何给他更多样的刺激，让他更喜欢和你在一起，最后，你能够让他真正触碰到你的内心，了解你内心中柔软的一面，让他明白，你接近他不仅仅是因为他外在的东西，而你也不仅仅只有外在的东西。这样，你就可以战胜你的情敌，得到心仪的男生的心，是真正的「
 
得到

 」。








❤ 微博tips：








1，以点盖面（今天再次验证了一个很微妙的现象 女的报手机号码都喜欢xxxx xxxx xxx。 男的都喜欢 xxx xxxx xxxx）。




2，流行语（hold住之类）一周之后就不要用了。




3，善用微博多媒体插入，要有争议性，引发话题和讨论。




4，主动勾搭一些草根账户。








等等等等……








[1]：
 
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E9%80%89%E6%8B%A9%E6%80%A7%E6%B3%A8%E6%84%8F

 （选择性扭曲和选择性保留也是非常值得注意的点）




---------








啊～终于写完了，好累吖(￣o￣) . z Z 。介个问题太大了，无从下笔，只能写个大概，其中每一个环节都可以展开写成成千上万字的详细方案，已经写了好多了，累shi了，就不多说了。有不对的地方希望大家多多指教m( _　_ )m








吐槽：本来有一个漂亮的排版，但是排版完字数就超过10000字了，知乎的回答最多只允许10000字，然后大家就只能看这样丑死了的文字了T T
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阿里为什么突然强推「来往」？怎么理解阿里对移动互联网的焦虑情绪？











 Lebanner
 ,
 
产品经理@互联网









以下都是我的推测








———————————————谁写软文谁阳痿的分隔线———————————————








移动互联网最奇妙的地方是，彻底的让支付宝的生意变成了一桩小生意——








2012年支付宝的交易额在一万亿以上，看似大而不倒，但放在更宏观的角度来看，也不过只是整个社会交易总额的一小块而已。我自己已经是个重度的网购用户了，每年花在网购上的钱有几万块，但这仍然只是我每年花销的一小部分。








就在一两年前，这还不是问题，因为打个出租车、去小卖店买瓶酱油什么的你不可能背个电脑，可是移动互联网的出现，让“在线”这件事变成了随时随地，它会将“在线支付”延伸到现实的整个日常生活中，而原本靠网购构建的市场，会彻底变成一个小市场。












先来看阿里的支付宝：








1、支付宝诞生的基础是C2C交易下的交易中介；








2、一旦绝大多数的交易变为是B2C，便几乎不需要中介担保；








3、人们之所以对支付宝产生依赖，原因是淘宝的半强制驱动、中国信用卡保险不成熟和银行支付体验不好等原因，时至今日这些助力都在慢慢瓦解；








4、99%的交易其实是在线下完成的，支付宝只是在1%的在线支付领域占有优势地位，在便利店买饮料、在商场里买香水都和支付宝没关系；








5、支付宝的终极目的是成为人们资金的管理中心，这么多年来除了保证支付安全之外，所作的一切努力其实只有一个：不断培养用户的支付习惯（KPI），直接导致的就是增加现金的使用应用场景。于是信用卡还款用支付宝、转账到银行卡用支付宝、水电煤气缴费用支付宝、医院挂号用支付宝、对账单、多帐号绑定……很好我们依稀看到了功能累加到极致的——QQ的影子。








不断提供的便利必然伴随不断累加的功能，人们对支付宝依赖性越来越强的同时，产品的复杂性也越来越强，产品臃肿带来的问题从来都是在五年后显露的。












简单来说：如果你将支付宝看作一个交易担保平台，那么你会发现，我们生活中的绝大部分消费其实是不需要担保的；如果你将支付宝看作一个（比网银）更便利的管理现金和支付的工具，那么你会发现，它其实在变得越来越复杂、越来越不好用。








对比支付宝可以看到，微信的支付功能完全是另一套截然不同的打法：








1、简单，而不是复杂。简单到甚至连个支付密码居然用6位数字；








2、去“第三方化”。微信的功能名叫“我的银行卡”，并没有传达财付通或者微支付之类的品牌名称，而是不断暗示：我这里只是个快捷入口，你使用的就是你的银行卡而已。整个产品的使用流程中，你对微信的感知只有：打开微信、输入微支付密码这两点，微乎其微；








3、只做支付，不做担保。微信根本就不需要你把钱交给它保管，它几乎就是一个银行的手机客户端在微信上的应用插件。目前、以及可以看到的将来，微信都只会做那些即时发生的不存在信任问题的交易，例如手机充值这样的。








如果微信支付这一步能够走好，那么未来将会变得非常可怕：想像一下，你在微信上摇到一妹子、然后打车去见她、然后一起吃晚饭、然后吃完饭去便利店买冈本、然后买完冈本去开房、然后开完房打电话让肯德基送半价桶……








从出租车到饭店酒店，所有支付环节都是拿出手机对着票据上的二维码扫一扫来完成的，你不需要考虑交易担保问题，也不需要考虑银行转账啊限额啊什么问题……那将会是一番什么样的景象？








对于阿里来说，应当不是没有预见到这种情况，之前一直有恃无恐的可能是两方面：安全（技术）和用户量（网络效应）。可是安全现在已经越来越成为硬件和系统级的任务（比如锁屏密码、找回手机、iPhone5S的指纹）、而用户量……说到用户量腾讯笑得最开心了。








所以现在的情形是：支付宝这个阿里最有潜力的资产（都没舍得打包上市），多少年来看似坚不可摧，现在一转眼的工夫，优势全没了。如果支付宝一家独大，那么它的未来何止千亿美金，可是一旦那些
 
不需要担保的交易

 被人挖走，支付宝剩下的将只会是一个空壳。








我不敢说微信肯定能做到，但哪怕有1%的可能性，就足够马云发疯到去腾讯楼下跳广场舞了。








这件事说到底是业务根性的问题：我们真的需要支付宝吗？我手机上玩个捕鱼达人，充值时选择支付方式，话费支付、银行卡支付、支付宝支付……秋都嘛爹，为什么要用支付宝支付？哦是因为很多人在支付宝里都存有不少钱……可是，人们到底为什么必须把钱放到支付宝呢？直接用银行卡支付不就完了？








（插一句：其实，“支付宝=安全”是多年来阿里刻意经营出的一个品牌印象，支付宝与安全并非严格对应。举个例子，我花1000块网购一手机，卖家给我寄来一砖头，只要我先签收，这种欺诈支付宝其实很难取证的。这和技术无关，是支付宝的业务模式本身导致的。对安全交易贡献更大的，其实是淘宝C2C的信用体系。）








支付宝确实大大促进了中国电子商务的发展，但它本质上其实是反互联网的——它是在中国信用体系不健全、银行网络支付体验极端糟糕的特殊历史时期，在用户的银行卡和商户之间横插一杠子，让原本点对点的信息（资金）传输，变成了点对支付宝对点，并以此向商户收费，支付宝（除余额宝外的）一切商业模式就建立在这基础上，但其实这是毫无道理的。








那么再来看微信，它将站在一个比支付宝更大的市场上，从根本上抹消支付宝建立的无敌商业模式。这一幕我们现在很容易就能在脑中想像得到，因为它叫“颠覆式创新”，几年前360就为我们表演过。








虽然看上去微信对几乎所有的互联网巨头都是大威胁，但直觉上，我不认为微信什么都能做、什么都能做成，移动IM市场搞不好都还有变数，更何况微信在支付业务上只是万里长征刚迈了半步，拿出手机——解锁——打开微信——支付 这样的流程还是很长，将来很可能直接跳出来一个更直接更简单的移动支付工具。但无论如何，微信只是一个表面化的具体对象，支付宝危机的本质对象就是移动互联网，没有微信也会有其他人跳出来。








有些人劝阿里走差异化的IM路线，可是就算阿里走运做成了一个亿级用户的IM和微信共存，但来自微信的威胁仍然没有消除。所以阿里的目的并不是要做一个成功的社交工具，而是把微信干掉，SNS对阿里不重要，没有微信对阿里很重要。








阿里能不能干掉微信呢，呵呵，至少比微信掏空支付宝的可能性要低吧。更何况，干掉微信又如何，一个微信倒下去……








把时间线放长来看，中国的信用体系迟早完善，银行的用户体验也会慢慢优化，支付宝必将失去生存的根基——除非它转型，比如把自己变成银行。








也或许，马云会选择金蝉脱壳——在支付宝仍然颇具规模的时候，掏空它，另立一个更有潜力的新业务，比如余额宝。




就像他之前对阿里巴巴、对淘宝做的那样。








原文：
 
笔记 (产品经理的自我修养的小站)
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如何快速地涉猎一个领域的知识？











 yolfilm








-




这是一个非常好的问题。








一般来说，专业领域的 know how，我一般分为「常识」「知识」，以及「门道」。








一、




比如在维基，在百度，能找到的答案，一般是「常识」，只因你能在上面找到，也能在别处找到，那些「常识」不能说没有价值，放以前的世界，你还得掏钱上书店买去，到了这时代，在网络的时代，「常识」的价值已趋近於零。








二、




再来说「知识」。








比如在知乎，很多时候，因为答题人的善意，所以能看到比较深入的「知识」。它比「常识」要深入不少，对行外人，对非专业人仕的人而言，有时见到，跟「撞墙」一样，我的妈，有这内幕？有这说法？有这讲究？








我不信。








通常你看到有意义的「知识」，第一个反应，就是「不信」，不能到叫你惊讶的程度，就不能被称为「知识」。








可惜的是，「知识」在知乎被提出来，总会引来一群疯狗乱咬。








正所谓，「咬吕洞宾的『白目』之犬」。








在知乎，我常劝人，不要对「不同於己见」的答案，肆意攻击。因为那些「不同於你的『浅薄看法》的视见」，让你惊讶的「圈内人说法」，其实是最宝贵的，它掺杂了「血淋淋的经验」，也有答题人承受的「痛苦教训」，更有无私分享的「主观善意」在里面。








不能因为跟你原来的「常识」冲突了，你就在讨论串中鸡鸡歪歪。








凭啥？你明明是个圈外人，你明明啥都不懂，不是吗？








试想一点即可，大部份的人在公司行号里上班，能手把手启发你的长官或同事，多稀有珍贵？








但在知乎，几乎每个写的好的答案的讨论串里面，都有偌大的一群混蛋在骂人。








三、




最後，要说「不传之秘」，真正的行业「内幕」，真正高价值的，成体系的一套玩意。








我形容为「门道」。








门道，是不可能随便说给别人听的，我带了几个写剧本的徒弟，这几徒弟也在知乎上出没，（我相信，知乎上如我一样，有师父徒弟同时存在的，一定不少。）我想，这许多人一定能理解我说的是什么？








真正行业内的，不能说透，不能随便免费给你指点，叫你一辈子也参透不了的门道，别傻了，图书馆，书店，网络上，都不可能找见。在知乎，也不可能看见。








（以编剧的「门道」，比如，怎麽同时写两部剧？如何把点子给人看，又不会被偷走？又比如，库存的伟大烂小说，可以让你拍五年十年拍不完的库存？从没人知道的奇妙点子。电视台几个编审中，各有哪些怪异品味？甚至，如何把红包送出去给关键人物的，收钱的白手套……）








那得「以物易物」才能得来。








比如，我今天还在车上还把徒弟骂了一通，因为他犯错了，我骂他「你用生命换来的门道，老实说，你自己若不重视，你对不起你自己」。








那种东西，是一代一代师徒传下来的，跟衣钵一样，不是交到你手上，你就能「悟道」了，不是的，交给你，是师父的责任，能不能理解参透，只有老天爷知道。








四、




说结论吧。








如题所问，要「快速地」涉猎一个领域的「知识」，若说的「知识」，是我上面的定义。




其实不难，跟紧几个网上的有心人，现实中，学校跟上个好老师，公司跟紧个好前辈，




想偷来知识，学来知识，真心不难。








但坦白说，那些「知识」都太过廉价，也没有太多意义。








原因就是，它们被获得的途径和方法，没有代价。








这个世界，没有白吃的午餐。








-
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为什么近年来国产的都市爱情电影倾向于高端、小资、西式的生活形态设定？











 罗登
 ,
 
Storyteller












这是一个很好的问题，真的很好的问题。这涉及到一个问题，到底什么是中国电影和中国电影观众的关系？




中国电影既不是迎合观众，也不是赢得观众，不是带领观众，也不是盲从。




中国电影自己发展出一套即要对付审查，又要对付市场，还要吸引煤老板，又要在乎制作人员动手能力的自我体系。




她装出一副爱听观众反馈的样子，实际上鄙视观众，可是又不愿意承担责任去创新，去赢得观众尊重，真是奇葩。




故此她找不到北，自说自话了。




她既不反映现实，也不去像好莱坞/宝莱坞那样造梦，也不是作家电影那样去自我表达。




她只是各种寻找机会的电影文艺青年，投资商老板之间互相意淫的结果。




我都不知道她到底要干什么！







-----2014-2-17更新---



看来这得好好正面回答一下这个问题了，最近也在思考这个问题。



一切的事情都不是没有原因的。



但是原因绝不是一个，往往是两个主要的原因再加上一堆处于从属地位的原因共同作用才会产生这样的结果。



1，中国审美的话语权在发生深刻的转移：



当前中国正处在城市化进程的最快时期，城市化率以每年接近2%的速度递增。



从2000年的35%到2013年的52%，这接近百分之二十的新增人口，逐渐成为电影消费的主流。



电影作为一种消费习惯，在2000年前后还是十分罕见的，除了一线城市，去电影院看电影还是一件让人挺稀奇的行为，而现在去电影院看电影已经司空见惯。



在以前，电影主要是拍给一线城市，甚至可以说是北上广几个少数城市的人看的，那个时候，北上广几个城市的票房占据着全国票房的大头，而现在二三线城市的票房已经是总票房的百分之七十。



这些二三线城市的品味，决定着电影的品味。



以前，电影的话语权主要掌握在精英手里，上个世界80年代以前，话语权在政治精英手里，八十年代到九十年代，电影话语权在文化精英手里，电影拍什么，怎么拍，都是文化精英说了算，普通民众对电影精英都是一种仰视，电影的题材和式样，都体现了精英文化的特点。



我不能想象，《霸王别姬》这样的电影，放到现在会有多少票房，甚至，那个投资人会去拍这个题材。《阳光灿烂》也不会有人去拍。



对电影的评论也停留在文化精英手里，电影，实际上是一个自产自销的过程，整个流程环节和普通民众并无太大关系。



随着网络的普及，随着二三线城市的人口暴涨，随着银幕数在二三线城市的扩张，审美话语权逐渐转移到二三线城市人口里面，他们和一线城市最大的区别在于文化品位。



一线城市的人，从出生开始一直到受教育，他们有机会得到艺术的熏陶，就算经济能力不好，也能通过各种渠道得到国际先进文化的浸润，而且成本并不高。



在北京，能在电影资料馆门口逡巡，能在五道口寻找打口CD的人，并不是有钱人，他们会喜欢Michael Jackson，喜欢摇滚，听欧美音乐，看好莱坞电影，看士郎正宗，津津乐道于日本特摄，喜欢《星球大战》，有着各自的爱好，并且能发展自己的爱好。



根据我在北京上大学的经验，北京籍的学生在物质和文化消费层面的比例和来自县乡城镇的学生有比较大的区别。



而对于刚刚进入城市化的二三线城市，这里的人能得到文化熏陶的机会很少，绝大多数人可能从小没有看过纯正好莱坞电影，听过枪炮与玫瑰，也从来不听打口CD，他们的娱乐可能来自于QQ空间什么的，他们的审美实际还停留在城市化以前的状态。



当他们进入中国电影消费主力的时候，他们的品味其实就是物质消费，这也就解释了为什么他们觉得《小时代》如此之伟大。



以上的观点，其实也是《纽约时报》对《小时代》火爆的一种解释。



2，电影市场长期不成熟。



一个成熟的市场环境，有一个特别鲜明的特征，就是“市场细分”。



我就拿中国比较成熟的餐营业举例，所谓“市场细分”就是说，几乎每一个人都能在市场上找到自己能接受，喜爱的产品。多年的餐饮文化让我们知道，好吃的食品极可能出现在大饭店，也可能出现在路边摊。我们不会一蜂窝得去装修豪华的酒楼吃饭，也不会唯路边的苍蝇馆子不吃，每个人都可以合理的消费。不管你喜欢吃什么，有那种口味，大陆的餐饮业基本都能满足需求。



而电影不是这样的，电影市场远远没有做到市场细分。



一个市场，各种不同的产品占据不同比例的市场份额，作为厂家，我们可以选择做那种市场份额的东西。做苹果手机可以赚钱，做山寨手机也可以赚钱，大家各自发展，整个市场像一个发育良好的丛林，生态健全。



电影市场是什么样子呢？好比一块地，来了一群人，这一群人不知道为何，总是只愿意生产一种农作物，几乎所有人都做一种东西，比如只种罂粟，因为这个赚钱，于是没有稻米，没有水果，没有茶叶，没有药材……这样的结果，就是最后大家都饿死。



所有的厂商都好像害怕做那种市场份额比较小的东西，都带着巨大恐惧心理，只做那种看上去，听上去市场份额最大的题材，好像拍别的题材都是死路一条。



久而久之，观众只能看一种题材，制作方只能做一种题材，恶性循环，万劫不复。



为什么主人公家里都看上去那么光鲜？



因为不光鲜的电影都死的很惨。







3，次要原因：审查，热钱，制作人员素质下降……




赞同：1452





评论：136









怎样合法地打造一个属于自己的商业情报网络？











 波旬
 ,
 
第六天魔王









心有杀意，何物不是凶器？




免费信息，分明如近在咫尺的易拉罐，俯拾即是；但给一堆知易行难的建议，然后“因为无法开启上帝模式所以此事难成”，是理由，抑或借口？




打造商业情报网络 ，比捡易拉罐略难，但开启上帝模式未满。









WHY ：为什么打造商业情报网络？





在商业情报的基础上，




——>1、分析竞争对手；




————>2、预测行业未来；




——————>3、采取营销行动。




唯有想到、做到3，商业情报网络方具营销价值；




如果1都未曾想到、做到，又是出租车司机、又是读取内部账号、又是和竞争对手高层聊天，收获小道消息无数，商业情报无几；




除满足收集癖，聊作谈资，此外别无它用。









WHAT：那么，什么是商业情报？商业情报网络需要哪些商业情报？






什么是商业情报？





商业情报就是，竞争对手做了什么。最多也只是，从竞争对手过去做了什么预测将来做什么。









	
竞争对手做了什么是真商业情报，而说了什么只是准商业情报。




你妈喊你回家吃饭都可以是骗你的年代，竞争对手口口声声明年上什么项目就一定不是烟雾弹？


	
为什么给竞争情报的定义只提竞争对手不提行业？行业就是或远或近，或强或弱竞争对手的集合。










商业情报网络需要哪些商业情报？





七种足矣：









	
产品情报，包括新品上市周期、新品FAB、热销商品及其成本。






	
渠道情报，包括新增渠道、各渠道促销、各渠道价格、各区域市场份额及变化情况、各区域招聘情况、重点渠道情况。






	
宣传情报，包括广告投放情况、宣传情况、百度风云榜排名。






	
市场情报，包括高管发言、营销拆解、行业资讯。






	
人事情报，包括组织结构、高管社会工程学分析、近期核心岗位招聘与离职情况。






	
财务情报，包括行业报告、上市公司财报、






	
口碑情报，包括百度相关搜索数、微博相关结果数、好评率、核心利益与主要不满。














HOW：如何打造商业情报网络？






STEP1：界定竞争对手





竞争对手可分为三类：产品层竞争对手、品类层竞争对手、属类层竞争对手。




产品层竞争对手，即主推与热销产品与我们基本一致的企业；




品类层竞争对手，即侵蚀我们主要品类市场份额的企业；




属类层竞争对手，即对我们生存发展构成威胁的行业巨头。




按上述分类，列出竞争对手名单备后用。









STEP2：汇总与呈现商业情报





一、工具




后端使用火车采集器抓取商业情报（事件、内容、时间、标签、分类）到数据库；




前端使用Wordpress+Timeline主题呈现。




我是营销人，IT只是玩玩……所以采集规则编写略、建站过程略，最终效果如图：














二、商业情报来源




0、总体情报









	
百度新闻（
 
http://news.baidu.com

 ）。以竞争对手品牌名为搜索关键词，定期抓取，人工分类到各类情报。






	
订阅竞争对手官方微博，人工不定期收集与分类。






	
订阅竞争对手EDM与电子杂志、微信，不定期被动接收情报。









1、产品情报









	
新品上市周期、新品FAB：百度新闻（
 
http://news.baidu.com/

 ），搜索关键词“品牌名+新品”，定期抓取；官网新品上市或同类栏目，定期抓取；






	
热销商品及其成本：一般而言，从淘宝销量即可界定热销商品；购买热销商品，并联系产品外包装上的生产厂商，以类似采购需求询价，并记录。









2、渠道情报









	
新增渠道及各渠道促销：官网专柜信息、产品价格信息、促销资讯及同类页面，定期抓取；电子杂志，往往含开店信息，每发行时间间隔内人工查阅与汇总。






	
各渠道价格：淘宝内热销商品页面，及各分销平台旗舰店价格信息，定期抓取。






	
各区域市场份额及变化情况：百度指数（
 
http://index.baidu.com

 ），每30天人工截图一次地区分布情况；淘宝指数（
 
http://shu.taobao.com

 ），每173天人工截图一次地域细分的喜好度与人群占比；淘宝数据魔方——品牌详情——输入品牌名称——买家信息分析——买家地域分布——选择：上季度——买家地域分布，每季度第二天人工保存省、市的成交金额占比。






	
各区域招聘情况：百度招聘（
 
http://opendata.baidu.com/zhaopin/

 ），搜索地区分公司公司全称，定期抓取。









3、宣传情报









	
官网品牌资讯或同类栏目，定期抓取；






	
宣传情况：新浪微指数（
 
http://data.weibo.com/index?leftnav=1

 ），定期人工分析与记录，一般而言每个锋值都代表一次宣传。






	
广告投放情况：梅花网广告监测（
 
http://adm.meihua.info/

 ），定制梅花网的广告监测月报、双月报，或季报，即可获得广告投放渠道与数目。






	
百度风云榜（
 
http://top.baidu.com/

 ）分类排名，每周抓取；如果百度风云榜分类没有排名，则人工记录每周百度指数均值。









4、市场情报









	
高管发言、营销拆解，多半通过百度新闻即可获得。






	
行业网站，根据品牌关键词定期采集相关文章，也可获得市场情报。









5、人事情报









	
微博找人（
 
http://s.weibo.com/friend/area

 ），按公司名称查询，整理各人员职位，分析高管能力。






	
微博风云（
 
http://www.tfengyun.com

 ）数据统计——微博——@提到、转发。从董事长、总经理开始，梳理上下级与人脉关系。






	
百度招聘（
 
http://opendata.baidu.com/zhaopin/

 ），搜索母公司全称，定期抓取。






	
百度搜索（
 
http://www.baidu.com

 ），“公司名 董事长”、“公司名 总经理”、““公司名 营销总监”，“公司名 离职”。









6、财务情报









	
行业报告。淘宝（
 
http://www.taobao.com

 ）搜索“201X 行业名 分析报告”，即可拿到上年度的行业财务数据。






	
百度搜索（
 
http://www.baidu.com

 ），“公司名 201X年 营业额”、“品类名 201X年 市场容量”、“行业名 201X年 市场容量”即可。定期监测，可算出营业额增长率、市场份额增长率。






	
上市公司财报：证券之星（
 
http://www.stockstar.com

 ），搜索公司名或股票代码——新闻动态——定期报告，查看公司财报。






	
淘宝数据魔方——热销品牌排行，将竞争对手的成交金额除以前100名成交金额的总和。









7、口碑情报









	
百度相关搜索数：百度搜索品牌名，页底的“百度相关搜索结果”数即是。






	
微博相关结果数：新浪微博搜索（
 
http://s.weibo.com/

 ）品牌名，搜索框下方找到结果数即是。






	
好评率，即随机抽取20~100条微博做定性分析；负面+0分，正面+1分，参半+0.5分。总分数/总抽样数，即为好评率。






	
核心利益与主要不满，来自好评率中的负面微博；也来自竞争对手天猫官方旗舰店：DSR评分三项指数是否有硬伤？产品详情页是否负面标签特别突出？翻看店铺评价，中差评大多围绕什么问题？














STEP3：分析商业情报





1、产品情报分析









	
产品研发能力：新品上市周期越短，则产品研发能力越强。






	
供应链能力：热销商品利润率越高，则供应链能力与成本动因越强。






	
产品策略：其近期主推与热销产品的品类、FAB有何共性？






	
价格策略：其近期主推与热销产品的件单价如何？









2、渠道情报分析









	
渠道开拓能力：新增渠道数量越多，则渠道开拓能力越强。






	
渠道管控能力：要反映为促销管控力，及价格管控力。






	
促销管控力，根据抓取到的情报，线上各平台、线下各区域的促销是否一致？官方微博是否协助宣传各区域促销信息？






	
价格管控力，淘宝内部、线上各平台，热销商品价格低于7折的比率是多少？






	
渠道策略：通过新增渠道的类型与区位，促销政策的倾斜，以及消费者的地区分布与变化情况，各区域，即可评估竞争对手的渠道优势及重心所在。









3、宣传情报分析









	
公关与广告能力：




宣传的频率及效果？多久宣传一次？宣传期间，带来多少销售额增量及百度指数增量？




广告投放的力度及有效性？梅花网广告监测报告里会说明，不用自己费心。




每周百度风云榜排名及百度指数？趋势是上升还是下降？




面对负面新闻，多久做出有效澄清？


	
品牌影响力：




品牌在线下的影响力用销量衡量，品牌在线上的影响力则用百度指数衡量。





4、市场情报分析









	
高管发言；






	
营销拆解；






	
行业网站资讯。









5、人事情报分析









	
管理能力




组织结构是否完整？




组织层级是否扁平化？




从总监以上的招聘需求看，高层职位是否存在短板？




高层人员离职的原因是什么？






	
领导能力




阅历：企业领导之前是做什么的？做好过什么？




魅力：企业领导微博粉丝数有多少？转发与评论情况如何？




视野：企业领导发言，及微博内容，反映出他怎样的战略眼光？













6、财务情报分析：









	
赢利能力：营业额、营业额增长率，多多益善。






	
成长能力：行业市场份额及增长率，多多益善。






	
抗风险能力：负债率及成本费用占比，越低越好。









7、口碑情报分析：









	
口碑指数=（百度相关搜索数+微博相关结果数）*好评率，多多益善；









如果觉得不够稳妥，神秘顾客、顾客观察、顾客访谈可以有。









STEP4：采取营销行动





1、向外看




我们企业各项能力，









	
与与产品层、品类层竞争对手企业相比；






	
与行业平均值相比；






	
与属类层竞争对手相比；









优势与弱势分别何在？机会与威胁分别何在？为此，我们需要采取什么市场行动？




2、向内看




我们企业各项能力，









	
与前3个月相比；






	
与前半年相比；






	
与前一年相比；









优势与弱势分别何在？机会与威胁分别何在？为此，我们需要采取什么市场行动？




3、用上帝视角看




产品层竞争对手产品研发能力、供应链能力、渠道开拓能力、渠道掌控能力、公关与广告能力、品牌影响力、管理能力、领导能力、赢利能力、成长能力、抗风险能力、口碑指数中的任何不给力，都给了我们捡起易拉罐向竞争对手砸下去的理由。









	
产品战争：




若断定竞争对手新品研发能力低，供应链能力差，产品策略相对容易模仿，价格策略相对容易超越，则果断祭出子品牌，用大量同质低价产品，直指核心利益发起进攻——模糊定位，抢占份额。




类似六仁、九仁、带露、 五仁、五仁露围剿六个核桃的玩法。






	
渠道战争：




若断定竞争对手渠道开拓能力及渠道管控能力远逊己方，那就果断从正面+侧翼发起渠道战争吧。




正面，不惜血本与其线下优势与重点渠道签排他协议，类似加多宝围剿王老吉的作法.




侧翼，线上、线下大规模窜货、乱价：拿出燕京啤酒拿雪花啤酒低价抛售以扰乱渠道的那个劲；只要线上促销，线下经销商第一时间收到促销内容、时间、折扣……






	
宣传战争：




若断定竞争对手公关与广告能力、品牌影响力双低，且并非有口皆碑，么为什么不送一场风花雪月的危机公关呢？




从围绕主要不满发动水军全网铺开客诉、负面贴，到推波助澜媒体扩大负面新闻，到假借对方之名吸引仇恨，到银导明星达人口诛笔伐……




玩死玩残，玩法何其之多。






	
运营战争：




若断定竞争对手管理能力与领导能力双低，赢利能力、成长能力、抗风险能力还雪上加霜，那么，果断挖人、果断收购吧！













前半生，各种书本、各种理论、各种前辈告诉我开启上帝模式后可以做爱做的事情，但谁知道他们自己也没有作弊码。




于是开始留心脚边易拉罐，并捡起来当凶器用到顺手；妄自揣测揣测中国式营销的真意，也无非用西方营销洋枪洋炮的架势把易拉罐玩起来。




闭关已久，但还是忍不住、不假思索、怒答此题、错误百出、仅供参考，见谅……




赞同：1427





评论：57









2014 年移动设备界面设计有哪些趋势？











 elya
 ,
 
@百度无线









参见《
 
elya：2014让人印象深刻的7种Mobile UI设计语言

 》











如果你是一个APP狂热分子，你会花大量的时间在各种APP的尝鲜中，你会明显感受到一些APP在采用着某种风格鲜明的设计语言，来标榜自己的独特之处，行成自己的设计风格，甚至引领设计风向。去年我们关注到随着Metro设计风格的影响和iOS7的发布，APP明显都开始尝试扁平化的设计语言了，除此之外，还有哪些显性化的设计语言崭露头角呢？



在这篇文章里，我想分享一些日益显性的设计语言，让人一眼就记住它的风格，有一些已经随着优秀设计师的摸索，融入到国内移动产品设计里了，而有一些，确实是刚刚在萌芽阶段，需要更进一步的摸索和尝试。








一、唯一主色调 | Simple color schemes




为什么我们要定义一个界面多种颜色？仅仅用一个主色调，是不是就能够很好的表达界面层次、重要信息，并且能展现良好的视觉效果？事实上也正是如此，随着iOS7的发布，我们看到越来越多唯一主色调风格的设计，会采用简单的色阶，配套灰阶来展现信息层次，但是绝不采用更多的颜色。






卡塔尔航空公司



卡塔尔公司航空就是这样的设计案例，整个界面采用粉色的主色调，从标题栏到标签页，从操作按钮到提示信息，除了黑白灰之外，全部采用粉色设计，这种简介的的配色风格，反倒起到了很好的信息传达效果，也具有良好的视觉表现力，设计师在内容排版上的技巧实在是加分。






Readability采用红色主色调设计，连提示信息背景色、线性按钮和图标都采用红色主色调，界面和LOGO也完全是一个色系的。而Vivino采用蓝色主色调设计，信息用深蓝、浅蓝加以区隔。Eidetic采用橙色主色调设计，其中的关键操作按钮甚至整个用橙色提亮，信息图标也用深橙色、浅橙色来表达程度。



可以说唯一主色调设计手法，是真的做到了移动端APP的最小化（Minimal）设计，减少冗余信息的干扰，使用户专注于主要信息的获取。








二、多彩色 | Hypercolour




而与唯一主色调形成对照关系的，就是Metro引领的多彩色风格，为什么我一定要给我自己的产品定义一种主色调，多彩色就不能是主色调吗？于是出现了不同页面、不同信息组块采用撞色多彩色的方式来设计的风格，甚至同一个界面的局部都可以采用多彩撞色，也产生了不少优秀的设计。






优衣库出品的RECIPE，是一个让人眼前一亮的设计案例，多彩色的设计风格融入到整个APP中，不论是切换标签页，还是在内容组块中滚动，都会变更不同的主题色。色彩切换的时候，还会有淡入淡出的效果，让切换变得自然而然，完全不生硬。RECIPE的番茄钟计时器模块，会一边计时一边播放优美的美食背景音乐，同时切换不同的主体颜色，随着主体颜色的变更，所有的前景文案、图片也会变更为该色系，加上清晰度极高的美食图片，真的是视觉+听觉的双重享受。RECIPE真的是2013年难得一见的优秀设计。






而Peek Calendar、EveryWeather和Harmony这三个APP，是列表多彩色的设计案例，这种列表多彩色，不知道是不是从Clear开始再度流行起立的，用鲜亮的多彩色来区分信息，确实能起到突出的效果，视觉上极其醒目。






可是对于一些内容型的APP，也许并不适用，比如GoogleKeep的多彩卡片，确实是在内容阅读上会起到反效果。百度云记事本第一版设计也是多彩色的，但是后来考虑到文字记事比较多，为提供良好的文字阅读体验，还是把多彩色改成灰白色微质感的设计。








三、数据可视化 | Data Visualization




至于对信息的呈现，越来越多的APP开始尝试数据可视化、信息图表化，让界面上不仅仅是列表，还有更多直观的饼图、扇形图、折线型、柱状图等等丰富的表达方式。表面上看起来也不是很难的事情，但是若真想实现，背后的复杂程度也不容小窥。






Nice Weather用曲线图来表达温度的变化，Jawbone UP用柱状图来表达每天的完成情况，PICOOC用折线图来表达每天体重、体脂的变化。移动APP利用数据可视化，可以在更小的屏幕空间内，更立体化的展示内容。








四、卡片化 | Cards




卡片也是一种采用较多的设计语言形式，无法考究这种卡片的设计，是从Metro的tiles流行起来的，还是从Pinterest的瀑布流流行起来的。总之我们可以发现，Google的移动端产品设计已经全面卡片化了，甚至Web端也沿用了这种统一的设计语言，据说是Google搜索的体验负责人引领的设计语言统一升级。






luvocracy的卡片流突出信息本身，用大图和标题文字吸引用户，强化了无尽浏览的体验，吸引用户一直滚动下去。Google Now的卡片则更加的定制化、个性化。有的卡片是用来做用户教育的，有的卡片是用来告知天气的，有的卡片是呈现联系人列表的，有点卡片是显示待办事项的。不同的卡片都遵循在一个统一宽度和样式的卡片内，进行发挥和设计。既保证了卡片和卡片之间的独立性，又保证了服务和服务的统一化设计。Shazam则用一种趣味的卡片样式，呈现专辑和歌曲。








五、内容为王 | Content First




APP产品的发展，最终的路径势必会跟web产品一样，突出内容，内容为王，当繁华褪尽，纤尘不染，再重新去看APP存在的意义，不外乎是给用户提供更好的服务。与内容相比，所有的设计和包装，都不外乎是一种表现手法，而真正具有价值的APP，一定是内容取胜的。Facebook用190亿美金收购了Whatsapp，这个全是用统控件搭建的APP，并不是因为他的设计多出众，而是因为他的服务足够有价值。






Artsy的图片瀑布流，完全没有用到线和面来区分信息组块，而就是用内容本身做排版，用户可以更加集中注意力于图片内容上。Prismatic利用字体排版，尽可能的内容前置，弱化图标和操作，让用户更集中注意力于内容阅读上。而MR Porter则利用商品图片、名称和价格直接做设计，让用户聚焦于商品本身。








六、圆形的运用 | Circle Design




原形是最容易让人觉得舒服的形状，尤其是在充满各种方框的手机屏幕内，增加一些圆润的形状点缀，立刻就会增加活泼的气息，徒增好感。一个有意思的现象是，iPhone的拨号数字键盘，一开始都是矩形设计，迭代到iOS7，均变成了圆形，可以说是对传统电话的致敬，也可以说是增强了界面的柔和感。当然相应的，也要处理圆形的实际点触区域，不要因为设计成圆形点击区域也变小了，导致点击准确率下降了，美观度提升易用性受到了影响。






Beats Music把选择喜欢的标签设计成了圆形，这就比普通的列表、矩形tag的感觉要好很多，更加趣味更具探索性。Movse每天走的步数、消耗的卡路里均用圆形承载，是数据可视化、关键信息显性化的最好案例。Tumblr则把要创建的内容的类型选择，用蒙层+圆形选项按钮来设计，让选择变得专注而明确，又不那么死板。








七、大视野背景图 | Bigger Vision image background




用通栏的图片作为背景，也成为今年的一个流行趋势，或者是作为整个APP的背景，或者是作为内容区块的背景，既提升了视觉表现力度，又丰富了APP情感化元素。一些信息或操作，浮动在图片上。这种设计方法，对字体和排版设计要求更高，难度也更多，但极容易渲染出氛围。









大视野背景图风格也分为两种，一种像Secret、The Whole Pantry这样的，内容区块中采用大视野背景图，好处是可以利用图片做区块分割，难度是图片拼接后的效果不一定好看，所以可能还需要配合描边、留白等设计手段优化拼接。另外一种就是想Vsco、Flink、Mindie、Soundwave这样的，全屏背景图甚至打通状态栏，前景做内容排版、导航、操作。好处是设计非常具有生命了，所有有朋友把这种风格也叫有计划设计，说的就是回归大自然的设计手法。但风险也是很明显的，就是前景的信息排布设计其实是有很大挑战的，必经花花绿绿的背景太过于干扰注意力，导致前景的文字内容可读性会变弱。所以需要把重要操作用明确的按钮区隔出来，阅读型文字跟背景图要用明显的反色，还是不行的话就把文字浮在半透明蒙层上，解决可读性问题。



最后总结来说，2014年让我觉得印象深刻的7种设计语言，唯一主色调、多彩色、数据可视化、卡片化、内容为王、圆形的运用和大视野背景图。其实设计风格很难有全新的，也是不断轮回的过程，为凸现内容APP都在往轻薄化方向设计，不过保不准哪天，又颠覆回最开始的重质感拟物话设计呢。







参见《
 
elya：2014让人印象深刻的7种Mobile UI设计语言

 》
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iOS新手










图很大，手机的知友们慎入：）





我觉得今年的移动应用界面风格大概可以总结以下这些特色吧




0、整体风格偏硬，拟物化纹理将被弱化




1、背景多数会采用虚化处理，界面层次感增加




2、界面图标采用简洁的图案，甚至是只有描边的图案




3、字体变细，分割线减少，间距增大，空间感增加




4、进度条细化处理




5、区域采用直角矩形划分，即使采用圆角，也是用半径较小的圆角矩形




6、整个界面色调偏淡（就是感觉都调了一些白色进去一样），然后高亮的图片采用饱和度较高或则反差较大的色调




7、展示图片的区域一定足够大，大，大，然后展示图片时，图片会有一种游动溶解的效果（具体效果参见Flava的侧边栏）




8、在用户操作时，控件的物理效果会增多吧（iOS 7引入UIKit Dynamics，并且官方鼓励使用）




9、手势交互增多




10、国内环境，领导依然会让Android版本的APP参考iOS的UI设计准则来开发或者移植，呵呵呵








上图吧，Behance社区基本都是这个调调，Dribbble上的也差不多





Dayboard - Social Platform on Behance
















Blog on Behance
















Quality Voice















-----------------------------------轮到Android版本的分割线---------------------------------




经知友提醒，之前发的配图只有iOS版的，不够全面，下面补张Android版本的作品吧（家里网速太慢了，就不上传那么多啦，感兴趣可以上Bahance和Dribbble看看），同样也是来自Behance设计师的作品





Android 5.0 UI Design Concept on Behance
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如何预测 Pinterest 和 Instagram 的未来发展潜力？











 陈琪
 ,
 
创业者，蘑菇街CEO









十年对于互联网来说实在是太漫长了，到时Pinterest和Instagram如果还存在的话，也必定不是现在的模样和模式，所以我们探讨这么遥远的事有点不着边际。








但如果把时间缩短到一两年的话，倒是可以来讨论：当下，具有哪些特征的产品更可能在未来获得更高的价值？对此我有一个非常简单的判断模型，我从2011年年中开始用这个模型来判断各种新出现的互联网产品，一直用得很顺手，命中率较高。








这个模型由三个特征组成：








一、碎片（Fragments）




这个产品中的主要内容，一定是碎片化的，而且碎片是同构的。比如Twitter把“一切事物”碎片为140个字、新浪微博把“一切事物”碎片为140个字+一张图、Pinterest把“所有美好的事物“碎片为一张图+一小段描述+一个URL、蘑菇街把“所有美好的女性商品”碎片为一张图+一小段描述+一个商品购买地址（包括线上和线下）。




碎片的丰富性基本上决定了这个产品最终平台化之后的基础规模，所以我们可以很容易看到新浪微博的规模百分之百的要比蘑菇街大，因为它的碎片是“一切事物”，而蘑菇街只是“所有美好的女性商品”。定语越多，规模越小。








二、组织（Organize）




为什么要碎片？因为同构的碎片很容易以各种维度被组织。




比如Twitter按时间线组织、Tumblr按Tag组织、Pinterest按Board组织、蘑菇街按商品的天然品类组织。




这种组织一定是非常自由的，任何两块碎片，都有可能被组织到一起。组织的方式越自由，信息流动的速度越快，相应的也无法获得沉淀。




所以我们看到，因为时间线是最自由的组织形式，所以新浪微博的信息流转最快，但信息很快过期；蘑菇街的组织形式受商品天然品类的边界限制，所以流转相对较慢，但是信息可以在一定程度上沉淀，挖掘出“最热”的商品来引导有“从众心理”的用户。








三、再组织（Re-Organize）




当信息碎片按某种形式组织好之后，这样的产品还会允许用户用非常自由的手段重新组织信息碎片。




比如新浪微博的“转发”功能，就是把别人的信息碎片重组到自己的时间线中；Tumblr的“Re-Blog”功能和Pinterest的“Re-Pin”功能，可以把别人原创或收集好的碎片方便地组织到自己的建立的体系中；蘑菇街的“喜欢”功能，可以把别人分享的好商品，极快地收藏到自己的喜欢目录中。




再组织的本质作用是将有限的内容尽可能充分地重复利用，以此提高生产率。




打个比方，在不具备再组织能力的BBS体系中，一条信息（帖子）只能被10个人消费，但同样的内容，在微博体系中就有可能平均被50个人消费，那么同样的生产成本（原创消息的人所花的时间）就带来了更大的生产成果，也即更高的生产率。




所以，要让“再组织”发挥作用，就必须要求用户整体对内容的选择能力很强，而且产品本身有通过“积累用户利已行为得到利他结果的机制”（这点可以看我之前在艾瑞的一个演讲）。从这个角度来说，我比较担心完全的Pinterest-Copy，在中国会受到“没有足够大的有很好审美能力的人群”的制约。








以上三个点组成了这个模型的基本框架，我把它叫做“ FOR”模型。








接下来我们用这个模型实际看一些产品，我对下面提到的每一个产品，按FOR模型的三条打分，最高5分。








Twitter：F4.5 - O4 - R3




Twitter的碎片是很彻底的，但是不支持图片还是有点过于矜持了；组织是用时间线，好处和问题上面都有说；再组织只能说及格了，Re-Tweet的功能毁誉参半吧。








新浪微博：F5 - O4 - R3.5




新浪微博对Twitter做的两个改良是非常棒的，一是消息带图、二是“转发”功能。这两点改进让这种产品形态整体达到85分，所以我们最近看到一些报告，新浪微博用户的活跃度是Twitter的数倍，从这个模型的打分上来看，很合理。








Tumblr：F3 - O3.5 - R3




轻博的碎片太大（也可以说不是碎片），这造成信息维度太多很难充分组织，再组织也很麻烦。所以总的来说，我并不是很看好轻博的发展，从最近这类产品的发展上来看，也确实不怎么好。








Pinterest：F4.5 - O4.5 - R5




神器出现了，它离满分只差两点：以图片为主的碎片，在丰富性上不如Twitter和微博；Tag和Board的双维度组织很完善，但Tag的组织方式还是很依赖“负责任”的用户，所以要扣一点分。Re-Pin功能非常方便，而且Re-Pin的结果是重组一个Board，当用户的普遍审美能力较好时，发挥出的能量超大。




说实话，虽然我一早就给Pinterest打了这个平均最高分，但也还是没想到它能发展得如此疯狂。








蘑菇街：F3 - O4.5 - R3.5




来评评自家的产品。上面说了， 我们的碎片丰富性不够，所以规模肯定不如其它几个例子产品大。但是有失必有得，我们的碎片很容易变现，另外它们天然地可以按品类组织，不需要依赖“负责任”的用户，所以组织的分比较高。再组织方面“喜欢”功能很方便好用，但是高水平的用户不多，再组织以后的内容要供再次消费的“成品率”不高，这方面是我们一直头痛并在努力解决的。








Instagram：F? - O? - R?




这就当练习吧，大家可以按上面的思路自己给它打分，然后给楼主一个答案：）








为什么满足FOR模型的产品有更高的概率获得较快成长？




1. 生产率，上面已经提到，FOR产品比传统的产品有更高的信息使用率，因此生产率更高。这是最本质的原因；




2. 适合移动设备，因为内容小片，可以方便地在移动设备上浏览，而且自由的组织形式和再组织动作的轻量化，都很适合移动操作。








前面都是总结，但这个总结很有可能一文不值，说不定它是类似“优秀短跑运动员都有两条腿”这样的总结。所以我再用这个模型来推论一种目前不存在的产品，以后我们可以再回过头来看看这样的产品有没出现、有没有高速增长，以此来验证这个模型是不是靠谱。








我推论的这个产品是一个旅游产品。




一、碎片。它的碎片是“一切在路上会碰到的东西”，比如一个景点、一个餐馆、一个菜色、一家加油站等等，全部碎片化并同构为“一张图片+一段描述+一个地理位置”。




当然同构后的结构可能还要再复杂一点，比如可以多张图片，但是这里作最简的处理。




二、组织。可以按所谓“路线”或“功略”来组织所有这些碎片。比如我做了一个杭州攻略，其中就可能有这些碎片“雷峰塔、西子国宾馆、白堤、某外婆家的外婆炒蛋……”，这些碎片可能按时间排，也可以按地理排。当我到杭州旅游时，就可以用手机随时调用我的功略，指导出行，并随时为每个碎片拍照或Check In。当我因为迷路错过一个碎片，也没关系，周边的其它碎片会被推荐，随意选一个接着玩吧。




三、再组织。当我游玩回家，之前在游玩过程中的Check In行为和拍照行为，就被系统自动整理为“游记”，而另一个用户可以简单地copy我的游记，改动其中几个碎片，成为他到杭州旅游的“功略”。




如此一来，功略 > 签到 > 游记 > 功略……就成了一个循环，信息被更充分地使用。








我相信这样的旅游产品会得到很多人喜欢的，你喜欢么？^_^
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fuck the world!









以下内容不是对本问题的回答，而是对陈琪精彩回答后的思考，因为@知乎的评论设计让我的回答会被淹没，所以只能添加一个答案来跟大家讨论，另给@知乎，我想回复那些在别人答案里评论的人，这个需求怎么满足？




————————————————————————————————————————————








FOR模型仅仅适合分析碎片化的产品，所以Tumblr得到了较低的分数，如果拿这个模型来给知乎评分，得分也不会高。因为Tumblr和知乎这样的产品的目标方向不是碎片化，不管从信息的维度还是时间的维度。就拿陈琪写的这个答案来说，显然给出这样引人思考的优质答案，不是碎片化的时间能够搞定的，同样这样的答案中信息量很大，不是一块简单的“碎片”。这是制作者的时间，作为信息的“消费者“，我有一个美好的下午在图书馆度过，然而大部分时间都用在了阅读这个问题和思考这个问题上，同样的时间，我刷新浪微博，可能已经刷完了我关注的100+号人今天全部发布的全部内容，讲了这么多，想说明不是所有的产品都可以用碎片化的FOR模型来处理，FOR模型能处理的更像是网络中的”快速消费品“，信息制作成本低，速度快，同样作为信息的消费，门槛低，速度快，要求信息大量。




那么对于Tumblr,Quora、知乎、豆瓣这类，你可能登陆的频率没有那么高，但每登陆一次，你都不会轻易的离开，对于内容型的网站，内容的质量也是一个重要的衡量因素，而对于这种类型的创业者来说，更需要的是沉得住气，因为这种类型的网站一般不会在短时间内突然爆发，需要时间来慢慢积淀自己网站的文化，来积累自己的内容。就像豆瓣，那些对于音乐、电影的评论不会随着时间的流逝而黯淡，反而积累越多，时间越久对于用户来说价值越大。




赞同：89





评论：4









专题：各行各业入行前有必要了解的基本情况和发展前景有哪些？











 赵世奇
 ,
 
学过化学，懂点生物










【总汇】










	
各行各业，都有自己不同的发展方向和前景，下面的问答包含教师、会计/审计、艺人经纪人、工艺工程师、研发工程师、医生、互联网行业、金融、翻译、游戏行业、网络作家、物流、管理咨询、城管、动画编辑制作、通讯、土木、分析师、能源、猎头、地质、出版、房地产、编辑、珠宝、画家、保险等数十个行业，近百位行业从业者进行行业解读，三万余条次浏览。










你在的行业和工作是怎样的？









医生
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13800942









物流
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13772258









审计
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13824801









教师
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13891577









出版社
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13772768









设计师
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13882434









网络作家
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13772241









管理咨询
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13855903









通信行业
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13831730









通信行业
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13830153









核电调试
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13897861









能源电力
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13896902









笔译/口译
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13795945









艺人经纪人
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13780942









行业分析师
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13814872









工艺工程师
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13496511









私募对冲基金
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13805921









国产动画编剧
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13877870









土木工程道路
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13777424









游戏公司策划
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13776998









互联网产品策划
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13778186









投资银行业务人员
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13791494









投资银行业务人员
 
http://www.zhihu.com/question/19965010/answer/13777508










	
不同行业，有不同行业的难处，下面这个问答集中了一些行业内的坏处，算是从另一个角度了解行业。










你的职业有哪些「难处」不为外人所知？









律师
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14338305









会计
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14344903









网店
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14345253









财务
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14341537









物流
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14349614









咨询
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14342895









公务员
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14346158









作家、编辑、古建筑保护
 
http://www.zhihu.com/question/20209008/answer/14340809














【法律】





知乎上有哪些关于法律人职业与成长的精彩问答？
 
http://www.zhihu.com/question/20065043














【营销】





市场营销专题：如何臻市场营销至境？
 
http://www.zhihu.com/question/20093877














【产品经理】





在知乎上，最值得关注的「产品经理」系列问答有哪些？
 
http://www.zhihu.com/question/19804611/answer/13013812














【前端】





知乎上，前端开发领域有哪些值得推荐的问答？
 
http://www.zhihu.com/question/20246142/answer/14470387














【会计/审计】





会计的出路在哪里？
 
http://www.zhihu.com/question/19703181









审计工作是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19965010









关于审计工作，通常有哪些误解？
 
http://www.zhihu.com/question/20114715









对学会计的人来说法律双修有用吗？学习的难度大不大？
 
http://www.zhihu.com/question/19938332









从初出茅庐小会计成长为优秀财务总监，应当如何做规划？
 
http://www.zhihu.com/question/19909643









学会计的那么多，考试难度很大，路途很苦逼，这个专业还有前途嘛？
 
http://www.zhihu.com/question/19820132









在审计实务中，您觉得最重要的习惯或者说带给自己最多感悟的是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/20131038









四大会计师事务所、国内会计事务所等公司的职员典型的工作日是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19953265









现在读会计专业，大三过去一半了，正在纠结考研还是找工作，大家能给我添添思路？
 
http://www.zhihu.com/question/19971867














【金融】





如何成为一名证券公司或其基金公司的研究员？
 
http://www.zhihu.com/question/20093946









关于银行的工作，通常有哪些误解？（重点在评论）
 
http://www.zhihu.com/question/20184492









真的有 “交易员” 或者 “操盘手” 这样的工作吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20256314









你对于保险的认识是什么？你认为保险到底是什么样的行业？
 
http://www.zhihu.com/question/20042027









银行柜员的日常工作有哪些？它的发展前景如何？待遇如何？工作中有哪些有趣的事情？
 
http://www.zhihu.com/question/20185660









金融行业都有什么样的岗位？工作性质和工作内容都是什么样子？是否真的像电影《华尔街》里面那么呼风唤雨，风光无限的呢？
 
http://www.zhihu.com/question/20100046














【设计】





字体设计是个怎么样的行业？
 
http://www.zhihu.com/question/19677187









视觉创意指导的工作和其行业是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20220933









想进平面设计行业，感觉有点迷茫，怎么办？
 
http://www.zhihu.com/question/19934699









工业设计师的日常工作有哪些？它的发展前景如何？待遇如何？
 
http://www.zhihu.com/question/20199154









汽车设计师的日常工作有哪些？它的发展前景如何？待遇如何？
 
http://www.zhihu.com/question/20199148









汽车造型设计是个怎么样的行业领域？汽车造型设计师需要掌握哪些知识？
 
http://www.zhihu.com/question/19645783














【医学】





医生如何排班？
 
http://www.zhihu.com/question/20059211









心理学就业前景如何？
 
http://www.zhihu.com/question/19648693









医生的工作时间长，这种现象普遍吗？
 
http://www.zhihu.com/question/20222789









兽医的日常工作有哪些？它的发展前景如何？待遇如何？
 
http://www.zhihu.com/question/20201112









心理医生的日常工作有哪些？它的发展前景如何？待遇如何？
 
http://www.zhihu.com/question/20201108









医生的收入组成有哪些？为什么国内的医生收入低于美国医生？
 
http://www.zhihu.com/question/20103848














【药学】





药学出身的职业发展如何？
 
http://www.zhihu.com/question/20062688









制药工程最好的发展方向是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19888218














【化学】





计算药物化学是怎样一门学科？
 
http://www.zhihu.com/question/20021046









应用化学专业的应届毕业生有哪些就业方向？
 
http://www.zhihu.com/question/19913973














【数学】





数学家们平时都干嘛？
 
http://www.zhihu.com/question/20150963














【物理】





学理论物理的人一般怎么养活自己？
 
http://www.zhihu.com/question/20049375









如果以出国读研为目标，国内的物理专业哪里比较好？
 
http://www.zhihu.com/question/19816828









如果你是物理专业的，你在研究生会选择（或选择了）物理中的什么方向？为什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19993900














【机械/自动化】





汽车维修师的工作是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20176276









自动化专业毕业后应该去什么样的企业工作？
 
http://www.zhihu.com/question/19883292









国内或国外电气工程及其自动化专业比较好的学校？
 
http://www.zhihu.com/question/19882615









自动化业内受尊敬的企业有哪些？专业发展前景如何？
 
http://www.zhihu.com/question/19767775









学校分专业时选自动化还是电气？怎样分析和选择？能给点建议吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19984760









自动化专业的本科学生，单片机、PLC、嵌入式，哪个的发展前景更好？
 
http://www.zhihu.com/question/20135128














【媒体】





你为什么进入媒体？你为什么至今依然留在媒体？
 
http://www.zhihu.com/question/19565931









你离开媒体业的原因是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19554502














【其他】





如何成为一名海员？
 
http://www.zhihu.com/question/19760046









如何成为一名精算师？
 
http://www.zhihu.com/question/19847862









如何成为一名游戏制作人？
 
http://www.zhihu.com/question/19553474









在中国，如何能成为入殓师？
 
http://www.zhihu.com/question/20281684









一个新人应该如何入行PR？
 
http://www.zhihu.com/question/19623484









酒店管理专业的就业前景怎么样？
 
http://www.zhihu.com/question/20052866









应届生应该怎样在VC行业发展呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19890869









嵌入式领域的职业发展方向是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19593847









如何成为一名合格的互联网分析师？
 
http://www.zhihu.com/question/19619297









怎样可以成为动物园的动物饲养员？
 
http://www.zhihu.com/question/19740290









矿工的真实生活状态究竟是怎么样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20223486









广告行业和4A广告公司的工作是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20221401









如何才能成为一个优秀的Marketing人员？
 
http://www.zhihu.com/question/19597259









如何做好职业经理人？职业经理人应该具备什么样的条件？
 
http://www.zhihu.com/question/19625594









地质工作者的日常工作是怎样的？有哪些事情是外行不知道的？
 
http://www.zhihu.com/question/20224945









房地产产品规划/咨询（涉及营销策划方向）的工作是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/20222866









对于初入职场的应届生，互联网产品经理和财经记者要如何选择？
 
http://www.zhihu.com/question/19583320









通信工程专业有哪些就业方向？有哪些比较好的未来发展方向？
 
http://www.zhihu.com/question/19632680









图书馆管理员的主要工作有哪些？在工作中有哪些事情是需要注意的？
 
http://www.zhihu.com/question/20223554









你是如何走上VC这条路的？驱使你做这个职业选择最大的动力是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19821330









【收藏夹】




行业探秘
 
http://www.zhihu.com/collection/19575894

 （@maggie）








物流与供应链
 
http://www.zhihu.com/collection/19594105

 （@MJ勺子 马珺）









如有遗漏，欢迎评论补充：）





赞同：1226





评论：41









如何看待这次的豆瓣 PM 面试中，对「什么是成功的产品」的讨论？











 曾伟
 ,
 
草根站长出身,产品 运营









楼上有太多装B的人，互联网的浮躁就是被这些鸟人给鼓噪的。各位不防脱下裤子看看自已负责的产品，有多少达到了所谓的成功标准。








难听一点，整个中国互联网里面，有几个符合你们标准的成功产品。除了抄国外、抄国外、抄国外。。。整个一个山寨互联网，个个还非得扮的跟艺术家似的，晚上失眠的时候不会觉得自已变态吗？








腾讯恶心没错，腾讯的QQ秀、邮箱这些产品如果都不算成功，还有什么产品敢称自已成功。那你倒是弄个牛B的产品弄死腾讯啊，别一ED就扯腾讯不可逾越的用户关系链。如果真是这样，为什么360一小动，腾讯就受精了，那个真是无法破破的吗？








要我说，么傲慢，么装B，虚心做人没有错。翻翻互联网的历史，有几家公司是牛B的产品经理做出来的，别捧着乔布斯往自个脸上贴金，人家也没称自已是产品经理，马化腾也更加没受过什么产品逻辑那一套东西的培训，李宏颜到现在接受采访还容易打隔，按照LS这些神仙的逻辑，这些人就不该吃互联网这碗饭。








豆瓣算成功吗？产品很成功，啊？真的吗？文艺控吗？这个是产品营造出来的？真的是产品营造出来的？别扯蛋了，如果豆瓣这帮文艺控爆发出强劲的商业价值，你就等着看吧您内。。。








CSDN的某总监，CSDN的产品成功吗？CSDN上的用户是被CSDN的产品吸引过去的？
 
套用大眼镜GG的冷幽默：那这么说，hao123也绝对是顶极好产品喽。









So，别以为留起长发就是艺术家了，互联网发展到现在，就没有一个案例有说一个公司是靠几个产品经理成就的。新浪围脖没有新浪强势的营销能力，能火成现在这样？如果靠产品就能行，早期的
 
http://Dii.cn

 等 大堆围脖公司早就火了。








我接触到目前应该算成功的公司负责人中，大部份都在创业期 时候都达不到你们这些神仙的产品要求。人的发展是有倾向性的，有些人沟通能力差，但不意味着他不能做出好产品。而LS的这些神仙，以你们目前傲慢的态度，我也不觉得你们中会有谁会在未来5－10成为互联网的商业领袖。








这贴一下打击很多人，没错，我就是冲你们来的。不用着急说服我，明年这个时候带着牛B的产品来。








招聘这事，本来就是你需要人，我需要工作这么简单的不得了的事，越是牛B的人，越是应该学会相互尊重，有听说李开复老师招聘时这么傲慢的吗，当然菜头有菜头的个性，但是起哄的这波人，你们为哪般？




赞同：1151





评论：87






 大熊
 ,
 
创新电子商务公司，base在上海，所有岗位开放招聘









个人感觉，楼主有点过于油滑了，可能是个能力很强的人，也许在很多公司都会很有用武之地，但从字面上看，不是面试官喜欢的类型。








每一个真正热爱产品的产品经理，对待自己的产品应该如数家珍，所有关于这个产品的前世今生（包含前期的用户研究、需求调研、市场环境、竞争性分析、后期的运营策略、数据反馈）都应该烂熟于胸，可以经得起所有不同岗位的人挑战，同时，又对很多问题的看法是一针见血、“非左即右”的，请注意，在这里非左即右是说你必须作出一种倾向性判断的意思，不容许有任何含糊不清和犹豫不决。这是一种做产品的气质，呵呵，也许我描述得不够清晰，但你可以想象Mark在facebook上的独断专横和一意孤行。








另外，判断一个产品是否成功的标准，我想有太多了，但别人的看法不重要，用户和数据，都是最重要的。用户喜欢，数据反馈良好，会得到大多数人的承认。








和技术如何沟通的问题，更多的是需要提供翔实的论据和数据，同时给出科学的推论过程。对于面试官提问的，技术太强势的问题，当所有的理性用尽的时候，一个产品经理发自内心的坚持就极为重要了，如果你对这个产品有真爱，你可以用尽你所有的资源去协调，去找到所有的人来支持你，说服他，甚至，你可以拉公司的高管、CEO来帮助PK对方，这是一个产品经理最负责任的态度。hoho，我有过之前一些产品的同事，曾经因为某些问题的讨论，就去直面负责技术的副总裁，效果还是非常不错的。希望楼主能明白，做产品经理，不一定会很儒雅很高尚，但一定需要极负责任的心，需要去力争，需要去奋斗。




赞同：66





评论：5









如何运营好一个公司的官方微博？











 叶落孤舟
 ,
 
在每一个社交网络上，你可以通过@叶落孤舟找到我。














	
最近，我花了半个月的时间整理了我近两年的运营心得和观察成果，写了一份含有上百个案例分析的《企业（媒体）官微运营手册》，字数超5万，目录如下图，我现在摘取一些来回答这问题。
 
顺便搭车求互联网产品工作！

 @oxygen 老师的回答言简意赅，句句到位，已收录进入了总结篇。


	
此文还在连载，如果转载此答案，请给出连载地址
 
http://www.socialbeta.cn/articles/author/yeluoguzhou



	
还有注明我的新浪微博@叶落孤舟
 
http://weibo.com/yeluoguzhou

 （真心怕了转载不署名的人，欢迎关注，会继续分享各种干货）


	
子问题也已经回答了，大家可以戳过去看。
 
http://zhi.hu/GlB9

 
http://zhi.hu/G9dc

 弱弱地求赞同。


















	
【入门篇】心态：有爱与真诚











	
第一个问题：
 
你的企业是否适合进入微博？



	
@小圈梨 说过：你在或不在微博上，问题不会消失，投诉、抱怨不会消散，你只是切断了一个和目标消费群体交流的平台，颇有掩耳盗铃之味。除此之外，我想说的一点是，如果你的产品是与大众生活息息相关的，那么微博是非常适合你进行产品展示、营销、客服、用户交流的平台，如果你做的好，你将用最小的成本将你的产品推向数以亿计的用户，成为他们生活中的热点话题（如杜蕾斯）。如果你的产品比较小众的，比如你是卖服务器卖芯片卖光纤的，
 
那么你进入微博后的第一件事就是找到你的目标粉丝圈，物以类聚人以群分，信息只有投放到一个需要它的社交圈才能体现出价值，找到这个圈子后，你就可以进行产品营销和客服等工作。



	
所以，大部分企业都是适合的，至少可以进行客服工作（公开透明的客服展示比传统的私密型的电话和邮件客服效果更佳），就算是投诉很多的国航、南航，如果能够在微博上为粉丝解决投诉，到位地处理问题，也会赢得交口称赞，树立品牌形象。


	
那么，有没有什么企业，是不适合进入社交媒体的？1、保密性很强的企业，比如搞核工业，
 
如果你不希望某件事人尽皆知，那么请永远不叫将这事po上社交媒体，因为社交媒体传播不可控

 ；2、已经无法挽回形象的企业，如红十字会、归真堂、蒙牛乳业。对于红十字会，我就不多说什么了，大家都知道；对于归真堂，本来我对其在风口浪尖进入微博的勇气是赞赏的（这点我和@小圈梨 意见相左，我觉得选择进入是正确的，但随后做法错误），观察其进入微博后的姿态是较为开放透明的，但其伪造@李开复 等名人的转发微博误导舆论，这简直是自掘坟墓，直接进入了我这个旁观者的黑名单，之前所做的全部努力都化为乌有。蒙牛乳业近期表现有所改观的，值得期待，不过它需要很长时间来重塑其品牌形象。











	
第二个问题：
 
做微博，什么最重要？



	
一如周星驰在《食神》说的，
 
“心”是最重要

 。
 
一颗真诚的、愿意为客户服务的心，对品牌、粉丝的价值胜过搞活动千百倍。



	
①诚心：不仅指客服方面，
 
更是指全心全意地拥抱网络，不是开微博发几条新闻就叫运营；



	
②博爱：爱你的粉丝，爱你的用户，做一个有爱的官方微博，记住：用户虐你千百遍，你待用户如初恋；以用户为中心，用户的意见要仔细倾听，及时反馈，但也不能被用户牵着鼻子走，要有自己的判断，倾听但不盲从。


	
③热情：用户是上帝，请保持7*24小时的热情来为用户服务吧！






	

长期正确的心态，饱满的热情，真诚的服务，胜过任何短期的转发抽奖活动，做好前者，就算你一直没有搞抽奖活动，也能赚得口碑，粉丝也会缓慢地稳步增长。

 相反的，如果你对用户的投诉爱理不理，毫无互动，只是隔断时间搞个抽奖，你的粉丝不会对你这个官微有品牌忠诚度的，搞活动能在短时间提高粉丝数，但活动结束后没有后续运营的话，粉丝量就会不断下滑，等于浪费钱。@魅族科技 就是隔段时间抽个奖，平时却无影无踪，每每活动之后粉丝量就节节下滑，而@ISCNU @SocialBeta 从来没做过转发抽奖，粉丝却一直稳步增长，就是这道理。


	

认真对待粉丝的每一次@和每一条评论。1、每一条@ ，如不转发，至少评论回复进行处理；2、尽量回复每一个粉丝的评论，就算是一个微笑的表情，一如朋友间的问候，而非明星与粉丝之间的仰望；3、每一条私信、建议，都务必要认真对待，并感谢对方耗费时间为你提意见、投递好内容，欢迎再来，承诺改进，请对方一如既往地支持！



	
@oxygen：真正的沟通，像朋友一样平等真诚地沟通，不要总是说「您的意见很宝贵，我们会认真听取，谢谢您」之类的空话。如果用户提的意见落实了，不妨到微博上去回复这个用户。




客服一定要有始有终，切忌虎头蛇尾，给人留下坏印象。


	
④爱你的行业，爱你运营的微博。




@SocialBeta 的两位主编是社会化营销的狂热爱好者，@果壳网的运营编辑是一群热爱热爱科学的微博控，
 
如果你不热爱你所在的行业，那么你一定写不出关于这个行业的好内容，唯有热爱，才会总结，不断有心得体会，这些才是真正独一无二的好内容。





如果你不喜欢美食，那么你必定不会到处搜罗美食资讯来发微博；




如果你不喜欢旅行，不是旅行达人，你必定无法判断这个景点是否坑爹，这篇攻略是否有价值；




如果你不喜欢时尚，那么…让你写时尚类的微博，那不是折磨人吗？




“所以才愿意花时间泡在上面，这种主动自发是每天规定必须发几条抱着吃药般完成任务心态的人做不到的。”——@酒红冰蓝


	
第三个问题：
 
如何入门微博运营？



	
没有人天生就是写微博的高手，如果你想成为一个官方微博的运营专员，很简单，创建一个账号，选择一个你擅长的领域，比如旅行、摄影、轮滑都可以，定名好听易记吸引人（3~5个字），定位要清晰准确，找到目标粉丝群，开始运营吸引他们，好好玩三个月，如果找到感觉，吸引得到他们的关注，那么恭喜你，你入门了。























	
【基础篇】账号定位、资料简介、设置与关注、写条好微博











	
基础工作：
 
树立明确的账号定位，完善全部资料和设置，规划发布内容（原创&转发）。 定位与目标：（以我运营的@ISCNU

 

http://weibo.com/iscnu/


 
为例）



	
目标：当时我们定下的最终目标是能够获到全校3万多师生（有微博的估计2万多）的关注。假如你是新浪的@头条新闻 那么你的定位应该是信息能覆盖整个微博的3亿用户，但不需要要获得3亿粉丝，重要信息会获得用户传播，你懂的。


	
定位：作为我们协会的官方微博，一开始定位是要以发布协会和旗下网站动态为主，这实际上相当于一本协会内刊。那么，内刊有人看吗，能吸引到关注嘛？？有人看，但不多，既然目标是吸引全校师生关注，那么我们的内容就要
 
广泛地与华师相关，与目标用户相关

 。于是，我们修改了简介：华师网络协会官方微博，主要发布协会与旗下网站动态，
 
欢迎投稿：与华师相关的资讯、图片、各类趣闻或重要信息，@完请务必私信提醒！



	

简介：好的简介是成功的一半，用好这70个字符，一如你写好140字符的微博一样，每一个字，都要用心斟酌。






名字、头像、短地址、认证，一个个都要做好，让你的账号，看起来非常Professional，

 这是一个信号，告诉你的粉丝：
 
我们真心诚意来到这里与大家交流，我们在我们的领域很努力很专业，期待着和大家对话交流。







Ps：名字和公司或产品名一致即可，除非你被抢注了名字，否则没必要加“官方微博”几个字，@oxygen说得好，最烦那些「xxx官方微博」了，你发的内容到位，自然能证明你就是「官方」的。













	
道理：
 
一个企业账号，如果一直谈自己的产品或企业内部活动，就算你的产品再好，也会让人审美疲劳的嘛，所以应该泛化地谈行业知识。



	
比如@碧浪 ，平时就可以多发一些洗衣服的小知识，中间再穿插一些碧浪产品的推荐。每个行业都一样，行业趣闻、小知识都是你可以更新的内容，比如华帝是做厨具的，那么你是要发厨具的硬广告，还是写厨具怎么生产，抑或是教大家如何保持厨房干净、清理厨具呢？要是我，当然选择最后一个，偶尔还可以穿插一些产品服务和产品介绍。




顺便说一句，关注竞争对手或相同领域的优秀账号，真的可以学到很多。


	
关于内容的设置问题，在子问题我已回答的很清楚，详看>>
 
http://zhi.hu/G9dc

 求赞同！


	
针对不同用户，新浪微博针推出了政务版、企业版、媒体版和教育版，企业版确实功能有所增强，不论是前台展示还是后台管理，但访问的时候加载过慢的问题让它看起来有点鸡肋。企业版多了友情链接、可以挂视频、置顶微博、设置公告、设置子账号等功能，方便进行展示；


	
账号定位和门面的装点，这能让你的账号看起来很professional，用户之所以会关注冷笑话之类，也是因为这些账号专业地发笑话，
 
要相信，在每一个细分领域都会吸引到相关用户关注，只要你做的足够专业！




这张图片就对这个问题说的很清楚了


	
关注，作为官微，一般会关注以下几类：




1、同行业的优秀企业账号（合作or竞争关系），关注行业动态，学习先进写微博经验；




2、行业媒体和大众传媒，获取资讯，并尝试互动；




3、微博上的热点人物和意见领袖，微博的热点往往出现在这两类人身上，能不能及时互动，借势营销就看运营人员的水平了；





看看大V们在谈什么话题，适当地@ 、评论、私信互动有时就会博得他们的关注。

 举个例子，去年高考报志愿的时候很流行140字写高校点评，那时候新浪总编辑@老沉 就常常转这类微博，于是我用@ISCNU 汇总了一个广东高校集合版发了长微博，@他 并给他评论留言（他没开私信），于是他转了，并关注了我，这就是抓热点及时推荐博关注了。






	

所谓意见领袖，不仅仅是拥有千万粉丝的大V们，拥有1000+真实粉丝的人也是意见领袖，是他所属社交圈子的意见领袖，他的好恶推荐会影响他的社交好友（粉丝）的判断和选择。若你的朋友是一个Geek，他对你在数码产品（所擅长领域）方面的推荐效果远胜于名人（明星）推荐。



	

每个人都是很享受在社交圈子里被认为是某一领域的专家的感觉，且会因考虑自己的信誉而进行负责任的活动及产品推荐，所以好友推荐才是口碑传播最优途径，这才是社会化营销的真谛。





4、热心（常常评论、转发和提建议）和幸运用户（第1万粉之类），还有经常投稿的有才用户，经常提意见建议的问题用户，这些用户都会帮你产生优质有趣的内容，但也会带来投诉，投诉一定要好好处理，处理好了是口碑，处理不好就成了危机。




5、媒体账号（记者）应该关注经常提供线索的爆料用户，对品牌忠实度高的热心读者。




6、关注企业领导、骨干员工和认证员工，媒体官微当然要关注你的记者编辑们，让他们有归属感，同时监测员工的言论，防止他们犯错（比如之前爱国者员工在微博上攻击武汉的不理智言论），也与他们互动，通过私信等方式引导他们的舆论，指导他们写微博，防止他们犯错…









这里特地要提一下“品牌忠实度高的粉丝”

 ，多与他们互动，让他们觉得“这个品牌是我的”。当你举办活动，他们会将活动推荐给亲朋好友，当你出现负面新闻，这些粉丝会为你辩护，视如己出地维护品牌声誉。不要吝啬你的2000个关注额，个人觉得关注1000左右，做好分组工作，还是不会造成信息过载，不会影响阅读体验的。





求关注有技巧：





首先，我非常讨厌一种行为，就是某些官微常用的伎俩，对一些用户求关注求互粉之后偷偷取消关注，这种行为非常让人恶心，比买粉丝还恶劣，做出这种行为的品牌都被我直送黑名单。




你希望让人关注你，那么你要展示出你值得关注的地方，关注你能够获取什么好处，请认真写好你的求关注理由。




	

怎么评论与私信？



	
许多人可能觉得这点不重要，实际上评论和私信做的不好也影响着企业的形象，口不择言会被转发和截图，所以运营人员一定要时刻记住自己代表着企业（媒体）形象，慎言慎行。一般说来，在评论和私信可以卖萌和搞怪为主，千万不要发火。遇到无法应对的留言向上级反馈或者先用通用回复（这个问题我们已经记录，向相关部门反馈，会给您一个满意的答复之类），但要记得后续跟进，切忌虎头蛇尾。


	
总之，不要以为评论和私信没人看到就随便说话，被截图发出来多不好意思啊。



















	

怎么发微博？



	
一般说来，想要获得较好的传播的话，可以在中午11点左右发布，然后用户自发传播，晚上11~12点期间再推一次。如果想获得较好传播又不被营销号盗取的话，可以晚上11点发布，大部分营销号、传媒号此时已经下班，不会被盗，内容选取在子问题已经回答。


	
配图：有些长新闻是没有图片的，那么配上长微博图片也是好的，虽然这是快速阅读的时代，但也有人喜欢深度阅读，总有受众喜欢看长文，他们会“先转再看”“好文推荐”，有长微博总好过空空荡荡木有图。配图要有亮点。







	
【分析一条好微博】



1、相对于要么只发布了查分时间和方法，要么只发布了查准考证方法的微博，这条微博
 
对信息进行了整合汇总，分点罗列；





2、因为字数太多，
 
标点符号用了半角符；





3、有图有真相，截了查准考证方法的图（这个信息比查分方法时间重要，因为后者大部分人都知道）；




4、提前1月发布，在到公布的8月22日这将近一个月时间内，
 
选择上网高峰期转发且每次转发都是有料转发“【最新消息】”。





5、在最后写上“更多请浏览—>网址”，实际上这条微博的信息已经完整了，BBS的帖子也是一样内容，但很多人还是会好奇点进去看看；




6、最终这条微博累计转发7000+（这还没算上其他复制重发的微博），不仅在广东高校圈广泛传播，也传到了其他省市高教圈。









如何做好转发评论？






转发行为应该坚持有料有内容地转发，如果你的转发理由足够让你的粉丝为之转发多一次（为右边而转），这就是一次成功的操作。





1、
 
转评原微博（也就是所谓原始转发）

 且字数不超过120中文字符（考虑到后面还有2~3次带名传播），是对原微博情况
 
跟进（更新）或补充，且补充内容值得粉丝为之再转一次；






2、排队式转发，社会化协作编辑

 ，一场集体狂欢，例子可以看看这条
 
http://weibo.com/1824597215/xwP9eB5Wo

 ；




3、对原微博的亮点摘录或在网友的转发理由中
 
寻找亮点

 （这个可常见于@杜蕾斯 @马伯庸 @果壳网 @叫兽易小星 等），诸如“最右是亮点”、“最右是真相”、“为最右而转”，一般说来ACG圈的人喜欢转这类，且极易传播开。





我将大部分用户的转发行为归结为：





1.默认式转发，无附加内容或默认“转发微博”，一般认为默认赞同；




2.补充式转发，赞同并在转发时附上内容作为原文补充信息或观点；




3.反驳式转发，转发并附上与原文相左的观点(常见于网络口水仗)；




4.不表态转发，不赞同也不反对，纯转发给粉丝或CC给@谁，可常见于@老沉 ；




5.求证式转发，如“求真相，求辟谣。”，建议媒体人请勿以求真相的名义转发可能是谣言的微博（基于对自媒体和粉丝负责），此类转发可以加“@微博辟谣 @微博小秘书”。




6.@人式转发，比如某一企业发布了一个优惠活动，你会通过@你的朋友告诉他们有这件事，是否要一起参加，再或者是看到一些生活资讯、安全提醒之类，也会这样做；




所以很多高转发的微博的最后一句往往是这样写，“快@ 给你的朋友一起来参加吧！”




研究转发的意义在于：可知道用户为何转发进而写出让大家转的微博。









记住，信息在社交关系链中传播，想让信息流动起来，得找到那条流动路线，那个社交圈，注意，信息在一旦流入涉及相关社交圈，传播速度就会加快，传播寿命延长。















	
【工具篇】工欲善其事，必先利其器。














	
工具很多，我只介绍推荐几个


	
内容库+定时器类：皮皮时光机、享拍微博通，记得修改来源“来自皮皮时光机”改成别的。


	
拼图、长微博类：美图秀秀、
 
http://changweibo.com

 、weibo.bz、
 
http://cwbgj.com



	
综合管理类：众趣、孔明社交管理、品牌微博


	
多平台多账号管理：@Fawave @Yibo微博客户端 @享拍微博通 @周博通-微博管家


	
微博账号评估：微博风云


	
单条微博分析：知微、@独到网


	
详细介绍和使用请看这三篇


	
【社会化媒体工具一览】
 
http://www.socialbeta.cn/articles/weibo-move-and-do-business-2012-5.html



	
【多平台多账号管理工具】
 
http://www.socialbeta.cn/articles/weibo-move-and-do-business-2012-6.html



	
【分析工具介绍及使用】
 
http://www.socialbeta.cn/articles/weibo-move-and-do-business-2012-7.html












	
【团队篇】外包？自组？多少人？


	
先讨论一个问题：
 
你的企业是选择将社会化营销工作外包还是自己做？



	
@SocialBeta 有一篇译稿探讨了这个话题《
 
究竟该不该把社会化媒体营销外包？

 》。


	
我很赞同文中的观点：1、将企业所有社会化媒体活动都一股脑丢给一个与公司隔离的社会化营销代理商是不合适的；2、社会化媒体顾问应该专注于培训你或你的员工，或是帮助你招聘有适当技能的人加入公司学习了解公司的流程和文化，是的，就是帮助，辅导和建议；3、外包商不了解你的企业文化，对产品没有决定和行动的权力，隔行如隔山，对行业不了解可能让外包商表现不佳；





哪些东西是可以外包的？

 1、内容的格式和编辑，你有话要说，让人帮你润色成符合互联网传播规律的；2、筛除垃圾信息，搜索内容和品牌监测；3、图片、音视频编辑；4、数据分析，界面和数据管理；





最好的方法是：培训社会化媒体方面的内部人员并给予持续支持，或者招聘一些有适当技能，且对你的产品、服务或者行业有热情的人进入公司。

 也就是说，成立自己的社交媒体运营团队。











	

谁来担任团队的领导？



	
有的企业和媒体将社交媒体交给实习生打理，有些企业搞一次活动开一个微博，有些媒体做一次大型采访（如奥运会或两会之类）开一个微博…然后，账号密码满天飞，也不知道负责人联系人是谁，接着就弄丢了，这都是因为没有专门的团队和leader负责这块工作造成的。


	

做社交媒体运营，要么老板支持并放权，要么老板也加进来一起做（能够定位企业形象、为产品定价的只有老板），我一直觉得社交媒体运营团队的领导应该直接向企业老总（媒体总编辑）负责，社交媒体上瞬息万变，沟通一定要快捷！



	
举个很简单的例子：你所在的企业是某手机公司，下个月将上市一款新手机，于是在微博发出了样机图片和参数作为上市预告…于是，粉丝们纷纷留言问及具体上市时机和定价。如果你没有定价权，不清楚具体上市时间，又没有向上快速反馈的机制，那么你的粉丝很可能在等待中就转投其他厂家怀抱，世界上又不是只有你在做手机。


	
要么这个团队对运营中遇到的事务有足够决定权，要么leader亲自参与运营（在ISCNU就是这个模式），要么快速沟通机制要建设好，能够和产品、运营、市场、客服等多个部门沟通好，共同参与官微运营。











	

运营团队需要几个人？





@人民日报 的一个官微有6个人在运营，我却试过一个人用@Fawave+@yibo微博客户端 同时打理着两个平台10个账号（这就是为何工具篇要比团队篇先写的缘故），当然，腾讯平台的运营得一般，可能跟我校腾讯用户活跃度有关。


	

那么，到底需要多少？





根据我的经验，不是任何人都玩得起精神分裂，大体需要人手如下：




1、美工影视组：1~2个图片、音视频制作高手，精通各种软件，不论是简单的美图秀秀，还是复杂的Photoshop、会声会影之类，最好还会做信息图，每个账号标配1~2名；




2、编辑组：1~2个熟悉微博热点，了解粉丝喜好的编辑，这是最重要的人才，对于每一个热点话题，每一种网络文体（咆哮体、忍够体、十年体），他都能很好地化用热点，仿写文体，能写出各种幽默段子，内涵文，钓鱼贴为佳，此类人必须为操作人员，方便与粉丝互动发现粉丝产生的内容中的亮点。之所需要两人是考虑到倒班、休假、出差等问题。此人必须了解企业文化，附加条件是天文地理，三教九流均有涉猎，博古通今，发微博能旁征博引。另外，如果这些编辑无法精神分裂管理多个账号的话，那么每个账号标配2名编辑。




3、数据分析组：1人对应1~3个账号，平时工作是内容搜索和品牌监测，每周对账号运用情况进行分析考核，用工具进行数据分析。




4、leader，对整个团队进行掌控，为企业社交媒体运营规划战略方向，规划微博矩阵，对重大问题进行决策等等，应该对企业（媒体）的大boss直接负责。


	
Ps：如果公司有技术人员，最好可以开发一款符合企业产品定位的app配合运营。


	
有个总结，来自@李积鑫：
 
身为一个微博运营专员，就要做得了设计，写得了文案；抓得住热点，卖得了萌；谈得了时事，扯得了花边；发得了内容，回得了评论；去得了水印，改得了标点；不择手段抄内容，抓破头皮搞原创，废寝忘食发微博，半夜三更刷粉丝。





我的补充，@叶落孤舟:说得很对，
 
内容为王，图文并茂，好内容才会激起粉丝转发欲望；文体风格次之，根据内容合理运用咆哮体、淘宝体、凡客体等文体和微博表情，该卖萌卖萌，该霸气则霸气！合理引用并改编诗词掌故，往往会有奇效，当然转载不署名和刷僵尸粉就免了。
















	

有哪些官微做的好的？



	
企业类：@杜蕾斯官方微博 @碧浪


	
媒体类：@新闻晨报 @信息时报 @南方日报


	
网站类：@音悦台 @果壳网 矩阵 @穷游网 @艺龙旅行网 @SocialBeta 等科技博客


	
政务类：@江宁公安在线 其他都是渣渣…


	
针对果壳网的矩阵运营，我还写了篇分析【浅析果壳网的微博运营】





http://www.socialbeta.cn/articles/guokr-weibo-strategy.html












	
推荐你关注新浪微博上的@SocialBeta
 
http://weibo.com/socialmediamatters








	
更多内容，可以看我正在上面连载的文章《企业（媒体）官微运营手册》
 
http://t.cn/zWYUddq
















	
最后贴一张@企业微博助理 制作的思维导图，领悟多少靠自己。


	



暂时就贴这么多了，够大家消化一阵子了，觉得有哪些内容得继续细谈的请评论补充，其实很多人想知道，如何从0粉丝运营到10000粉丝吧。


	

从0粉丝到1000粉丝，请看这里>>

 

http://zhi.hu/GlB9




	
还有更多…连载ing在@SocialBeta 上…关注我微博，有惊喜…


	
如果转载此答案，请给出文章连载地址
 
http://www.socialbeta.cn/articles/author/yeluoguzhou



	
还有我的新浪微博地址@叶落孤舟
 
http://weibo.com/yeluoguzhou



	
正在准备出版事宜…
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 黄海均
 ,
 
做过微博产品。














	
基本资料、用户标签、头像、公司名、网站 url、个性化皮肤背景完整，让用户第一眼知道你是一个「什么样的人」。


	
名字和公司或产品名一致即可。最烦那些「xxx 网官方微博」了，你发的内容到位，自然能证明你就是「官方」的。


	
适当的发布节奏。不要刷屏，不要连续 2 天不说话。


	
良好的内容组织。措词用语、内容挑选，都有很多可优化的空间;一个微博的运营，不比做一款真正的产品轻松。


	
不要过分的王婆卖瓜。别把微博做成了硬广告，要根据你的产品特征，组织一些相近的话题讨论;通过内容影响人。


	
为用户提供好处。除了优质有用的内容外，电子商务网站可以为用户提供一些优惠券，实在的利益更有效。


	
优质的内容。或有实用价值，或有独到观点，或有独家报道。


	
适时的互动。通过评论回复用户的负面意见，通过转发放大用户的正面观点，


	
真正的沟通。要让 followers 感觉到背后是一个人。有人性，通人情。不要总是说「您的意见很宝贵，我们会认真听取，谢谢您」之类的空话。如果用户提的意见落实了，不妨到微博上去回复这个用户。


	
多产品线的公司，如果产品之间跨度较大，可建立多个姊妹账号。否则还是不要多账号了，会导致 followers 分散，结果是影响力也会被分散。





还有更多…
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几种典型的 iOS 应用界面的交互框架各自的优缺点是什么？











 獾源
 ,
 
9, 10, 11 or 6.8, 7.3










标签式 / Tab Menu



















优点：




1、清楚当前所在的入口位置




2、轻松在各入口间频繁跳转且不会迷失方向




3、直接展现最重要入口的内容信息








缺点：








功能入口过多时，该模式显得笨重不实用


















————————————————————————————————————————————













跳板式 / Springborad



















优点：




1、清晰展现各入口




2、容易记住各入口位置，方便快速找到








缺点：




1、无法在多入口间灵活跳转，不适合多任务操作




2、容易形成更深的路径




3、不能直接展现入口内容








4、不能显示太多入口次级内容














————————————————————————————————————————————









列表式 / List Menu















优点：




1、层次展示清晰




2、可展示内容较长的标题




3、可展示标题的次级内容








缺点：




1、同级内容过多时，用户浏览容易产生疲劳




2、排版灵活性不是很高








3、只能通过排列顺序、颜色来区分各入口重要程度


















————————————————————————————————————————————









旋转木马 / Carousel



















优点：




1、单页面内容整体性强




2、线性的浏览方式有顺畅感、方向感








缺点：




1、不适合展示过多页面




2、不能跳跃性地查看间隔的页面，只能按顺序查看相邻的页面








3、由于各页面内容结构相似，容易忽略后面的内容














————————————————————————————————————————————









抽屉式 / Drawer



















优点：




1、兼容多种模式




2、扩展性好








缺点：




1、隐藏框架中其他入口




2、对入口交互的功能可见性（affordance）要求高








3、对排版要求高

























————————————————————————————————————————————









点聚式 / Plus



















优点：




1、灵活




2、展示方式有趣




3、使界面更开阔








缺点：




1、隐藏框架中其他入口








2、对入口交互的功能可见性（affordance）要求高





















————————————————————————————————————————————









陈列馆式 / Gallery



















优点：




1、直观展现各项内容




2、方便浏览经常更新的内容








缺点：




1、不适合展现顶层入口框架




2、容易形成界面内容过多，显得杂乱








3、设计效果容易呆板














————————————————————————————————————————————









瀑布式 / Waterfall



















优点：




1、浏览时产生流畅体验








缺点：




1、缺乏对整体内容的体积感，容易发生空间位置迷失








2、浏览一段时间后，容易产生疲劳感






















--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------




对于以上内容，




《移动UI设计模式》 by Theresa Neil




《移动设计》 by 傅小贞、胡甲超、郑元拢









感谢这两本书的面世






赞同：1186





评论：52









如何提高写产品文案的能力？











 吴震
 ,
 
愚蠢的人类！——多洛蕾丝









入门的话，《文案发烧》足够了。




32位文案那本推荐给外行人根本就是一上来就练《九阴真经》，能真正受益的希望不大，搞不好还会学一身话唠病。









昨天看到有人说已经下了订单购买《文案发烧》，特别在这里补充一句。《文案发烧》的翻译参差不齐，具体的情况参考此问题下面的答案：

 

大家觉得《文案发烧》这本书怎么样啊 哪一个的翻译版本好些？











一，好好说话，大家的时间都很“贵”









好好说话都会，把话说准确了基本上很难。








写文案切忌噪音过多。




能用十个字说清楚的事坚决不用一句话说。




内心必须清楚的知道自己要说什么。包含哪些要素。




你的技巧再好，十句话里只有一句是跟主题相关的。




消费者读的时候注意力全分散了。读完根本没有记忆。




请问客户花钱请你来生产垃圾吗？




失败的文案80%连自己想说的核心都不清楚就动笔了。




——完全不及格。









二，所谓及格的文案






iPad mini 的翻译哪个文案更好？





这个问题下，台湾版的文案在我看来就是所谓不及格的文案。




客户找人来写文案，最基本的就是把一个事情说清楚。




语言没有数学那么具体，但是把事情说对还很容易。




很多文案往往耽误在看了太多案例，写的太行货。




信息反而表达失真。而这个失真要纠错。




犯错的是你，买单的却是客户。




——还是不及格。








及格的文案怎么写？




用最笨的方法：别抄，
 
一个字一个字的写。









三，
 
及格了，然后呢？









专业的文案 or 业余的文案的区别：能写好标题。




80%的人没有心情和时间看你的内文。




请记住你写的是没人看的
 
广告广告广告广告





话唠们请注意，你必须用一句话打动别人。




而最简单粗暴的方式就是——我操！




能够在一句话里拯救文案的不是文言文。




只有情绪。情绪能在最小的空间里传达最多的信息量。




掌握了情绪，有了读者想要的情景，你至少赢了一半。









四，剩下的事别光留给猫









俗话说好奇害死猫，但前提是值得好奇。




优秀的文案，每句话都有钩子。




留下足够好奇的点，让读者继续看。




大胆挖掘，小心埋雷，然后震翻它。




技巧很多，但核心简单，就是抓住它。




换换风格，颠倒时间，正话反说，中英夹杂。




但这一切的前提都是，你的逻辑足够简单。




最后的包袱足够精彩。




不要把文案写成推理小说或者高数课本。




站在读者的角度上思考问题，日用品，




应该用街头大妈的语言沟通效率最高。









五，如果这段文案值得收钱









如果你想写好文案，至少得了解消费者想要什么




洞察，是作为文案这个产品唯一的杀招。




文案是黑暗里的杀手。刀也好，笔也好。




告诉自己你只有一次机会。




因为你做了足够多的准备




因为你必须有一击得手的信心




因为当你失去那次机会的时候。




你已经从杀手变成了屠夫。




没人会愿意出高价请人杀猪。




也没人愿意出钱请你写文案。









六 循环减肥有益助产









据说文案就像怀孕。




好点子总出现在你坐下来酝酿的48小时以后，




让想法在自己脑海中先吃成一个胖子再减肥。




在语法里做个坏孩子，尝试所有你希望尝试的句式结构。




否则你写不出这样的标题





——世界上有一种专门拆散亲子关系的怪物，叫做“长大”。















最后，砍掉一切多余的字。比如说前面这个“的”




砍掉也是通的。但砍掉他，对文案很重要。








至于怎么提高文案写作能力，把前面的动作重复播放。




播放周期，至少48个小时。








最后贴一张特别经典的案例。简直是教科书一样的文案写作。请点大图观看。




copywriter/俞静
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什么是互联网公司的运营？运营团队最重要的指标是什么？











 StanChu
 ,
 
An Entrepreneur【求才：产品/技术】









被问及运营是什么？我想先来讲讲一个自己案例：2006~2008年间的20多个月，运营一个移动互联网服务，从零用户发展到800多万客户端下载，周活跃用户（每周一次回访）约有3万多。当时产品的主框架已经确定，服务定位是为手机用户提供互联网上现有丰富内容，建立无缝的服务，初期没有社会化关系，即用户不浮出，也可以理解1.0媒体模式。虽然起初的内容主要是各类UCG类内容等等，将媒体内容推荐给用户订阅，用户之间并不清楚是谁也订阅相似内容；后来发展到各类互联网服务，包括交友，旅游等等。当时，目标用户主要是当时智能手机和只要可运行j2me的手机，当然MTK手机不在其中。









数据





运营开始时就面临困境：先有鸡还是先有蛋；用户和信息服务是一对纠结的关系。所以，在没有任何用户数据情况下，只能凭借互联网上热门内容作为选项服务内容来发布；按设定假想的用户可能兴趣点建立类目，如财经，科技，时尚等等；自己添加内容，后来验证还是新闻，小说，美图，博客等等占据比较重比例。内容和信息精彩和更新率是考量信息质量的很重要指标，当时之所以选择Blog，当时有很多简易收到可判断其内容的订阅情况。这是第一部分数据。








第二个数据来自入口或渠道，不管收费还是免费推广，都要监测各类渠道的转换率；其中特别用心要优化使用体验，如下载到注册的步骤和使用时间，每增加一个步骤就是增加一个流失率，每增加一秒也会使用户逃逸；




而当SP的推广，非常注重广告词，如在WAP站上11个字原则等等；我们当时给各个渠道编号加以各类数据分析，列出rank；其中有点特别要监测有效性（不管是有意还是无意，合作方的数据真实性要考量其合理性）。同时数据采集要提供过往的几天或几周数据；事实上这组数据都要跟踪。








第三个部分数据是最核心，也就是用户行为的数据和分析，这些对当时网站运营可以肯定有很多工具，但，移动客户端只有凭借自己设计统计工具来分析，特别是要将产品内添加监测但又不能影响服务效果，如数据下载时间等等。在此要关联推广渠道数据，分析来自哪个渠道的用户更好指标，那么，要增强该渠道的优先度。而对于进入用户，要分析他们对哪些内容具有使用的倾向，这些用户和内容的行为数据要不断过滤和分析。









策略





在建立运营数据基础上，再考虑运营策略；有数据，但数据是不说说话的，只有你设定了业务目标和要提升的指标，数据才变得有价值，否则，数据还是数据。于是，要设立合理的目标，如是提高活跃度，丰富度，还是用户间互动……要对用户的消费需求做合理分析，才知道如何运用数据来才建立下一步的行动计划（当然这些运营计划不宜过大过长，一般按周即可，时间跨度长了，如季度或年，那不是运营是市场计划或战略），类似包括如何微调布局，如何推荐每天的内容。事实上在运营时不能假设可以去修改产品，不能以改变产品来推动运营；只能讲：就这产品，如何通过运营来提升用户互动和活跃。而有运营总结出来的要素需要系统地整理后才能交付产品管理去考虑。








这些还是一个常规的基础运营，还是只是在产品层考虑，再要增加对用户社会化要素和时间轴的考虑，这就取决于运营者如何定义用户消费模式，首先不能去干扰用户的消费逻辑，如不能强制订阅等等；其次，消费行为中潜在需求是否与时间轴有关联；再者，消费者是否希望置身于一个社会中；这决定了运营者是否要添加按时间轴和社会化元素的相关运营要素。时间元素不仅是一个简单时间轴，还有季节互动等等，由于手机上碎片内容消费行为本身是一个时节性相对弱的要素，所以，不同于电商类要应景，但，那些内容中本身的时节因素会浮出来，这要运营者有一个良好准备，如情人节；当时那款产品初期没有社会化要素，在运营16~17个月后添加简单的社会化元素，把用户角色给浮出，这带动了两个互动，即用户间互动，用户与内容互动。









用户





在实现这层运营后，那么，就是对不同用户的忠诚度管理，这里涉及创建内容数，订阅数，被关注量，回访频率，其创建内容的订阅数等等，这层运营是移动互联网服务核心关键。最近看到一个数据twitter总用户中0.05%，约2万，是整个twitter的生产性用户，他们维系整个twitterland。重度用户是某种意义上的影子，他们参与运营，这也可能更高境界，他们也帮助这运营。他们构成你服务的品味和发展取向。当时，该款产品后期版本中添加了用户的要素，如用户或第三方开发团队创建的新内容源，可以查看到该用户的已使用各类功能，建立薄薄一层关系，非常简单站内私信。当然，在运营中也把握主次服务，一旦不符应去掉一些服务降低运营风险，把同城聊的功能降低到彻底关闭。








即便用户信息和关系不浮出的阶段，也得将用户与服务关联放在考核运营的首位，而如何合理刺激用户消费是用户管理中核心，前面所有数据，策略的就绪就是为了用户更好地获得服务，所以，这里与用户有关的标准可以分为：硬性，简单地讲就是用户生产型和消费型指标，如创建行为，回访率，浏览，数据下载量，用户间互动……等等以便确保服务精准地达到用户和用户流畅地使用（当然有些是产品层，如产品中服务逻辑不完整或有缺失，导致用户在某个细节茫然）；软性，如用户投诉率，反馈等等，但有点记住，不要指望用户有义务来投诉，往往用户变得沉默时，就意味流失。








由于该项目本身是移动客户端的服务，在网站的SEO考虑较少，主要是对服务闭合考虑，有web端服务来增加用户引导，提供下载注册。









总结





1，互联网产品和运营是驱动；




2，不能把运营与产品混为一谈，再烂的产品也得运营；




3，运营必须目标导向，数据为基础；




4，平衡好各个业务逻辑之间优先和比重；




5，运营也如同产品一样是有品味，有个性的；




6，有些运营是暗藏于产品中，这是运营的高境界；




7，用户是运营中核心协同者；他们行为直接影响运营者的信心；




8，运营逻辑须与产品逻辑一致；




9，产品的愿景定义了运营范围；








事实上，再观察其他行业大致也如此，如零售业和其他服务业都基于运营来实现其目标，特别零售基本是80%甚至更高资源投入比例在运营，如你细心观察下，每周在超市入口和过道放置不同商品，这就是集合多要素的运营结果；而金融服务也如此。所以，我们讲：产品和运营是今天移动互联网的一个连体，不可分割，关键是要将运营观念植入到公司文化中。
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 OurDearAmy
 ,
 
好的运营通过设计机制、技术实现目标









赞同了@StanChu 和@张亮-Leo♂ 的回答，我也说说我理解的产品运营，尤其是社区产品的运营。




对运营的理解和运营指标，我分别通过两个MM图来展示：





对产品运营的理解：





第一部分说的是所有产品运营共通的一些观点：





	
产品运营的定义：引导和加强用户认知的长期过程（更详细见图）


	
产品运营的原则：坚定不移地维护核心用户的利益


	
内容和关系相辅相成，缺一不可





第二部分说的是社区产品运营的主要职责；




第三部分说的是不同类型的产品（UGC社区、SNS社区、SaaS产品）的不同运营重心：





	
UGC社区：最重要的是用户激励，具体说了一些激励手段


	
SNS社区：关键是有效人际关系的建立，需要在设计和运营上去实现


	
SaaS产品：更多关注产品功能方面的交流与互动，用户情感联系重要性不高





（直接点击图片，图片即可放大）














参考的几篇文章：





	
SAAS平台运营心得：
 
http://bbs.51cto.com/thread-461447-1.html



	
谈产品运营 by 纯银 ：
 
http://firecacada.blog.163.com/blog/static/7074376200991134155474/



	
产品运营 RichardChang的分享PPT：
 
http://www.slideshare.net/richardchang/ss-4959458?from=ss_embed







社区产品运营关键数据指标：
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 张亮-Leo♂
 ,
 
从运营转而做产品，就这么回事儿。









感谢邀请。




运营的定义，我在另外一个问题里回答过。最简单的说法，运营就是一切帮助产品推广、使用、认知的手段。抛去纯产品设计的东西，产品上线之后，无时无刻都是运营。




运营的方式有很多，核心目的只有一个，让产品活的更好、更久。活的更好，是通过活动、推广让产品的各项使用数据获得提升；活的更久，是通过数据分析和用户行为研究让产品的功能不断完善、易用性不断提升，从而获得更长的产品周期。




运营需要日复一日的点滴积累，它没有定规，甚至欢迎打破各种传统的运营手段，从而获得更好的运营效果。




最后，运营靠的不单纯是技巧，和产品一样，它要靠用心。




而且，实话实说，为了达到目标，运营可以无所不用其极，只要你能罩得住，哈哈。








运营的指标，是根据产品的特点来的，笼统来说，有这些：




1、用户总数




2、活跃用户数




3、活跃付费用户数




4、单个用户的arpu值




5、用户转化率




6、用户平均停留时间




等等。




以上为可量化指标，不可量化指标有：




1、内容质量




2、品牌影响力




等等。
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如何看待马佳佳关于 90 后消费者的分析报告？











 陈振宇
 ,
 
沉默一段时间，积累一个好的答案。









大家都只是看到了马佳佳对于这份报告的一些观点，




以及她跟任大炮的对喷。




其实这些东西的对错根本无足轻重，马佳佳下的这盘棋远比表面上体现出来的要大。




作为一个成人用品店老板，分析地产压根跟她本身的行业和专业没有半点关系。




她真正的目的是成为一个90后的意见领袖，类似于韩寒对80后的意义。




所以她才会去上非诚勿扰，会做各种事情引爆话题提高自身曝光度。




你仔细看她的那份消费报告，你就会发现，其实里面所提出的所有观点的目的并不是为了引导消费或者是为行业分析发展而做准备。




里面的每一个字，每一张图，其实都是在“煽动”。（这个词用的可能有点过，但是找不到好的表达方式。）




她压根就没有对于房地产业是什么和背后的发展原因而做过详细的了解和调查。




她无非是在脑补的基础上加上了一些标签化的语言和漂亮的配图。




这种标签化的语言是很有杀伤力的，尤其对于年轻人来说。就像星座一样，年轻人渴望得到一个群体的认同并加入。可能她的这份报告让很多人嗤之以鼻，但是认可她的这一部分青年人会很快的把她当做青年领袖从而跟随。




从这个角度来说，她就成功了。




然后她还提出了什么互联网思维之类的概念去进一步强化她的这个站在时代潮头的人物形象。




说白了，她就是什么都知道一点，什么也都不知道。




并且沾了性别的光，还有胸大。








对于这类贩卖概念的有为青年我向来没什么好感。




因为我自己偶尔也会做这种事，我也很清楚我做的事情其实对于这个社会没有任何的意义。




最近我发现知乎上依靠贩卖概念而进行自我营销的人越来越多了，




大家看个热闹就好，切莫当真，那些人自己都做不到他们所说的那些。




靠着一张嘴吃饭的人除了郭德纲，剩下的都是混子。




90后要是都成了这样，那国家才是真正的危险。




大家都看到了美国今日的自由和繁荣，




却忽略了美国当年的立国之本其实是清教徒们的踏实和坚持。








PS。。。。。更新线。。。。。




好多人说为什么我要扯上美国，




我扯上美国的原因是因为我觉得那些低调的文科工科理科的优秀学生才是撑起一个国家未来的人材，




我们应该把目光更多的投向他们而非马佳佳。








被点亮了这么多次，我回头看看觉得我这回答写的也够煽动的……果然我们都是一丘之貉啊T_T
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互联网思维是一种什么样的思维？











 曹布斯
 ,
 
思维本质









我最近也在纳闷什么XXX的是互联网思维，看了很多对成功创业者的报道说他他妈的是互联网思维我就觉得你XXX就是硬件连上网就敢管这叫互联网思维？








我不知道什么是互联网思维，我的思考逻辑是与传统行业相对，互联网为什么能够推动社会进步








1、便捷。互联网的信息传递和获取比传统方式快了很多也更加丰富了。这也是为什么PC取代了传统的报纸电视而手机即将取代PC——信息获取更便捷。








淘宝就不用说了吧，让你更方便的买到全国各地的东西还他妈的足不出户你说便捷不便捷？




QQ就不用说了吧，让你聊的更方便，还能看到对方（见面更便捷），传文件可以离线传（便捷）……








对于传统行业有什么启发呢？如何让客户更方便的获得想要的东西。




在互联网上，“商品”是信息，在传统行业，比如麦当劳的汉堡，海尔的服务。








我们发现，麦当劳的汉堡之前是不屑于给我等屁民送外卖的，但随着竞争的加剧，御姐也开始脱下裙子了。为什么麦当劳开启外卖会增加销量，从互联网思维来说，用户获取商品更加便捷了，便捷就有价值。








而海尔的上门服务，一个电话打过来我的服务人员立刻就到，再加上因为中国人缺少尊严而产生的不喝水不抽烟穿鞋套等“尊贵”服务，海尔他妈的赢了。








便捷是价值。








征途之于传奇，也是升级更加便捷了——拿钱砸。




之前的段子是说有个土豪找到传奇说老子没时间打怪老子有钱贼有钱给你们钱你给我升级行吗传奇的人哈哈大笑说哥们你扯淡呢游戏不是你这么玩儿的老老实实去打怪升级吧




于是史玉柱用更便捷的方式满足了用户需求于是他成功了。












2、表达（参与）




我个人觉得互联网让人们表达、表现自己成为可能。








最典型的例子来说，为什么web2.0能干败web1.0？用户产生内容。为啥用户愿意产生内容？比如知乎这种费力不讨好的地方为什么大家愿意吭哧吭哧写？每个人都有表达自己的愿望，都有参与到一件事情的创建过程中的愿望。








让一个人付出比给予他更能让他有参与感。








在最古老的的1.0时代，如果一个人的投稿进入到了《读者来信》栏目，都会让人兴奋半天。在web1.0时代，编辑的内容永远是在山上美妙的风景，而底下的回复无论多精彩都会被统一称为“网友”。




web2.0时代，我们可以自己创立贴吧，可以自己创立小组，可以自己开一个帖子，表达自己称为可能，所以web2.0时代进入到了信息迅速增加的时代。








而我个人的思考为什么基督教是世界第一大宗教佛教却不是呢？要知道佛经的智慧那可比基督教大了去了（基督徒随便砸，我就是认为基督教是邪教怎么地）因为佛经是方丈大和尚们讲，而基督教通过社区教会让大家参与“分享”。矮油这个分享可了不得啊，说着说着自己都当真了（这也是很多组织洗脑惯用的手段）








对传统行业有什么启发呢？








我个人觉得选秀节目就是互联网web2.0的应用。之前是专家打分——web1.0网站产生内容，控制事情的走向，现在是粉丝投票，只要投的多不管你唱的好不好（对不起啊春哥我个人觉得你挺有魅力的但我这人老实）——用户产生内容。








比如大家都知道的黄太吉小票上面的箴言，这个箴言让黄太吉的小票有个可传播的营销点，但这个本质就是web1.0，你自己产生内容。














于是乎，你自己要绞尽脑汁的想、找好挺好玩有启发的句子。如果变换一下，让用户自己写，或者贡献，而在落款上@ 用户的名字，看着自己的句子自己的名字被那么多人看到，是不是会很满足？




你既省事儿又让用户感觉更爽岂不是一举两得？




所以说，
 
我觉得黄太吉根本就不是互联网思维！









可口可乐的个性瓶子，是通过给用户更多的表达机会来增加销量的一个例子














手机美容行业就是因为可以给手机扮靓就……








小手绢年销1000万的神话
 
小手绢年销1000万的神话















3、免费




从没有哪个时代让我们享受如此之多的免费服务，所以免费比然是互联网思维里面的一个




记得申音曾经发问：互联网免费服务应该怎么赚钱？我的回答是：从不免费的地方赚钱。








这是一句废话，细分来看，不免费的钱第一来自于用户本身，如QQ的QQ秀，免费用QQ的服务，但刺激你买QQ秀，会员等，钱来自于用户本身。








第二用户升级，比如云空间服务，用免费降低体验门槛，吸引到付费客户体验，然后满足付费用户需求从而收钱。








第三来自于第三方，通常是别的商家，比如提供服务获得数据/广告机会然后商家付款。








那么实体经济里面，有哪些启发呢？








在实体经济里面，上面的免费第一点和第三点目前都米有好的例子（欢迎大家补充）




第二条里面，通常是边际成本为零的行业可以使用，健身房免费体验券应该是一个案例。












4、数据思维








不是说有了互联网才有数据分析，而是互联网让数据的搜集和获取更加便捷了，并且随着大数据时代的到来，数据分析预测对于提升用户体验有非常重要的价值








在实体行业里面的应用




只能说，不用数据思考的企业会死的很惨吧。








5、用户体验




为什么我把用户体验放到最后，因为我觉得用户体验就是让用户感觉爽，精神物质方面，也就是说，任何商业模式的根本都是用户，都是让用户满意








但数据思维加上用户体验思维也是会给传统行业带来一定的改变




比如，快捷酒店




把差旅人士在意的方面——卫生、床舒适度、安静、价格——加强，把八百年用不到的游泳池健身房豪华大堂装修砍掉。让用户在意部分的体验更好，不在意的部分通过降低成本减少价格来吸引用户。








6、吵架




对，是吵架，这是互联网独有的现象，从来没有哪个领域的人如此热衷掐架。




为什么呢？




因为互联网信息传播更加快速和便捷，吵架很容易成为宣传的题材和焦点，本质上也是吸引注意力。








因此，雕爷牛腩的拒绝12岁以下熊孩子，黄太吉的“我们本质上是一个互联网公司”都是一样一样一样的，吸引话题。








-----------




春节后补充








任何“思维”的本质都要回归到产品这一根本载体上来（产品不行，什么思维都是忽悠）。




XX思维，就一定要剥离XX来看本质，所以我认为把微波炉连上互联网，就不是互联网思维。








不负责任转载一篇春节期间看到的一篇文章。





脱去互联网外衣，黄太吉煎饼还剩什么？





赞同：1003





评论：67









为什么酒店里的被子大多用白色？用彩色不更吸引人吗？











 张钰琳
 ,
 
单线程蘑菇头









说到白色，就会让我想起
 
原研哉

 大师在
 
《设计中的设计》

 一书中让我印象深刻的一个片段：谈妇产医院标识的设计为何要用白色。



白色很容易弄脏，必须经常清洗。为什么要用这么麻烦的设计呢？要是害怕被弄脏，为什么不从一开始就采用不容易脏或者采用即使弄脏也不会太明显的深色棉布呢？通常人们都是这样认为的，所以这里用了
 
相反的想法和做法

 ，特意选择不耐脏的白色棉布。这样做可以向人们传递出一种信息：
 
我们经常清洗容易脏的东西

 。院方正是通过这一行为向住院者表明了自己确保医院清洁的意志。在产妇生产的医院里，室内的柔和感觉是很重要的，同时，
 
“最好的清洁”也必不可少

 。在医院里用白色棉布做标识，并且时刻保持清洁，就等于向入院者宣言：
 
这个医院是最好的医院

 。








这和第一流饭店用的都是白色的桌布是同一个道理。在第一流的饭店里，桌布肯定是要用一尘不染的纯白色棉布。桌子用来放菜，很容易变脏。如果要隐藏桌上的污迹，可以使用深色或塑料的桌布。但是，
 
第一流的饭店为了表明它们能提供最好的、最清洁的服务，肯定坚持使用白色桌布。




综上所述，酒店用白色的被套也是同样的道理。白色的被子给人一种牛奶般柔软舒适的感觉外，更加传递了一个重要信息：
 
清洁

 ！这是每个住店人最基本也最重要的需求。白色很容易看出清洁程度如何，因此，能快速给住店的人建立一种
 
信赖

 。
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高端瓶装水的营销策略是怎样的？











 徐慧琳
 ,
 
广告，市场推广，终端管理









关于高端水的营销策略网上能找到大把学术化的论文……我就不搬了。




我只说一个非常妖异的例子：
 
统一集团的Alkaqua矿泉水

 。




























Alkaqua矿泉水

 上市大约只有3-4年。




第一次在全家便利店紧邻依云的排面看到ALKAQUA极简约的瓶型，一下子被吸引注意。蓝色的标签在晶莹的水波里若影若现，矜贵神秘得不可方物。我顿时心里好奇了，这是什么水啊，得好几十块吧？一看标签，哎唷才4块多，买得起，赶快买一瓶瞧瞧吧。




这瓶别致的矿泉水引起我浓厚兴趣。




作为一个爱折腾的广告人，我的职业神经病顿时精神焕发：拿回家就输入ALKAQUA几个字母追根溯源（
 
当时包装设计上没有统一集团LOGO

 ，或者是印的不明显俺没找到），查到了出品者是
 
统一集团

 （心想：“噢！”……），然后仔细检索生产厂家（当今产品十成九是贴牌呀亲们），发现厂家是昆山本地（记不确切了，总之是附近，欢迎勘误），这就说明一个大问题：
 
ALKAQUA矿泉水压根和康师傅矿泉水一样，是用自来水加工生产的

 ！




不管怎样，我真心喜欢ALKAQUA这个瓶型，也很有预感ALKAQUA会红。




后来果真如此，无论我向零售店店员打听的情况，还是观察周边白领购买情况，ALKAQUA的销量都挺不错。




这2-3年里ALKAQUA都没怎么打广告，也未见大的赞助活动，只是在超市低调而优雅的占着一角，稳定的维持着不错的销量。




最近ALKAQUA修改了包装设计，蓝标签朝外了，ALKAQUA几个字清晰可见，统一集团LOGO也可以看见。




而且不知道从什么时候起，包装上印的
 
生产厂家变为了浙江温州雁荡山

 ！




搜搜ALKAQUA官网对水源地是这样表述的：“ALKAQUA水源来自纯净、无污染的雁荡山世界地质公园保护区、武夷山西簏、帕米尔海拔7509米的慕士塔格峰”。……












这事儿太有趣了！这标签的小小变动或许为ALKAQUA讲述了这么一则成长故事：




1、康师傅卖矿泉水，统一也想搞一个；




2、照抄康师傅的模式，用自来水加工生产矿泉水，取了个名字叫ALKAQUA，搞了个很清丽优雅的瓶型；




3、没想到居然卖的不错，一不小心咱也成国内数一数二的高端矿泉水了；




4、最近食品安全风头紧，如果被消费者发现咱用自来水生产高端矿泉水就麻烦了；




5、赶紧在华东市场附近找一个干净的水源地吧，雁荡山还不错；




6、雁荡山、武夷山、清凉山……这些水源地离华东近，省下来的运费都是银子啊（昆仑山你傻了吧）？




7、不过为了预备对付昆仑山，俺还是得在帕米尔高峰搞一个水源地做做样子……




8、嘿嘿，就算哪天5100和昆仑山要和咱们比水源地，5100水源地海拔5100米，昆仑山水源地海拔6000米，哪比得上俺ALKAQUA（虽然只是其中一部分ALKAQUA）水源地海拔7000米……




苍茫的天涯是我的爱/绵绵的青山脚下花正开/什么样的矿泉水是最呀最牛掰/什么样的歌声才是最开怀/清清的ALKAQUA从天上来/流向那万紫千红一片海/哗啦啦的歌谣是我们的期待/一路边走边唱才是最自在/我们要唱就要唱得最痛快~~~~












最郁闷的该是昆仑山。




昆仑山矿泉水是加多宝的战略性产品。




考虑到加多宝与广药关于“王老吉”商标使用权之争，昆仑山矿泉水身上应该是被寄托了加多宝集团未来发展的希望。万一“王老吉”商标使用权之争全盘输掉，养子被收走，加多宝唯一可指望的只能是昆仑山矿泉水这亲生儿子了。加多宝集团对昆仑山矿泉水的期望可想而知。




2010年，昆仑山矿泉水成为2010年广州亚运官方唯一指定饮用水，同时伴随着铺天盖地的广告及终端活动宣传。2012年签下了李娜这个顶级价格的形象代言人。保守估计近几年投入的费用数以十亿。




而昆仑山的销量如何呢？《中国食品评介》2012年数据“昆仑山首期产量只有500万箱/年，全部售出充其量只有3.8-4亿的销售额，即使是按照规划最终达到2000万箱的规模，也只有15-16亿元的销售额”。
 
昆仑山，远水难解近渴





参考统一集团内部年报，
 
昆仑山矿泉水的销量与ALKAQUA矿泉水的销量对比不占优势

 。
 
考虑到双方的促销成本，昆仑山较ALKAQUA输的相当惨

 。








看看国内几个高端水品牌（截止2013年）：




5100走铁路渠道，另当别论；




昆仑山品牌建设上投入巨大，销量无亮眼表现；




ALKAQUA超低Promotion成本，但销量能与昆仑山持衡；




景田号称销量是全国第一，估计算了大桶装的销量吧，超市瓶装好像销量一般；




（更新：2013年的销量不错，应该与当年的电视广告投放有关）




……





无论销量还是品牌价值上，ALKAQUA都还不是第一，但总投入产出比来看，ALKAQUA已得桂冠

 。




（更新：2014年，
 
恒大冰泉

 进入市场表现亮眼，未来在市场上的表现如何还要观望一阵
 
如何评价「恒大冰泉」的营销？效果如何？

 ）












说起来，
 
高端矿泉水

 也是水，
 
属于日用品

 。




日用品的消费，多属“习惯性购买”和“追求多样性”购买，购买
 
受广告和终端形象影响较大

 。
 
适合选择感性劝服的广告设计

 。毫无疑问，ALKAQUA的瓶身设计做到了这一点。




下面一位粉丝在商店看到ALKAQUA矿泉水“低调而有创意的包装”，
 
居然能喝出“爷爷家的井水的味道”

 ，可见感性设计对消费者购买选择甚至消费体验产生多大的影响：




《ALKAQUA--原来水也可以美丽》
 
ALKAQUA--原来水也可以美丽_citybaobao_新浪博客





必须引用一下
 
ALKAQUA瓶身设计者、统一总经理罗智先先生

 的观点：“在推出之前，我们通过市场分析判断ALKAQUA的诉求是安全和健康，简单的包装可以强调这一点。”





三人众强烈推荐：眼睛决定我们吃什么





（许多朋友在评论中补充：这款矿泉水的瓶形设计很大程度上“借鉴了smart water）












至此，或许我们可以稍稍有个结论：




关于高端水的营销，“水源地要独特稀有”、“卖的是生活方式不是水”、“要会讲故事”、“强调高品质强调高科技”……这些观点都对，但又或许不是最根本的。





一个高端矿泉水要能【卖的像】高端矿泉水，首先它要【长的像】高端矿泉水

 。




对比一下ALKAQUA和昆仑山——













（特意挑了一张官方发布的礼盒装照片……
 
装上礼盒也不像贵族

 啊）





矿泉水这玩意儿啥味道都米有，唯一能影响消费者生理感受的就是产品外观

 了。




从VI设计到产品形象设计，昆仑山咋看咋山炮啊……




就算大家为昆仑山销售不佳找市场原因、渠道原因、消费者习惯原因……这些都不是最重要的。




一个产品，
 
如果在最开始就做错了，那后面做的再对，也难以挽救

 。








再看看
 
广告表现

 方面。




截止2013年夏天，昆仑山的广告策略还是
 
理性诉求

 ：




（2013年的SLOGAN是”升级健康“矛头指向”假矿泉水“；恐怕消费者对这种穷文酸字的诉求没有什么共鸣，反倒是能刺激竞争对手的神经，制造火药味，很冒险）










【高清】李娜代言-昆仑山天然雪山矿泉水2013TVC



http://v.youku.com/v_show/id_XNTU2MzExMTQw.html



相对应的，我们注意到ALKAQUA和百岁山都是
 
感性诉求

 。




尤其我们看看百岁山的两则TVC：










景田百岁山广告



http://v.youku.com/v_show/id_XMzQ1NDg4NDg0.html










百岁山天然矿泉水最新广告



http://v.youku.com/v_show/id_XNTQ0MTc3NDQ0.html



你会发现：我们甚至都不知道百岁山两则TVC讲了什么故事、跟矿泉水有啥关系（甚至你稍加剪辑、把片尾的LOGO换成蒂凡尼都丝毫不觉得有任何违和感），但就是看上去就是又高贵又神秘，高端得不得了，硬是被广告表现给唬住了……（
 
“水中贵族”的定位非常准确、清晰

 ）




到底是“挥汗如雨”的娜姐让我们能联想到“高端”呢，还是“矜贵奢华”的贵族姑娘能让我们联想到高端？结果不言而喻。




说到底，
 
昆仑山失败在试图反复教育消费者：“我的矿泉水品质很好”

 ；




而消费者根本不需要知道这些！
 
只要他们相信（或者说“感觉”）你很高端

 ，
 
就想当然的认为你的水质很好

 了，还用你喋喋不休啰嗦“好水好泡茶”、“好水好煲汤”么？




也就北京水专家夫妻那种
 
技术宅才能理性评估昆仑山矿泉水有多好

 了。




（
 
昆仑山的广告表现形式更适合卖汽车而不是卖水

 ）





消费者买水是感性的决策，他们“不讲道理”。谁认真谁就输了。













个人关系，很熟悉加多宝集团。




加多宝集团在国内市场相当不容易，“怕上火喝王老吉”是他们做起来的，在市场上有扎实的功底。




最近与广药“王老吉”商标使用权之争，实属国企与民企争利，加多宝很憋屈。为了求活路加多宝力推昆仑山，前后倾注了大量心血，产品品质相当好，销量却上不去，连外人看了都着急。




所以
 
真心希望天道酬勤，加多宝能有机遇在“王老吉”和“昆仑山”上收获善果

 。
 
最起码，能保全其中一个

 。




附青海水源地厂房图：














最后顺便说说，
 
到底喝哪个水比较好

 呢？




其实未必一定要喝高端水，营养专家表示高端矿泉水与凉白开差异不大
 
，

 所以无论国外的依云还是国内品牌，功效都不可能有广告那么夸张。





5100

 是那种“你懂得”企业，
 
高铁票里包含一瓶5100的钱

 ，大家不拿白不拿，
 
没必要替铁道部省钱

 。





昆仑山

 是加多宝的重点品牌，
 
品质可靠

 ，
 
性价比不错

 ，
 
可以选择

 ，作为做营销的我真心推荐，作为一个环保人士我真心不推荐（①水源地的生态问题；②长途运输高碳排）。





ALKAQUA

 么，前面聊的够多了，统一家族的产品，买买也行，
 
别期望它品质多高端

 。至少你要心知肚明：
 
买它，就当赞许它的包装设计

 了。





景田百岁山

 ，接触过上海销售团队有点混乱，他们明知自己产品质量不可靠部分产品有絮状物但仍然上架，反正消费者不发现就算成功……汗，
 
不敢喝

 。
 
百岁山 絮状 - Google 搜索





如果不挑剔，价位中低的
 
农夫山泉

 和
 
雀巢

 是不错的选择。养生堂的高层私下自信的说，国内（中低端）瓶装水里面，唯一敢说质量可靠的唯有农夫山泉和雀巢。我愿意相信他的自信。





东方树叶

 是农夫山泉的一个重点产品，作为茶饮料是唯一很讲究水源的，
 
品质很好但不卖座

 ，也额外推荐一下。








————————分割线————————




以上内容有涉及到个人回忆，或有偏差请指正。




我很乐意看到有数据能证明ALKAQUA从来没有用自来水生产过矿泉水。




（事实上ALKAQUA有这个历史瑕疵并不影响它是好产品）




我至今都不知道ALKAQUA的正确发音及名字的由来，听说统一员工内部叫它“
 
A水”。

 笑喷了O(∩_∩)O~




赞同：994





评论：171









Chrome 浏览器的哪些设计符合「Don't Make Me Think」原则？











 MoonMonster
 ,
 
长文流... www.jianjia360.com









让我臆测一下，提问者应该是刚看了同名的书籍，同时希望能够在实际产品当中找到应用的实例，书写得不错，但只给出了理论，对吗？ ^_^








Don't make me think是一个很大的概念，同时提问者也选择了一款很优秀的产品 -- Chrome，知乎上应该有很多人的默认浏览器是这一款，因其被广泛渲染的速度，以及优秀的设计而选它（当然也有人选择其它）。








屁话少说，回答提问，Chrome 浏览器哪些设计符合「Don't make me think」原则？




先从以下几点展开（随性而写，到哪算哪）









1. 浏览器Tab栏

 ，在Chrome出来之前绝大部分浏览器的Tab栏均放置在地栏下方（IE那会儿连Tab栏都木有），初见Chrome时很诧异它的Tab栏设计，位于地址栏上方以梯形的样式出现，视觉印象很深刻，第一印象（Blink）就与其它浏览器形成了区别。










当最大化Chrome并进行浏览操作时，总算理解了为什么Chrome的设计为什么要将Tab栏放置在地址栏的上方了。在Windows下，用户将Chrome最大化后，它的边框将消失，Tab栏就处于整个屏幕最上面一行的位置了。








啰嗦了一大堆，为什么这样Tab栏的设计能够Don't make user think呢？先介绍一个交互理论的常识--Fitts定律，该定律指的是：使用指点设备到达一个目标的时间与两个因素有关： 1.设备当前位置和目标位置的距离； 2.目标的大小。位于顶部的Tab栏其实是对Fitts定律的灵活运用，由于光标不可能跑出屏幕以外，因此用户尽可以随便将光标向上移动，光标肯定位于Tab栏上（Tab栏呈条状展现更易被选中），这降低了光标指向的难度，节约了用户时间。ps. 该设计只出现在Windows的Chrome浏览器内，至于为什么OSX里Chrome不这样设计，下面有解释。












我们可以看一个更有名的例子，Apple的应用程序menu bar与Windows的应用程序menu bar对比，Windows一直以来的UI设计都是把menu bar放在应用程序的title bar下面，而OSX採取完全不同的设计，把menu bar固定在萤幕最顶端（注意下图红色框起来的部分）。一般人对这两种设计没有太多观感，但当我们应用Fitts定律后，会发现OSX把menu bar放在屏幕最顶端，虽然移动距离变长了，但目标的大小也跟着变成了“无限大”（有兴趣的可以看这里，传送门：
 
http://zh.wikipedia.org/wiki/%E8%B4%B9%E8%8C%A8%E6%B3%95%E5%88%99

 ）




OSX里Chrome无法应用这样的设计，因为屏幕最顶部一行被系统占用!


















另外，有兴趣的同学，可以试一下在Windows(XP)下将鼠标紧贴屏幕最左下角点击Win键，以及在OSX系统里在屏幕的最左上角屏幕边缘点击苹果图标，试一试，理解一下它们分别的做法...... ^_^ ps.win7应该改进了吧，虚拟机里只装了xp！












再来说Tab栏的另一个设计，用户在浏览窗口打开过多，需要关闭的情况下，Chrome对Tab进行了一个很人性化的设计 -- Tab自动移动至当前鼠标位置。相信许多Chrome的用户对此应深有感触吧，当用户关闭Tab栏时，Tab会从右向左移动（谢 @tracey12 同学提醒），用户从最右侧的Tab栏开始关闭，Tab会从左向右关闭，并且在等待一段时间用户没有进行关闭操作后，Tab才会调整宽度（以保证Tab的关闭icon在用户操作期间一直在鼠标下方），细节啊，这些细节都亮瞎了我的双眼。导致用户在进行连续多个Tab的关闭时连鼠标都不用移动，只需要点击、点击、点击......Don't make me think











2. ToolBar

 ，简洁、极端的简洁，刚安装好的浏览器Toolbar简洁我只能输入地址。Toolbar上的列出用户最需要的功能：后退、前进、刷新、输入框、设置，只有5项，数量上属于短期记忆的能力范围内，减少了用户的认知负担，此时用户关注点只在浏览本身上，几乎不需要对浏览器进行额外的学习。











3. 输入框

 ，将同样具有输入属性的地址栏与搜索框进行融合，导致这个输入框成为一个很复杂的系统，仅在输入部分这个框就能够输入地址（废话）、搜索本地历史、搜索本地收藏、搜索Chrome插件、引用其它搜索引擎......Chrome将这些有机的融合在一起，用户需要做的只是输入，结果已经列好了。Chrome试图简化用户在到达浏览页面之前的所有操作，举个小例子吧，用户输入
 
http://zhihu.com

 进入知乎网站，下次用户再试图进入输入时，从用户输入第一字母 Z 时，Chrome已自动帮用户进行了补全（目前仅支持网址补全，而且是用户浏览过的网站，这个设定很好，细节不表述自己思考吧），接下来就看用户采取何种动作，回车键（打开网页）或Tab键（引用知乎的引擎）。










个人认为，Chrome的输入框还可以针对中文使用习惯进行再深一层次的设计，能够使输入框更优化。 ps.同学可以尝试在输入框内输入 zhihu。com（中文字符的dot，也就是句号）









4. 后台同步

 ，这个是神一样的功能，近乎所有信息均可进行同步，看下图设置当中的选项就可了解（当然，这些设置项用户都不用去管，默认同步就好了），保证多平台、多端在某一程度体验上的一致，这功能设计之初就是为了减少用户重复性的操作及设置。











5. Loading

 ，这个放在最后吧，很少有人注意到Loading，也就是我们称之的进度条，因为曾经有段时间我希望能够从非技术角度解释Chrome速度为什么快，让我Chrome的进度条有了一定的了解。当页面进行loading时，Tab左侧有个不断滚动的四分之一圆的小环，最初是以逆时针方向缓慢转动，这个时候的Loading状态可能是解析DNS，并尝试与服务器进行连接，当连接成功开始Loading服务器上的数据时，小圆环以顺时针快速转动（看下图）。这样的设计有效有让用户明确的知道了目前Loading的状态，并对结果有一个直观的预期（一直逆时针用户就可以果断关闭网页了）。同时，这样的设计让我感觉在加载服务器数据时更快（有了逆时针缓慢的对比），并且情感上让我联想起小时玩过的后拉式小汽车，往后拉动汽车集蓄动能，放手后车轮就快速的向前奔跑 ^_^，这都是Chrome设计者对细节的把握，简单的旋转被设计者赋予了完全不同的含义，就算用户不明白技术细节，从动态的显示上也能了解一个大概。














不知不觉写到半夜了！ 又是一篇长文，以上仅从设计角度解答所提出的问题，还有许多Chrome优秀的设计无法在这一篇里完成，如：收藏管理、下载、历史、开发者模式、右键功能...... 等等！有兴趣的同学可以看看这个《Chrome的100个小技巧》，传送门：
 
http://pan.baidu.com/share/link?shareid=98675&uk=3944669047









Don't make me think是一个概念，不要停留在表象层面，在不让用户思考的同时意味着设计者需要花费更多的时间及精力进行思考，相应产品需要更精致的雕琢才能够达到要求。








明天要出差，赶紧去补个觉。








ps.平常自己是一个懒于写作的人，感谢有这样一个问题能够让自己零散的思路得到整理！
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为何在知乎比在豆瓣更易获得关注？











 王豖
 ,
 
【帝都求长期兼职】静如瘫痪，动若癫痫...









说老实话，我到现在，都搞不清楚豆瓣那些个神马小站，小组，广播和某些功能是咋回事。









1，为啥有的时候，关注了小站，还要再关注用户，关注了用户，也毫无意义。毫无疑义，就没有关注的欲望呀！










知乎很简单，点进去，看看TA的黑历史，要是有兴趣，就关注，So easy～！！










（不要说我跑题，我至少这条是点题的，下面才开始跑。。。。）









2，还有什么日志的【喜欢】和【推荐】，有神马区别？还有豆瓣广播，神马乱七八糟的。还有读书，音乐，都是相对独立的。用起来摸不到头脑。








3，乱改用户名，全是“已注销”！








4，参加线上活动，自己最后找不到自己的参加的皂片在哪。。。。








5，在小组里留言，半个月后被回复，100多页留言，根本翻不到自己当时说了啥，丈二和尚摸不着头脑。。。








6，私信也很牛逼，我前天发现了一个2年前的朋友私信，给我发到垃圾箱去鸟。。。这个不是应该由我判断么？








7，提醒也很火大，提醒完，就没了，翻不到提醒记录了！！！！空了，，，了。。。。。。。








8，冷门的小组，根本没人去，还不如贴吧，我浏览了几个冷门小组，最新帖子都是1年前的，热门的小组，每个都跟天涯八卦版一模一样。。。连帖子都一样卧槽！








9，apps也要分开下好几个！！！我去！！！！！！！








很烦躁好么，研究了一下就放弃了，真的很迷宫！我每次打开豆瓣，都很迷茫，不知道自己要看什么。。。。。也不知道什么好玩。。。大爷我是来消遣的好么，你弄个神马都让我猜的小姐，是几个意思！差评！！








久而久之，根本就不想去。。。。。连我这种话唠都不想说话的地方，可见。。。。。。








我绝对不是菜鸟，但是，豆瓣的体验真的很差，，，，乱成一团。。。。连抽风涯这种250模式都比不上。。









我本来想当小清新的梦想，就这么破灭了。。。。。。只能在女流氓的路上一去不回头。。。。。














============================














评论里有位人士，很慷慨激昂的炮轰我的吐槽3大段，甚至给每一条吐槽都做了详尽的解释。你们点赞之前，千万要去看看，因为他的大意是，【羊群效应，人云亦云】。。你们千万别被我误导，导致【影响真正有价值的答案】。。。呵呵













那位人士：感谢你真诚的解释，但是，还是盖不住豆瓣难用的事实，而且，我坚信，有此想法的，绝对不是仅仅只有我一个人。。。。。








你用无数美学的观点批判我审美浅薄，证明凤姐的美，我还是觉得她丑，嗯，就酱。。









一个网站做的优劣不去反省，而是指责【觉得不好用的人】有问题，呵呵。









另外，还有人强调，神马全“原创”，你是在开玩笑么亲？作为非粉丝的人群，原不原创的关我何事？你们不是照样来知乎，刷微薄，上人人，用QQ？那是不是要赶快把各种进口车合资车砸了，全都去买奇瑞呀，是吧！








骚瑞，我这人肤浅，我关心的就是【体验】！








======================================








哎呀我的马呀，我真是服了小清新们的逻辑了，无数人教育我，豆瓣多好玩，多好玩，多大公园，多短尾，多兴趣同好。。。。




然后豆瓣还一直回应，【嗯，我们很好玩的，你融入就知道了】，这叫饥渴营销么？








你们是还没看懂我们的诉求呀：
 
你们的公园再好玩，我们找不到门有个P用呀！。。。。














多牛逼的网站，才能从鄙视用户的智力水平 or 挑战用户的耐心作为基调？
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想当年，豆瓣也是容易获得关注的。当年的盛况，我也有幸躬临。当时很多好帖子好影评，都让我觉得学到了很多东西。现在这些东西都不存在了。我当年一两百个关注对象里，注销了的和没注销但是也不上了的占绝大多数。现在站方推荐的东西，虽然看一看逗个乐，可以放松五分钟，但是实在没什么让我觉得值得持续关注的。








最近正好在研究社交网站。社交网站可以分为两种，一种熟人社交，一种陌生人社交。熟人社交的典型是Facebook，你关注的人都是你认识的人。你今天去了什么地方，吃了什么东西，这只有熟人才关注。熟人社交网站上，把每个人的朋友数目统计出来，基本符合一个power-law distribution。具体数学内容可以自行查询，这里不再赘述。








陌生人社交不同。这里的典型是Twitter。在Twitter上关注一个人并不是因为你认识他，而是因为你认为他贴的东西有价值，你希望继续看到他贴的东西。而Twitter上粉丝数目分布就不遵循power-law distribution。








豆瓣是一个影评书评网站（至少一开始是，天知道现在是什么）。知乎是一个问答网站。这上面的内容都是陌生人写的。这就更接近于Twitter，是陌生人社交网站。陌生人社交网站上，一般来说总有少数人被很多人关注，不遵循power-law distribution。但是豆瓣管理层出于某种原因，特别反感这种现象，要“去中心化”。








去中心化的根本做法就是不推荐。一个能引起广泛共鸣和关注的好帖子，他不是推荐出来，而是要藏起来不让你看到。如果大家都看到这个好帖子，都去关注这个写帖子的人，这个人就成了中心了，那怎么行呢？不让你看见好帖子，你也就关注不了了。于是豆瓣特别开心的宣布，他们成功的“去中心化”了。
 
豆瓣把你的帖子藏起来了，你当然就没法取得关注了。

 豆瓣就这样把一个影评书评网站做成了一个熟人社交网站。








Twitter上粉丝的分布情况是怎样的？这方面的的研究不少了。2010年Kawk等人的论文，认为Twitter 存在非power-law distribution，和Facebook存在较大差异，主要是有少数人的粉丝特别的多。这篇论文3年多总计被引一千六百多次，属于影响力非常大的论文。另外一个很直观的帖子在这里：
 
Twitter followers do not obey a power law, or Paul Krugman is wrong

 和power-law distribution相比，实际中粉丝数多的人更加稀少，所谓的“长尾现象”不如power law明显。
 
这极少数粉丝多的人就可以理解成社交网络的中心。如果粉丝数多的人很多的话，网络就没有明显的中心了。










本段为数学内容，可以直接跳过不影响阅读。

 上面提到的帖子用Power-law概率分布和Log Normal概率分布分别对Twitter上粉丝数最多的1000人数据做拟合，得出下图














横坐标是粉丝数。纵坐标是






，即粉丝人数大于x的概率。最高的1000人中粉丝最少的也有50万。所以P(X>=50万)=1。粉丝数越多，概率越小。黑色线是实际数据，红色线是power law distribution，蓝色线是log normal distribution。可以看到log normal distribution和数据吻合极好。Log normal 分布生成这样数据的概率，是power law 分布生成这样的数据的概率的






倍。所以这个问题真是没什么可争议的。








统计只告诉我们是什么，没有告诉我们为什么。
 
那么为什么会出现极少数人受关注这种现象呢？









Twitter有刻意引导大家关注某些中心吗？我看不出来。一个人的精力是有限的，不可能关注太多对象。有研究表明，在Facebook上朋友数超过500的人，常常联系的也不超过20人。因此最经济的做法，就是关注几个脾胃相投的人。








在豆瓣和知乎上，最优的做法显然是关注几个文章写的最好的，思维最清晰的，阅读面最广的人。这些人付出了自己的大量时间和精力，写出了好的影评和答案，阅读了大量的文章，而且从中淘汰了差的推荐了好的。他们花自己的时间，节省了我的时间，创造了价值。难道这些人不值得关注吗？








豆瓣的回答是：没错。你们就是不能关注中心。豆瓣管理层认为，他们比用户自己还清楚用户应该关注什么。豆瓣管理层学会了一个power-law distribution，就认为人类行为都应该符合这个distribution。如果不符合，就要想尽各种办法让你符合。这还真是修改现实来符合理论，削足适履的典范。








实际上豆瓣管理层反复表现出来的，就是特别热衷于对人类社会形态进行高端大气上档次的顶层设计。曾经进行的轰轰烈烈的“广场”，从来就没热闹起来的所谓“阿尔法城”，都是同样的思路，但最后都是失败收场。这里面的根本原因，是人类社会存在固有的互动模式。企图另起炉灶，把人类按某人心中的理想组织起来，不管是以强力实施，还是循循善诱，都必然以失败告终。








当然任何一种组织形态不可能完美无缺。就好象再公正的司法系统也不能百分之百的避免冤案，再有效的市场也不是每分每秒处于均衡状态。如果你写了一个好的答案，也有可能得不到焦点人物的推荐，从而无人问津。但我的个人体验是，如果存在一大批愿意花时间写答案读答案推荐答案的优质用户，好的答案总能被发掘。因此根本的解决之道，在于善待这些优质用户，而不是把他们当成邪恶的“中心”，进行掐尖式的打压。








既然你要打压他们，他们自然就走了。质量这东西没有数据可以佐证，在我个人看来，豆瓣上文章的质量下降和07-08年相比是非常明显的。








最后来点小人之心。当中心用户做大之后，一呼百应，很容易就挑战管理层的权威。试想Twitter进行一次大规模的改版，不想前30名用户联合起来反对，威胁退出Twitter，群情汹涌。前30的粉丝太多，那管理层就很被动了。而这样的改版，在我还上豆瓣的一两年里，就发生了三四次之多。因此豆瓣站方不待见中心用户，自有其来由。








Kawk, H., Lee, C., Park, H., and Moon, S. 2010. What is Twitter, a Social Network or a News Media? In The International World Wide Web Conference. Raleigh, NC, USA.








【修改内容】删减了过于罗嗦的数学解答以突出主题。其实这篇答案的主旨，并不在于普及概率知识。而在于质疑豆瓣站方一味以某种理论硬套现实，忽视用户的思维方式。








————————————我是吐槽的分割线——————————————














判断文章的质量，故事好坏，正是我们实验室的研究方向之一。在这个问题上至少是世界领先水平。目前算法和人类的判断相差甚远（比较简单的问题如判断语法成分就做得很好）。这里的根本原因，在于计算机对语义的理解还很浅薄，不理解人类感情，不理解起承转合之类的文章结构，也不理解读者。如果你能解决这些问题中任何一个，美国顶尖大学的教职就随便挑了。
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什么是「伪需求」？能否举例说明？











 贾政经
 ,
 
就是假正经









这篇文章发了很久了，原本是整理的一段评论发上来的“文章”。




现在站在创业者的角度，感慨颇多。




第一，这篇“文章”从文字和文理上来讲，很烂。




内容上，大方向没有什么问题，但细节其实随着时间的流逝，越来越值得推敲。




等有空准备写一篇关于需求那些事儿的感悟。








如果你想一句话理解需求和伪需求，你不用看下面这段文章，只需思索一个事实：








为什么这篇文章那么久只有800赞同，而楼上
 
@苏杰

 大师的图片很快就成为最热门的回答？




这就是知乎当前用户环境下的“需求”和“伪需求”的区别。








我的这篇烂文章曾经是需求，现在是伪需求。








=====================以上 2014/05/06========================








未经解构的需求都是伪需求。








=========“伪分割线”，应
 
@黄继新

 大大的要求把内容贴到上面来。=========












“伪需求”是
 
基于真实需求

 的
 
业余表达

 。




需求就像璞玉，需要打磨。




伪需求就是那看上去像石头的东西。不经打磨就不会发现它是美玉，
 
所以怎么做都是错

 。








所谓解构，就是打磨的过程。








来一碗陈年老母鸡汤：




有一个岛上所有的人都不穿鞋。现在岛上有一个“产品经理”，他是该设计出一种鞋子来获得大卖，还是断定鞋子卖不出去所以找别的方向？








这面临着两种情况：








第一种情况，小岛居民都住在海滩边，鞋子容易进沙子（
 
也可以是任何某种原因

 ），所以赤脚方便，所以“鞋子”在正常人看来是一种伪需求。




但经过分析，发现这里的人民的真实需求不是“
 
赤脚

 ”，而是“
 
舒适

 ”。于是类似凉鞋，或者不容易积沙的鞋子，就很可能大卖。在这里，“赤脚”就是伪需求，而“舒适地步行”才是真实需求。








另一种情况，这个岛上的人确实没见过鞋子，不知道鞋子有多好。




那么在这种情况下，随便设计一种鞋子，因为
 
新奇够酷

 ，也有可能大卖。








上述两个都是卖鞋子，但却是两种情况，请仔细体会。








一般来说，任何“产品经理觉得有用”，但市场反馈不好的“需求”，只有一种可能——那就是这个需求并未解构到最本质的情况，而非这个需求不存在。








另一碗鸡汤是“用户需要一匹更快的马”。




二逼产品经理会去养殖各种各样的马，挑出最快的品种大规模繁殖然后推向市场；而福特造出了一辆车子。




不是说“用户需要一匹更快的马”是伪需求，
 
恰恰这是巨大的真实需求

 ，但需要放在发展趋势中理解这个需求。




从福特的这碗鸡汤中真正应该喝到的是——当面对日益膨胀的大众需求的时候，
 
面对技术革命，产品改良是杯水车薪。

 而如果没有革命性的汽车，更快的马当然一定会畅销！




iPhone的故事也是这样：用户需要更好的手机，如果iPhone造不出来，更“砖”的诺基亚一定会大卖。




当然，这也有特殊情况——如果你面对的是奢侈品市场，福特的车子弱爆了——你得给他们一批金碧辉煌的马车。








总结来说，世上要么“无需求”，要么“有需求”，没有“伪需求”。








需求理解的不对（拉屎拉不出）不能怪需求是“伪”的（马桶没吸力）。








“人人都可以发现伪需求，但是把伪需求变现为商业产品，才是职业的产品经理，所以，并非人人都是产品经理”（哎呀，这是私货，请视而不见……）








以上。
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为什么微信游戏让人上瘾？











 吴震
 ,
 
愚蠢的人类！——多洛蕾丝












他（宫本茂）曾经是一个工业设计师，经常以工业设计师的眼光分析游戏，把每一种元素都拆分出来，研究到底是什么样的组合方式会促使人们一遍遍的玩下去。最后，他发现秘密在于，让玩家对自己生气。比如，这个游戏必须看上去很简单，你一眼就知道它的目标是什么，该怎么操作，但玩起来却发现自己很烂，但又没烂到无可救药的地步。于是一边责怪自己不小心，一边一次次地返回起点，再来一次。



——
 
《三联生活周刊》2009年第46期

 永远的马里奥兄弟








btw.宫本茂就是超级马里奥之父。
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为什么中国互联网上有这么多暴民？为什么大家对互联网这么关心？











 黄继新
 ,
 
和知乎在一起









我更愿意从「中国为什么容易出现暴民」这个角度，粗浅回答一下。暴民产生的几个因素（排名不分先后）——









	

社会阶层形成「丄」结构。

 中产阶级有一定量的私有财产，出于保护私产安全的考虑，他们会主动维护社会的稳定。若一个社会以中产者为主体（典型如美国），或者以有国家保障的中产者和次中产者为主体（典型如西欧），那么社会的稳定性会大为增强。底层民众要不就有上升空间（美国梦），要不就有国家保障，因此没有太强的经济和社会动力去从事非理性的活动。而中国的社会阶层构成日益向着「丄」形结构转变，导致底层民众大量增多，房价和 CPI 飙升的同时收入却没有相应幅度的浮动，导致下面这根横线越来越长。


	

社会流动性缺乏

 。「丄」横线上的底层民众越来越难以获得上升空间，鼓励他们积极向上、把工夫花在自我完善和提高的要素不再发生效用，大家幻想破灭，只能通过骂街来泄愤。


	

法律救济途径不畅。

 司法不独立，权大于法，导致底层民众试图通过法律途径来获得救济的成功性越来越低，或者即使很多时候能成功，但由于还有很多时候出现的不公正，使得底层民众对法律的效用丧失信心，对司法体系产生严重的不信任。


	

行政救济途径被堵

 。底层民众试图通过行政途径来获得救济的成功性越来越低。


	

社会上层和下层之间的沟通断裂

 。媒体难以报道底层民众的困苦，底层民众试图通过法律或行政途径来获得救济的道路被堵死，上层阶级与底层民众获得不同的待遇和保障，导致两个世界越来越割裂，越来越难以理解对方。


	

组织化的沟通被压制

 。民众自发形成的组织总是被取缔，使得底层民众没有统一的声音和代表，最终形成无中心、无组织的暴民行为。


	

教育体系的溃烂

 。如果没有传授好个体责任和个体权利，那么个人修养也无从谈起。更不用说大量教育工作者本身的堕落。导致小孩从小就学不会为自己负责。


	

长期的暴力教育

 。崇尚暴力解决问题的电影、书籍等作品还是很多。《小兵张嘎》是最好的例子。


	

没有其他发泄方式

 。比如对色情产品的禁止。





我有一点点文不对题。希望其他用户朋友在后续答案或评论中，注意使用冷静、无害的措辞，保护好知乎。
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和不熟悉的同事吃饭应该聊些什么话题？











 田水
 ,
 
爹妈生党培养，有烦恼有忧愁









我是一个跟熟人可以话密得泼水不进但是跟陌生人就一句话都不想说的人，但是因为工作经常出差……经常要面对各种必须与之聊天的陌生人（服务业的苦逼人生），我觉得比较好用的话题开启方式大概有这么几种：








1、聊天气：




“今天天气哈哈哈”其实是个很有用的句式，只是注意要说得具体和诚恳，比如你说“今天下雨了”这就……比较失败，对方一句“嗯”对话就可以终止了，但是你可以说：




“北京今天又雾霾啊你看现在都看不见对面的楼”（涉及新闻热点话题），或者是：




“今年天冷得还真早我记得去年这时候还穿单衣呢现在都想穿羽绒服了”（涉及时间跨度的对比）








2、聊吃的：




这招在饭桌上尤其好用，触景生情，就地取材，随便联想，信手拈来，比如：




“今天这鸡蛋怎么颜色这么浅啊不会是假鸡蛋吧哎你们知道吗网上有那种教做假鸡蛋的帖子可好玩儿了”（食品安全的问题完全够讨论一顿饭了吧），或者：




“现在鸡翅都卖5块钱一个了可真贵啊以前一只鸡才多少钱啊”（物价的问题不够讨论一顿饭也足以说个半顿饭吧）








3、聊各人的家乡：




这个话题是我最喜欢开启的，尤其出差时候，各地的风土人情简直就是取之不竭的谈资，而且这个话题可以和前面的“天气”“吃的”交叉使用。我个人最喜欢的一个小招数就是指着饭桌上的一盘菜说“我家一直管这个叫菜头但很多地方管这个叫包心菜”，然后就可以听到这个菜在全国各地的名字……同样好用的还有蒜薹蒜毫蒜苗的辨析，以及红薯番薯白薯洋芋的辨析等等，除此以外，你还可以说：




“北京的冬天虽然冷但毕竟有暖气我家的冬天那才叫难过呢”（记得有个段子说江浙沪包邮和北方的集体供暖是影响民族团结的两大因素么），或者：




“我最喜欢吃笋了我家那边遍地都是野生的笋可惜北京的笋都不好吃”（这个话题很容易演变成“我家有、但这里没有的好吃的”）








以上三个话题的统一优点是不涉及个人阅历与价值判断，而且很容易引起共鸣，谁都可以说，谁都可以随便说，还有一些话题也很好，但是恐怕不能同时具备这些优点：




1、与个人阅历相关的，可以聊房价、聊孩子，但是如果你没买过房没有小孩……这个话题你就很难插话……感情话题还是稍微熟悉一些的人聊比较好，职场新人就算了吧。




2、与价值判断相关的，比如热点社会新闻，说几句就会泄露三观；鉴于我自己三观不正，一般不喜欢跟陌生人讨论这些话题。




3、有些话题虽然有意思，但覆盖面不够广，比如体育赛事、热播电影等，如果一起吃饭的人年龄差距在十岁以上（甚至五岁以上），就会有相当一部分人参与不进来。








所以我还是喜欢“天气”“吃的”“各地风俗”的单点或者套餐，这几个话题非常适合“几个刚开始认识的以后还要一起合作的陌生人的吃饭时聊天”，当然以后彼此熟悉了话题就可以不断发展了~








另外我多说几句，就是觉得题主作为一只职场新人，吃饭没的说也不要太放在心上，老员工可能也没指望你成为话题的发起者和引导者，大家都没话说那你就微笑着默默吃饭就行了，吃饭前注意给同事占座拿筷子递杯子吃完饭帮大家找纸巾收椅子，这些事情比吃饭时说什么更重要。
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设计《旅程》（Journey）这款游戏时，你内心中追求的主题是什么？











 陈星汉
 ,
 
thatgamecompany的创始人及创意总监，为了创新和改变游戏产业而存在的设计师，一个追梦人...









人饿了找吃的，渴了找喝得，心里缺乏某种情感了，找娱乐。




小说，音乐，电影的流派几乎都因情感经历的类型不同而分。




我看待电子游戏这个互动娱乐媒体好比看待任何一个传统娱乐媒体。








在选择创作题材的时候我最关注的是观众们需要什么情感。由于公司的游戏在索尼的PS3平台上， 平台上大多数是适合青少年的专注于刺激、自由和强大感的游戏。 但是从PS2到PS3的年代后，97%PS3用户为25-35岁之间成熟男性。当青少年当家做主后对刺激和强大感的追求就渐渐减少了。绝大多数适合成年人的 电影和音乐都需要极其深刻的情感冲击才可以打动他们。为了达到那种冲击，我们不得不避免被人们做烂的题材，选择少有经历的情感去给成熟玩家带来惊喜。








分析如今家用主机多人在线游戏市场，无非是竞争、互相厮杀或者一起杀敌。游戏互动的核心都是从传统单机游戏演变而来。而这些以强大感为中心的游戏变成了在线多人游戏后。人们的互动几乎都是专注于力量的使用。当你看到另一个在线玩家，你的第一个念头一般都是，我要如何把我的力量用在他身上，如何连击他？如何爆头他？这个现象不只出现在游戏中，也发生在今天这个被科技和信息高度强化的社会中，走在商业区的市中心，大家心里想着的是如何完成下一个任务，如何赚取力量如何使用力量。很少有人会驻足和一个过路人交流。而当你放下城市中的力量和包袱去深山中远游，每一个路过的旅人都是异常的亲切。








所以当我们开始设计《旅程》的时候，我们选择了和泛滥游戏相反的情感。与其让玩家之间相互厮杀斗争而没有任何情感社交，我们希望制作以一款可以让人和人之间相互理解相互支持的游戏。与其让玩家感觉力量膨胀不再需要他人，我们要让玩家感觉自己相对世界渺小和孤独，这样当他们在互联网上遇到另一个玩家时才会真正的有兴趣去和其他玩家社交。
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互联网产品经理分析产品的思路是什么？











 徐乙
 ,
 
我不仅仅会卖女包。yojo2013.taobao.com









卫哲的3+1思考法：









3：










需求是从哪里来的？目标客户是谁？










有多少人有这样的需求？这个需求紧迫吗？










他们的痛是什么？场景是什么？（用产品之前/之后）










+1：










解决之后在网站数据上会有什么表现？









这篇文章写得实在好，就贴过来回答这个问题。
 
http://www.douban.com/group/topic/19005924/
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 寻文楷
 ,
 
产品经理 not@ArcSoft 新浪微博: http://weibo.com/threeclick









我最常用的一套分析方法：nABC法。




Needs：需求




N1，用户最基本需求是什么？N2，市场有多大？N3，行业链如何构成？N4，行业发展趋势如何？N5，扩充的需求有哪些？








Approach：解决方案




A1，解决方案如何构成？A2，需求优先级如何定义？A3，技术可行性如何？A4，有无政策、法规风险？A5，版本如何规划，发布路线图如何定义？A6，各个版本的营销思路如何？重心是什么？








Benefits：盈利模式




B1，盈利模式如何？B2，盈利期望（时间、数目）B3，各版本的盈利预计，B4，投入产出评估；








Competition：竞争分析




C1，行业链的竞争，被替代可能性如何？C2，重点竞争对手有哪些？C3，各个阶段，各个版本的目标竞争对手是谁？C4，各个阶段对重点对手SWOT分析，USED策略








总结以上。
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 光芊源
 ,
 
产品设计，数据挖掘，机器学习，商业，社区，人人网产品算法组研究人员，人人网增值产品组产品人员









这个，很明显，不同产品最好思考方式不一样









对于社区，游戏，纯工具类产品（搜狗输入法，音乐类网站之类）





多考虑用户使用场景（手机产品在地铁里用有没有信号啊？躺着用还是趴着用啊）




不同情况下用户的心里状态和期待（刚进入社区的人什么心理，刚发一条状态的人什么心理）




用户价值空间（比其他同类产品更快速，更简便，更节省用户成本等等）













对于中间页类型的产品，或者说导流量给其他资源类型的产品（比如去哪儿，58，团购）





多考虑商业模式，整合哪方面资源，是否在后端有足够的资源掌控力，前端用户流量的采购成本，规模化情况，中段产品每一阶段的转化率等等，一般实际工作能把一方面想的很深就很厉害。









对于活动运营类产品（魔图的那个大咖秀，夫妻相什么的）





多考虑传播性，话题性，传播渠道选择，目标用户对内容风格的消费偏好和分享偏好之类，对网感要求很高








---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------








别扯淡【需求】啊，【痛点】啊这类概念界定模糊的东西，输入法满足啥需求了，不就是输入么，再怎么做不还是输入么？谈需求和痛点根本谈不出产品改进来。倒都是扯淡的温床




输入法最核心的是首位候选上屏率，这个是用户价值空间的核心（按2,3,4数字选择有用户成本）




神庙逃亡解决啥痛点了？不就是个自我挑战的游戏么？




对游戏各阶段用户心理的刻画和把控才是核心，找到爽感来源。




至于你要做一个机票网站，以上这些都不是核心，这个时候，流量，渠道，转化率，资源掌控才是正经事。
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在未知的领域工作的新人，如何做到最好？











 maggie
 ,
 
弟弟首款游戏上线，360手机助手《星海传奇》已开一服银河战争！姐只能帮到这里了！









做个有心的人，不要再同一个错上犯第二次。




做个有责任心的人，尽所能地把分配给你的工作做得完美。




面对犯下的错误，别妄自菲薄，要善待自己。发现错误虽然让人懊恼，但是每发现一个错，我经常对自己说：
 
又解决掉一个

 。




-------------------------------------------------------------------------------------------------




我整理了一些关于学习卓越、调节情绪、同事相处、避免犯错的知乎问答，选择的答案未必是最高票的，我加了一点对新员工有用的注解，一路看下去，会有帮助的。









学习卓越：





1. 自行车因为前动而能够左右保持平衡，子弹因为自旋而在飞行姿态上保持平衡。这些给我们什么启发？





	
朝着心中的目标用自己最擅长的方式一路走下去.
 
http://www.zhihu.com/question/19893541/answer/13274749










2. 学习一个新领域的知识的最佳方法和最快时间各是什么？





	
找到你所在团队或者单位的牛人，粘着他，学习他的方法，学习他的工作交付物
 
http://www.zhihu.com/question/19550362/answer/12205723



	
写下来的东西最深刻
 
http://www.zhihu.com/question/19550362/answer/13005781






3. 怎样才能知道自己适合做什么？





	
有些事情，不是你不喜欢它，而是你可能明明是喜欢它的，但你没能把它做好，导致自己想逃避它
 
http://www.zhihu.com/question/19850186/answer/13148925










4. 多项目同时进行如何做好进度管理？





	
看第二段 从项目成员的角度分析的部分
 
http://www.zhihu.com/question/19911326/answer/13332376










5. 星期天下午和晚上应该干点什么，以帮助周一迅速进入工作状态？





	
周一要快速进入工作状态，关键在于：知道自己要做什么
 
http://www.zhihu.com/question/19831840/answer/13099544











调节情绪：






	
怎样才能不畏惧失败？











	
确定你要完成的这个任务不会超出你的能力太多.
 
http://www.zhihu.com/question/19647386/answer/12514293






2. 工作无心意，压力大的环境下，产品经理应如何自我调节？





	
不管是何种目标，只要不想混，就该坚定的抱着一种活在当下的心态把手上的产品做好
 
http://www.zhihu.com/question/19853148/answer/13159359






3. 面对领导，怎么避免胆怯惶恐的情绪？





	
争取去努力勇敢积极滴做个有知识 有向往 有目标 有奋斗能力的人。你没有任何的理由让别人甚至是上司瞧不起你
 
http://www.zhihu.com/question/19963738/answer/13493259







和上司和同事相处：






	
刚到一家新公司入职不久，在走廊或电梯间遇到其他部门的上司是否应该打招呼？（对方还不认识我）为什么？







	
做个积极主动进取的人
 
http://www.zhihu.com/question/19965493/answer/13500415






2. 老板问你对同事的看法的时候，该怎么回答？





	
多夸，少贬，善于发现别人的长处
 
http://www.zhihu.com/question/19760466/answer/13126677










3. 如何和自己不喜欢的上司相处?





	
往往你最看不惯的人，是最能够修正你性格弱点的人
 
http://www.zhihu.com/question/19807746/answer/13024220






4. 如何与特别忙的上级交谈？





	
平日里在关键节点给上级写邮件汇报工作
 
http://www.zhihu.com/question/19983590/answer/13561161






5. 看不惯同事的某些行为，是好心提醒还是放任不管？





	
世界上其他的事情其他的人总不能都是按你的预想和习惯来发展，为什么不能宽容一些
 
http://www.zhihu.com/question/19877091/answer/13229670







避免犯错：






	
什么原因会促使你对一个程序员进行解聘操作？











	
从反面看是什么导致上级对员工不满，警告自己别犯这些错
 
http://www.zhihu.com/question/19715151/answer/12761387






2. 你职业生涯中犯过的较为严重的 4、5个错误是什么？





	
因为一部分能力突出而自大，然后被短板反反复复地绊倒
 
http://www.zhihu.com/question/19561598/answer/12227178
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交互设计原则有哪些？











 向华盛
 ,
 
有信仰的设计师









产品设计的原则有点太泛哈，这里想结合自己的工作心得来小结一下手机无线设计8原则：









原则1：用户界面应该是基于用户的心里模型，而不是基于工程实现模型





就是把后台本来很复杂的事情通过设计符合用户日常生活中常用的浏览方式或操作方式。其实这一点是设计师把生活中的细节和数据结合的凝聚点，用户的心理模型抓的越准，界面就会越优秀。










#左边界面#：大众点评新版的价格的搜索就比之前改得更符合用户心里模型；#右边界面#：食神摇摇的摇动手机找餐厅更加符合大众用户的心里，大家应该都有那种中午不知道去哪家餐厅就餐，那么就摇一摇来随机抽出一个附近的餐厅。









原则2：培养用户使用情景的思维方式做设计





要做到这个原则其实是很难的，需要长期的实战经验才能做到这点。




那我们都知道米聊出的比微信早，但后来被微信反超，个人认为不光是QQ帮了微信很大忙，比如用户登录门槛低，用户来源，广告打得响之类的，其实在用户使用情景方面米聊研究的没有微信透彻。








对于一个社交即时通讯产品，添加好友的功能是好友汇聚的来源，虽然米聊微信都绑定手机通讯录，但话又说回来，用户找手机通讯录联系人语音聊天的还是比较少。添加好友是引导用户去发现好友，找好友, 碰好友的一扇门。所以对于这么重要的功能放置在应用程序的哪个位置，在产品前期就会让用户明显的去选择用哪个应用，因为聊天工具的前提是要有人和你聊天。再回到现实的界面中来，看看下面的对比：










微信1.0的时候（我这里只截了4.0的图）把添加好友放置主Tab上，方便用户很快的添加好友










米聊2.0时还是把添加好友放置在好友列表的第一排，用户很难发现













原则3：尽量少的让用户输入，输入时尽量多给出参考





移动端的虚拟键盘一直是科技界无法解决的一个难题，虚拟键盘的主要缺点：1.输入定位无法反馈，所以无法形成高效的盲打；2.虚拟键盘的空间限制，手指的点击经常造成误按。光是上面这两点就让虚拟键盘在输入上大打折扣，所以我们在设计应用程序时，只要遇到Input Box的控件时，首先就要想到尽量让用户少输入，或者智能的给出参考。










百度音乐的搜索先是把近期最热门的歌曲依次排列在列表中，当有字输入时，会出现歌手的候选词，这里值得称赞的是百度音乐的搜索能根据用户输入的字来判断用户是搜索歌手还是歌名。










百度地图也是我用得比较顺手的一个地图导航应用，在减少输入方面也做的比较出色，百度地图拥有cookies功能, 另外就是百度搜索的技术应用在地名的匹配中也很让人欣喜，在用户输入到一半的时候，下面的候选列表就出现了目标地址，用户直接停止输入点击列表即可。









原则4：全局导航需要一直存在，最好还能预览其他模块的动态





全局导航在Web交互设计中比较容易做到，在手机移动端全局导航要看产品设计的需求，什么功能需要全局导航，社交应用通常是：消息，通知，请求；音乐视频应用通常是：下载，搜索；工具类产品经常是核心工具条（tool bar) 比如浏览器，语音助理，音乐识别应用等等。




全局导航的价值在于可以让用户在使用过程中不会丢失信息，减少主页面和次级页面之间的跳转次数，当然全局导航中的info-task要能在当前页面完成，如果需要跳转到新界面，就会失去全局导航的意义，因为当出现多个info-task的时候，就需要用户不停的进入全局导航页面来完成。










Facebook 的朋友请求，消息，通知都是采用全局导航的方式，就是面板设计的丑了些~










米聊的通知中心，里面包含的通知类型蛮多的，显得有点凌乱，希望下面的版本会筛选归类













原则

 5：
 
提供非模态的反馈

 ，
 
不打断任务流





模态弹出框的书面名称在iphone OS中称作：Alert-box，在Android OS中称：Pop-up box, 我们都知道弹框会打断任务流，所以在有限的屏幕上怎样让这些弹框弱化，或者说优雅、绅士的提醒用户，这个需要设计师来定义。








模态是指界面中只有提醒弹框才具有可交互行为，其他一切都不可操作；非模态不会把提醒做成弹框，可能会处理成List Notification, Toast list等方式来提醒用户。










Gmail是第一个把删除的模态弹框设计成ListNotification这种方式的，提醒用户撤销刚才的删除操作，这种非模态的处理，让删除的流程更加顺畅和轻松自如。










K歌达人第二版的弹框就是模态处理，界面很不友好，用户在K歌过程中要被打断三次才能发表一首自己唱的歌曲，所以降低了用户的参与度。









原则

 6：
 
不要让用户等待任务完成，用户还要发现更多有意思的地方





移动互联的核心就是给用户带来移动体验的方便和高效，这是 移动互联网Apps需要考虑的，用户在使用你产品在很多情况下都是碎片时间，所以在设计上尽量让用户在短时间内熟悉我们的产品，知道这个产品的诚意，特别是某些等待界面需要设计，不能把一个很枯燥的等待界面呈现在用户的面前，那用户很快就会换其他apps。










在Instagram 拍完照片后，点击上传后，它的处理方式是回到首页的位置，告诉你的照片正在提交，并不是显示一个上传进度的界面，让用户看那上传百分比。因此，我们在设计米吧上传歌曲文件时也只是告知用户后台正在帮你上传，叫用户放心，用户自然就会去玩其他的功能，没有让用户焦虑的等待，等上传完毕时，我们再用Toast list通知用户已经上传成功，这样把查看上传结果的主动权交给用户。









原则

 7：
 
自动保存用户的输入成果





在移动端，由于输入面板的复杂性，而且触摸输入没有物理按键的反馈自然，特别是手机上去输入一段文字或者信息，对用户而言本身就是一件很痛苦的事情；对产品而言，用户的在你的产品中输入是一个很值得庆幸的事情，所以设计人员需要让你的apps自动保存用户的输入成果。










微博官方的手机客户端在用户输入信息后，点击左上角的叉时会弹出Action sheet来询问，确认是否要放弃，或者保存为草稿；path的处理则更为人性化，在处于断网的情景下，用户依然可以发布照片和文字，当然后面联网成功后，系统会自动上传，只是发表时间是连网后发布的时间点；Instagram的评论也很友好，在断网或者网络情况不稳定的情景，用户输入的评论依然可以发布，后面会有一个叹号提醒用户稍后发布或者重试，提升了用户参与的积极行，同时活跃了社区。









原则

 8：
 
为了程序响应的速度，设计有时候需要担任掩护的作用





科技并不是万能的， 技术依然是移动互联网应用程序最需要优化和完善的，作为技术的盟友我们设计人员也需要辅佐他们，让用户觉得程序原本就应该是这么运行的。特别是程序响应的速度很多时候不光是技术的问题，与网络环境也有很大的关系，这时候设计人员需要考虑这些客观存在的情况，帮助程序来掩护这些瑕疵，让用户感觉到在使用时是流畅的。














#随后实现# Instagram帖子“赞” 不管对参与者还是帖子作者都是激发其积极性活跃社区氛围的重要功能，所以在程序的响应方面一定要具有可用，易用的特性，我们看左图中，“赞”的按钮已经现实“已赞”，同时我们看红色框内的“菊花瓣”就知道后台在loading赞的数据，所以这就是设计的巧妙之处，先让用户感知到程序是非常快速的，而不是等loading完之后再显示“已赞”；








#提前传输# Instagram中发布帖子的时候，用户处理完照片点击“上传”按钮就看到中间的界面，这时候界面是让用户去为自己的帖子输入一个主题，或者去设置分享等功能，同时我们可以看到红色框中的“菊花瓣”，很明显后台已经开始传输刚才上传的照片了，所以当用户在点击“完成”时，数据只需要上传剩下的一部分，让用户感知上传很迅速；








#边唱边完成# 把伴奏和用户的歌声合成为一首音乐时需要后台处理大量的数据，如果分步做就要让用户等待比较长的合成时间，为了让用户不用枯燥的等待合成，我们需要后台在用户唱歌的同时，后台就已经开始把唱过的伴奏和歌声合成。








以上八项原则是我在工作中体会比较深刻的交互设计原则，希望能对观看到这篇博文的朋友有所帮助。当然设计原则是随着时间的变化而不断变化的，所以也请各位朋友完善和补充，谢谢！
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如何记工作笔记以提高工作效率？











 酷拉皮卡
 ,
 
目前专注于互联网金融领域









给大家介绍我的方法：工作日志-提高工作效率的好方法




文章详见：
 
工作日志-提高工作效率的好方法









身为产品经理，似乎工作时间永远都不够用。市场研究、产品设计、研发项目跟踪、运营数据分析及营销支撑，产品的各方面工作都要产品经理参与，忙前忙后，劳心又劳力。记得两年前我刚作产品经理时，每天11、12点下班是家常便饭，白头开会晚上写文档，苦不堪言。逼得我不得不学习一些时间管理的理论及方法，以便提高工作效率，把工作做好。




为了能够提高工作效率，我曾经混迹于各类时间管理、GTD网站、论坛，购买了多本书籍，并结合自身情况反复实验各类方法，终于在经历一年多的时间后，找到了一种提高工作效率的好方法-养成每天写“工作日志”的习惯。




工作日志简单的说就是把你每天做了哪些事情都记录下来，以下是我的工作日志表。在每天下班前我都要安排好下一个工作日的工作计划，并要求细化到小时。














每天的工作计划








等一天的工作完毕后，以上的表格就变成了下面的样子：










每天的工作总结








解释一下表格填写要求：




1、按照PDCA循环（戴明环），将工作日志分为4个部分：计划、完成、检查、总结；




1、在“今日计划”里，标红的工作项目是当日重要的工作任务，必须优先完成；




2、每完成一项工作，就在“今日计划”里将该项工作上划删除线，同时在“今日完成”区进行填写，表示该项工作完成；




3、在“今日完成”区里的“ [临] ”代表临时的工作任务，不在“今日计划”中；




4、如果某项工作当日未完成，就用红字标注，下班后统一放置在后期的工作计划里；




5、每天在“检查”区里给自己打分，A为优秀，完成全部工作任务；B为良好，完成大部分工作任务；C为合格；D为最差。定期汇总分析，如果发现近期打分较低，就要考虑是否工作任务过重还是临时任务过多等原因，找到原因后就要想办法解决，免得压垮自己不说，工作任务也完成不了。




6、每天在“总结”区对今天的工作进行总结，成功的经验要加以记录并在后期的工作里推行，失败的教训要加以总结，避免以后再犯。








仅仅做每日工作记录是不够的，每周每月都要进行计划和总结。原理大同小异，都是在月初、周初的时候，对本期的工作目标、内容作总体的计划安排，设置优先级，然后每天记录。到月末、周末的时候，再进行总结，看看计划的工作是否完成，效果如何等等。




具体到产品经理这一职位的工作记录，首先我将自己的工作内容分解为5个方面：




1、市场研究：包括研究市场发展趋势、竞品分析、用户调研等；




2、产品设计：产品规划、需求整理、产品设计等；




3、项目开发：跟踪各类研发项目、对外合作项目的进度等；




4、产品运营：参与运营数据分析、客服、运维支撑，将运营数据、用户反馈转化为下一个版本的需求；编写各类产品文档扥等；




5、市场推广：为营销、市场提供相关的产品支撑等。




然后在月计划、周计划里，将当前的各类工作任务进行适当地安排。各类工作的时间、




资源分配比例大致为：市场研究10%，产品设计25%，项目开发：20%；产品运营：35%，市场推广：10%。工作安排好后，每天就按部就班地执行下去，如果遇到临时任务，或者情况变化，随时都可进行调整。




经过大概1年的实际运用，我感觉自己越来越具备掌控工作内容的能力了。每天写工作日志，可以给你带来如下几点好处：




1、提高计划能力。有助于培养自己具备将整体工作目标，根据实际情况分解到日常工作里的能力。凡事预则立，不预则废。




2、提升执行能力。让你工作分清主次、更加专注、高效。制定工作计划后，还需要强悍的执行能力，确保工作一步一步完成，直到完成工作目标。









	
让你工作分清主次。重要的工作事先要多多安排资源、时间，不要吝惜。不重要的工作可堆到一起统一处理，实在处理不完延期一两天也不影响大局；


	
让你工作更专注。有任何临时的工作任务你先记下来，然后再安排到某个日子某个时段，而不会打搅到你现在手上的工作；


	
让你工作更高效。将每日的工作安排到每个小时里，督促自己必须按时完成工作，否则每天的工作总结会很难看。





3、增强业务能力。通过每天检查记录的工作内容，进行自省、反思、总结，不断积累工作经验，有助于增强业务能力。




最后我跟大家分享古希腊哲学家亚里士多德的名言：优秀是一种习惯。在工作和生活中，我们仰慕优秀的人，我们都渴望自己成为一个优秀的人，但是又似乎感觉优秀是一个遥不可及的目标，很难达到。其实，优秀离我们并不遥远，优秀体现在你的一言一行，你做的每一件事之中。有意识地培养好的工作习惯就是在追求优秀。追求优秀是一种积极的意识，这种意识可使一个人脱胎换骨，最终成就一个全新的你！









工作日志word模板下载地址：

 

http://pan.baidu.com/share/link?shareid=9253826&uk=3272577831






赞同：657





评论：50






 Chada
 ,
 
产品。前端。设计。









我个人是纸质笔记本＋数位笔记(我用Evernote)服务两种方式，我是做产品设计的，会随身携带纸质笔记本，甚至常常在有想法的时候随身任何小纸片都会用来记录。然后会使用手机将纸质笔记拍下上传到数位笔记中稍后整理，或与同事分享。








楼主的问题里涉及到查找和归档，因此也建议使用纸质笔记＋数位笔记结合的方式。








纸质笔记选材可以很随意，也可以很讲究，我用Midori，也用打印小票，事实上Midori并没有给我带来比打印小票更良好的使用体验。我还很爱用素描本，画原型、画Mindmap、涂鸦。








数位笔记我推荐
 
Evernote

 

http://evernote.com/


 ，我从08年3月开始使用Evernote，四年来它给我的工作和学习带来了极大的便利。优点如下：








1.
 
全平台

 。








你可以在电脑上记录笔记，在乘坐公交地铁时通过移动设备温习；




或者在乘坐公交地铁时想到某个方案简单记录下来，到公司或到家后在桌面整理；




在上网冲浪时看到有用的资料，马上通过Bookmarklet选取需要的文字记录到Evernote中；








2.
 
易分享

 。








记录下的笔记如果需要和同事朋友分享，通过Evernote的分享功能马上给对方发送邮件，或者直接在IM上甩个链接过去。








结合ifttt (
 
http://ifttt.com/

 ) 还可以预设触发条件自动分享到社会化网络如Facebook、Twitter等，或发送Email到指定邮箱。









3. 多媒体。





除了文字，还支持图像和声音。








我有个爱读书的朋友，看书时手机不离手，看到有用的内容都用手机拍下来传到Evernote中待完成阅读后进行整理。








而我自己在平时在一些小纸片上画的原型草图也会使用手机拍下传到Evernote，回到桌面环境时再使用Axure或Photoshop等软件将想法重现。








4.
 
易归档

 。




你可以给笔记分类，以及给每一条笔记添加相应的标签来归档笔记。经过一段时间的分类和添加标签，你会发现自己的Evernote 形成一个逐步成长的知识体系。








或者可以看Evernote官方的宣传：
 
http://www.evernote.com/about/intl/zh-cn/learn_more/









刚开始使用Evernote需要有一段时间来形成习惯，包括对笔记进行分类、添加标签等。在养成习惯之后，一切便水到渠成了。养成记笔记，并且定期整理笔记的习惯，我相信Evernote会让您受益良多。(看起来像广告语 XD )




赞同：109





评论：34









知乎和 Quora 有哪些不同点？











 王捷
 ,
 
扇贝网 shanbay.com









我仅从产品设计和社区机制的客观角度回答和分析，尽量不涉及一些过于主观的感受（譬如Quora上的抖机灵答案是不是比知乎少等）









1. Quora的Upvote 不等于知乎的“赞同”









可能很少有人注意到，这两个看似一样的社区最显著的功能，即Quora的Upvote/Downvote 和知乎的赞同/反对，它们的意义是不一样的。




（图一，Quora的Upvote/Downvote）














（图二，知乎的赞同/反对）














在Quora上——




Upvote代表你认为这个答案值得更多人阅读，你愿意它进入自己的时间线；




Downvote代表你认为这个答案的质量低劣。








这两者并不必然表示你同意或者不同意答案的观点，极端的情况下，你并不赞成某个答案本身，但是觉得作者有理有据内容详实，也可以Upvote（我自己就收到过某个问题下和我意见相左的另一作者的Upvote）；相反，即便一个答案的观点和你一致，而你觉得其行文草率，就应该Downvote。








Quora 并不希望用户仅仅因为反对一个答案的观点，就对其进行Downvote。





Quora Policies and Guidelines: What are good and bad reasons to downvote on Quora?









而根据知乎对赞成/反对的官方定义:
 
如何正确使用知乎的「赞同、反对、感谢、没有帮助」功能？










	
赞同和反对，是对你阅读到的答案进行投票。每个人的回答的左侧都两个蓝色上下箭头，「向上箭头」表示赞同该答案，「向下箭头」表示反对该答案。





在大部分中国用户的眼中，Quora的Upvote/Downvote功能的含义是非常奇怪的，我的理解是，在Quora出现的时候，采用上下箭头这两个图标，西方用户（当然主要是美国），第一感觉就是这和Reddit上的Upvote/Downvote是一个意思嘛。而在Reddit上，Upvote一篇文章的含义实际上就等于吆喝一嗓子——大家快来看啊！不代表你赞成这篇文章，甚至不代表你喜欢，哪怕你认为这篇文章值得更多人来骂也可以Upvote。从这个意义上说，Upvote更像微博的转发，而Downvote则是“反”转发，即试图来抑制这则答案的影响力。








（图三，Reddit的Upvote/Downvote）














知乎使用赞同/反对的定义，我想是因为在国内大部分用户没有类似的认知基础，如果套用Quora的定义，就要承担极大的教育和沟通成本；相反很多人之前用过百度知道，百度的
 
给力/不给力

 （我觉得这个功能命名太傻了）基本上就是当赞成和反对来用的








但在另一方面，Quora的Upvote和知乎的赞同，都会造成同样地影响，即让目标答案进入本人的时间线内，被更多人看到。








对于个人经历和知识分享之类的问答，两者效果其实差不多，但是对于有对立观点的问答，譬如春节放鞭炮，转基因，中医药等，差别就能体现出来。由于知乎是要用户明确表明赞同一则答案，因此可能的后果就是党同伐异的现象会比Quora更加明显。








为什么呢，假设有一个问题“如何看待同性恋婚姻”下有一篇认为应该禁止同性恋结婚的回答，洋洋洒洒引经据典。在Quora上，不论对同性恋结婚是否持赞成意见的用户，都有可能Upvote，而且因为Upvote的定义，不用担心会被其他人误认自己也反同；因此这篇文章会有更高曝光度；而同样答案（不考虑语言区别）出现在知乎上，只有真的反对同性结婚的人才会点“赞同”，而许多支持同性结婚的人会不管这篇文章写得如何上去就点反对，因此也减弱了该答案本该有的影响力。








我只说现象和分析，别问我怎么解决，我不知道。









2. 在Quora上，是看不到具体某个人是否Follow自己的









除非进入自己的Follower页面查。








而在知乎上，你可以明确知道任何一个人是否在关注自己。








我猜Quora的用意是，当你点进其他用户的Profile，决定是否要Follow他时，不要关心这人是否也Follow自己。









3. Quora明确允许Self-Promotion型答案（也就是俗称的软文）









在
 
Quora 的使用协议里

 ，明确说





Self-promotion is permitted only as part of a sincere, helpful and direct answer to the question.









当然这个政策是不可以被滥用的，前提是推广的内容必须和问题直接相关，回答者必须公开自己和被推广内容的关系，等等。








值得参考的是，Quora早期是明确
 
反对

 Self-Promotion型答案的，直到2011年才
 
取消这则禁令

 ，他们的理由是：








The
 

quality


 of the answer is what we care about. Evaluating the
 

intention


 of an answer does not support this policy.








即只要答案和问题相关并且具有高质量，Quora不关心回答者本人的意图是什么。特别的，Quora强调









We

 

want


 
users to write about what they know and care about

 —companies, organizations, causes, people, products, etc.








这是非常清晰和明确的态度——内举不避亲，外举不避仇。








作为对比，在知乎上我没有看到相关的官方政策，但是实际软文并不少，而且貌似不少用户
 
对此反感

 。








在这点上，我比较赞同Quora的态度，即只要答案本身有价值，那么是不是符合回答者的商业利益是不重要的。









4. Quora上的问题和答案（几乎）可以任意使用










Quora使用协议

 上规定2010年4月22日后产生的所有内容可以被任意使用，只要给予相应的Quora链接，并且原作者没有明确提出反对等等。








这条规则对我很有利，因为我的公司把一些Quora答案包装起来放到
 
扇贝读书

 上销售，这个行为还曾经被人在知乎上质疑——
 
怎么看扇贝网「扇贝阅读」收录了Quora的问答并收费的行为？

 当然作为老油条，我哪那么容易给抓到把柄。









5. Quora严格要求实名










Quora使用协议严格要求实名，不可以用化名，也不允许加任何头衔（包括Dr.）

 ，他们没有任何人工审核，但是用了一套
 
算法来进行判断

 ，当然在实际情况里，还是有不少人用化名，譬如很多中国用户就用昵称，他们也无从辨别。









知乎官方指南

 鼓励用户用真名，但是也可以用网名，大概是考虑到早期一些关键用户的网名比真名要出名得多，譬如Keso，这种情况在西方是很少见的（除去混黑客圈那些）。









6. Quora上能看到别人的数据比知乎少，但是可得到的自己的数据比知乎多





譬如我无法在Quora上看到其他人有过多少Upvotes，但是另一方面，我能看到自己的答案被多少人看过（不仅仅是Upvote过），以及是否被我follow的人看过，譬如这是我1月份一段时间内的被阅读量：














什么意思呢，就是这7天里，仅仅得知我被Upvote了414次的感受，是远远不及意识到来自世界各地的人总共浏览了1万8千次我的答案的——“我去我真TM说了点有人听的话啊”。








能想到的基本就是这些了，有再补充。虽然这是3年前的老问题了，但是刚出现在我的时间线内，非常有冲动答一下，毕竟除了我自己所在的网站，知乎和Quora是我花时间最多的地方，即便不答问题每天也会看1-2个小时。








总之，不论两者差异如何，我相信Quora和知乎这样的产品，会给整个社会乃至世界带来不可磨灭的正面影响。








----- 2014/02/09 补充----




经
 
@崔佳旭

 的答案提醒，再补充条很重要的区别：








7. Quora上follow一个主题后，这个主题下如果有什么新的问题就会推送给我，即便我并未关注过提问者本人；








这样的机制都可以帮助新人的答案得到更多曝光，破除大号对注意力的垄断。








当然了，知乎不这么做我相信也有原因，所以只是比较异同，不说优劣。




赞同：764





评论：52









为何长大后反而不易快乐？











 林小柴
 ,
 
BEIJING to SINGAPORE









我想说的是：放眼望去，所有答案都一样。正如一个TED著名演讲中所讨论的内容:





Dan Gilbert: The surprising science of happiness





这个问题其实应该改为「为什么我们快乐」，不是「我们为什么快乐」，也不是「我们为什么不快乐」。你可能会问，为什么我可以假定每个人都是快乐的呢？以下的理论框架和数据支持均来自于Dan Gilbert的这篇英文演讲，网上只有视频格式，暂无中文文本。我在Gilbert的理论基础上添加了一些我个人的看法和解读，感兴趣的同学也可以戳上面的链接观看TED原版演讲。








首先要从人脑的进化谈起。自人类进化以来，人脑的体积和结构都发生了巨大的变化，而体积的增加是因为结构发生了变化，多了一个叫额叶(Frontal Lobe)的部分，是大脑发育中最高级的部分。而额叶中最重要的一个部分——脑前额叶外皮，具有一种
 
「创造模拟经验」

 的功能。它赋予了人类可以在大脑中体验未曾真实经历过的事物这种能力，与情景记忆、工作记忆、自我抑制能力都有关系。








随着近年来行为决策研究表明，人们的绝大部分决策都离不开这种
 
「经验模拟器」

 ，也就是对未来事件情感的估计，而这里的情感指的是广义上的幸福感。所谓的「经验模拟」，也就是一种
 
「幸福感预测」

 。幸福感预测的重要性就在于：我们所做出的每一项决策，都是建立在对事件情感结果的内隐或外显性预测的基础上。我们之所以这么决策，是因为我们深深地相信，这项决策会比其他决策带给我们更强烈的幸福感体验。








然而，
 
我们虽然可以通过幸福感预测得知什么事情让我们快乐或不快乐，但无法准确预测这种情感体验的强度和持续时间。

 一种可能是低估，比如酒瘾者经常会低估自己被夺走酒杯时对酒的渴望程度；另一种是高估，而这种情况比低估要普遍的多，通常将这种高估情况称为
 
「影响偏差(Impact Bias)」

 。数据表明，多数截瘫的事故幸存者在事故发生的几周后正向情感便占据了主导，而那些失去爱人的人们在丧侣一年内正向情感便恢复了正常水平。








这些结果，和你想的一样吗？换句话说，不管遇到了怎样的困难或挫折，一年以后，你并不会发现这件事对你产生什么影响（具体持续时间有待考证，但只为说明是一定时间内），或者，没你想的那么严重，甚至一点都不严重。








还有一个实验是这样的：有两幅图，一幅是中了价值3.14亿美元的彩票大奖，一幅是事故后截瘫送入医院。研究人员让问卷回答者去幻想两种截然不同的未来，看看他们更喜欢哪一种人生，哪一种人生更快乐。大多数人都选了中大奖，然而数据表明，事实上那些中了彩票的人一年后和截瘫一年后的人的快乐程度居然几乎相同。








对，这就是影响偏差。往俗了说，你想太多了，因为人脑也会犯错误：
 
「经验模拟器」往往会夸大事物的不同结果，而这些结果之间的差异实际上未必有那么大。

 工作的起伏、伴侣的得失、家庭的兴衰、升学考试的成败等等，对于我们的影响以及影响时间的长度和强度都比我们想的要小。三个月前的任何创伤，对于今天的你来说，除了极个别例子外，几乎没有任何影响。








为什么呢？因为快乐分两种，一种是
 
天然的快乐(Natural Happiness)

 ，一种是
 
人工合成的快乐(Synthetic Happiness)

 ，而后者，保证了你是个时刻快乐的人。这两种快乐有何区别？
 
天然的快乐是「你得到了你渴望的东西」，而人工合成的快乐是「你得不到你渴望的东西时，自己制造出来的」，且绝大多数人深信，人工合成的快乐是永远也比不上天然的快乐的。













什么是天然的快乐？你喜欢的人恰好也喜欢你，这叫天然的快乐。




什么是人工合成的快乐？你喜欢的人不喜欢你，但你偏要说，「不喜欢我，是他的损失，是他没眼光」，这叫人工合成的快乐。




绝大多数人会对此说什么？「你个女屌丝。」




他们为什么会这么说？因为就连你自己可能也默默地觉得，「什么他没眼光，其实是自己还不够好，如果他能主动来喜欢我，那该是一件多么美好的事情啊。」你看，你自己也不相信，对吧，所以你不快乐。








但是，与难得的「天然的快乐」相比，「人工合成的快乐」则更为真实与持久。按照经济学中的稀缺性，当有限资源无法满足无限的需求时，市场是如何维持运转的呢？其实是靠那些「人工合成的快乐」，那些「人工合成的供应」，来实现「自给自足」。然而，是什么阻碍了我们合成快乐的能力呢？
 
是我们的自由——做决策和改变决策的能力。














如果一件事定死了，再无回头的可能，那么你为你想要的东西所付出的成本（时间、金钱等）都成为了沉没成本(Sunk Costs)，再也回不来了，所以你的任何念想都只是意淫，只是毫无意义的垂死挣扎；但是，一旦有一丝翻盘的可能性，你一定会竭尽所能，为你臆想中的另一个选择找到一种意义

 ——




你会想，




「如果我当时出国就好了」




「如果我当时选文科就好了」




「如果我多花点时间陪爸妈就好了」




而类似于「如果我当时ABC就XYZ了」这种句式，则是人工合成快乐的第一天敌。你的所有不快乐，其实就是源于此，就是因为你自己切断了所有「人工合成快乐」的路。你为什么要切？因为你觉得车道山前必有路，哪怕是剑走偏锋，那也是路，也是一个可能性，而且会给你带来更大的、更强烈的幸福感。








有这样一个实验：一所美国大学开设了一个Photography的课程，结课时要求学生拍两张照，然后把自己比较满意的那张交上去。研究人员对一半的学生说，「你可得想好了啊，这张照片交上来以后我可就马上寄给XX美术馆了，五分钟以内就发，一秒都不耽搁」，然后对另一半学生说，「你们可以慢慢选，就算是交上来之后，若觉得自己手里的那张比较好，还是可以在三天内找我换的，我就在办公室里等着你们，你不交我都不发给XX美术馆的，放心好了」。实验的结果是，那些被迫迅速选择了呈交作品的学生在一段时间以后依然觉得自己呈交上去的是两张中比较好的那张，很是得意；而另一半则为了到底他妈要交哪张照片比较好而辗转反侧，部分学生纠结得睡不着觉，和研究人员换了好几次，最后仍然觉得自己手里留下的那张明显比较好，很不开心。








实验证明，
 
有了自由，有了决策和随时修改决策的能力，有了这种可逆转的选择权，人们往往无法人工合成快乐。

 其实，人工合成快乐的能力是因人而异的。按理说，这种能力应该随着年龄的增长而提高，因为你解决问题的能力提高了，但这往往也不一定。








举个最简单的例子，小时候你妈不给你买玩具，你能有什么办法？我反正是不信一个三岁的小孩能自我洗脑，不哭不闹就不错了。但等你长大了，具备了一定的经济能力，便具有了解决「想要的玩具妈妈不给买，怎么破！」这个问题的能力。








但从另一个角度来想，小时候因为没有经济独立，可以看成是没有「可逆转的选择权」，你只能认命，满心欢喜地等着长大成人，挣好多好多的钱，买好多自己想要的东西，意淫着「天然的快乐」。然而有一天，你终于长大了，有了钱，终于能买得起玩具，有了「可逆转的选择权」，可是你又面对着世界的万千诱惑，玩具只不过是隔靴搔痒——你想要的越来越多，直到连「可逆转的选择权」都成为一种奢侈。












这篇答案要献给我的男朋友，感谢他教给我沉没成本的道理。我在写下这篇答案的时候，脑子里都是过去这半年里经历过的无数个「可逆转的选择权」。我曾为许多个最终证明为「不可得」的东西伤心、难过，尽管他早早地就告诉过我，「这东西不可得」。像所有人一样，我曾设想过人生中许多个「有意义」的事情，并坚信它们终有一天有所回报，但事实并非如此，我也并非不快乐。:)
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为什么 7-11 这样的便利店要 24 小时通宵营业？背后是什么经营管理理念？











 汪惟
 ,
 
经营有技术










请勿转载.














本文纯粹为了给各位知乎的非零售的朋友介绍一下便利店的情况,没有故作高深,但博一笑而已。如果有问题一起探讨,可以评论或者私信，谢谢。














1.能赚钱，顾客有这个需求














	
现在的社会结构有大量的夜场和夜生活，会有人来消费。举个例子,KTV附近的店，一夜大概能卖3~4000块左右。而且大部分是高单价的烟酒，很好赚。


	
人民群众半夜也有事要买东西。就我个人的经验，一般生活圈/办公圈（上海），一夜也基本有个500~1000左右。半夜里闲逛的人比我们大家想的多的多。






2.能摊薄成本










	
人力成本的平摊。


	

	
收货人力成本。当前都市白天不允许箱型物流车进市，所以配送大部分都在半夜。所以最好也得有个人收货清点、上架。(当然也有公司在21点以后收货,但是这个时段效率比较低,无论是物流效率还是收货效率.如果在营业高峰时段收货这种行为就太2了)


	
清洁维护人力成本。清洁维护一般都在半夜。比如擦地板/洗咖啡机/洗包子机/洗关东煮机/整理仓库等，这种怕有人打扰的工作，最好都是半夜没人做(星巴克打烊后也有一个小时在清洁)。






	
房租成本的平摊。便利店因为都在都市里。房租很贵，关了多可惜，多赚一毛是一毛。店不大，电费也不贵。反正冰箱也必需24小时开着。










3.其他重要原因










	
塑造便利形象。便利店本来卖的就是方便快捷，靠把你养懒获得收益。如果你有急事找他（比如半夜要抽烟），碰到便利店关门会丧失顾客的信任，所以即便是三倍工资的过年时段，店也得开着。


	
管理难度。有些“作业”硬要安到白天也可以，办法都是人想的。但是同时有太多人上班，员工会偷懒，而且人闲会闲出事情的。（小小管理经验）
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IT 圈里有哪些经常被读错的词？











 Filestorm
 ,
 
Artificial artificial intelligence









===总结版===




*感谢各位朋友在评论中的指正。本贴旨在纠正各种
 
明显

 的发音错误。如@梁海，@依云，@汤海所说，拿中文近似肯定会存在误差——对于这些误差，请直接参考音标或者真人发音。








()标相应英文单词




[]标音标








=====公司/产品名=====




Youtube (You-tube [tju:b]) 念
 
优tiu啵

 不念
 
优吐毙





Skype [ˈskaɪp] 念
 
死盖破

 不念
 
死盖屁





Adobe [əˈdəʊbi] 念
 
阿兜笔

 不念
 
阿斗伯





Chrome [krəʊm] 念
 
克肉姆





C# (C Sharp) 念
 
C煞破





GNU [(g)nuː] 念
 
哥怒





GUI [ˈɡui] 念
 
故意





JAVA [ˈdʒɑːvə] 念
 
扎蛙

 不念
 
夹蛙





AJAX [ˈeɪdʒæks] 念
 
诶(ei)贾克斯

 不念
 
阿贾克斯





Ubuntu [uˈbuntuː] 念
 
巫不恩兔

 不念
 
友邦兔





Debian [ˈdɛbiən] 念
 
得(dei)变





Linux [ˈlɪnəks] [ˈlɪnʊks] 两种发音
 
丽娜克斯

 和
 
李扭克斯

 都可以




LaTeX [ˈleɪtɛk] [ˈleɪtɛx] [ˈlɑːtɛx] [ˈlɑːtɛk]
 
雷泰克

 ，
 
拉泰克

 都可以 （根据Knuth的建议，
 
雷泰克斯

 和
 
拉泰克斯

 不正确。而且LaTeX的重音是放在
 
雷

 或
 
拉

 上。感谢@Rio讨论。另外感谢发音大牛@梁海刚刚指出， [ˈlɑːtɛx] 注音符号里的x发的不是
 
克斯

 的音，而是接近“巴赫”的那个
 
赫

 。）




GNOME [ɡˈnoʊm] [noʊm] 两种发音
 
格弄姆

 
弄姆

 都可以




App [ˈæp] 念
 
阿破

 （与
 
爱破

 也比较像，参见音标），不能把三个字母拆开念成A P P。








=====一般英语=====




null [nʌl] 念
 
闹





jpg [ˈdʒeɪpɛɡ] 念
 
zhei派个

 不念
 
勾屁记





WiFi [ˈwaɪfaɪ] 念
 
歪fai





mobile [moˈbil] [ˈmoˌbil] [ˈməubail]
 
膜拜哦

 和
 
牟bou

 都可以




integer [ˈɪntɪdʒə] 念
 
音剃摺儿

 不念
 
阴太阁儿





cache [kæʃ] 念
 
喀什

 不念
 
卡尺





@ 念
 
at





















=====感谢@Lawrence Li同学的补遗=====




Tumblr (Tumbler) 念
 
贪不勒





nginx (Engine X)念
 
恩静 爱克斯

 （@Lawrence Li有不同意见）




Apache [əˈpætʃiː] 念
 
阿趴气





Lucene [ˈluːsin] 念
 
鲁信





MySQL [maɪ ˌɛskjuːˈɛl] [maɪ ˈsiːkwəl] 念
 
买S奎儿

 或
 
买吸扣

 都可以




Exposé [ɛksˈpəʊzeɪ] 念
 
埃克斯剖Z

 （重音在Z上）




RFID 【本条争议颇大】：有人念af rid, ri fid，但是RFID官方念法依然是四个字母分开读R F I D




JSON (jason) 念
 
zhei森





Processing [ˈprəʊsesɪŋ] 重音在Pro上




avatar [ˌævə'tɑr] 念
 
艾瓦塌儿
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如何甄别一条网络传播消息的真假？











 李凯
 ,
 
不懂技术的产品不是好运营









作为所谓“网络谣言集散地”——新浪微博——的前运营工作人员，这个问题简直就是一个专业技能测试题。之前身在微博，身份所限只能写有所保留的写基础入门版《微博防伪手册》，离开之后便再无禁忌，可以写的更深入一点，因此有了现在的加强版《微博防伪手册》，还请继续参照执行，保你在新形势下继续保持百伪不侵之身。




简而言之，判断一条网络消息的真假可以遵循以下原则：根据消息的类型，选择对应的可靠消息源进行验证，如果一条网络消息不能判断为真，则基本可判断为假。





1、重大的国际突发新闻





微博防伪要遵循从易到难原则，而最容易判断的就是国际突发新闻了。以天朝的实际情况而言，普通人可以接触到的验证渠道主要是几大国际知名媒体，比如CNN、BBC、半岛等。如果一件爆炸性大到让你瞠目结舌的新闻，比如说“美国轰炸机攻击了伊朗巡逻舰”之类，在CNN和BBC的视频直播或者网站首页上没有头条或者滚动新闻播报，基本上可以判定100%为假。




当然，作为一名专业级的辟谣选手，要在第一时间判定消息真假，更专业做法是监测四大通讯社的稿库。这里提供一个网站，通过使用搜索可以达到监测四大通讯社乃至全球主流媒体的目的，地址在此：
 
http://www.newsnow.co.uk

 ，英文四级水平应该就凑合着能对付了。




如果你实在是对英语一窍不通 ，那就安安心心等各大门户网站新闻频道的消息或者关注@微天下 账号吧。从消息在微博上爆出起计时，如果半小时之内门户网站还没有相关消息，也基本可以判定为假消息。天高皇帝远，至少在国际新闻方面，国内门户网站还是很少有禁区的。不管是Kind Fucing是死是活，对门户网站而言都是增加流量的绝佳机会，谁会傻乎乎的不报道呢？





2、新奇的外国社会资讯





这类消息的判定比国际突发新闻要稍微难点，因为一般的官方通讯社很少会自降身价发布这类带有哗众取宠性质的消息，所以需要加入更多的技术手段来进行判断。




如果是纯文字的消息，一般可以直接选最离奇的部分，放到Google新闻或者百度新闻里面进行搜索（切记不是搜索网页，是搜索新闻），如果搜索结果为零，那基本可以确认为100%的假。如果搜索出来的结果都是些都市报或者晚报啥的，可信度大概可以提高到50%左右，如果结果里面还有来自新华社、中新社的消息，那么可以提升到70%。如果需要提升到90%的准确度，可以把几个关键词对应的英文单词放到Google News里面去搜索，只要有结果基本上就差不多了，如果有美联社、路透社的消息背书，那真实性上基本就没啥问题了。




如果是带有图片的消息，还可以有辅助的判定方法，先把图片保存下来或者取到网络地址，然后放到
 
http://www.tineye.com

 或者Google的图片搜索中
 
https://www.google.com/imghp?hl=zh-CN&tab=wi

 去搜索一下相似的图片，之后看看这些图片所在的网页上到底是些什么样的内容。对比一下原始的消息，也能够排除掉很大的一批虚假消息了。





3、哗众取宠的历史知识





俗话说，历史都是由胜利者书写的，所以历史的真实性从本质上来说是一个伪命题。对我们这种普通网友而言，对这些内容的判断只能也只应该有一个统一标准：真实性，尽量不要用左中右之分影响自己的判断能力。一方面，先动动脑子从逻辑上思考一下，尽量不要被一些明显的漏洞骗得团团转。另一方面，寻找到可信的参考源，对细节进行对照判断。




由于天朝的特殊性，国内的参考源可信度极其差，因此只能多参考墙外资源，其中最重要的便是维基百科。现在维基百科中文词条已经突破了四十万，重大的历史事件基本上都覆盖的差不多了，基本可以满足日常防伪的需求了。事实上，由于中国现在事实上的分裂情况，很多事件上都存在着两岸三地的不同看法的冲突，中文维基的准确性反而在这种相互的制衡下达到了是相当不错的程度。至于英文词条那就更是包罗万象了，曾经有专门的学者做过研究，英文版维基百科的准确度比《大英百科全书》还要高。地址在此，
 
http://zh.wikipedia.org/wiki/Wikipedia

 ，另外说一句，除了极个别敏感词条之外，维基百科在国内已经基本全面解封了，建议大家把它作为默认的资料参考源。需要特别提醒的是：千万不要用百度百科和互动百科，由于运营过度和监管压力，那里充斥着各种类型的虚假消息集散地，一旦使用害人害己。




另外，对于近百年以来的中国历史，那更是众说纷纭各执一词，真相往往隐藏在重重迷雾当中。作为一个有着特殊背景的杂志，《炎黄春秋》主要刊载中共党内元老的文章，集中在历史事件的亲历过程上，从这三点出发，算是目前在公开渠道上最为可信的参考源，不少的历史嘴仗也是从这个杂志上打响的。网站在此，
 
http://www.yhcqw.com/

 ，虽然不大全面好用，但是仔细搜索还是能够找到不少有用的信息。





4、亦真亦假的科学信息





虚假科学信息往往是微博上最有欺骗性的内容，隔行如隔山让普通用户很难判断真实性。对于这种消息，只能更多的依赖微博上的一批科普性账号去做人工判定了。这方面工作做的最好的就是果壳网的@谣言粉碎机，以及归属于科学松鼠会的各位松鼠大人们。作为一个商业化的运营团队，果壳网的反应速度完全配的上“微博速度”这个词，从日本大地震的“谣盐”开始，果壳网和科学松鼠会就和微博官方保持了良好的合作关系，一直冲在科学辟谣的第一线，全面负责各种科学谣言的鉴别工作，是一个可信的信息参考源。此外，三联的@土摩托 物理学家@李淼在微博，也是在科学信息领域非常权威的专家。其实，如果@方舟子 老师不撒娇走人，在科学信息层面的真假鉴定上也还是有一定的价值的，就是在人文学科上的判断力不敢恭维。




需要特别提醒的是，科学研究上是有自己的门槛的，不是所有的人都有真正的判断力。最近一些知名微博用户以不尊重科学的态度，以价值取向为前提，肆意传播自以为是的扭曲的科学信息，实在是让人忍无可忍。强烈建议，各位老师该搞公益的搞公益，该写历史的写历史，不要跑到自己不擅长的领域里面去冒充专家，不要再继续降低已经很低的微博平均智商了。




所以当各位在微博上遇到自己无法判断的这种信息时，一定要到可信的参考源去验证，比如@谣言粉碎机，让正儿八经的科学青年来判定才是真正的王道。切记，千万不要@青年老黄历，那个团队的300个科学家研究的都是伪科学，指导泡妞没问题指导研究科学就是纯扯淡了。





5、神奇的天朝新闻





不论什么时候面对神奇的天朝新闻，都难免会让人产生一种挫败感，毕竟在这片神奇的土地上，发生任何事情都是不让人惊讶的，防伪已然不是靠技术而是拼人品。面对这些个老革命遇到的新问题，目前可以采用的防伪办法比较有限，但是也并非完全没有办法，按道循之，至少能把可信度从零提升到对半开。




一方面，对于可以公开出来的消息，各家门户网站的信息还是有一定的参考性的。在现行的新闻管理体制下，各家商业门户网站的新闻从规范上来讲，只能采用规范稿源，也就是有资质的传统新闻媒体的内容（当然，也有各种各样的规避方法。）相比起微博上的传言，这些内容至少是经过传统媒体人的验证的，绝大多数情况下还是能够确认其真实性的。在禁令还未出台，这些消息还没有变成不能说的秘密之前，追踪媒体报道基本能掌握最新资讯。尤其是最近大红的@人民日报 @新华社中国网事，往往尺度之大消息之迅速大大出乎人意料之外，非常值得关注。




另一方面，对于不能说的消息，只应该相信当事人以及可信媒体人的消息，重点关注有图片为证的消息。作为微博重大事件运营之本，新浪和腾讯都是高度关注当事人的，会在第一时间派人拉开微博，并且进行认证。总体而言，当事人账号所发布的内容可信程度还是非常高的，就是要特别注意当事人添油加醋的问题，比如当年的药家鑫案就明显的有这个方面的问题，最后也因此给所有相关人惹了不少麻烦。而在可信媒体人方面，微博上还是南方系的账号值得关注，比如@石扉客 @王星WX @徐达内 等等，他们这些人往往就是真正意义上的微博消息引爆点，有进一步需求的用户还可以到他们的关注列表中去找找其他值得关注的人。甚至包括@胡锡进，在不考虑其观点背景的情况下，也有不少的消息值得关注，这次的日本大使馆外交车辆被夺旗一事应该就是由他率先确认的。




尽管开头说了能够通过各种手段提升可信度到对半开，但最终还是得说一句丧气话：天朝的事，信则有不信则无，当不得真的。





6、微博的官方辟谣





从去年开始，新浪官方也大幅加强了对于谣言的管理和处罚力度。尽管一直背负着“辟民谣不辟官谣”的名声，但是平心而论，微博社区管理部门还是为肃清微博的言论环境做了不少的有益工作，可信度还是非常之高的。有兴趣的用户，可以到微博社区管理中心的页面上面去看看，
 
http://service.account.weibo.com

 。




更重要的是，新浪官方在产品层面上也做出了不小的努力。目前，凡是被官方认定为不实信息的微博，都会被标记上“此内容为不实消息，已处理。”以便在Feed中传播的时候能够被用户很显著的觉察到，而且在转发和评论上都做了相关的限制以免进一步扩散。但目前的问题是，为了确保100%的准确率，微博官方需要花费大量的时间去验证，往往在最广泛的传播结束之后才进行处罚，效果也因此打了大大的折扣。




尽管自己已经跟新浪没关系了，但是还是得为微博的前同事们说句公道话：请相信新浪微博运营人员的超强执行力和超强责任心，为了一句话去翻一整本书验证，这个都算是工作常态。因此一般而言，一个被广泛传是某某名人或者某某当事人的账号，如果在半天之内还没有被加上V，基本上就可以确认是假的。请不要再相信什么白岩松说了个什么话账号被封了，柴静批评了什么账号被封杀了这种毫无技术含量完全不懂业内情况的鬼话了。CCAV容得下，新浪容不下？怎么可能！另外，现在有很多的段子账号喜欢打一些擦边球骗粉丝，尤其喜欢改名冒充事件当事人，以受害人的身份挑战新浪的管理骗取同情。面对这种突然冒出来的所谓当事人账号，建议多翻几页所发微博，如果此前所发的微博全都是些无病呻吟的心灵鸡汤，八成就是段子类用户冒充的。










总结陈词如下：防伪靠的是技术，不是人品，是否会被虚假的网络消息骗到，完全是一个智商问题。请各位参照《微博防伪手册》，勤学苦练，假以时日必将神功大成！
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用户体验是不是被过度放大了？











 elya
 ,
 
信仰UCD 专注UED









看什么阶段啦。




1. 当你没钱的时候，你穿一身破衣服，能保暖就行，这是基本需求
 
（可用性）

 ；




2. 当你有些钱了，你就希望穿一身好看衣服，这样能显得整个人更好看，这就是基本体验了
 
（易用性）

 ；




3. 当你有闲钱了，你就开始买一些简单的首饰，涂脂抹粉画眼线，这就是增强体验
 
（好用性

 ）；




4. 当你非常有钱了，你开始穿金戴银，貂皮大衣，这时候你要彰显的是品位，这就是品牌需求了
 
（品牌价值）
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 吴卓浩
 ,
 
since 1998









如果是出于对用户体验的重视，怎么”放大“都不过分；但如果是放大、纠结于形式而不重实效，放大、纠结于细节而不重全局，就得不偿失；如果只是口号放大而没有有效的实际行动，反而会害了用户体验行业。比如：













	
症状1：用户体验工作只依赖用户体验专家做





认为自己没有受过用户体验的专业教育或训练，遇到用户体验相关的问题就停止思考，等用户体验专家解决。其实，以用户体验广受好评的豆瓣直到2008年才有了第一个设计师，后来还转做产品经理了。用户体验专业人员因为接受过专业训练和长期积累，在思维、表达、解决问题的方式上有独特的优势，但如果因此而让企业中的其他人丧失了对用户体验的思考是非常可怕的。





药方：用户体验工作首先是一种思维方式，只要以正确的方式思考，就可以有效的参与用户体验工作。














	
症状2：囤积用户体验专家，内部纠结多、对外产出少









认为花大钱雇很多高学历精英就能把用户体验做好；标榜在每个项目上都会投入包括交互设计师、视觉设计师、前端工程师、用户体验研究员在内的全套装备。其实，Steve Jobs回到苹果之后没多久就把囤积了众多牛人的苹果研究院（Don Norman是院长）解散，才开始了和Jonathan Ive共同主导的创新复兴之路。另外，在”囤积“的环境中，用户体验人才往往成为成为螺丝钉，反而无法充分发挥能力。





药方：用户体验是要创造性的解决问题，需要研究探索、更要执行力和驱动力。














	
症状3：用户体验工作必须要高投入









认为必须要花大价钱买昂贵的设备建实验室、必须要获取海量数据才能做用户体验研究和检验设计；不做眼动仪实验就不好意思说用户体验工作是科学严谨的。其实，Google在创立用户体验实验室时，使用的设备都是自己做的，很便宜，直到现在也有不少自己做的实验设备；许多大公司的实验室很高档，却没见产品的用户体验有多好。反而在使用眼动仪这样的设备时，非常需要注意因实验设计、样本采集、模型建立造成的错误解读数据的问题。





药方：重在以正确有效的方式做事，用户体验工作可以很简单。














	
症状4：最牛的用户体验是要创造需求、创造不同









有人认为苹果的用户体验牛在创造了新的用户需求，其实那些需求一直在那里，但是苹果帮助用户发现了用户自己不曾意识到的需求、引导出来、释放出来，变成无法阻挡的力量。Hao123、天涯单纯从设计的角度上说并不好，但是在用户已经习惯的情况下，大幅改动反而会带来更糟糕的体验——看看咱们正在使用的键盘，这个有意而为之的“差”设计，经历了几百年也没有被更好的设计替代。





药方：顺势而为，让用户可以把自己过去的经验延伸到新产品的使用上。小改动也能解决大问题。

 
http://www.zhihu.com/question/19578395














	
症状5：只重视产品用户体验，忽视产品在被消费过程中的其他环节









互联网产品依靠用户体验品质而在用户之中口口相传，从而达到有效的推广效应，看似甜美，却不是人人能吃到。Dropbox推出了有效激励用户“发展下线”的机制，腾讯微博鼓励转发以增加活跃度却不得不面临社区内容水化的危险。在当前，用户体验工作的重点在产品研发，然而，产品在整个被消费的过程当中还有许多环节，包括运营、市场、商务合作、客服等。这些环节和部门之间不应互相压制，哪个环节做不好都会影响到产品的命运。





药方：在产品生态系统日趋复杂、社交因素深入产品的今天，需要创造性的全面提升产品在整个消费过程中的用户体验。
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 马占凯
 ,
 
互联网









一般所说的用户体验很多是指可用性问题，感受好不好。就连可用性专家都承认，可用性问题多数情况下不是成功的关键因素。用户体验是应该在产品成功之后补上的东西。成功之前唯一的是行为流、信息流的顺畅程度，即整个系统的运作良好。
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日本的平面设计水平为什么这么高？











 SunLau
 ,
 
室内&陈设设计师、平面/字体/文具/摄影爱好者









日本在设计方面，如建筑、平面设计、装帧、字体、工业设计等方面都很出色，也诞生了一大批设计领域的大师。








细观日本的设计可以发现他们的设计注重细节，人性化的方面考虑的很全面，有一种人文色彩在其中。日本是个开放包容进取的民族，至少设计界给我的印象如此。在吸收学习西方文化的同时，把本民族的精髓融合，西方同行多会用「禅」去形容他们的设计精神，优雅、简洁、疏密把控等方面是我最为欣赏的。








细读日本设计界的大师著作，能很清晰的觉察到他们的「反思」精神，如原研哉的「ReDesign」观点，把每件产品已固化已形成的形态放到一边，从最初的起点去重新审视它，才能找到新的切入点，但同时也强调设计不是「创造新产物」，在现有基础之上重新定义改良往往比创造一件新事物还要难，因为当你面对牙刷时会想它「本该如此」或「全世界的牙刷都是如此」而放弃，当回归本质时才能看到新的一面。








严谨细致负责，是大多数日本设计师给我的另一个深刻的印象。日本人无论什么职业细致敬业程度是各国人都认同的。作为设计师洞察细节是最基本的职业要求，在设计工作中针对不同的人群，不同的产品，不同的定位做细致全面的调研，有时一个小细节对于普通人来说不重要甚至察觉不到，但在关键时刻它的作用却起到至关重要的作用。UNIQLO 手提电脑包上拉链和正面两处反光贴甚至不被人察觉，但当夜晚下班遇到车辆时能起到一定的提醒警示作用。内部有可放两支笔的插袋---可放至少两支笔，一个带拉链的插袋（带有一个透明窗的名片插袋）----可放细小或重要的物件，透明名片插袋专放名片也可清楚知道剩余数量，一个不带拉链的大插袋可以放长形本子或其他物件，旁边有放水杯的插袋附有弹性松紧带，这样的细致设计不再让电脑包内部杂乱方便找到需要的东西。








依稀记得《知日》杂志有一篇关于日本对造物的文章，在日本人眼中，无论是你设计的，贩售的，使用的物件都是有生命的，是值得敬仰和尊重的。如果你在雕刻一件木雕，仅把它当做一项工作去进行和当做一项造物使命去进行所用的心和力是截然不同的。当面对一件工具时双方的关系是相互依赖相互合作的，只有善待工具你才能更安全更高效的去完成工作。这点以前的中国农民对耕牛、车夫对毛驴、战士对枪支都会有此情节。《Objectified》中 Dieter Rams说，日本人对盆景的修剪很讲究，他们讲究疏密，如果太密了鸟儿没法从中间飞过（不是原话）。








关于留白、疏密、韵律等这些，日本的装帧设计很好的体现了这些，日本的书籍尤其是一些设计、艺术类书籍的排版、字体选择、留白都会让我对书本身加分。有种阅读的冲动，在这个纸质读物「衰落」的今天依然有如此精致用心的设计真是件幸事。








不是一味的夸奖日本设计师，而是如果对方有值得学习的地方何不借鉴学习，日本设计界能有今天的「地位」也与此密不可分。中国缺少一个大环境，一个孕育人才的温床，中国从不缺人才。








待补充... ...




04/09补充




再一次被知乎新浪微博推荐，重新进来看我回答的问题才发现，我跑题了，我回答问题时漏看了标题里的「平面」二字... ...导致回答极其偏离，对不起各位，这两天会重新回答的。
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为什么 360 可以通过客户端带动搜索引擎业务，微软却不能拉动 Bing （必应）？











 许志宏
 ,
 
游走于IT与营销之间















上图可以看出微软没有把IE做好（至少和Chrome比较），我想没有人会否认这一点，360安全浏览器使用的是IE内核，却针对性地做了大量本地优化。优化的每一个细节都指向同一个终点--改变网络使用过程中的“搜索引擎”路径依赖。我把它戏称为“单一搜索引擎脱媒”。下面将通过History、Bookmark和搜索提示三个浏览器典型应用，介绍360是如何做得比微软好，应该可以解释为什么微软无法通过浏览器优势拉动Bing。









360搜索真的是2012年8月16日上线的吗？不是的！





360在过去几年中不断提升搜索体验，改变用户访问网站的习惯，优化搜索提示呈现方式。这一切的努力，竟然活生生地被整个互联网行业过滤掉了。这是在360没有搜索引擎的大背景下推进的，不免知友要问：360实现这一切的载体是什么？答案就是浏览器。









重新设计“History”





History是浏览器最原始的功能之一，早在网景时代就拥有的一项基础功能，在网络使用成本较高的时代，History充当离线浏览的了载体，随着网络的普及，常态在线的背景下，History变得有点鸡肋，印象中是Chrome最早在主界面上“干掉”History的，作为一位谷粉，我非常欣赏Chrome的极简设计。对于360来说：真正的机会来了--为了追求极简设计，IE也把History给干掉了。下面是IE浏览器，我不知道有几个用户能够在3次点击内找到History。






如果基于上面的信息，评论家就会宣告History结束了他的使命，但是360不这么看，他把History精巧地设计成了
 
“网页回收站”

 ，使用360安全浏览器过程中，关闭网页就会激活一个很夸张的动画：网页被揉成一坨带有网站icon的东西，然后飞到垃圾桶旁边，垃圾桶摆好姿势打开盖子，迎接这个被关闭的网页。如果把这一切视为“奇技淫巧”的话，我来协助翻译一下：
 
这个动画在不断提示用户，你关闭的网页可以很方便在这里找到。每关闭一次，功能提醒一次。








（上图是关闭优酷的特效截屏，网页变成了一个优酷的icon，即将投入垃圾桶）





仔细观察“网页回收站”所包含的功能，竟然有一项是“清空网页回收站”，我琢磨了好一伙才恍然大悟，原来就是
 
IE里面 工具>Internet 选项>常规>浏览历史记录>删除

 。当你打开垃圾桶下面的“查看更多”就会进入“浏览历史”的界面，你一样可以感受到360的用心，至少是我见过的最友好的History界面。






在我眼中，“网页回收站”的价值是拓宽了用户获取URL的途径，减少了对搜索引擎的依赖。下面我要介绍的事就是直接改变网站访问方式的案例：









重新设计"Bookmark“





一直觉得bookmark是整个互联网产品中体验最差的应用。基本在Delicious之后就看不到特别惊艳的产品。360是怎么做的呢？同样是从整个浏览器的高度来重新定义Bookmark。我给大家描述一个场景：无论通过任何方式浏览招商银行网站的时候，360安全浏览器就会判定你有访问招行网站的需求，然后在“360安全网银”上给你添加一个招商银行的图标，并且提醒你下次可以通过“360安全网银”来访问招商银行。顺带还说了自我推广了一句“防止钓鱼网站 避免悲剧重演”这样的话。你可以把他当做恐吓，也可以把它当做提醒。事实是：
 
用户在没有任何触发操作的情况下完成了bookmark的多项操作：添加、归类、图标化。







这一切只是一个开始，如果将鼠标点击招商银行icon的下拉按钮，360给你准备了3个链接：官网、信用卡和安装/修复网银控件。如果说前两项还仅仅只是Bookmark的延伸，专门针对“网银控件”的优化则极大地提升了用户体验（启动了一个叫做“360网银无忧”的功能，自动安装升级控件）。除开网银、360还将翻译、游戏等众多功能在浏览器端进行分类。
 
就像我们第一次在Delicious上看到Tag一样，360用一种超级屌丝的方式在重新演绎Bookmark，路径不同，一样震撼。









给大家看一个小细节，供各位娱乐。观察一下各大浏览器默认导航站，排名第一的网站分别是什么：





	
百度浏览器
 
http://hao123.com

 
百度



	
360安全浏览器
 
http://hao.360.cn

 
百度



	
搜狗高速浏览器
 
http://123.sogou.com

 
搜狐



	
QQ浏览器
 
http://hao.qq.com

 
腾讯



	
金山猎豹浏览器
 
http://123.duba.net

 
淘宝特卖






难免想骂一下那些没有什么格局的公司，有的在YY，有的在卖血。
 
360的导航把第一名贡献给百度，却不能从百度那里拿到一分钱的点击分成，这样的胸怀真的不知道有几家公司能有。

 这就是360对待Bookmark的态度，即使牺牲短期的利益，也争取把最符合预期的结果提供给用户。









重新设计”搜索提示“





导航站的搜索框是可以用户定制的，只要你选择一次，导航站就会设置为默认搜索引擎。这样的机制让二流搜索引擎绝望，因为绝大多数用户会默认使用百度。360竟然在搜索提示框上下了功夫：






用户根本就不需要输入完整的“汽车之家”进行查询，
 
只要输入“汽”或者“汽车”，这个橙黄色高亮的提示框就会展开，无需抵达搜索列表页，就可以直接访问“汽车之家”。

 由于中文输入法有提词栏，因此360就把Lineheight加高，并塞进一行网站的定位语。让输入法的提示栏无法完全遮住住整个结果。








如果百度有一个“框计算”，这该叫“栏计算”吧，
 
360的提示栏在不断地进化，努力提供唯一结果，而不是为了展示更多广告，强硬把用户推到搜索结果列表页面。

 就像搜索热门的影视剧，360会在提示栏中帮你找到高质量版本的视频，旁边还会用标注“高清”字样。






在百度公司，员工不能使用360出品的软件 （注1） ，实在要怀疑一下，是不是周鸿祎委派了一名卧底进入百度高层，才能做出如此“高明”的决策。





*注1:第一稿中，由于调查失误，错将百度公司禁用360系列软件，写成“不能浏览360网站”，特此向百度致歉，并感谢百度上海的工程师钟云龙先生指正。









360是国内创新能力仅次于腾讯的互联网公司。在微软眼中浏览器和IM这些基础应用只是战略的一部分，但是在360和腾讯眼中，浏览器和IM是他们唯一的机会。
 
像腾讯那样持续优化IM，360在这么对待浏览器。

 我只是列举了360浏览器和导航站无数创新中的三个小片段，希望能够解开提问者的疑惑。








都说聪明人比你勤奋是一件可怕的事，现实是一个拥有4亿用户、最能把握需求、超懂体验、技术巨牛、善于利用媒体，且会骂人的流氓比你勤奋。百度，颤抖吧！





谢绝转载和发布到微博
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在公开场合演讲时，如何用 30 秒钟的时间镇住全场？











 杨天颖
 ,
 
商务演示演讲教练









在描述演讲时，人们喜欢用气场强大和内心强大的词汇。其实这么描述不准确，因为这些本身就是结果，不是对具体表现和做法的描述，不能揭示原因。所以，当我们向要讲话的人建议：你要气场强大、你要内心强大！这等于什么也没说。因为谁都知道要气场强大，他们想知道的是怎么做才气场强大。








我们应该怎么看呢？其实我们要看：当众说话的人具体做了什么，或者没做什么，所以就气场强大了。我们一定要观察到那些可见到、可听到的具体的动作和行为。








那么我具体说几个：








1、坚定有神的目光。直视对方，少眨眼，不游移。




2、伴随着坚定的目光的，是沉静的停顿。尤其是让听众静下来听你，你要为现场制造要有足够长的静谧，并坚定看着大家，让自己的话语从安静中突然响起：让我来说一件对你（们）很重要的事情……




3、声音响亮，沉稳不急促。








以上三个，同时使用。那就有点象巴顿将军的讲话吧，对，就是那个样子。即使是柔弱的女生，讲话也会变得有力。








题目说“如何镇住对方”，那么面容上是不能浅笑的。至于镇住对方的原因，以及是否合理并符合道德，我们这里不谈。需要提醒的是，在多数的商务场景下，镇住对方并不是好的沟通方式。因为那将意味着你接下来的说话必然是“单向宣讲”。也许“镇住对方”的想法的真实意图是“给听众足够的警醒”。好，警醒之意是可以的，以上三个方法可照用。








演讲需要多长的时间历练？我们可以这么看：一个20年商务生涯的人士，可以达到自如讲话且有感染力的状态，原因通常就是在这20年里经历的500场（假设500场）公众讲话获得的经验。那么一个年轻人如果用3年时间内经过专业的“刻意训练”，是否可以达到前者的8成功力呢？事实上是可以的。如果经过“得法”的“刻意训练”，年轻人不必经过20年的历练，而是3年，就可以拥有很好的讲话技术。事实上，3个月的刻意训练，就有很明显提升了。
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PC 用户的哪些行为让你当时就震惊了？











 邓毅
 ,
 
做人之道即设计之道









真实的一件事：老妈买了个MP3随身听，想让我交她怎么拷歌。








于是我就特细致入微的教她如何打开IE，点击百度（默认首页hao123），输入歌名，点哪里下载，怎么算下载完了（迅雷），打开哪里可以看到下载的，怎么插MP3到电脑，怎么找MP3的U盘，怎么复制歌曲到MP3里，最后为了确保老妈学会，在我监督下让她重复了2遍，看着没啥问题，我觉得大功告成，挺高兴的。








再后来有次我偶然间看到老妈拷贝歌曲，居然是每拷贝一个新歌，都会完全重复之前的动作，也就是说她会关掉所有已打开的IE和文件夹，按照我教的步骤重新来过。并且我看她也没抱怨步骤复杂，反而操作的轻车熟路，胜似闲庭信步啊......








这让我震惊不已。嘿嘿。








我得到一个启示：简单/复杂是相对的，对使用者来讲，能够在无障碍的情况下达到她所要完成的目标，就是简单，因为相对完不成目标的情况下，这已经好多了。而一旦TA发现了某种“捷径”之后，原先的“简单”就会变成“复杂”，因为相对完成目标的效率来说，有更好的选择了。








什么是简单？“
 
简单就是不复杂

 ”。








之前我不能理解，但是现在我特能理解这句话。
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为什么搜房网没有遇上强劲的对手？











 何包蛋
 ,
 
单身久病患者/淘宝，天猫，速卖通都懂一点点/外贸电商群173533826









巧了，本人2005年曾经在搜房网的一家分公司工作过。那时候的搜房网还没上市，不过在业内也已经初露锋芒，在业内开始有很好口碑和知名度。据我当时分公司的总经理说，搜房老总莫天全是个很低调的人，虽然当时已经是30多个分公司的老总，在房地产业也是个人物，但是做事很低调。但是个很务实的人，老莫认为在搜房网还没有在全国布好局，在市场份额上没有十拿九稳地占有绝对优势之前绝不高调。








如果对房地产互联网营销公司有所了解的人，都知道那时候有一家比搜房网还早的，专注做房地产网络营销的网站叫做焦点房地产网。那时候的焦点风头正劲，在全国几乎所有省会城市都开有分公司。搜房网要想占有市场份额，第一个要做的就是必须先赶超焦点房地产网，不然占有率就无从说起。








那时候的搜房作为后来者，少资金，缺人才，但是老总莫天全懂得引进了IDG，高盛，澳洲电讯等国外投资人，同时和投资人进行对赌以此来壮大自己。２００５年7月14日，法国分类广告销售商交易者Trader Classified Media公司(分类传媒)前期出资2250万美元，收购搜房网15%的股份。同时约定，如果搜房网未上市，分类传媒在今后两年可再继续投资1.7亿美 元，最终达到大约2亿美元的总投资额。分类传媒由此可成为搜房网第一大股东。但搜房网如果选择在此期间上市，那么分类传媒只能以同样的价格得到45%股 份。那也是我第一次听到“对赌”这个词，以及了解这个词是什么意思。　








老莫引进了国外投资人后，有了钱的支持迅速在全国开分公司。战略上的第一目标是和焦点房地产网抢市场占有率，其中包括盈利能力和在业主当中的知名度。所以焦点哪里有分公司，搜房也要在哪里开分公司。 首先在全国所有省会城市和主要大城市开第一批，然后在地级城市开第二批，以此达到绝对占有市场的目标，这个目标包括盈利能力和知名度。在划分上，全国划为华东，华南，华中，华西等各大区域，并设一名大区域经理。各区域经理统管所在区域内的省级分公司，省级分公司统管所在区域的低级分公司。作为一名分公司的小员工很多事情是不知道的，这些都还是我们内部例会的时候我们分公司领导说的。








说说我当时在搜房的工作体会吧，那就是在搜房工作是压力很大的。我记得当时我第一天进公司，经理就跟我说搜房是不养闲人的，在搜房要永远一只脚在内一只脚在外，有能力就留下，没能力就走人，不要想在搜房混日子，搜房也不是混日子的地方，而且时时刻刻都要努力进步。而进步的方法，就是所有员工每天写一封报表邮件发到经理邮箱，邮件里写清楚当天做过哪些事，这些事甚至会详细到以小时为单位，以此来监督自己一天到底做了多少事。总部还会不定期进行抽查报表邮件，要是谁哪天忘了写，被总公司查到就从工资里扣50元作为惩罚。这么严厉的处罚的结果，就是导致我每天下班前会忘了吃饭都不会忘了写邮件。








记得那时我们公司有个实习生做了3个月，每天都按时写邮件，就其中有一天开会晚了就忘记写，结果好死不死正好第二天她的邮件被总公司抽查到，结果被扣了50元，因为工资是总公司发的，所以分公司想留情都不可能，只能自认倒霉。除了这每天一报之外，还要每周五开周会，月底开月总结会，一个季度过去要开季会，半年过去开半年总结会，年底再开一次年底总结会。总之，时时刻刻都在反思和监督自己是不是有哪里没有做好，是不是还能做的更好。所以，在搜房工作压力是很大的。不过这么高压下，对个人倒是有个好处就是会在最短时间内快速成长起来。哪怕是做几个月的实习生，也会在这几个月内学到很多东西。在这么高压的工作方式下给我留下的后遗症，就是虽然我离开搜房已经快8年了，但是现在我工作的时候还是会不自觉地用搜房的那套工作方法，以小时为单位计算我一天到底做了多少事，结果是让我现在不管做什么事都效率很高。








上面说了一些我当时在搜房的工作方式，接下来说说搜房和焦点房地产网的竞争方法。其实两家公司的做法都大同小异的，焦点的优势是做的早，所以先在市场有一定的知名度和广告份额。缺点是太过于给开发商（也就是广告主）服务，同时不重视业主论坛，不重视线下活动。这个缺点被莫天全看到了，于是搜房就以论坛和线下活动为突破口，一点点地从焦点房地产网那里赢得市场份额，广告主和业主这三个方面。








记得那个时候公司经理说过一段让我至今都还印象很深刻，而且还直接颠覆我三观的话，他说搜房是靠广告盈利生存的，所以开发商就是广告主，搜房的生存要靠开发商投广告获得生存和盈利。但是开发商为什么要到你搜房这里投广告呢？原因就是搜房拥有准业主和潜在业主。已经购房的业主因为买的是期房，所以在收房前会很关注自己买的房是不是被开发商改了规划，小区环境是不是好，交通是不是方便，本来是绿地的地方是不是会被开发商改成了其他用途等等诸多问题。即便收房了也还有小区的晚上是不是安全，出行和购物是不是方便，最重要的是房子会不会漏水等等问题。而这些问题又会影响潜在购房人群的口碑和选择，潜在购房人群的口碑和选择又决定了开发商下一期的房子是不是能够卖的出去。毕竟，没有哪个人会花毕生积蓄买一处投诉率很高，问题很多的小区。所以，开发商不会不重视业主。总结起来一句话，搜房的生命就是业主，抓住了业主等于抓住了开发商，这个做法叫做抓住客户的客户就等于抓住了客户。当一个业主论坛热闹起来后，口碑经过网络会传的很快，所以没有哪个开发商会小看业主论坛，那么同时也等于不敢小看了搜房网。开发商不敢小看搜房，才会在搜房投广告。这整个营销的逻辑基本就是这样，所以业主论坛在搜房的分量就是重中之重。








因此，搜房的炒热业主论坛（搜房自称打盘）和线下活动的唯一目的就是让已经购房的业主和潜在准备购房的业主都上搜房论坛。当搜房的业主论坛热闹起来后，业主们自然会很习惯地把搜房论坛作为小区发布信息和获得信息的渠道。同时业主自己都会去找更多的业主过来上论坛，久而久之，关注的业主越多就越能吸引更多的潜在业主，同时搜房论坛对这些业主也就有了粘性，慢慢的会自动形成良性循环。








那个时候我在搜房的分公司就是负责炒热论坛，也就是打盘作为工作范畴。公司要求是想法子把一些不热的楼盘论坛炒热。至于方法自己想，只要能炒热论坛，把真正的业主和潜在的业主引进来就可以。但是对工作会有一些具体的要求，比如论坛还没有很多业主并且形成一个良好的氛围之前，要每天发一个有争议性的主贴。然后自己在论坛注册N多个ID自说自话，假装真的是有很多业主在很热闹的讨论一样。等到真正的业主进来后，就想方设法让该业主当论坛版主，然后让他去找更多的业主进来。毕竟真正的业主所知道的信息比我们每天自说自话的空谈在内容上要有营养的多，也接地气的多。再说，真正的业主找其他业主也更方便，交流更有认同感。








另外还有一个方法是除了在开始阶段自己注册N个名字在论坛自说自话假装热闹外，还要想法子混到QQ群去找已经购房的准业主们，所以那段时间我的QQ上有几十个楼盘的QQ群。开始假装是要买房，然后找机会跟群主私聊(一般业主QQ群的群主都是准业主或者潜在业主），说服群主到搜房论坛当斑竹。只要群主愿意到业主论坛当斑竹，那其他业主上论坛也是迟早的事。这两个方法是最快速让业主上搜房论坛的最好方法，说着简单，但是这其中还是很费劲的。








搜房分公司的主要架构就是分为前台和后台，前台就是营销部门，后台就是论坛部门。两个部门互相合作，信息互通。比如论坛会把一些论坛动态信息告诉前台营销人员，以便他们做业务（也就是让开发商到搜房投放广告）。前台营销也会把当天外出打听到的消息告知后台，以便后台论坛工作人员把该信息进行加工处理成一条有争议性的帖子在论坛发表，引起业主讨论。有时后台论坛会把一些论坛上的数据和信息打印出来，让前台营销人员把这些论坛上的数据和信息打包送到开发商那边。名义上是把市场对于该楼盘的信息反馈到开发商那里，其实心里都清楚，就是告诉开发商我们搜房手上有多少准业主和潜在业主。开发商心里也清楚，拿这些数据就是为了让他们在搜房投放广告。








最后的关键来了，既然搜房能这么做，那么焦点房地产网也可以这么做，为什么后来还是搜房这个后起之秀赶超了焦点，占有绝大多数的房地产网络营销的市场份额，最后还上市了呢？答案也很简单，焦点的业主论坛可以对业主在论坛发的对于开发商的不利消息可以很随意的删除，只要开发商在焦点投放了广告就受到焦点的保护。但是搜房不是，对于业主的帖子从来不删除。那么一定好奇为什么开发商还会向搜房投广告呢？因为话语权。搜房只要让准业主和潜在业主在搜房的业主论坛形成粘性，而且数量庞大，只要业主们发布的帖子能够引起开发商重视，搜房就绝不删帖，这是搜房的底气。搜房的逻辑认为，业主是它的命脉。而且搜房是一个平台，不是哪个开发商的宣传喉舌。要是随便删帖等于搜房没有了公信力，一个没有公信力的论坛必然导致没有业主愿意来搜房论坛，这也等于切断了搜房的经济命脉。所以，对于开发商你来我搜房投广告我当然高兴，但是业主的帖子绝对不删。搜房甚至让开发商也在业主论坛注册一个ID来回应论坛上业主的各种质疑，用实际行动来证明自己造的房子是没有问题的，是经得起任何质疑的。当然，有些开发商是真的能够经得起质疑的，但是也有的开发商真的是有很多问题。那么有些时候在利益的权衡下，领导最多让我们用陌生ID把不利于开发商的帖子暂时压到第二页或者第三页，只要不出现在首页即可，但是帖子是绝对不会删的。








洋洋洒洒写了这么多，有点乱，凑合着看吧。大概我也就之能说这些了，过了这么多年，很多具体的事情都忘记了，能记得的大概也就这些了。题主说的为什么搜房网没有遇上强劲的对手？为什么这么好的生意没有挑战者想来分一杯羹？拜托，人家搜房花了将近十年的时间来布局全国市场，甚至日本，台湾等地市场，然后才在2010年上市。你看到搜房目前的盈利是人家搜房花了十年的努力的结果。你想和它竞争就要在搜房还没壮大的时候干掉它，或者在十年前就开始起步，现在搜房网已经成为了巨人，已经很难和它竞争了。好比那只可爱的企鹅，以前没壮大的时候干不掉它，现在就谁也干不掉它了，就连竞争也不行。








赞同：630





评论：58









你见过最好的房地产文案是什么？











 言雀
 ,
 
微信公众号：地产三日侃









首先，我并不是来刷屏的，只是看着这些美图就是享受，就情不自禁的想跟大家分享。




我认为好的文案作品必须是这样的。





	
找准产品本身的优势


	
找准产品的目标人群


	
理解透彻目标人群的特征





黑狐奥美——先生的湖




@Mark （圈不到）纠个错：这两季先生的湖广告为第二和第三期，第二季（瘦先生）是黑狐奥美，第三季（胖先生）是亲爱的广告所做
























































点评：舒缓中透着狠劲，句句击中要害。打的是心路。








揽胜——野鸭湖







顶尖文案TOPYS





点评：主旨很明确，就是放大昆明的自然气候等优势。








揽胜——小平岛：假如大连没有海






点评：中上等吧。




其他的就不上图了 列举两个。




北京星河湾




北京观塘




海绵 ——泡在海边的房子




赞同：616
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用户体验设计中有哪些针对「等待」的设计的好例子？











 孟爽paula
 ,
 
问与答都是为了更好的了解自己。









人机交互中的等待，简单可以看做以下过程：










我们的设计目标，是尽可能减少用户
 
感知到

 的等待时间。我能想到的，有如下几种方式：





1. “欺骗”用户，隐藏等待





例如， 微信和Path分享图片，点击“发送”，图片立即出现在时间线上。实际上并未上传到服务器。用户直接收到“发送成功”的视觉反馈，而上传的过程被隐藏了。涉及状态切换的按钮，比如“喜爱”、“收藏”，一般会先给用户一个操作成功的视觉反馈，无需等待服务器返回“操作成功”的实际结果。




这样的好处是，大多数情况下用户不需要焦虑等待内容上传完毕。坏处是，偶尔网络连接不好，用户的获得反馈和实际情况不一致。




示意图如下：











2. “欺骗”用户，缩减等待





这种方式我只想到一个案例，就是大家耳熟能详的 Instagram 提前上传策略(
 
Secrets to Lightning Fast Mobile Design // Speaker Deck

 )：










示意图如下：











3. 将模态的等待，转化为非模态的等待





Weico 客户端有一个非常贴心的特性。当用户点击一个网页或视频链接时，用户不会被锁定在一个模态的加载状态，链接内容会以小窗的形式在左下角不影响阅读的区域进行非模态加载。用户可以继续浏览微博时间线，直到内容加载完成。令人焦虑的等待时间被用户的持续浏览消解了。




示意图如下：











4. 以上三种都是通过对流程的设计来减少或化解实际等待时间。而在交互设计中最常使用的手法，应该是通过不断给予用户当前状态反馈，从而缩减

 

感知


 
到的等待时间，即过场、加载动画等。





这是一个蛮大的话题，以个人能力无法展开阐述。有兴趣的同学可以去玩一下这个东东：
 
http://jsfiddle.net/gUkgX/1/embedded/result/





尝试估算每种按钮给出结果的时间，你有什么体验？




大概你已经猜到了，每个按钮的给出结果的时间都是10s。但是由于反馈的形式不同，人们感知到的时间也各不相同。以此为启发，再根据实际情况的限制和使用场景，我们可以设计出不同形态的的滚动条、旋转菊花甚至弹幕和小游戏，来降低被感知的等待时间。




赞同：610
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美图秀秀是怎样流行起来的？它做的最好的一点是什么？怎样做的？











 曹政
 ,
 
数据控/历史控/考证控









先声明：勿转发微博。请尊重这一声明。




这事要从头说起




当年吴总他们做了一款非常火爆的客户端产品，叫做“火星文输入法”，不知道大家有没有印象。




这个产品非常适合非主流的用户，在QQ聊天的时候使用，一度拥有数千万用户。




这个模式遇到了一些瓶颈，用户增长达到瓶颈，而且商业转化也较为困难。




那么就打算转型，可是基于这么庞大的用户群，怎么转型呢？




简单一个调查，你去百度搜索指数，非主流最相关的、指数最高的搜索词是什么？




非主流图片 & 非主流头像 强需求，与火星文输入法的用户群高度贴近。




这是一个原因，但不是全部。








吴总是一个摄影发烧友，人生两大爱好，名车、摄影，曾经在poco上创建过一个很酷的拍车拍美女的帐号，有非常多让人惊艳的美图；做图片的修饰和处理，他本身就是一个极客，这是另一个原因，但也不是全部。








蔡文胜先生一直关注互联网用户人群的使用习惯的变化，他很早就预言了两个趋势，用户会从长阅读转向短阅读（博客到微博），从读文字转向读图（事隔若干年后，李彦宏才说了同样的话）。所以当吴欣鸿和蔡文胜提到转做图片处理软件，二人不谋而合，自然十分支持。








那时候，蔡文胜厦门团队规模不过20来人，却分成很多个项目，蔡老板开始大刀阔斧的裁撤和重编，最后在厦门形成了三个项目团队（2008年底，合并为2个项目团队，欣欣旅游和美图秀秀，2009年初加入了第三个项目团队，4399），说实话，回想起来我觉得很神奇，这三个项目各有特色，关键是，都很不错，其实只要有一个团队成功了，就是很了不起的成绩，但是这三个团队在一起，发展的都非常好，后来又来了飞博团队，然后创新工场的同步团队也过来了，最后一直独立发展的享联科技也迁到了一起，交流沟通的氛围就更好了，当然这是题外话，扯远了。








美图秀秀开始起步的时候，市场上有一个领先者、叫做光影魔术手，这个产品用户群也很多，而且专业性更强，美图秀秀走易上手，易操作的路线，通过差异化和火星文输入法的积淀，获得了自己的用户群，数据节节走高。此外在市场方面，一家家下载站，网址站谈合作，因为产品口碑好，而且具有独特性，所以基本没花什么市场费用，铺到了几乎所有主流下载网站和网址站的首屏位置。 这期间，蔡老板并没动用什么资源来支持，都是靠产品自己说话，一步步走下来的。








然后出现了新的竞争者，可牛影像；算了，给某人留点面子，此处写完后又删除207字。








美图秀秀的管理值得一说，全员产品意识都很高。




1、定期去高校现场调查，不但产品人员去，工程师也经常去，一线了解用户的使用习惯。




2、数据说话，用户的操作行为频次，变化情况随时掌控，作为优化调整的依据。




3、全员提bug，内部鼓励机制，所有员工都可以提出对产品的改进意见和建议。








然后蔡老板的指点下，美图秀秀抓住了微博起步的浪潮，各种app都大火。




然后蔡老板的提示下，美图秀秀抓住了移动起步的浪潮，先iphone后安卓，行动力超强，实话说，作为对比，我很汗颜。








so，我看着美图秀秀一步步起来，我只想说，你们可能看到的是产品，我看到的是人家一步一个脚印从0开始做起来的，在前有阻截，后有追兵的情况下，没有烧钱，没有口水仗，没有依赖巨头扶植，硬是做到市场第一，真相只有一个，就是用心做事。








看大家这么捧场，多爆几个八卦




1：吴欣鸿外号宝马哥，并不是你买了一部宝马，or 买了两部宝马，就可以叫宝马哥的，人家用在改装宝马上的费用，足够买第三部宝马了。




2：美图秀秀最早不叫美图秀秀，叫美图大师；吴欣鸿最早不叫吴欣鸿，叫吴泽源；为什么个人名字和产品名字都改了？去
 
http://1518.com

 测试一下就知道了， & 这是真的改名原因，至于是不是真这么灵，您自己斟酌吧。




3：4399大厦选址的时候，是讲风水的，所谓地势高，上风上水，当时倒也不以为然；最近厦门暴雨，积水成灾，软件园里的爱特咖啡也未能幸免，4399的地下车库却和马路对面二层楼一样高，所以丝毫无损，这风水也够科学了。有人会说你扯4399干嘛，这不美图也在同一栋楼的么。




4：美图公司内装修及办公氛围明显比4399内部要好，所以很多政府要员参观访问4399，领导们直接就带美图那边去逛了。很多次，很多次。




以上请一笑了之，别跟我较真，我较不起。
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产品经理们都是怎样成为产品经理的？











 大猫布丁
 ,
 
┏ (゜ω゜)=☞









我怎么成为产品经理？
 
意外概率，一秒种变产品经理。





不可能有比这个更完美的案例了，
 
不玩APP白纸新人+大牛程序员。










2013年6月25日补充：





长篇前半部分，讲生平第一个APP，都是新人错误。




长篇后半部分，讲的生平第二个APP，讲中级错误。




第二个APP下载地址在：
 
http://huodongrili.com/huodongrili.apk





推荐每个城市有趣活动。








第一个APP是惨败，拖累大牛工程师，他真的生气了。我们不再更新。




嗯，今天终于有勇气贴出数据了：




第一个APP：







目前你的app有294个用户。平均使用时长，每人每天不到30秒。73.39%的用户第一次看完引导页面后，只使用app 40秒就退出了，且没有再次使用的行为。



第二个APP：







6月3日，重写APP，用户0。




6月12日，398个用户。




6月19日，696个用户。




6月25日，2988个用户。



绝对无付费推广之类，只在知乎和微博，把签名档改成『活动日历』APP。




工程师不变的情况下，好的产品，能自发生长。




回头看我第一版，死掐界面，根本没触及到功能核心，简直该被大雷劈。




回头再看我设计的起因和初心，不管是『因为我爱你』还是现在的『活动日历』，希望用户开心，希望用户尝试有趣事情，初心从未变过。








——————————第一个APP的故事————————————




给悲惨真实案例，说明新手直接做产品灾难后果。




我的APP是手绘框架，纯因为我不懂设计而导致（没搞懂APP 和 游戏设计区别）




然后工程师就含泪做了支持手绘的框架。




然后我忘记告诉他，要左右滑动等等交互……所以一稿没有滑动（我想不到更2B的行为了，只是因为你忘记告诉工程师要滑动！）…




『




2013年5月19日补充：用户量太低，APP已经无人维护状态，不提供下载链接了。




评论都太跑题了，请对比答案最末端APP界面，猪头设计，和目前设计区别。




我现在的工程师，也是我朋友啊，也很好人。




』








起因：




一直想做个温暖纯净的应用。让不开心的人开心。




伤心时候，容易开始死循环，不吃水果不运动，天天宅着不见人。




想做个APP，陪他们走过黑暗，鼓励他勇敢向上，告诉他阳光的方向。




我关于产品的知识，来自Google搜索 + 各种免费电子书 + 啃知乎问答。








一个人琢磨产品设计逻辑交互等等一切。工程师很忙，偶尔gtalk沟通，只说APP进度。




没人教android基础，设计入门，交互必知等等。




我根本没见过APP开发，真的不明白切图，功能标准，文档写法等等……




帮助程度是：用Google搜 > 买书 > 参加线下聚会








我不知道怎么描述这个故事，APP功能改过N次，设计也是。




不按照时间顺序了，我直接一一列出我的错误，供后人借鉴。








2个人完成APP。我从零开始做产品，目前APP已上线。另一个是工程师C，他搞定所有代码。




给设计图，思路，错误给你参考。能看到新人设计产品所有犯错。




多谢系列极低概率组合，意外说服大牛免费帮我写代码，这是故事开始。









工程师：

 国内最早玩android狂人之一，有接近200个不同android手机，酷爱写代码，常在地铁上用平板继续写代码和测试。（对方想匿名，若有从细节猜出人名，请不要在评论里面写出T_T…… ）





猪头：

 不懂代码，啃过Python，想自己写个网站，最后还是没成功，完全没产品经验，用Nokia手机很多年，最近才换Android手机，也不是APP爱好者。









网络名言：“不怕狼一样的对手，就怕猪一样的队友”。






这个故事是：当自己是猪头队友时…










错误1：忽视文档，在线协作平台重要性。





工程师同学超级忙，跟他沟通都是Gtalk文字交流。没有电话，没有面对面，误会不可避免。




好好写文档，很重要！尤其初次合作，大家没默契。




但我文档都乱糟糟（自以为有条理），文案改了又改又改，散在无数邮件。




很多图标，修改一次，两次，三次，重看邮件我自己都晕了…




每封邮件都是修改，几十封邮件，各种修改……




最后终于想起用Evernote同步，只要看一个链接，所有数据都在。




他回复：“恩，早就该这样了”




（请注意这个细节，他不强制我怎样工作，这改变整个APP走向）





update:

 我们现在用
 
Google Doc

 嗷嗷~~ ╰(￣▽￣)╮




超级好用嗷嗷~~ 协作同步备注分享统计全部超方便嗷嗷~~ 还免费嗷嗷~~









错误2：缺乏基本程序常识。





回首往事，丝毫没有因为完成APP而高兴（那是因为他代码NB）。




成熟产品经理，能节约一半以上时间。




切图错误，应该加入投影宽度，我计算原始图形宽度，长宽比都是错的（这个不严重）。




但完全不懂基本理念，android规定字体最小尺寸，图标最小尺寸等等，还在APP里面使用不规则表格！还手绘图案，还有棵每天长一片叶子的树！（而他居然都做到了，虽然费很大周折……）




我明显没搞清楚游戏和普通APP设计区别。




正常产品经理根本不会提出的设计，不会做的逻辑，我居然全做了……




如果不是刚好遇到大牛，其他人真的会直接会拒绝我这样设计。









错误3：设计产品一厢情愿。





初期方案是，提醒人好好吃饭，提醒对方天天记录心情。




从美好愿望出发，忘记基本前提，用户为什么要用？能带来便利或改变么？




用户根本不需要有人提醒他做某事，To-do list，日历等等，早就能搞定这种事情。




过度通知，是干扰，是强行绑架。




最初居然还想强制全屏通知，绝对流氓。想全屏不过因为这样视觉效果最好……




差点沦为流氓，虽然怀着美好愿望。









错误4：缺乏经验





这个真的是错误！ 我一腔热血做设计做功能，一心觉得只要用心，新人也能做好，没经验真的没什么。




二稿，心满意足发微博说：最完美设计，
 
死而无憾

 的设计！




三稿，当时高铁意外停车，很紧张微博说，今天不能死，
 
最完美设计

 还没邮件发送呢！




四稿，心满意足再次跟人说，哎呀，超爱这个设计啊！做好后，真
 
死而无憾

 啊！




五稿，这次朋友抢先说：
 
还好上次你没死啊，这次是不是又死而无憾了？





缺乏经验麻烦就在这，我没意识到，每次都会比之前更好，你会持续发现新问题并且修正，这永无休止。有生命力APP会持续更新。




设计真的只是一部分，满足用户需求才是最重要的。








图标，用了我一整天时间（真的是一天啊！就画这个，不停Google搜，XX用法，XX教程等等）。不懂设计。很笨拙调整线条，拖来拖去。




图标上树叶是网络搜免费资源，实在没办法画树叶，真不懂画>_<




给你看3个图标对比，最初是随便做一个图标，觉得没什么，然后某天在自己手机上看了看，一堆设计精美的图标里面，我的图标难看得要死！！然后开始改图标（第三个是目前的图标，我想做个看着就很愉快的图标）：















错误5：迷恋细节





应该想好核心功能先，满足用户需求，UI差不多就好。




快速发布，听取意见，然后迭代更新。




当局者迷……当你努力做UI细节时候，很容易一个像素一个像素死掐，忘记大局。




现在终稿APP，远不及完美，但基本功能成形，这样就可以了。




这个终稿，交互不是很好，好几个页面设计，大有可提升空间。




但是！！不要等到完美了。我所谓的完美，用户可能根本不关心。




如果APP对他们没用，再好看又怎样。




不如快速上线，让真实用户开始使用，听他们反馈，根据真实信息开始修改。









错误6：功能错误。





APP不需要退出键，返回再返回就退出了。我根本不懂，我做了大关闭键，但居然没做『设置』功能。




不能直接使用其他APP某些接口，很多是付费合作。不懂公开接口和商务接口。









错误7：设计时候，根本没考虑过实现难度。





输入框设计，要考虑键盘弹出后，顶窗口功能，这个还好，不是很严重。




我的APP居然使用的手绘！！根本不是标准方框……




工程师做到了。但其实这样有点影响性能，正常产品经理，根本不会这样去设计。





节选回复记录：








标准方框在很多情况下是必须的




手绘的风格必须随时调整




这也是为什么很多公司说做不出来




不是因为工程师太SB




而是因为其中算法太复杂




不是数学系毕业的人跟本没办法下手来解决




这也是为什么2D的游戏很多公司都能做，但是3D游戏就必须有不凡的实力了




一个3D旋转就足够折腾死一群人了








冲突1：关于APP逻辑





我是外行，很多想法简单天真。我有5个功能，那就5个功能键么。任何时候，都能点击其中一个键使用功能。




复制出当时Gtalk激烈对话，节选：



你那5个按钮，就是没逻辑啊




这不是简不简单的问题




逻辑都没有，还让人理解啥呀




我就问你，任务的上下文是什么




你能答上来么




所以你还是没理解任务的上下文




你自己理解一下吧




不合理的需求我不做的




混蛋 跳转逻辑只能有一个 记住了




设计的前提是，只有一种跳转可能




你这个设计，跑到哪里都是找骂




不用再说下去了




自己想个几天吧



按照他建议，把他推荐的APP全部看了一次，所有功能都想一次，按键和功能之间逻辑再想一次，再想一下，为什么这个按钮在这里？为什么是这几个功能？为什么这个藏起来？为什么这个进入新页面？




给任务提交页面，从最初稿，到现在真实APP的截屏，你可以看到我逻辑上的变化。




初稿设计，下面5个功能键盘，是所有页面都存在的。永远永远存在。




我最初还很高兴的想，用户一定觉得超级方便啊～真笨……


















冲突2：设计风格





我的设计，和最终拿到的APP，效果相差非常之大。




猪头果断去死掐，工程师说，你要考虑不同屏幕和系统，你不是给自己设计的，要考虑到真实用户。




猪头很傻说，我手机就是最常用屏幕啊！




然后地铁，走路特别留心其他人手机型号。真很多很多不同尺寸，真有超小屏幕安卓手机，且数量不少。




我之前怎么从来没注意过？









冲突3：随便变更设计





某设计我去掉标尺，工程师：“但是我在上面花费了近2万行代码”




我在干嘛啊！！




成熟产品经理，应该原型在自己心里过100次，最终成熟交稿，而不是这样……




APP一稿结束，他跟我说，这是唯一做了一个月还没上线的项目。




遇到猪头队员，真的很拖进度…









教训1：资料要好好归类





设计稿我改动无数次，这没什么，尝试是应该的。




但是，居然！！在一个文件上改动的，如果我突然想起，3天前设计也不错，已经没有原始文件了。




我必须找出终稿，重新画出3天前的效果。




真的不能更SB了！！




应该储存之前设计，留档备份，按照日期，按照N版，等等备注。Evernote本地笔记可以做到。





update:

 我们现在用Google Doc嗷嗷~~ ╰(￣▽￣)╮













教训2：原型很重要，但不是最重要





很多东西，原型上没有问题。




变成代码后才发现，死掉无热区键盘覆盖等等。




APP不是按照你逻辑进行，他调用其他接口，他依赖其他环境，外部变更，会影响你最终展示效果。




原型不是万能的，要持续修改。




最重要的是，和工程师保持沟通，不停修正和提供其他解决方案。









教训3：测试用户不靠谱





不要相信用户测试耐心。其他人不会像你，会抱着APP各个功能全部测试。




且发现问题后，怎样改进，只有你自己去想。




设计，交互等等，不在普通用户知识范围。




目前的靠谱建议，都是APP相关人士提出。普通用户可以做友好性测试。









教训4：不用迷恋原型工具





我是win用户，手机只有安卓。很多原型工具只有苹果版。




刚开始还纠结，后来发现Axure足够了，看到不同跳转带来的感觉。设计AI够了。




那些是把你想法说出来的工具。




重点是你怎样想，你怎样设计这个产品。纸张画也可以。




当然我用AI，没画，是因为我画画实在太烂，AI至少能拖一个标准矩形出来……




其实最重要的是，你怎样设想这个APP，做怎样的内容，怎样引导用户。




就算给你全世界最好的原型工具，能做出最NB的高保真效果，但如果是烂产品，还是没前途。




重点是你怎样想，其次再是表达让人看懂。稍微烂一些的界面，没关系。









完成因素1：每个人做自己的事情





工程师做过很多很多APP，但从未评论我界面怎样，从未跟我说，按钮要这样设计，颜色要那样搭配之类。从没讲过。




他一直跟成熟产品经理合作，但他从未跟我讲过，你内容要这样，帐号要那样之类，从没讲过。




他继续写代码，我持续做设计和内容，做一切我能想到，需要做的事情。









完成因素2：信任





我相信他的技术，他提到需要改进，我全部思考再思考。




我相信他会替我写完，很安心的把文本图片修改再修改，用我所有时间，来做这个APP。




最难的是，相信他会替我写完。因为他超级忙，而且我根本不懂产品。而且这个APP看不到前景。




他有次问，为什么从来不催他进度？难道你不关心APP上线？




他不知道的是，我曾经拿APP想法跟很多人聊过，大部分人都没听我说完，或告诉我不可能。




只有他听完，并且开始写，我已经极度意外和感谢，真的从未想要赶进度。








他相信我能完成。远在我能相信自己之前。




小时候看《童话大王》说，鼓励能把白痴变成天才。




他相信我能做到，相信我能听懂并且改进，相信我不会浪费他劳动力，相信我每次改动有理由……




信任和鼓励，让我没有压力不停改进，做我能想到最好方案。




从烂方案，变成我喜欢方式。不管是内容，还是设计。




为了鼓励用户提交作业，每天，大树会长一片树叶，类似游戏方式，让用户直观看到。




为了说明设计APP初心，引导页面手绘一个小故事。




为了更好视觉效果，烂图片全部修饰过，文字全部按文本框宽度排版。








做完这个APP，我想转行做产品经理，我有个产品经理朋友，很严肃的跟我说不行。他理由如下：



第一，做产品经理很苦逼，需求方逼你，开发人员会不鸟你




第二，你要从头开始学，之前的经验等于浪费




你没做过，不知道当你没有控制权的时候，让别人干活有多难




而且我猜你也不是特能忍的人，你会被气死的




光凭一腔热血做不了的，除非你是公司的创始人，你就是老大




那你的需求能得到很好的贯彻，虽然它不一定是对的。




1个产品(有的公司还有专门的交互设计师，没有的话产品经理做)+一个视觉+1个前端+一个程序




这是基本配置




那相当于你一个人把产品，交互和视觉的事情干了



（猪头插话提问：）如果是你，会选薪水不错的，还是选薪水低，但自己喜欢的？




答：我会选薪水不错的




恩，我会选我喜欢的。








当然他重点是开发人员不鸟你，我突然意识到，这个问题我从来没有遇到过。




APP是我想要做，我设计界面，我思考逻辑，我想办法吸引用户，我日日夜夜琢磨文本内容……




然后把这一切说给程序员，他从来没说过不可能。




除了不合理要求调用接口外，那些接口太贵了。




所以，这是一个超帅超美好的回忆，他从没说过不可能。我只要集中注意力做APP就行。









完成因素3：开始做，不要思考





不懂逻辑时候，画出了一稿。




不用用户引导，改了第二次。




不懂图标含义，分类方式改第三次。




看起来很走弯路。




但如果我先读交互，逻辑，图标，设计，产品等等，这些东西，4年用来学习都未必够用。




学游泳最快方式？跳下去，开始游。




遇到问题，再Google，再问人，再学习，开始做，今天眼前现在！




那些各种推荐，各种好书，我现在在读，而且觉得那些书真的都很不错。








如果有一天，神决定让你实现一个愿望，如果这样低概率的事情真的发生了。




请用10000%的努力，不要浪费这个机会。








&& PS，我真的开始做产品经理了。




虽然薪水低很多，但真心热爱这份工作啊～




外星人快要来了，地球货币什么的，弱爆了～ 还是为理想而战吧～～




终于上线成功，好开心啊！！！！




------------------------------------------------------------------------------------------




上线第二天（补充）：




真正的产品经理，要对APP负责。




不但要发现需求，设计APP，根据用户反馈更改APP，也要运营这个APP




不然变成费无数力气，但没有用户使用，这样你团队心血，因为产品经理而全部浪费。




我不知道有经验的产品经理，接下来会怎样做，但我现在努力思考一切可行方式推广APP




我好担心最后真的没有用户，会很对不起被我说服的工程师：“我们一起做个温暖APP，来改变世界吧”




再补充：




发布升级包，点击升级，安卓市场原始链接居然直接失效！！改成审核状态。




还好机锋的还在，不然要吐血。




初期每1个下载量，都会拼命珍惜～这个事情～～真的很火大啊！！




-------------------------------------------------------------------------------------------




世界末日前再补充，收到N多反馈信息，很多我们已经琢磨改进……




但是，说UI丑，有点小伤心……给历史记录真实截图（我自己手机使用中）……




前面是一稿二稿三稿一直改下去。初稿是挺难看。




交互不太好是真的……




设计是从零开始，没有复制其他APP，自己琢磨这样会比较有趣，就这样做了，




跟一流设计比，的确有些差距……






---------------------------------------------------------------------------------------------------------------




12月26日，看到太多歪楼评论后补充：




因为我自己，每次看到这种故事，也会这种推论。




终于成为当事人的时候，很珍惜告诉真相的机会。也许其他故事是这样。




这个故事，真不是。




真的跟爱情没关系，他觉得想法有趣，真的只是觉得，我值得当朋友。




而且他有幸福剧情。我仍然是狼狈继续奋战的猪头～




幸运遇到好人，幸运得到帮助，这个瞬间已经很多谢神。




余下剧情，继续呆呆自己努力想解决方式。




&& 一版反应并不好，终于承认，NB的产品经理，在于人性。




界面，交互等等，是最容易学习的部分。




用户需求，了解人性，才是产品经理最核心的技能。








2013年1月30日，再补充：-------------------------




用户量过低，APP暂停了。代码缺乏维护，广场不能使用。很多功能开始异常。




故事看到这里就好了，没必要去下载使用了。




在开始认真当产品了。对不起认真写代码的工程师。希望有一天，能正常设计一个产品。




恩。 The End.








2013年2月23日，补充：




代码是开源的，全部代码+原始素材在：





root-tools/LovingYou2 at master · rarnu/root-tools · GitHub





承认第一次设计是失败+错误，不能再浪费他人劳动，APP彻底不更新。若有感兴趣的，可以直接修改。




再看这个故事，自己觉得很羞愧，真的很无知无畏。恩，故事留着警示后人吧。不懂行的PM，带来的悲剧后果。




--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------




2013年4月29日，补充：




猪头跟另一个工程师，前端同学开发的APP，已经上线了。




这样很容易看到，我第二个APP和第一个区别了。正常很多是不是：）




不提供链接了，第一版不稳定，UI和数据都需要调整。我手机的真实截图。




唔，怎么说服后端同学和前端呢？ 也许我应该出一本




《怎样通过讲故事 找到战友——猪头开发指南》




这次你们不能喊：是真爱，在一起了哇哈哈～～ XD




上文的第一个APP几乎无用户，绝无盈利可能，浪费工程师心血，特意尝试捐助可能性。




但这样很影响用户体验，第二版会改掉。但会努力尝试盈利可能。浪费他人劳动是很糟糕的事。








唔，这次心得是：如果不再犯初级错误了，
 
恭喜你！

 进入犯中级错误行列了。










更新第二版了，继续犯中级错误。嗯。给二版截图：










2013-05-13补充：配图是我现在APP界面，再再再正常不过了。




小熊也很有爱。嗯，跳过开头的同学，请不要再歪楼啦～




明明是猪头认真设计APP的过程嘛～














-------------------------------------------------------




分割线，讲第二个故事（唔，等我空，会补全的，方便另一个从零开始做PM的孩子）：




剧情简介：




开发遇到各种状况。高手同学忍无可忍重写『活动日历』




下载地址在这里：
 
活动日历 - Android Apps on Google Play






http://huodongrili.com/huodongrili.apk





这个APP结束后，我再也不做PM了。








很多产品经理都曾经以为，自己很NB，能拯救世界改变生活。




其实我们都忘记了，工程师才是帮你实现的那个人。




而且，他们真的很了解逻辑，是很赞的UE。




我想，跟C在一起做事，谁都想做PM。太愉快了。




嗯，做完这个APP, 我不做PM了。不喜欢追进度，帮人改Bug，不停跟催和提醒。




这些事情，在C身边，从来没发生过。








真的很喜欢跟他一起做事，超愉快的。尤其是对比：




邮件给某人，2天后也无回应，一直跟催，对方回复：现在很忙，你写邮件我。




眼泪看天，明明写了一堆邮件好不好！




C绝对会被联络到。一旦忙碌，会提前告知XX时段开会等等，XX之后能被联络到。








发现Bug，邮件告诉工程师，一段时间后，收到回复：“Fixed”








C会主动嚷嚷：我发现一个Bug啦～已经修复了～引发这个Bug的原因是XXXX




C空的时候，还能继续讲，我跟你说XX软件那SB做法，他们里面有个Bug现在也没解决掉～ 赶紧拿零食，看屏幕，看对方眉飞色舞讲技术八卦。




每一次发现问题，你都能学到新东西。




有时候小阴暗的希望，多几个Bug，能多听一些知识（>_<还好他不看知乎，不然应该会被掐死的吧）…








后来才知道很过技术干货，他们不会也不能拿出来公开分享。




用Google 或者 Quara，真的不如跟大牛当朋友。








呆过几个团队，做过一些设计，大量不愉快都发生在沟通上。




在某些项目里，会让你欲哭无泪，80%时间放在程序实现，放在跟工程师沟通，帮助确定bug，一直被不停建议：你先读读XXX文档……




而跟C合作，是面向用户的。我只要说明问题和解决方案，证明用户是否喜欢这个功能。这样就好了。我的一切行为是面向用户，研究用户的。APP怎么实现？怎样更好？C全部搞定了。








告知某人可能有Bug，对方：你怎么使用的？你把XXX 和 XXX搞清楚没有？




而最后真的是Bug，而且由于延迟处理造成其他人很大困扰。




告诉C可能有Bug，C：当时环境是怎样？卡住时候，XXX是什么状态？稍等，我看看Log.








跟某人约定4件要做的事情，然后2周过去了，他只做了一件。再去询问，他说，其他几件事优先度不是排在1后面么？我已经把1做完了啊。我在等你再沟通，给新优先度。




我有点想哭……因为实际有更多需要做的事情，我精简4项而已。








跟C约定一堆要改的事情。他用碎片时间，一点点改掉。




发现有状况，你只需要跟他说一次！就可以了。不管你用Email说。Gtalk说，还是怎样说。




某些人一定说，你再写邮件提醒我，你写到Evernote上，你标注到wiki里面，你怎样怎样……




我赞同一切同步协作方式，只不过，我觉得C把那些事情，顺手记录在自己时间线，真是最完美做法。








其实每个人都很忙，小学生都超级忙。忙真的不是敷衍的理由。




可以不参与项目，一旦加入，认真尽责做事。即使跟钱没关系。




C真的做到。








因为看到之前故事后，常常有朋友取笑我，也有人掐细节，想证明C技术不是那么厉害。




所有人都忘记一件事情了。为什么我要高高兴兴在写这个故事？？




因为跟C一起做项目，是最愉快的体验。




能学到很多知识，能被弥补短板，最初的项目，他能发挥创意，最更好的效果。




也许他不是技术最NB的，但跟他一起做事，是最愉快的。








最赞的是什么？你要提醒工程师做的功能，C全部提前考虑到，他自动做了。




你没考虑到，但能帮助你未来扩展的功能，他也都做了。








这是APP目前真实截图。

















嗯，继续写。左边是我设计效果，右边是真实截图。




1）C强烈建议我自己设计Logo，不要随便用图标。他是对的。




2）天气，我的更好看，被C狠狠教训说，难道是3月平均温度么？用户怎么知道这是当天温度？




3）背景色，我用了白色，小文艺，C用了主题，优点是，一旦更换系统主题，APP一切配色会跟随一起改变。




4）活动高度，56，不能再低，因为加入了滑动删除手势，稍微影响一点点界面，但更好用了。




5）C加入文字滚动，如果标题太长被截断，文字会慢慢向前滚动。




他第一建议是： 如果标题太长被截断后面出现…




第二建议是：或者手指按在上面文字会开始滚动？




终稿是：文字自动慢慢开始滚，一旦你做任何操作，文字会回到最初状态。




C真的是很赞的UE。




在参加某次培训时候，我也发现了，很多工程师，都能对UE提出很赞的建议。




各种极限、临界情况，都能考虑到。




6）我设计的默认刷新，自动刷新。C说，要允许用户手动刷新。嗯，他是对的。




7）关于删除活动后：




我设计的是『环聊』方式，一旦删除，下方整个横条幅提示，几秒后消失。




C说，可是我们不鼓励用户从垃圾桶找回不喜欢的活动啊。




只要你删除活动，垃圾桶就出现。任何时候都能找回来。




如果不删除，什么事情都没有，也没有垃圾桶。




嗯，他的设计，更好。
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如何说服美术/用户界面设计师去修改某个他自己认为很满意的设计？











 马力
 ,
 
最美应用产品设计师









在创新工场，某次和开复聚餐时，大家聊到设计师通常面临的挑战，开复说：“最大的问题是用户体验是一个人人都认为自己能胜任和做好的工作，但实际上却不是这样。”对于这个说法我深以为然。








在这里我想从设计师的角度来说这个问题，举四个亲身经历的故事，分别发生在IBM、创新工场和我现在的公司，分别是设计师 VS 工程师/老板、设计师同行、团队里的其他成员，以及作为管理者和团队中的设计师协作。









故事1：设计师 VS 工程师/老板









某次大老板（美国人，睿智的工程师，现在已经是VP，高出我们几层级别）和我们开会，本来只是大概说一下我们新产品的设计，但是老板突然看到一个很细节的设计，只是几个图标在界面上的位置问题，一下子很感兴趣，非常非常执着的坚持要我们按照他的想法做。但是根据我们的研究，如果按照他的想法做，会大大增加用户操作时犯错误的可能，于是我们拒绝了。








从那天开始，每次我们一开会老板都要提出这个问题（当然我理解这是他作为工程师的个人爱好，他本人作为老板是非常开明的），每次我们都拒绝，如此往复。在IBM其实大家平时和他这个级别的老板交流的机会很有限，但是他那时看见我们就找过来.... 我们就想跑掉。有次老板开玩笑说：“你们至少要让你们的老板感到高兴吧...”








这个过程中，我也在思考他最终的目标是什么？老板的具体指示仅仅是达到这个目标的一种可能性，回到根本的目标，更好的解决问题，这会让大家的立场重新统一起来，而不是单纯的遵从或者反对。最终我明确了他的目标是什么，然后提出了一个同样能够实现这个目标的方案，和之前的设计不同，但是又避免了按照他的想法去做可能存在的风险，并且顺便和老板探讨了一下我们的设计哲学，“和平”解决了本次争端。








通过这次事件，我的想法是，作为一个设计师，一个本领域的专业人员，你的老板雇佣你不是为了在他没精力做设计时帮他分担工作，而是真正的发挥你的专业能力和专业判断。要想找一个听话的员工很容易，而你的价值恰恰体现在你的专业，体现在你能帮他/团队完成目标上，而不是应声办事。









首先要确保自己的专业素养，确定自己在设计中有充分的思考，并且完全理解反对者的立场，明确总体的目标。然后如果确信这个设计还是正确的，就坚持吧！









无论在讨论中是什么样的观点，我们的价值立场始终应该是相同的，大家都想做正确的事情，而我们的努力，就是以自己的专业素养确保正确的决策，而不是表现的听话。









故事2：设计师 VS 同行









有一次，我们做了一个比较大的设计，会影响到产品线其他产品的交互设计，但是我们整个产品集团的美国设计总监看后有不同的意见，他倾向于另外一种交互设计的思路。实际上同样作为设计师，我也很理解他的想法，也有一定道理，但是一方面当时我以最快的速度做了可用性测试，做了两个对照的原型广泛的收集意见，然后我得到的信息是用户还是会相对比较接受我原来的方案；另一方面如果此时改变设计会导致我们中国这边的工作延误很多。于是我坚持了....








开始的那段时间就像一场战争一样，一封邮件长过一封，和这个产品有关系的级别高一点的同事都在看着两边对垒，互不相让。然后我们的设计总监指派产品线的首席设计师——一位有二、三十年设计经验的设计师和另一个高级设计师，作为他的代表，而我和我们中国这边的开发经理（感谢她是支持我的）作为另一方，在一周的时间内，我们每天开一两个小时电话会议，互相表明立场，澄清分歧，散会后赶快做方案，做调查，每天都在讨价还价，既争锋相对，又互相开玩笑。每天老外同事先学一句中文给我们听（她女儿在学校里学了中文，回到家就教她），然后我们再开始“战斗” ^_^








最终的结果我们都很满意，因为我们彼此都非常充分的理解了对方，并且我们共同合作，将最早的设计方案里一些问题剔除出去，又将新的好的想法加入进来。即使我自己有的观点被否定，但看到大家一起得出一个更精彩的想法，那种兴奋难以名状。一直到现在，我和这些设计师的私人关系都很好，设计的分歧让我们彼此更亲近而不是疏远。









建立在专业立场上的讨论/争论往往更容易得到最终皆大欢喜的结果，职位和资历都是浮云。









对于设计师来说，职位和资历并不意味着正确的设计。你可以是总监，可以有几十年经验，但是另一个设计师天天对着这个系统，不断考虑这一方面的问题，掌握的信息量也许比你多很多，而你可能仅仅只是看到了一个点，而非整体系统。身处一线往往更了解问题，当然有时也会当局者迷。最终积极的、双向的沟通会让大家都受益。









故事3：设计师 VS 团队里的其他成员









2010年初，刚刚确定要去创新工场，还没正式入职时，跑到办公室，大家恰巧在讨论某个比较重要的设计。说实话由于没有参加之前的讨论，我们对设计的背景了解还不全面，但是根据自己的经验，觉得当前这个设计可能会有问题，于是表达了不同的看法。因为这个设计的讨论时间已经比较长了，再有新的观点掺合进来，大家会有一些不耐烦。








让我特别感动的是开复立刻说：“看，他们有不同意见，我们应该给他们表达观点的机会.....”，“说出你们的理由，当然因为决策的时间很紧，如果你们不能说服大家，我们就必须现在做出决定....” ，然后我们就参与到这个设计的讨论中。最后无论结果是什么，我们都非常认同开复做事的风格和对团队的态度。









任何设计都无法让所有人满意，但是讨论和表达的过程却可以让所有人满意。









我们最终必须在有限的信息和时间内做出决定，谁也不能保证自己的思路一定是100%正确的。在这个基础上，给每个人机会来表达观点，互相了解，这个过程对于团队的价值，很多时候可能不亚于这个决策本身带来的价值。








对于创业团队，往往有巨大的时间压力，这样讨论的过程也很有益，因为团队成员的“参与感”本身就是非常重要的体验。充分讨论，但是要有截止的时间点，之后必须做出决策。至于如何决策，每个团队都会有自己的特点，例如共同商量出一个方案，或者在大家无法达成一致的情况下，信赖一个有经验的人，或者具体负责这项工作的人，来快速做出决策。








现在我需要带领一个由用户研究员、产品经理、设计师和工程师共同组成的团队，更加深切的感受到了“参与感”的重要性。不同的角色、不同的知识背景，大家对问题的看法往往是在不同角度上的。尊重每一个人，在价值观一致的基础上，信赖每个人的专业能力，聚焦在问题本身，是我在这方面最深的体会。









故事4：作为管理者和团队中的设计师协作









在我们的公司（一个⎡设计⎦+⎡技术⎦团队），一位界面视觉设计师伙伴花费很大精力做出一个设计，经过几轮修改，大家觉得还可以，客户方面也觉得满意了。但是我个人认为还是有所欠缺，缺少那种“眼前一亮”的感觉。我和伙伴们有句玩笑话：“要么眼前一亮，要么眼前一黑”。








我会对伙伴说：“我的职责是帮忙从旁观者的角度、模拟用户的视角找出问题，‘不识庐山真面目，只缘身在此山中’，如果真让我去做你的工作，我画出来的图标可能要比你差很多......”。即使客户满意了也没有用，我们要满足的是最终的用户，帮助客户实现他们的目标，而不仅仅是讨客户一时的欢心。








这个先前大家基本满意的设计，在被我挑出各种看起来明确的问题后，大家又坐到一起反复修改和讨论，各种试错，螺旋式的上升，最终，得出了一个非常理想的效果。这时我坏坏的说：“把以前那版设计和新的设计放到一起展示，留作纪念吧”，我们的设计师开玩笑：“绝对不给你们看以前的，看不下去，我都删掉了......”。








我提意见的方式就是尽可能说出具体一些的点，例如“这个界面主次不够突出，重点元素没有强调出来”、“没有引导用户的视线”、“光影的效果有问题”，当然，对初级设计师经常会说“这两个控件没对齐，扣3分 ^_^ ......” 同时，我也会不断的问 “你觉得呢？” 我会非常小心不让自己细节的建议直接去指导设计师设计，限制他们解决问题的回旋余地，仅仅是一起明确问题，再由设计师来解决问题，而我要做的最多不过是协助提供一些可能性。“要是一丝不苟的听我的，你就错了......”








类似“我喜欢如何如何”、“我说不出道理，但就是感觉如何如何”之类的意见，往往缺乏建设性，几乎必然会导致分歧。因为每个人的主观感受都不相同，你不喜欢的，不代表设计师不喜欢，更不代表最终用户不喜欢。实际上视觉设计也可以被理性的分析，颜色的对比、信息优先级和视觉优先级的对应、用户的操作流程和视觉轨迹引导等等，这些都有很多规律可寻。如果你是对整个产品负责的产品经理或管理人员，需要对这方面有更专业的了解，而不是仅凭自己的直觉。特别要强调的是，这并不需要你有美术的基础，每个人都可以学习。只要有心去学和去总结，很简单的。









积累自己对视觉设计更理性和专业的理解，对设计师提出更具体明确的问题和意见，并且给设计师留出足够的空间，往往会得出更好的设计。这同样适用于和团队中其他成员的协作。









在这个过程中，积累自己的人品（信誉）也很重要。如果你每次的问题都没挑准，每次都出馊主意，最终得不出好的设计，如此反复几次，以后大家都会觉得你不靠谱，合作的效果也会大打折扣。如果你有多次成功案例，或者有乔布斯式的光环，当大家无法做出一致的判断时，设计师就会信赖你的判断。
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产品经理哪些话最暴露对编程的无知？











 金金
 ,
 
Why stop dreaming when you wake up?









借用一个段子：








上联：这个其实很简单；




下联：原理细节我不管。




横批：
 
明天上线














-----------------------------













评论里出现一条同等精彩的内容，来自
 
@小白劳工

 ，这确实也是部分工程师常说的口头禅。




上联：没啥需求实现不了；




下联：有你这样设计的吗？




横批：u can u up
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如何设计出吸引人的演示文档？











 葛致良
 ,
 
http://maxiang.info，http://remarker.be









PPT是演讲的辅助，这一点是最基本的。它应该是线索，是关节，而不应该是具体的stuff。去看看那些善于演说的人，比如老罗、乔布斯，PPT清一色的简洁，真正吸引人的是从他们嘴里说出来的。所以不能一味去追求PPT的技巧而本末倒置。








但是，即使锦上添花，也是有门道和方法的。否则，像杨二戴一朵大红花，或是一不小心添了一朵白花，那就是锦上添乱了。








那么，怎样使自己的PPT吸引人、形神兼备呢？








神：








1.
 
要明确PPT的类型

 。公众演讲者的PPT与商业汇报的PPT风格绝对是不一样的，所以制作的思路、参考的范例也是不一样的。








2.
 
条理清晰

 。条理清晰的要点在于根据逻辑和认知的规律将观众带入你的演讲。有个成语叫按图索骥，切勿不能毫无逻辑、毫无重点地跳跃。可以通过5W1H方法来理清自己的框架和思路；当阐述某一项具体方案时，可以试试SWOT。具体操作可以在纸上写写画画，也可以试试XMind等思维导图软件。








3.
 
简洁明了

 。Less is more. 前面说到了 ，ppt应该是关节，切勿长篇大论。把自己的观点整理出一二三四，提炼出要点，既防止观众失去耐心，更可以让他们一眼就看到你的重点，跟上你的思路。








形：









1.注意排版

 。根据二八原则，
 
个人认为工作量只占20%的排版在PPT的美化中占80%的作用

 。对于没有美术基础的人，我建议记住一个词就够了：统一。统一不代表完全一样，是同一类别的东西一样。比如统一字体（但不意味着只用一种字体，可以标题用醒目点的，正文用另一种）、统一母版、统一行间距、统一颜色、统一标题页、统一符号、统一各种格式……统一不一定能让你的PPT变得漂亮，但一定可以防止它变得混乱而丑陋。









2.图片要给力

 。要想PPT吸引人，图片一定要高清。模糊的图片会立马让人对你的PPT失去兴趣。另外，普通手机随手拍的照片最好不要往上放。可以用PS或PowerPoint自带的处理功能调整一下，或者干脆上网搜罗。总之，一定要放令人赏心悦目的美图。









3.动画要合适

 。我是不提倡滥用动画的，过多过杂而且没有意义的动画会分散观众的注意力。使用动画时记住一条：别让观众和你自己等待动画！动画尽量在1秒内完成，我最烦的就是看到一行字转过来又转过去的动画，还有那个模拟皮球多次弹跳的动画，让所有人傻等它结束，既浪费了大家的时间，又不利于把握演讲的节奏。









4.简约而不简单

 。如果你没有很好的设计美感，没有很强的排版能力，没有强大的动画技术，那就试试简约风格吧！选择一种清晰明了的字体（推荐雅黑，强烈不推荐楷体等），选择白色为主的背景，选择黑色等较深的字体颜色，选择最常见的淡入淡出动画，不求光彩照人，但求让人身心愉悦。









5.玩些小把戏

 。
 
人们喜欢的东西：I.有趣；II.能感觉到自己聪明

 。所以不妨想想自己要表达的内容能不能用幽默有趣的形式展现。随手举个很简单的例子：你要在PPT中提到美国，你很有可能想到用一面美国国旗来表示，但如果用一个美国国旗做的内裤是不是更好玩一点？当然有趣也要分场合。如果自己玩的一些比较隐晦的把戏能被观众看穿，能让他们觉得自己很聪明，那你就更成功了。









6.思维的图形化表达

 。其实这一点和第5点有相似之处。但由于PPT中可以有很多图形，所以特别强调下。用一些有趣、形象的图形图片来阐释你的数据或观点，要比抽象呆板的文字好的多。例如你要表达3/4的被调查者，可以用三个红色的小人加一个黑色的小人来表示。强烈推荐《Did you know》系列，思维图形化表达表达的典范。









5.用现成的模板、图表和图片

 。拿来主义，屡试不爽。后面有相关的推荐资源。








资源推荐








优秀图形表达PPT：Did You Know(
 
http://v.youku.com/v_show/id_XMTExMjg0NzQw.html

 )




Creative People(
 
http://v.youku.com/v_show/id_XMjE3MTU5NTQw.html

 ,国产)








图片资源：站酷 (
 
http://www.zcool.com.cn

 )，昵图 (
 
http://www.nipic.com

 )，deviantart (
 
http://www.deviantart.com/

 )








PPT教学及资源综合：且行资源(
 
http://www.qiexing.com

 )
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为什么淘宝这么成功，易趣却一败涂地？











 keso
 ,
 
别叫我亲，我只是买双鞋垫









这个问题的答案，可以是一本30万字的书。我只简单说几条。









	
记住2003年，这一年的非典是让中国电子商务取得突破的关键因素之一。阿里巴巴恰好在这年春天推出淘宝，易趣也差不多正好是在这一年，开始了从独立创业公司向eBay子公司的过渡。这是一家以市场规模为目标的公司，与一家以营收增长为目标的公司之间的竞争。易趣已有的存量市场，相对进入爆发期的巨大的增量市场，几乎毫无意义，聊胜于无。


	
支付宝的担保交易模式，彻底打消了中国用户对在线购物的怀疑和不信任。


	
易趣竭力阻止卖家与买家私下沟通、私下交易，以确保交易佣金不会流失，而淘宝则鼓励卖家和买家之间的讨价还价，让淘宝彻底集贸市场化。


	
在与淘宝竞争的关键时刻，eBay决定用职业经理人来领导易趣，让创始人邵亦波靠边站，其结果是，士气高昂的淘宝，面对的是一支没有灵魂的军队。这有点像贵族化了的八旗军，跟洪秀全的太平军作战，不用交火已知胜负。






	
淘宝大手笔的市场推广投入，等于告诉eBay，中国电子商务市场远未到收割期。但等到eBay醒悟，大势已去。






	
区域市场的灵活性，彻底打败了全球市场的整体性。易趣与eBay全球平台对接，以及全球帐户系统的统一，遭到几乎所有易趣卖家的诅咒，更不用说它完全无法像淘宝那样针对本土市场开发独有功能了。






	
淘宝的公关团队针对易趣的公关攻势，刀刀见血，让极其微小的淘宝，一出生就成为易趣的正式竞争对手，甩都甩不掉。





至于拍拍、有啊等其他C2C网站，投入力度都无法跟淘宝相提并论，对电子商务的理解也基本上是邯郸学步，远不如阿里巴巴深入而且透彻。所以，他们都眼睁睁看着淘宝成为中国在线购物的代名词。




赞同：580





评论：50









豌豆荚团队成员去东莞厂区调研，目的是什么？过程怎样？有哪些收获？











 张涛
 ,
 
豌豆实验室 产品设计师









午休时间，比较紧迫，照着 @黄继新 的问题组织一下手上的内容。格式比较乱，先给看官们说声抱歉了。





目的是什么？





调研的目的则是为了了解工厂里年轻人的生存状态，他们是如何使用智能手机，如何获取日常需要消费的内容。





过程是怎样？





其实从去年开始，豌豆实验室就已经有同事去过东莞下面的城镇做过一轮调研了。年后回来，我们觉得要为这一用户群体做好设计，需要更多的产品设计师过去接接地气。于是又让我和另一位同事从北京过去，换一个城镇再看看。




东莞没有机场，所以是先飞到深圳，然后再跑几十公里高速到达的东莞长安镇。我们在那呆了三天两夜，完整访谈了三位智能手机使用者，走访了几个集中的厂区及周边的生活社区。




随后的一周，另外一位同事@姜楠也到了这边，摆了一个小摊，为工友们免费提供内容下载以获得谈话机会。这个过程是十分有趣的，请他本人来叙述吧。





有哪些收获？










	

笔记条目










大家的笔记和总结内容量比较大，也没时间好好整理了，我把一些重要的条目摘抄如下：





	
那边的用户使用手机的场景还是远比我们想象的落后，虽然大部分都是触屏的国产 Android 手机，但是使用方式还是基本当成功能机使用，比如 SD 卡插拔拷电影，装应用通过拷到 SD 卡然后安装以及换手机时通讯录移动到 SIM 然后更换之类的


	
电影在这个圈子里面真的是大生意，工人平时消遣，用手机看电影还是比较普及，因为舍不得开流量，所以社交的应用，其实他们聊的很少






	
PC端的电脑软件，他们使用也很少，主要还是依托网吧，以及一些卖场来拷贝安装东西






	
安卓系统的本身的一些功能他们都还比较熟悉，比如长按拖拽卸载应用，设置widget,还有菜单之类的管理，都还是比较熟悉


	
Wifi 普及比想象中高，工人都会使用，基本没什么门槛，有些比较大的工厂，比如步步高，OPPO 之类，都有。还有一些工厂招工以宿舍有免费 Wifi 吸引工人，手机店员也说东莞这边 Wifi 覆盖率已经处处都能方便获取到了（关于这点，我们在晚上游街的过程中有体会，每个经过的地方把手机拿出，都会有不少的加密或未加密 Wifi 信号。SSID 名称往往是附近工厂的拼音）











	

三家手机店速记










1. 中域手机店




一个手机连锁店，里面主要是 OPPO , 步步高，一进去店主有很卖力推荐 OPPO，价位在 1299，手机应用都是内置的，看了下主要是安卓市场，店员也会很主动告诉用户下载应用用安卓市场就可以，手机卖场可以免费帮用户装应用，拷视频音乐，买了到时候再过来装都没问题，一直跟我普及 Wifi 装应用免费的概念，大致问了下，他说步步高，OPPO 工厂宿舍都有 Wifi，所以这个不存在问题，对系统应用有无广告，感觉不是很在乎，估计是没被骚扰过，但是他说 360 可以拦截这些垃圾短信，应用广告也可以拦截，他对电脑上的 QQ手机助手推广的比较卖力，然后我假装是 NOKIA 用户，通讯录转移怎么搞时，他给我介绍了 QQ同步这个应用，可以存在云端（这个是原话，挺惊讶他们对云端的理解），有 Wifi 时就可以快速拉取下来，还有他说他们是正规手机店，手机都是经过厂商自动刷好的，他们不主动乱刷应用，除非客户买了让他们刷，看起来相对比较正规。




2. 诺亚信（NOAIN）




这个店门口有个大大的四核，吸引我们进去聊，用户对四核双核的理解，他们认为四核就是快些，其他的没什么影响，问他耗电情况，他说安卓就这样，1 天时间，也无所谓了，如果待机什么都不干 3 天。装应用视频音乐，店里也可以免费安装，看起来是这边的标配，看到一台小米，感觉像山寨的是，价格是 2799，M2，里面预装了很多乱七八糟的应用，有个安智，看起来这边把安卓安智基本归为一家的，




3. 镇中心的一家手机店




这个完全是两个天地，这边的手机都相对高端，也有很多三星的手机。Note 之类，旁边也有 iPhone 店，跟之前探访的几家完全是不一样的风格，看起来东莞两极分化很严重，服务员，介绍第一个也是安卓手机，然后有提到豌豆荚，店里面是有免费 Wifi ,只要买手机，都可以免费装应用，但是不帮忙装电影电视剧，主要他说周末人多，拷电影电视剧慢，不想提供这个服务，这边服务员相对比较傲娇，不是很好搭讪。









	

用户访谈(只放一位的访谈记录在这)










背景：玩具店的工人，用的是OPPO的手机，刚买2个月




【日常生活 】









	
来自









来自湖南，工龄2年了，在深圳富士康呆过2个月，感觉那边没有加班没有工资，赚不到钱不干了来东莞，没有参加什么同乡会之类的活动









	
作息上班






	

	
住在宿舍，4个人一个宿舍，宿舍没有WiFI，甚至不能充电（玩具厂不让私自配插座板，已有一个大家轮流充或到保安亭充）






	
一天基本上上8个小时班，






	
中午有一个半小时休息，可以玩手机，看看电影听听音乐










	
怎么认识新朋友？






	

	
厂区边上经常有一些文体活动（主要是一些企业赞助做推广）广场上可以听歌有时会认识，或朋友介绍一些女孩，一起出来玩玩聊聊天






	
跳槽还是比较严重，因为工厂多，如果感觉加班不多，钱赚不多，其他厂有朋友就会考虑跳过去，周期不定










	
用什么SNS？有没有关注一些明星和品牌的账号？






	

	
就用QQ，微信啥的没什么用，但是知道，因为担心流量，基本很少开流量之类










	
怎么打发时间？






	

	
晚上下班后，就到一些广场转转，看看一些广场活动，跟朋友聊聊天，会玩手机






	
周末会去网吧，一般都在周边，拷些电影，上上网，有时会找女孩，但是说不找女朋友，因为还没赚到钱，不稳定










	
收入大概范围？






	

	
收入底薪是1300，包括加班之类的能达到3300，一般会寄回家一半左右










	
什么时候用手机的频率比较多






	

	
上班带手机，休息的时候，可以看视频






	
晚上下班后使用手机频率最高，广场上看演出的时候，也会看看，主要是电子书和










	
有没有电脑






	

	
没有电脑，上网去网吧，宿舍只有一个插头，又不让弄插件版，买了也没用






	
想用wi-fi,但是宿舍不让装，还是插头问题，想用wifi时，会到网吧去










	
有没有在网上买过东西






	

	
没有，很少在网上买，主要是逛商场买

















【手机相关】









	
手机价位和购买时间






	

	
手机一般价位是1000-1300，目前使用的手机购买2个月，之前用的是功能机










	
买手机主要关心什么






	

	
价格，屏幕是否大（他自己的还是800x480的，但是他就感觉很大）










	
在哪里买的手机






	

	
就在周边的手机店里面，跟朋友一起过去买的










	
话费流量情况






	

	
没有开通套餐，担心流量问题










	
WIFI问题






	

	
会用WI-Fi，都是到网吧里面去，问他一般酒店有免费的wifi，过去蹿网不，回答是不会










	
通常用手机干什么






	

	
打电话，发短信，看看视频





















【看一下他们的手机】





	
用什么app比较多


	

	
酷狗音乐






	
多媒体消费情况（视频、音乐、游戏）






	

	
在线看视频吗？听音乐吗：不会，只听本地的音乐和视频






	
本地的和在线的选择






	

	
本地拷贝视频，有“专业下载”辅助，拷贝50集5块钱，店家会提供几本电影和电视剧的菜单，然后给几张小纸，用户可以书写编号之类的，然后把SD卡拔出给老板，老板输入编号，然后搜索出用户选择的电影和电视剧，一键复制就过来了


	
附专业下载店的图：













































	

网吧观察






这一次出行，我们还去了本地一家网吧，体会如下：




下图是刚刚启动的桌面，嘟嘟牛是网吧管理工具，用来做结帐用的。右下角的广告没有查清楚是谁弹的。注意，这个网吧还提供苹果越狱服务，一次 50。










QQ 网吧这个产品不仅能看到同网吧好友，同网吧其他人的微博，还能看到这个网吧的用户在腾讯其他游戏里的积分排行。










在网吧这个 launcher ：迅闪 里，除了游戏外还有一些工具应用，比如这里我们就看到了熟悉的 360 手机助手和腾讯手机管家。
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PM 如何使自己的观点有说服力，让技术人员觉得你说得有道理，愿意按你说的做？











 吴伟
 ,
 
www.chuangxp.com创业者的网站









以我7年来做pm的经验来看，说服他人，特别是研发、设计、前端这些研发部门的同事，最重要的不是口才、沟通能力和数据，而是专业。专业就是：第一，你要用内行的思维方式、表达方式和处理方式来思考、沟通和执行；第二，你要经常可以做出正确的决定。




一个人要先相信你能说出正确的话，才有可能认真去听你说的内容，进而才有可能认可你的话。通常人们认为只有内行才有可能说出正确的话来，而外行只能瞎指挥。所以pm要时时刻刻表现的很内行，很专业。




有些pm很苦恼：我明明说的是对的，为什么研发人员听不进去？是的，你说的可能是对的，但是由于你平时的表现让研发人员觉得你很外行，他们根本就没有认真听你在说什么。




只有尽量多、尽量深入的了解上下游相关岗位的专业知识，并且有一定的实践经验，才能让我们显得专业。在与相关岗位的沟通中，获得对方的信任感，进而采纳我们的意见。




有几个小技巧可以介绍一下，不过在看这些技巧之前，我必须重申一遍：让自己变得专业的根本办法是自己要尽量多的了解各个岗位的专业知识，小技巧只是一种手段，不要幻想着只凭借技巧就能真正的专业起来。




技巧1：尽量说术语。在我们与研发人员沟通的时候，尽量不要说大白话，而是使用术语。这样会让人家感觉我们很懂技术。例如有一次我和一个客户端工程师说：“我希望弹出的窗口是模态的。”工程师听完后很诧异的说：“你还知道模态？”我说：“当然啦，这对交互设计很重要啊。”于是工程师立刻就把窗口改成模态的了，根本没问我为什么。那么什么叫模态呢？用大白话说就是弹出一个窗口，窗口以外的地方都是黑的，或者不可以操作，只有这个窗口可以操作，类似于win里面经常弹出来的讨厌的错误提示。但是你要是跟工程师这么描述，碰上脾气好的说不准帮你改改，碰上不好的准保反问一句：那多讨厌啊，我就讨厌win弹错误提示。








技巧2：思维要周密，在说话之前要尽量把所有可能的情况及其解决方案想清楚。比如你要修改一个按钮的位置，人家自然要问你，空出来的位置怎么办，改过去之后会不会影响现有的功能，用户能不能习惯等等，如果你能胸有成竹的一一化解，别人自然会听从你的建议。








技巧3：让对方自己得出结论。人都是有自尊心的，都希望自己的决定是正确决定，如果你总是说：“你这样是错的，我是对的”必然引起别人的反感。所以你可以先把遇到的问题摆出来，在提出自己的解决方案后立刻说：这方面你是专家，如果你觉得这个方案能用就用，如果有更好的方案我也没什么意见。




人嘛，通常都是比较懒的，既然你能提出一个还算说得过去的解决方案，而且又让对方觉得是他自己的选择，通常也就不会为难你了。








技巧4：看人下菜碟。不是对每个都用同样的话说服的，人和人都有所不同。以我的经验，对待工程师、设计师、老板是不同的。




对待工程师要有条理，逻辑要清晰，讲究数据。例如：方案1会造成数据服务器负荷过重，并发量在2万/秒以上，并且至少要占用10g的储存空间，最重要的是，我们付出了这么大的代价，其实只满足了20%的用户，而且这部分用基本上都是不付费的用户。这一大套话说完，研发人员会认真想一想：也是啊，万一服务器宕机了责任就大了，还是用方案2吧。








对待设计师要以情动人，因为设计师一般都是学美术出身的，特别感性。例如：大姐，你就给我改改吧，为了画这个原型我昨天都加了一宿班了，你今天不改，明天指不定又插进来什么活儿呢，我这个项目得什么时候上线啊。再说也不是我想改啊，是销售那边儿一会儿说用户喜欢这个，一会儿说用户喜欢那个，我们也拧不过他们啊。设计师一听，都是同事，谁还没个难处啊，得了，加班儿给人做了吧。








对待老板要学会画蓝图，例如：根据竞品研究的结果看，这个产品非常有前景，XX刚上线1个月，就已经有100万用户，10万同时在线，收入也差不多有400来万。我们在技术上、渠道上、政府关系上都比他们强，我觉得只要能够在2个月内推出，各项数据肯定比他们强。更何况，我们的产品线目前缺乏的就是用户沉淀，而这个产品正好提供了强大的社交功能，弥补了产品线的空缺。老板一听，小伙子想的挺清楚啊，成，给你两个工程师，一个设计师，1万块项目奖金，1个月给我做出来。业绩好的话再给你发年终奖。








当然啦，还有些人江湖气很浓，他只要当你是兄弟，你怎么说他怎么做，没原因，没为什么。对于这种人平时多吃几顿饭，多送点小礼物，到时候自然帮你。








技巧5：人格魅力。做人要有幽默感，要学会缓和气氛。没必要每次需求讨论的时候都板着脸训人。说说笑话，插科打诨，给设计师倒杯水，给工程锤锤肩，送给运营的小姑娘几块儿巧克力，给运维的同事买几瓶水。你平时这么注重积累，在你需要的时候别人自然不会为难你。能做的就做了，不能做的睁一眼闭一眼也就做了。








最后再说一遍，所有的技巧都是一种手段，真才实干才是王道。
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内向、闷骚、容易紧张、人际交往方面比较差的人，适不适合做产品经理？











 和菜头
 ,
 
我所说的都是错的，所以就不再说了。












内向、闷骚、容易紧张、人际交往方面比较差的人，适不适合做产品经理？







以上是劣势，优势是对各类产品比较感兴趣，有创意，有idea，有做事的心。




如果不适合，哪IT行业内做什么岗位比较适合？








PS：技术功底差，没考虑做开发




PS：也不想做测试







不适合，基本上做什么都不适合。




一个喜欢穷举自己缺点的人，做什么都做不好。




一个喜欢穷举自己缺点，却认为自己很有想法的人，简直倒霉到家了。




因为这些想法没有一个能实现，于是就会变成郁郁不得志的屈原，只能去跳江。








因为技术功底差，所以不想做技术。




因为测试地位低，工作繁重，所以不想做测试。




这就像一个惫懒丑陋的贫人家女儿，




不想挑水，不想缝纫，不想做饭，




一门心思想着自己要是个公主就好了。




不会是公主的，




什么都不会是。




只会最终嫁给一个略有残疾的村汉，




对方上床时绝对没有前戏，绝对想起来就暴插几下，




最后和他生一屁股的各种蠢笨戆大儿女。








我见过太多一丁点都不愿意付出，一丁点苦都不愿意吃，但是认定世界上有某种工作“最合适自己”的。钥匙不经过打磨，不被锉掉自己的一部分，它就开不了任何锁。世界上也没有任何一把锁是“适合”它的。




赞同：553





评论：44









为什么中国的很多玩家愿意花上千上万玩网页游戏，而不愿意买几十块钱的正版单机游戏？











 刘旭颖
 ,
 
游戏策划，数据流，历史控，鸡汤终结者









最高票答案看似有道理，实际不是个好答案。









导致上述现象产生的原因，其实只是“预付费”模式在娱乐产业领域又一失去竞争力的例证。










①为“内容”付费or为“体验”付费？









为“内容”付费：在这点上，以往的单机游戏和时间收费网游其实更类似，其体验和付费的流程一直都是“预先付费→进入游戏→产生体验”，这就意味着玩家不得不为未知的体验付费。本质上来说，这和你去CD店却要你买一张你从未听过的CD，要娶老婆但是却连照片都没见过，会产生的感受是一类的。








为“体验”付费：在这点上，道具收费网游（端游、页游、手游）的体验和付费流程则是“进入游戏→产生体验→触碰压力→产生付费需求”，这种模式最大的优势在于，付费玩家能够非常容易且明确的感受到自己是否喜欢这种体验，并且决定是否通过付费满足自己的需求。这也就是道具收费模式出现之后，再难有时间收费模式的网游与其匹敌的原因。









②举个栗子









如果视野再放大一些，实际上在整个娱乐产业，“预付费”模式除了在电影行业尚能坚强支撑，在其他的行业都是日薄西山的态势，要么销声匿迹，要么尽显颓势。








为什么电影也会有“预告片”会有各种宣传？为什么商场里买零食会有试吃？为什么新游戏出来，无论各种模式，也会有各种宣传各种造势？实际上也是为了让玩家预先产生良好的体验。但即使这样，付费行为本身的门槛太高太高，仅仅靠各种宣传，实际上也是很难抹平的。为什么现在时间收费网游也会有新手阶段的免费游戏时间？为什么单机游戏也会有DLC包的产生？实际上都是更多的在往先“体验”再“付费”的模式上在靠拢。









总结一下，就是消体费者通常只愿意为自己明确的喜欢的体验付费，这也就是“预付费”模式落后的原因。





赞同：544





评论：41









知乎上的牛人大概什么年龄？如何像他们一样牛？











 匿名用户








我总觉得，在中国的文化里，有种很浮躁的方法观，就像武侠小说中的主角，开始一文不名，后来某天得到本武林秘籍，就立刻咸鱼翻身成为绝世高手。








这让很多人觉得，方法特别重要，于是一辈子都在寻找那本“武林秘籍”，反而忽视了，练好武学的关键在于日复一日，年复一年。




赞同：543





评论：33









好的人机交互设计 (UX) 有哪些主要评判标准？











 马力
 ,
 
最美应用产品设计师









这是一个巨大的问题，谢谢张亮同学邀请我回答，但是那个问题已经和这个重复，就放到这个问题里来尝试讨论一下。








一些设计的基本原则往往是通用的、甚至可以说放之四海皆准的，例如优先级、一致性、界面的隐喻等等，好的设计都需要考虑到这些问题，甚至再更广的范围内也同样适用，而不仅仅是交互设计范畴。








一个设计师&产品经理应该在决策时下意识的、本能的考虑这些原则。就像以前很多零售业者能够一抓准，你要一斤糖，他抓起来就是一斤，不多不少，靠的就是不断的练习+思考，最后将其变成了自己的本能。








越是通用的标准，往往也就离细节越远，需要结合界面的具体部分（信息架构、导航、交互、语词、视觉等）和产品的具体领域（例如音乐播放器、阅读软件等）来看。往往说起来总比做起来容易，是不是纸上谈兵，就要在设计中具体去把握了。








这里抛砖引玉的列出让我印象最深刻的3个半原则：









1. 优先级









苹果的设计为什么让我们觉得精彩？为什么我们父母级的用户都能够很快入手？我曾经观察我的父母试用iPad，他们能够很快开始尝试操作，而不像面对很多其他的数码产品时那样无从入手。其中的一个重要原因是苹果在处理设计的优先级方面非常成功。当我在看iPhone非常细节的设计时，常常非常佩服他们的设计师&PM能够如此有魄力的砍掉功能和界面元素，从而让重点的变的更重点，让需要突出的变的更突出。








一个基本的假设：如同经济学里资源的稀缺性假设一样，用户的认知资源和系统的界面资源都是稀缺的。








当你把所有重要的东西都摆上桌面，就没有重要的东西了。用户的认知空间和认知能力有限，当他们面前有1条路可以选择时，事情会变的很简单，但是当他们面临3条路时，往往会踌躇不前。尽管我们难以量化的说用户有多少精力在这种抉择中损耗掉了，但这种损失是显而易见的。看看Android原生系统的设计，用户想要运行一个应用时，有几条路？








设计中对优先级的把握就是要让我们能够将真正重要的功能/内容/元素放到突出的位置，以最多的界面资源去展示它们，而将次要的部分，弱化、隐藏起来，再次的部分，则索性砍掉。








具体来说：




a.
 
用户优先级





把握核心用户，为产品自己真正的用户群做设计，不要天真的认为你的设计可以满足所有用户。








b.
 
功能优先级





把握核心需求，亮点功能往往两三个就足够多了。功能航母往往容易沉没（看看为何现代战争中巨型战列舰都逐渐被淘汰了），Nokia VS Apple也是这样。有一次Tina（创新工场的COO）的一句话很受教，她说她以前在（微软或IBM）做Marketing时，给客户讲产品，往往一次只讲三个Feature，即使这个产品或版本有再多的亮点。设计或者开发产品时我们总是想尽可能的将好东西放进去，但是打动客户/用户的点却往往只在三个之内。








c.
 
内容/信息优先级





将内容分成不同的层次，核心内容需要明显的突出出来。报纸上的标题、摘要、征文等层次清晰、泾渭分明也是这个原因。








d.
 
交互优先级





主要的交互路径需要让用户以最小的精神代价就能走的通，尽量减少这条路上的分支。为此，一些时候不得不将一些次要的交互路径更含蓄的隐藏起来。最常用的可能是“高级设置”这样的形式。








e.
 
视觉优先级





视觉更需要层次，重点的视觉元素需要让用户一眼扫过去就能看到，而次要的信息则要拉开距离，通过留白、颜色对比等等手段。一个例子是做PPT，当我们看到好的PPT时，总发现里面有大量的空间、有灰色的文字，这样将重点突出出来，而很多人在做PPT时则会直接COPY大段文字，直接用粗体、黑色，满屏幕只见到黑色的一片。








和优先级这个原则互通的概念还有简化（简化的目的实际上就是突出重点）、减法原则等等。









2 一致性









一致性可以让界面更容易被预知，可以降低用户的学习成本等等。一致性几乎是设计中最普遍的一条原则，也是缺乏设计经验的团队最容易犯的错误。做可用性评估时，几乎每次都能找出一堆的不一致问题。








通常需要注意一致性的地方包括：




a.
 
交互逻辑的一致性





完成同样功能，交互逻辑是不是一样的，流程是不是相似的，背后就好像有一样的数学模型似的。








b.
 
元素的一致性





同样的交互逻辑，使用的控件等是否是一致的，例如这里用按钮来执行动作，在那边变成了图标，另一个地方又是链接。








c.
 
语词的一致性





界面上使用的语言，在描述同一个事物时是否是一致的。








d.
 
信息架构的一致性





信息的组织层次方面是否是一致的，导航是否是一致的，等等。








d.
 
视觉的一致性





界面的图标、颜色、区域的分隔、指向等方面是否是一致的。








通常一致性还有另一个问题，就是在什么时候做出权衡取舍。




有时强制的一致性会引发其他问题，例如用户在执行某些任务时效率会降低，会导致界面的复杂度增加等等。这是我们不得不做出权衡，决定是保持一致性，还是采用一个异常的但又合理的设计。以前碰到的例子是，需要说服做开发和测试的同事们在某些特殊的地方牺牲一致性来得到更好的设计。他们会很在意一致性，这几乎是设计师最容易推动的原则。









3. 感觉









可用性工程的教科书里，往往会有“主观满意度”的内容（实际上这也是ISO9241的内容之一），但是却也往往语焉不详，因为主观的问题往往难以通过工程/经验的方法来解决。




但是我们还是可以找出几个明显的能够在设计中考虑到的点，来照顾用户的感觉。例如以下几点：








a.
 
快的感觉





天下武功，无间不摧，唯快不破。IBM做测试的同事会拿秒表（当然他们似乎还有更好的工具）来掐时间测试Performance，如果某个版本的Case有Performance的明显下降，会是个大事故。




我们通常还可以在设计上有很多处理来产生快的感觉，例如先让界面显示出结果，同时后台再去做操作（例如存储等耗时间的操作），避免用户的等待（当然最痛苦的是被工程师告知界面上的显示效率就已经低到需要用户等待了）。




曾经看过一个研究，在进度条的显示上，越来越快的进度条最能够让用户感觉到快，而不是那些完全真实反应内部进度的进度条（真实的情况可能是越来越慢）。








b.
 
安全的感觉





用户敢在看起来很“山寨”的界面上输入自己的密码么？用户需要经常自己保存么？Google的Gmail是个好例子，而MS Windows的升级后自动重启是个坏例子，某一次我同时遇到了它们：Windows XP打完某些补丁后，会要求重新启动系统，这时你可以选择立刻重启，或者点击一个按钮，等待若干时间后再提醒，如果什么都不做，它会在一小短时间内自动重启。当我正在工作时，显然不愿意立刻重启系统，于是我选择了稍后提醒，然后又工作了很久，在Gmail里写了一封邮件。这时刚好有人来找我讨论问题，等回到电脑前后，发现它自动重启了..... @!#!#!$，没有保存的工作都丢失了。但是好在Gmail会自动保存我已经写过的邮件内容，让人稍稍安心。




知乎的文本编辑框也是一个好例子。








c.
 
其他感觉





例如界面语言是否让用户感觉到尊重等等。




一个小例子，新浪微博的客户端里，用户发完微博后，有时因为系统的原因（发送按钮监听到了两次事件，或者别的什么原因），微博内容可能会在用户不知情的情况下“试图”重复发送，这时会弹出一个提示框，告诉用户说“不要太贪心哦....balbalba” 用户多委屈...









3.5 临界点









临界点就是压倒大象的最后一根稻草。是什么让用户决定注册产品开始使用的？往往就是多动那么一下手指、多学习思考一小下，用户就从门口溜走了。临界点往往是多种因素综合的作用，和用户的主观心理（感觉）和客观因素（绩效）等有关系，姑且作为半个原则来看。








常常惊讶于一些产品（特别是移动产品）能够在用户看到的第一个界面，放一个大大的登陆或者注册框在上面，任何好东西都没给用户看到，就让用户先来注册。以前在一个设计中，给一个公司的同事讲过一个故事：如果有一天你在街上找人问路，那人说“给我5毛我才能告诉你”，尽管你不情愿但还是给了他5毛，他拿了钱告诉你说“经过查询我发现自己不知道”。在实际的设计中，用户付出的并不仅仅是金钱的费用，他们的精力通常是成本，这时用户就会去盘算到底值不值得来进行下一步的操作。








听曾在Google工作的同事讲过这样一个例子：Google的右边栏广告以前点击率总是上不去，后来做了一个改动，这些广告点击率立刻上升了很多。这个改动就是：让这些广告的区域离搜索结果区域的距离更近一点......








Kik这个产品的成功，和他们不动声色的利用用户通讯录来帮用户快速匹配好友有很大的关系。姑且无论这样做是否合乎道德和法律，他们的确帮助用户跨越了临界点。试想如果它需要让用户一个个自己通过昵称、帐号来添加好友，还能有今天的成果么？








一个注册的流程、一个对话框、一次点击... 这些小地方就很有可能会是用户的临界点，设计的价值往往也就在这些地方，小改动往往会有大变化。








通常我们要特别注意优先级高的任务/界面里，是否会存在临界点的问题。如果优先级最高的任务里，用户难以跨越我们的门槛，就很难保证产品的成功。这是一个细腻的工作，有时作为设计师&/








产品经理，你可能不得不为了一个小细节和开发团队讨论/争取很久，因为别人会觉得这个细节不值得投入工作量，但你知道这可能会决定能否帮助用户跨越他们的临界点。如果你认为值得就坚持吧。
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 尤文文
 ,
 
设计师 Yoyo









谢谢邀请。粘贴之前一个答案。








我看了不少老的标准，以及配合一些自己的经验整理出来的。这个是初稿，终稿已经在公司使用就不发出来了。








整理的全文来源：





http://zhuanlan.zhihu.com/youwenwen/19614137









以下：











	
Visibility 可视性：结构、界面、元素的林林种种、轻重缓解。


	
Mapping 自然印象：设计的产品要与真实世界的用户思路保持一致。


	
Consistency 一致性：结构、界面、风格、操作、用户心理模型一致。


	
Affordance 认知：没有学习成本，你的设计总是给出线索，一目了然。


	
Data-ink Ratio 数据墨水比例：内容的突显和重要，信息可视化的基石理论。


	
Error handling 错误控制：完整、人性化的错误控制，用户最沮丧的时候给与帮助和安慰。


	
Emotion control 感情控制：完美控制用户的感情，让他们和产品天作之合。


	
Brand impression 品牌烙印：让用户看到产品设计，就知道哲学、风格、来源。


	
Mental model 用户心理模型把握：产品深入人心，丝丝扣扣让用户自然流畅使用。


	
Business value 商业价值：设计不是艺术，要准确有效击中商业价值。
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你用过的最让你震惊的网站有哪些？为什么？











 leplay
 ,
 
前端工程师









视觉：




New Zealand 100% Pure |新西兰旅游局的官方旅游信息
 
http://www.newzealand.com/





Amazee Labs
 
http://www.amazeelabs.com/en





Ben the Bodyguard
 
http://benthebodyguard.com/index.php





Romain Wurtz | Creative Development Strasbourg
 
http://www.t3kila.com/





Neave Interactive
 
http://neave.com/





NIPPON COLORS - 日本の伝統色（使用 Webkit 浏览器访问）
 
http://nipponcolors.com/





Interactive Experiments Focused on HTML5
 
http://hakim.se/experiments





Cut the Rope 网页版
 
http://www.cuttherope.ie/





Google Maps — Start here
 
http://maps.google.com/help/maps/starthere/index.html





The Story of Send (Gmail)
 
http://www.google.com/green/storyofsend/desktop/









UPDATE:




Google Creative Sandbox Guidebook
 
https://creativeguidebook.appspot.com/









听觉：




RainyMood.com: Rain makes everything better.
 
http://www.rainymood.com/





Relaxing music, sleep-aids, anxiety reduction, relaxation tools
 
http://www.soundsleeping.com/





Keylight - an audio rhythm experiment.
 
http://hakim.se/experiments/html5/keylight/03/






http://BASICS09.DE

 PRESENTS: THE iCLIP FOR LUSINE.ICL/CIAO
 
http://www.basics09.de/iclip/





aM laboratory
 
http://lab.andre-michelle.com/tag/audio/









功能：




TinEye Reverse Image Search
 
http://www.tineye.com/





Multicolr Search Lab
 
http://labs.ideeinc.com/multicolr/





Color Scheme Designer
 
http://www.colorschemedesigner.com/





JS Bin
 
http://jsbin.com/
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王老吉和加多宝对决中，究竟是渠道更重要，还是品牌更重要？











 范国锋
 ,
 
一个独立思考的人










其实品牌和渠道是一回事，都是运营能力。放到加多宝和王老吉的特殊案例中，应该是logo重要，还是运营能力重要。






可口可乐不是卖Logo，而是靠全球化的运作能力。





具体讲，一定要理解业务的本质。好比你是厂家，觉得自己的东西好，想卖出去。建议在有人喜欢的情况下，再选择通过什么策略卖出去。在消费者喜欢的情况下，如果是超高差异化的产品，只要你想卖，你选择任何渠道，都能卖出去。比如Iphone 4刚上市时，超高领先性，没有任何可替代产品，N多人都想买。你选择通过运营商还是连锁店还是专卖店卖出去，都不是问题。




回到加多宝和王老吉这个事情上来。




消费者喜欢喝凉茶、而且喜欢喝叫王老吉的凉茶。广药拿走了什么？只有Logo，其他什么都没有。加多宝有什么？加多宝有的远远不止渠道。渠道都是墙头草，谁好卖谁挣钱就卖谁。渠道不是根本问题。




加多宝具有的是：









	

营销上，在中国具备打造一个消费者喜欢的快速消费品品牌的能力（曾经把王老吉做到现在的高度）。这种能力是世界上最稀缺的能力之一，具备这种能力的企业，屈指可数。更别提广药。这个工作需要非常大的前期投入和创造性工作，很多时候是可遇不可求的。



	

销售上，具备管理一个上百亿快速消费品的销售；这个需要长期的工作，具体到每一个川菜馆的竞争。不是一日一月一年之功。需要长时间精细化的管理沉淀。



	

供应链，超百亿的稳定质量和供应能力。这反倒是最简单的，风险最小的。这个如果不考虑食品安全的话，算是较为好追赶的。食品安全是个雷区。







以上能力背后的支撑就不讲了。包括团队、运营体系、实物资产等等。









广药有什么呢？









只有一个Logo。它并不能准确的传递Logo以前的含义，也就丢掉了真实的意义。加多宝那句“还是原来的配方”，已经让王老吉这个logo，打了对折。如果这句话连续说半年，估计只剩下两折了。并且我严重质疑国有企业在充分竞争市场的体制能力。









鉴于知乎上面，IT界人士居多，我打个比方：如果马化腾 把QQ的名字和Logo拿走，不带走一个团队、一个代码，能和腾讯抗衡吗？腾讯把QQ换个名字，比如叫MM。








这是世界品牌史的独特案例。以前经常有人讲，可口可乐是在卖logo。加多宝和王老吉的例子就会明确的告诉我们，远远不是logo那么简单。我举一个我曾经见过的可口可乐的例子，可口可乐的设备采购是全世界商用客户里面最为苛刻的。可口可乐的扫街，是我见过的品牌里面，最牛的。可口可乐的品牌运作能力，是世界鼻祖级的。而
 
Logo，只不过是代表以上所有工作的一个符号。
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不太会说话，怎样提高说话的技巧？











 源少
 ,
 
关于消费品和服务的生意。









[ 多用三段式！即：故事导入 + 观点居中 + 强调收尾 ]








怎样会说话？楼主大抵是指即席发言和职场交流的问题，呵。简单三点，个人感受。








1、会说话的人只有两种：一种是让人家说爽型; 另一种是让人家说得爽、听你说也觉得爽型。——没有“滔滔不绝自己爽”型；








2、让人家说得爽，是指多听，少说，会听，能反馈！不是沉默，或不插嘴！怎么办呢：




第一级别：就某个主题，请人家使劲儿说，我使劲儿听。微笑，点头，称好。有的场合可以动笔记录，或用手机记录。




第二级别：同1，然后重复或小结人家刚才讲话的一个重点或大意，之后再请人家继续详解。水平更高的，是人家打磕绊时，最好递递词儿，递得准，递得顺。




第三级别：同2，或者重复2，然后估计人家说得爽够了，就明确讲出你的认同，收获，感谢，下次再聊。认真听了，你自然就会感谢得真诚；如果没听懂，那就说要继续消化、请教。




——会提问，会倾听，会接话，会反馈，哪怕整个对话中你只有1/20的发言量，也是个会说话的人！








3、轮到自己整段发言时，怎么办？ 按最简单、最管用的套路办！




准则一：确定一个核心意思！ 那么，不论是讲三十秒，还是三分钟、十分钟，就围绕这个中心讲！不跑题，作文再差，差不到哪儿去吧！




准则二：多用三段式！ 即：（故事导入 + 观点居中 + 强调收尾），附加感谢！故事指什么呢：眼前事物、共同经历、新闻、笑话等，跟主题越关联越好，引出观点就行！想不到素材就从眼前扯起！观点居中，简单的事就一句话，复杂的事整理成三个方面，一个方面一两句就行了！总结强调，用一两句话强调重点、心愿、恳求、约定，ok 完啦！




准则四：坚决说人话！ 就是口语化，通俗化，莫整些高精尖、阳春白雪的词汇！




—— 不跑题，说人话，有逻辑，不罗嗦，更是会说话的高人！








至于什么风趣、幽默、文采、深刻……那都是把前几个准则用好了用通了之后，锦上添花、水到渠成的事情，不必强求，不必本末倒置。
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在知乎上，最值得关注的「产品经理」系列问答有哪些？











 OurDearAmy
 ,
 
爱互联网产品










产品经理是做什么的？工作职责/内容：






	
产品经理/产品设计师的职责有哪些？到底该做什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19563363







	
产品经理（Product Manager）、项目经理（Project Manager）、程序经理（Program Manager）有什么区别？
 
http://www.zhihu.com/question/19570095



	
产品设计师和产品经理的关系应该是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19807177



	
Product Manager 和 Product Designer 有什么区别？
 
http://www.zhihu.com/question/19604719







产品经理的素质和能力要求：










	
好的产品经理需要哪些素质？
 
http://www.zhihu.com/question/19551165



	
产品经理（尤其是创业的）需要懂技术吗？懂到什么程度？
 
http://www.zhihu.com/question/19554113







	
产品经理核心能力是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19571131



	
做出上亿用户的互联网产品，需要哪些能力？
 
http://www.zhihu.com/question/19770653



	
开放平台的产品经理，该注意哪方面的东西呢？
 
http://www.zhihu.com/question/19756179



	
如何考核产品经理的绩效？
 
http://www.zhihu.com/question/19626322







转行做产品经理：










	
产品经理跨行业的经验如何积累？
 
http://www.zhihu.com/question/19559654







	
产品经理可以培养吗？还是说必须从其他岗位转行？
 
http://www.zhihu.com/question/19746607



	
从「内容编辑」转职到「产品经理」需要注意些什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19563799



	
产品经理们，你们都是怎样成为产品经理的？
 
http://www.zhihu.com/question/19566962











没有经验的应届毕业生，入行做产品经理：










	
如何成为一名产品经理？
 
http://www.zhihu.com/question/19559850



	
应届生从事互联网公司产品经理工作（包括与产品经理相关的，如产品设计、产品运营等）有何优势劣势？
 
http://www.zhihu.com/question/19568007











产品经理招聘、应聘：










	
你招聘产品经理时都问哪些问题？
 
http://www.zhihu.com/question/19565317



	
边江面试产品经理时最喜欢问的问题是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19551542



	
面试产品经理需要注意些什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19559498











产品经理实战经验分享：










	
如何看待这次豆瓣 PM 面试？
 
http://www.zhihu.com/question/19602759



	
2 个考察产品经理执行力和抗压性的实战面试题
 
http://www.zhihu.com/question/19606802



	
产品设计中「拿数据说话」有哪些具体的障碍，可以如何解决？
 
http://www.zhihu.com/question/19636807



	
如何看待 PM 拿数据说话这回事？如何做数据分析？
 
http://www.zhihu.com/question/19615108



	
互联网产品上线后，应该如何对待用户的反馈？
 
http://www.zhihu.com/question/19576650



	
做互联网产品时需要避免那些 “歧途” 或 “陋习” ？
 
http://www.zhihu.com/question/19591688



	
作为产品经理，你犯过的最大的错误是哪几个？
 
http://www.zhihu.com/question/19574477







	
产品经理们，分析一个互联网产品的思路是什么?
 
http://www.zhihu.com/question/19638354







	
作为产品经理，你每天的时间是如何分配的？
 
http://www.zhihu.com/question/19583363







产品需求管理、产品设计等：










	
产品经理如何决定一个 Feature 要做到什么程度？
 
http://www.zhihu.com/question/19552589







	
产品经理如何判断一个新功能是否应该被添加？
 
http://www.zhihu.com/question/19552796







	
产品经理们，你们在将 Web 产品移植为移动 App 时，是怎么砍功能的？
 
http://www.zhihu.com/question/19555672



	
产品新人该如何了解用户需求？
 
http://www.zhihu.com/question/19551286



	
产品新人如何提升需求分析的能力？
 
http://www.zhihu.com/question/19661689



	
产品设计里面，怎么平衡用户习惯和用户体验的关系？
 
http://www.zhihu.com/question/19558923



	
我们是为用户做产品，还是为自己做产品？
 
http://www.zhihu.com/question/19573908







产品文档：










	
产品经理应该先写需求文档还是先画原型？是应该正向思维，还是逆向思维？为什么?
 
http://www.zhihu.com/question/19595145



	
互联网产品的需求文档写作，应该注意哪些事项和规范？
 
http://www.zhihu.com/question/19586231



	
BRD 、MRD 和 PRD 之间的区别与联系有哪些？
 
http://www.zhihu.com/question/19655491







产品流程：










	
腾讯公司的产品立项流程是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19769008



	
淘宝公司的产品立项流程是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19769247



	
Facebook 的产品立项流程是怎样的？
 
http://www.zhihu.com/question/19769212











产品经理与其他团队沟通协作：










（一）总的资源：










	
互联网产品经理工作中需要哪些资源？
 
http://www.zhihu.com/question/19554082







（二）产品经理与开发团队：










	
产品经理如何赢得程序员的尊重和支持？
 
http://www.zhihu.com/question/19574378







	
产品经理如何应对技术的“做不了”这样的问题？
 
http://www.zhihu.com/question/19667700







	
开发人员最讨厌产品经理的哪些臭毛病？
 
http://www.zhihu.com/question/19628273







	
一个产品经理配几个程序员比较合适？
 
http://www.zhihu.com/question/19573385







（三）产品经理与产品运营：










	
产品和运营的关系是什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19570458



	
产品小组跟运营小组之间的矛盾，谁来协调？
 
http://www.zhihu.com/question/19556662







（四）产品经理与设计师：










	
设计师最讨厌产品经理的哪些臭毛病？
 
http://www.zhihu.com/question/19628920



	
产品和交互意见不同的时候，怎么决策？
 
http://www.zhihu.com/question/19649367







（五）产品经理与老板：










	
产品经理应该如何正确处理老板不靠谱的需求？
 
http://www.zhihu.com/question/19579212


















产品经理推荐书籍：





	
产品经理的必读书目有哪些？
 
http://www.zhihu.com/question/19568240







产品经理工具：










	
产品经理常用的软件可推荐的有哪些？
 
http://www.zhihu.com/question/19571144







产品经理社区：










	
最好的产品经理社区或者讨论圈有哪几个？
 
http://www.zhihu.com/question/19563138



	
国内有哪些不错 UED/UX 社区或网站？
 
http://www.zhihu.com/question/19717354



	
关于用户体验和产品设计方面，国外有哪些不错的网站？
 
http://www.zhihu.com/question/19573710







产品经理圈子：










	
中国有哪些好的产品经理？
 
http://www.zhihu.com/question/19550873



	
知乎上有哪些知名产品经理？
 
http://www.zhihu.com/question/19563246






（此系列将再更新）
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iOS 开发入门需要学习哪些知识，从一无所知到精通需要多长时间？











 刘虓震
 ,
 
闻过则喜，见贤思齐









【2013年1月更新说明】




这个答案是我一年前写的。当时因为待业找工作，比较有空余时间。后来生活重心转移，就没有继续编程学习。随着技术更新和公开课资源的逐步丰富，原先的答案显然也有些过时，所以趁着今天有空就稍微改了下。同时也看到了其他人的反对意见。








我相信每个人的基础和学习方法都不一样。事实上，我们可以看到很多所谓的牛人，有着截然不同的学习成长路径。所以这个答案仅仅是提供一种思路和让还不了解有这些资源的人知道：哦，原来还有这些东西可以用。我也不相信一个人会因为看了我这个回答就完全照搬，哪怕效果很差也不换别的方法。当然，可能由于自己写文章的习惯，使得这个回答言之凿凿，似乎很有道理的样子，也许在无意中形成了误导。








所以，如果这个答案让你觉得学习iOS开发很难，或者需要花很多时间，或者对零基础的人来说难以逾越，或者你试了之后发现效率很低，那绝非我写这个答案的本意。请参照批判本答案的答案去学习。








【下面是答题部分】








最近有三个相关问题都是你问的吧？我刚在其中一个回复了。现在重定向到这里来⋯⋯








正好我也在从头学iOS开发，一点个人理解供参考：








斯坦福大学有公开免费的iOS开发课程CS193P，上课视频、讲义、作业一应俱全。




这门课程的预修要求是另外两门课：CS106A/CS106B.




这三门课的视频都有中文字幕。可惜并不全，后面会详细讲。如果你的英文程度足够好，当然就无所谓中文字幕了。








CS106A即编程方法学，该课无预修要求，是斯坦福大学的校选修课。非理工科学生也可选。第一堂课老师说：你只要知道如何开关机就能学这门课。既然你能上知乎，我想学这门课应该没有问题了。




网易公开课：
 
斯坦福大学公开课：编程方法学

 （28集中文字幕全）




斯坦福公开资料：
 
Stanford School of Engineering









CS106B即抽象编程，该课的预修要求是CS106A. 所以上完前面一门课继续上这门就可以了。不过这门课的中文字幕迟迟没有翻译完成。




网易公开课：
 
斯坦福大学公开课：抽象编程

 （27集翻译至第8集）




斯坦福公开资料：
 
http://see.stanford.edu/see/courseinfo.aspx?coll=11f4f422-5670-4b4c-889c-008262e09e4e









斯坦福推荐在修CS193P之前最好再修一门CS107编程范式：





http://see.stanford.edu/see/courseinfo.aspx?coll=2d712634-2bf1-4b55-9a3a-ca9d470755ee





目前没有看到公开的中文字幕，但是人人影视去年招募志愿者翻译，看情况已经在进行中了：





http://www.yyets.com/thread-284396-1-1.html





等你学完前两门课，可能他们也能把这门课翻译个八九不离十吧。








CS193P在网易公开课上也有字幕，但是是针对iOS4.0版本的。斯坦福去年已经推出针对iOS5.0版本的课程。幸运的是，CocoaChina上有人自己在翻译，目前译到第12课。




CocoaChina中英字幕版：
 
http://www.cocoachina.com/bbs/read.php?tid=88801





斯坦福公开资料：
 
http://www.stanford.edu/class/cs193p/cgi-bin/drupal/





（2013.1.25更新：iOS6.0版本相关课程于2012-2013学年推出，但目前还未开放）








CS193P学完以后，你肯定能自己制作出有意义的iOS App并将其上架了。但是要成为真正的iOS developer，个人认为还是有一定距离。做一个高效的，具备商业价值的编程人员，至少要懂一点算法。如果做个人开发者，还要略懂美工和市场推广。这里只谈算法部分。








【2013.1.25更新】




现在Coursera上面有普林斯顿的算法课，个人认为比之前推荐的MIT公开课更适合自学使用。





https://www.coursera.org/course/algs4partI






https://www.coursera.org/course/algs4partII





【更新结束】









至于需要多长时间：





国外大学的课程一般是这样的：每一个课时需要三倍的课下学习时间。以CS106A为例，28个课时，上课本身加课下学习时间，大约是84小时。如果要学完最低限度的三门课，约250小时。如果要学完上述全部七门课，大约是590小时。根据以上的计算方式和自己每天可以投入的学习时间，相信你可以自己算出来需要多长时间。








当然，这是对一般的美国大学本科生而言的（而且是斯坦福和麻省理工的学生⋯⋯）。如果你的英文程度不够好，对这些课又没有任何基础，同时还没有同学和助教的帮助（对于这些较基础的课程，学校全程配备助教，每周面对面辅导），可以想见会需要更多时间。
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为什么有人愿意在游戏做打怪练级这样的重复劳动？











 严成旺









即时的、必然的奖励，对提升做事的动机很有帮助

 。




游戏活动很符合这一点：例如你现在打怪，奖励是即时的而且必然的，你当时会捡到怪物掉落的东西，打够数量能完成任务从而得到任务奖励，多做几个任务就能升一级。你现在打的怪，大多数奖励都是当天能得到的，即使时间比较久，你也知道大概在未来哪个时间点可以得到什么奖励（都是清楚的，程序既定的）。








然而，








现实生活和这个很不一样，你现在付出的辛苦，未必能得到奖励，即使得到，也不会在当天，可能要几个月或几年后才能得到奖励。例如你考明年的托福，你现在努力背单词，到时候未必能考好，考好了未必能留学，留学后如果想回国找个好工作也未必能成，找到好工作才算最终的奖励（事业发展带来的成就感、金钱改善物质生活带来的物质享受）。你看，你今天背的单词是否能取得奖励很难说，而且要很久远之后才知道。








心理学上有个发现，相对于久远的奖励，人们更愿意从事立刻得到奖励的活动。原因是啥我忘记了。有兴趣的同学可以找相关心理学书看看。








——以上，就是为什么有人喜欢在游戏里重复打怪的原因吧。
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微信为什么要在 Android 上采用和 iOS 完全相同的界面，并将之作为一大宣传点？











 allenzhang








微信的头几个android版本，是单独做了一套符合android规范的UI的。但是几个版本下来，很难让我们自己觉得满意。android的UI规范， 确实稍嫌混乱，各种app也都是大胆自己发挥。我们自认为以我们现有的UI人手，专门针对android做一套令我们自己满意的UI，而且还要跟上iOS 版本的快速迭代节奏，很困难，所以才决定直接移植iOS的微信UI。








用户不是设计师，他们不会觉得“返回”按钮刺眼，所以绝大多数用户是能接受移植自iOS的UI的。如果我们专门针对android版去掉“返回”按钮，似乎有点多此一举。








从项目进度来说，这样做，效率的提升非常明显。新功能，我们在iOS上先做，做的过程中会有很多的UI上的反复修改，很耗时。而android版本只需要移植，使得跟进速度非常快。








从一般的UI原则来说，对不同平台采取适合平台的UI规范是正确的。所以我们做Windows Phone版本，几乎是不可能考虑用iOS的UI的。但万事无绝对，android和iOS确实太接近了，变通是可以考虑的方案。也许将来有一天 android的系统UI完美到令人信服，我们又会专门为它设计一套android版的UI。








应该也没有以此作为宣传点来大力宣传。
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产品经理如何根据产品所处的阶段选择设计方案？











 蒋炜航
 ,
 
有道云笔记负责人 计算机系统博士









和其他互联网产品团队交流的过程中，许多朋友都提到过一个问题，怎么为自己的产品选择一个适合的设计方案？在有道云笔记iPhone新版的产品设计中，我们遇到的就是上述问题的一个典型情况。经过近4个月的探索和实践，我们找到了一些适合有道的解决方案。在知乎上分享出来，希望和有类似问题的朋友一起探讨。








文章比较长，为了让大家觉得这个分享可能真的有用，先列一些效果数据，吹吹牛皮。有道云笔记iPhone新版推出后，
 
日活上升25%，人均每日新建笔记数量上升100%。用户对产品的评价方面，产品NPS达到55，到达历史最高峰，App Store五星好评达91%

 。初步数据显示改版还是比较成功的。








那么，下面就来说说我们的思考过程。









改版时机选择：产品需要跨越“早期尝鲜者”和“早期大众”的鸿沟









有道云笔记第一次和大家见面是在2011年6月。经过两年多的发展，云笔记的用户量从0飞速增长到2000多万。在这个过程中我们深切地感受到整个云笔记品类在中国用户的快速发展。从最开始还需要和周围的朋友介绍“云笔记”是什么，到现在许多人已经可以列举出几个尝试过的云笔记品牌。这也意味着云笔记已经从早期的GEEK型的“创新者”和“早期尝鲜者”，向更加广泛、主流的“早期大众”转化。我们有幸站在了这个鸿沟面前，如果能成功跨越，则可以把云笔记带入更加庞大的主流市场。


















通过我们的用户调研，有道云笔记的主流大众用户已经越来越多，云笔记的初级/中级用户已占到总用户量的70%。因此，我们觉得是时候想想，对于初级和中级云笔记用户来说，有道云笔记的iPhone端应该是个什么样子。









改版目标：为主流用户提升基础功能使用效率





​




根据我们的调研发现，有道云笔记iPhone版最频繁使用的两大功能是：浏览笔记和快速的碎片化记录。数据显示，每天超过6成的iPhone端用户在浏览笔记内容，而大约3成的用户在做碎片化记录。而在我们的调研中，初级/中级用户表示，他们认同产品的高级功能（白板纠偏、笔记分享、待办事项、附件中心、笔记标签、微信收藏、阅读密码等），因为这些功能让他们确保这个产品是值得信赖和有潜力的。但他们觉得在当下自己并不需要知道如何使用这些高级功能。








于是摆在我们面前有两条路：




1.为GEEK开发更多、更酷的高级功能，让他们形成口碑带动主流大众用户；




2.为大众用户设计更简单实用的操作界面，核心功能被放在应用中垂手可得的位置，不用记也不用找，真正做到“Don't Make Me Think”。








前面说过，我们目前最重要的目标就是跨越鸿沟。因此对于现在的云笔记，我们缺的不是酷炫、亮眼的高级功能，而是如何让小白用户，在接触这个产品的前三分钟就能快速上手，并被打动。




因此，最终我们选择了后者。








因此，此次改版的目标就十分清晰：为主流大众用户提升基础功能使用效率——也就是，让用户非常直观地进行笔记内容浏览和随手记录。









实施改版的三个阶段：定义基础交互、定义视觉方案、优化关键路径










1.定义基础交互









确定了目标后，我们需要确定云笔记的基础交互模式。我们又面临了一个选择：标签栏or抽屉式交互。




从发布以来，我们一直采用标签栏（Tab Bar）的交互模式来引导用户在不同的功能中切换，这也是应用市场上最常见的交互模式。标签栏具有可直接展示内容，同时支持快速切换分类的优点，适合有5个以内核心分类且各分类都有较高使用率的应用。对于有道云笔记来说，这种交互模式会很适合极客用户去探索各种高级功能，同时保障对基础功能的便捷操作。2013年Google讲解了抽屉式交互（Navigation Drawer）的理念后，这种交互模式也开始被广泛使用。相比标签栏，抽屉式更少占用宝贵的屏幕空间，可以最大化地展示内容。同时，由于没有其他因素的干扰，可以让用户聚焦于当前内容。此外，抽屉内层级设计的灵活性可以很好地支持不同分类及层级间的切换，适合对导航的灵活性需求高的应用。


















新版设计的目标是让用户非常直观地进行笔记内容浏览和随手记录。浏览行为需要最大化的、没有干扰的展示空间，而随手记录追求更快和更轻的体验。基于这两个核心目标，我们选择了抽屉式的交互模式。在这个模式下，用户一打开笔记就可以直接浏览最近修改过的笔记内容， 展示空间更大，干扰因素也被最小化。通过在主界面支持一键新建笔记，记录过程做到又轻又快。此外，通过抽屉内的功能入口，用户也保留了快速访问高级功能的便利。下面一张图比较直观的展示了新旧两版交互方式的对比。



























2.定义视觉方案









这次全面改版中，我们也重新定义了云笔记的视觉方案。根据云笔记用户的特点，视觉方案的三个关键词被定义为
 
个性化、年轻化、扁平化

 。




个性化的落脚点是增强用户对笔记账号的认知。作为跨同平台同步的云笔记，用户的笔记账号是整个过程的核心枢纽。在我们的视觉方案中，用户账号不再是一个邮箱号，而被添加了用户头像、昵称、性别等元素，并被放在了一个非常醒目的位置——侧滑抽屉界面的顶部。我们希望通过这样的设计来向用户传递“有道云笔记是伴随你个人的笔记”这一理念。




作为一款效率应用，有道云笔记的主色调一直是代表稳重、高效的深蓝色。越来越多的年轻白领和高校在校生成为了云笔记的用户，他们充满活力、对时尚敏感、敢于尝试新鲜事物。为了增加云笔记对更加年轻化的用户群的吸引，我们的新视觉方案采用了更加有趣和活泼的视觉元素，在色彩比例上以浅色为主、点缀活泼的几种颜色。此外，在这次改版中，我们也顺应了扁平化设计趋势，配合交互，让用户可以体会到简洁的风格。



















3.优化关键路径









除了重新定义了主交互模式和主视觉方案，这次改版还针对用户使用云笔记的关键路径进行了优化。这里举几个例子。













1)提高首页浏览的效率





有道云笔记的特点之一是能够让用户以多种多样的形式来记录笔记：文字、图片、声音、手写、附件等等。




我们的调研发现，当用户对笔记进行快速浏览、定位时，笔记内容和笔记标题一样重要。因此在新版中，笔记核心内容要素被放置到和笔记标题一样重要的位置——在首页的笔记列表中展示出来。这样用户在浏览笔记列表时，可以通过笔记标题、正文摘要、图片摘要、附件摘要等元素快速定位笔记。




伴随这个设计浮现的一个难点，是视觉上比文字更“重”的图片和文件元素打破了笔记列表的节奏感，使列表略显凌乱。期间我们进行了多次尝试，最后聚焦在卡片和内容分割两种样式上。




通过对两种样式原型的反复试用和比较，我们意识到卡片虽然可以强制的对内容进行分割，但是以内容元素的组织进行分割更符合我们的设计原则——以最简约的形式让用户专注于笔记内容本身。我们通过对标题文字的颜色、摘要、图片、附件等元素间距的细微调整，使之更合理优雅的出现页面中。























2)快速的碎片化记录





新版中，我们将新建笔记按钮从首页的底部中间移至右下角。点击醒目的绿色加号按钮，用户一键即可新建笔记。类似的加号设计在很多应用上也可以看到。与其他应用不同，点击加号按钮后，笔记应用不会展示出让用户选择新建笔记类型的选项，而是直接进入了编辑界面的文字编辑状态。




这个设计基于的原则是"为用户的主要场景优化"。通过用户数据，我们发现用户在新建笔记时，文字类型笔记的比例远高于其他几类笔记。因此对于初中级用户而言，让TA不用思考和选择，直接开始记录文字类型笔记是最合适的。更加复杂的图片、音频、附件等其他内容类型，可以通过长按或进入编辑界面进行添加。























实施改版项目的敏捷管理









说完了设计思路的选择，最后再说说我们团队在这个改版项目上的敏捷管理方式。








我们从比较早就开始使用敏捷开发进行项目管理（相关内容可以参考：
 
有道云笔记的Scrum敏捷开发实践

 ）。在这次的改版项目上，我们在原有的敏捷项目管理的基础上做了进一步的优化。iPhone端改版项目开始于2013年底。项目共经历三个阶段：
 
基础交互和主视觉定稿阶段、主体界面与功能开发阶段、面向体验的极速迭代开发阶段。

 重点分享下在第三阶段的改变和优化。








第一个阶段：基础交互和主视觉定稿阶段








产品经理和设计师一起反复比稿，最终确定了改版项目的主方向：以抽屉式交互为基础交互和主视觉方案的三个关键词是
 
个性化、年轻化、扁平化，

 以及新版90%的交互设计图和视觉设计图。这个阶段耗时1个月。








第二个阶段：主体界面与功能开发阶段








研发团队参与到这个项目中。在这个阶段中，我们团队采用敏捷迭代的开发方式，通过3个迭代周期（每个迭代周期2周，共1.5个月）完成了新版85%的主体界面和功能。随着这个阶段接近尾声，我们意识到这个阶段的新版云笔记的完成度虽然高，但是还远不能让我们自己满意。




这其中部分的原因是由于剩余15%的界面和功能没有完成，而更主要的原因是设计与体验之间的差距。换句话说，只有当工程师按照设计实现了产品后，我们才发现原来的设计的真实体验并不是完全和我们想象的一样。这时候，常规的敏捷迭代方式不再适合解决我们面临的问题。因为常规的敏捷迭代的原则之一是"在迭代周期内尽量不要修改产品设计需求"，而这中工作方式需要产品设计相对稳定。因此我们在第二个阶段后改换了工作模式，进入了第三个阶段。








第三个阶段：面向体验的极速迭代开发阶段








这个阶段可以说是这次改版项目中最关键的一个环节。在这个阶段里面我们不再有明确的迭代周期，而是围绕一处处影响用户体验的关键点进行极速迭代。研发团队针对这一个个关键点以天为周期进行迭代修改；核心用户群（由产品经理、设计师、资深用户）同样以天为周期安装最新安装包并在真实的环境中用自己真实的笔记账号体验，向研发团队提出对这些关键点的反馈和进一步修改意见。对于一些无法判断的关键点，研发团队甚至会打多个安装包让核心用户群作对比。例如说，围绕"提高首页浏览的效率
 
"

 这个关键路径，核心用户群围绕加载流畅度、图片滑动体验、图片缩略图视觉体验、笔记列表分割体验等多个维度提出了几十个反馈意见。与之对应，研发团队先后迭代开发了近20个版本，最终在这个体验关键点上与核心用户的预期达成一致。这次改版的第三个阶段耗时1.5个月。








此次有道云笔记iPhone改版对有道云笔记团队来说是一次自我学习、自我突破的过程。接下来我们也会把相关经验和体会应用在其他平台上，希望通过每一步的努力让有道云笔记变得更加符合中国人的使用习惯，为改变国人的记录方式出一份力量。也希望能借此机会和业内同行学习和探讨。
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打车软件是不是一个市场泡沫？











 程毅南
 ,
 
美国心理学和经济学本科毕业。基本面分析师。









我认为严格意义上讲不能叫泡沫，顶多是因为两巨头的营销战争而引起的过热。









1. 是否是泡沫









不是。至少不严重。








传统意义上讲泡沫的定义是说，某一种商品，大家都认为它的价格会涨，并且也都不断抬高价格，提高供给，以至大部分交易都是以增值或未来售卖为目的，而不是以使用为目的，那么当价格偏离实际使用的效用过多、且供给大于实际使用需求过多时，这就是一个泡沫。换句话说，泡沫就是“找到下一个冤大头”的游戏，如果找不到，泡沫就破了。








打车软件与这个不同。








首先，腾讯和阿里自愿充当冤大头，而正常市场交易中的供给方和需求方，没有人是冤大头。








从需求端来说，打车软件的出现没有推高每笔车费的价格，反而在降低每个人的花销。打车的补贴是用CPS（cost per sales）的方式，即每一次真实打车才可能出现补贴，消费者不会为了折扣而没事闲的打很多次车乱跑（与买衣服不同，衣服折扣买了未来还有机会穿，打一次便宜的车打完就没有了），况且补贴也有次数限制，所以从需求端，虽然增加了一些原本嫌打车贵的人的消费，但毕竟人口和有效出行需求就这么多，需求增长是有限的。








从供给端来说，打车软件的出现增加了每个司机的收益，但增加的收益是有限的，每天最多5单有奖励，多了就没有了。因此这也不是无限制的增加，不会有茫茫多的人因为每月工资增加一千元就转投出租车行业，毕竟这与投机倒把的空手套白狼不同，需要前期成本和实际劳动。因此供给增长也是有限的。








那么问题就出现了，需求增长是有限的，供给增长也是有限的，那么打车软件给这个市场带来了什么？打车软件解决了什么问题？













2. 打车软件解决的问题










打车软件更合理地配置了资源。









合理配置资源，是通过链接消费者的消费意愿和司机的供给意愿。尤其在夜晚临近收车的时候，使用打车软件会增大遇到相同方向司机的概率（比如你在东边，要去西边，住在西边准备收车的司机就愿意拉你，住在东边的就不愿意拉你），这解决了“我去你大爷居然TM拒载老子”的问题，以及“我去你大爷今天又晚睡俩小时”的问题。一定程度上，资源的更合理配置使整个市场效率更高。








但，除此之外，打车软件并不能解决关键时刻的用车难问题。我记得2月7日北京下雪，我夜里下班，捧着打车软件喊到加20元（正常50元左右车费），可周围连一个空车都没有……因此，打车只能通过合理配置资源来优化市场效率，但本质上没有向市场中增加资源，在一些地方和时段，资源依然紧缺，你装了打车软件也打不到车。而在有些地方，就算你不用打车软件，站在路边也能拦车，而且司机不能拒载（一线城市的优越性）。








一个资源配置系统，不能从根本解决资源紧缺问题。













3. 打车软件改变了哪些消费习惯









在打车软件之前，存在着一个俗称“电招”的系统，也可以“远程叫车”，因此叫车软件的出现并没有革命性创新，只是对消费者和供给者的行为进行了些许改进，如：









	
增加了位置显示和导航。以前有很多叫车的人说不清楚自己的位置。


	
便捷支付不用找零


	
增强了出租车司机对高配手机的需求（抢单速度），以及流量和话费。


	
开车时为抢单容易分神，且当手机处于待命状态时，部分司机开始养成边开车边聊微信的习惯。


	
（补充，感谢各位知友提醒）打车软件的补贴行为加剧了出租车司机挑客，在一些地区和时段，路边招手变得相对困难。但若预期补贴不能永久持续下去，而是一种暂时性的营销工具的话，则挑客现象应该会在未来缓解，路边招手也不会灭绝，而打车软件将重回其资源配置系统的初衷，价格歧视的效果会相对弱化。










4. 市场发展与变化









应该说，
 
打车软件如火如荼，完全是因为阿里和腾讯的补贴和营销。

 快嘀、嘀嘀，包括已经死掉的阿猫阿狗，都已经存在过1年左右，但用户数一直不理想。








以敝司为例，敝司加班打车报销，所以大家加班之后都打车，但补贴政策出来之前，只有极个别人使用打车软件，补贴政策出来1个月后，基本全公司都装备了嘀嘀打车或快嘀打车。








具体数据没做过research，靠估的话，北京六万辆出租车中，多于一半的司机装了嘀嘀/快嘀。用户数不知道（这些数我找机会更新一下）。








未来的话，阿里和腾讯之所以投资打车软件，目前看来，应该不是将它作为一个盈利业务，而是看重了他的用户，即打车软件对于投资人的价值，在于使用打车软件的用户的价值。








这群用户，对于阿里和腾讯的价值在什么地方呢？









	
常说的，移动支付稳定用户。打车软件起到教育消费者使用移动支付的作用，增加对该支付渠道的信任，进一步推广一系列移动钱包相关业务。


	

	
其实，个人感觉，微信红包之所以能火，最开始因为嘀嘀打车而绑定了银行卡的那批用户功不可没，他们对这个产品的背书促进了更多用户的尝试，有种先富带动旧富的感觉。比如，我发到高中群的红包，至少新增了10张银行卡绑定。






	
特定人群：白领/中高收入阶层。经常打车的人一般来说，单位报销或者就比较有钱经常赶时间的。这部分人的支付能力较高，可根据他们的消费习惯做精准营销。


	
显而易见的：智能机用户。依然是个精准营销的目标。比如，腾讯通过嘀嘀赠送微信游戏道具，推广了其他APP。


	
用户移动规律数据，用于实体商业规划，配合O2O战略。你看，腾讯还投资了大众点评，想象一下打车和团购，是吧……当然，腾讯和阿里的数据太多了，估计已经不晓得该怎么用这个数据了……谁知道有没有价值呢？





其他作用还有：









	
树立品牌形象：财大气粗，信守承诺（说补就补绝无猫腻）。


	
增加竞争对手的资金压力









------干货补充------




没数你说个屁啊








1. 根据某数据监测服务商，嘀嘀打车在2013年12月时，相较前一个月，从覆盖用户数、使用次数和使用时间三个维度上，都翻了2-4倍。




2. 即便如此，使用次数依然是微信的万分之一级别




3. 当然，某信太大了，不可比。从月度覆盖人数来看，嘀嘀依然在所有移动端APP的100名开外……













最后，大胆做一个假设好了。以补贴烧钱不会无限持续下去为前提，假设存在一个时间点，一家玩不下去了，停止补贴，另一家只要比它多补1元钱，就可以占据整个市场。1元的补贴价格，聊胜于无，给了用户继续使用打车软件的动机。所以我觉得，长期看下来，有可能打车软件的补贴价格最终会稳定在1元，当然，司机得1元，乘客得1元。





赞同：477





评论：74









产品经理有哪些经常犯的错误？











 李安科
 ,
 
微信公号：aksnap









看身边，看朋友，看同事，看看我们这个并不成熟的圈子，优秀的产品经理总归很少。他们已经犯完了应该犯的错误，然后才牛逼起来。大多数产品经理都在抱怨来抱怨去，很少能有象楼主这样不耻下问的，哈哈。








反思我做产品经理的漫长历程，我把我以前犯过的错误，把后来带人的所见，以及与朋友聊天时的所闻，都列出来，以备大家各自警醒。









1、想当然。





这个是产品经理经常所犯的最大错误了。我们接到一个需求，我们想了想，然后就认为自己想的是对的。因为我们用过很多同类产品，想过很多类似的事情，等等。我们也想去做市场调查，但漫长而经常不靠谱的市调结果，往往让我们更加不知所措。所以我们反思：除了想当然我们还能干嘛？也就只能想当然了。




为了不让自己想当然，我们找目标用户听取需求，我们绘制用户模型，我们头脑风暴，我们力争让自己的每一步都显得比较靠谱，希望最终的结果证明我们不是在想当然。唉，我们不容易啊。




当然，我们都不想想当然。如何去除在项目初期的想当然成份，就是产品经理的巨大课题。









2、沟通不足。





产品经理，作为一款产品的精神领袖，我们需要把我们的想法，让团队中的每一个人都清清楚楚明明了了。这时，沟通显得极为重要。你做了PPT、写了文档、文档中图文并茂还配了音频视频；你一而再再而三地开会，你每时每刻都在强调产品的核心功能与特色功能。但你无数次悲哀地发现：漏斗原理绝对是特么的真理。甚至你无可奈何地想起存在主义的信条：他人即地狱。




是的，没有人能完全了解另一个人。幸好，做一款优秀的产品不需要完完全全了解你Team中所有人。沟通本身是有很多技巧的，每个人都可以学会。




呃，其实沟通有件法宝。那就是，永远不要觉得自己牛逼而别人傻了吧叽。倾听一直比表达重要。









3、忽视原型。





我倾向于任何产品，都需要有原型阶段。原型阶段是个思维和验证阶段。最近两三年的经验是，我们大家都知道做原型，但原型并没有发挥出真正的用途，没有让我们发现产品中潜在的问题。每当这时，我就无比崇拜那些独创出游戏门类的人象宫本茂、席德·梅尔、彼得·莫里纽克斯等人。只有好的、彻底的、令人兴奋的原型，才能让他们成就万千玩家的欢乐。




原型不是用来交差的啊XD。









4、需求变更。





人无完人，我们更不可能强求每个人都是伟人。所以，我们也有犯错的时候。我们经常会发现自己想错了，我们需要改变原来的需求。但是，在原型阶段之后步入实施，也就是思考阶段完毕进入构造阶段，需求真的已经不是我们一个人的事儿了，你这一拍脑袋，设计师、前端、后端、UE都得跟着你变啊XD。据不完全统计，所有失败的产品，60%的原因是需求变更太频繁导致实施人员心灰意冷无以为继。




做产品跟建房子真的就是一回事。当你画完建筑图纸，然后开始施工了。这时你想把卫生间从东移到西把书房从南移到北，嘿，还真不是件简单的事情。




当然不是说不能变。我相信认真负责的产品经理，需求越变更未来产品会越好。但不能太随意了。









5、老板说⋯⋯





对产品经理来说，有一种灾难，叫“老板说”。老板说不喜欢红色。老板说这产品是给老年人用的。老板说登录框放到左边很醒目⋯⋯




世界上最可怕的人是什么？是老板。谁都有老板。但懂得和老板打交道的产品经理才能成功。




老板要面子，但老板更想赚钱。显而易见的是，你的产品不都是做给你老板用的，所以大多数产品经理在“老板说”之后，或者变了需求，或者偏了方向，或者改了进度，或者啥啥啥的。




你要想当个成功的产品经理，学会怎么听从“老板说”，或者学会怎么与老板打交道，是个非常重要的本领。









6、未能有效地整合资源。





我把所有你在项目行进过程中，所要调配的人力、物力都叫作资源。你最头疼的肯定是人员问题了。那位程序员死活听不懂你的话。那位设计师一直对你铁青着脸。而你觉得他们能力真的有问题。你想换成配合更默契的人。你得找人事经理，或者直接找老板。你能否成功，就归结为你的资源整合能力怎么样。




或者是，当你做到半道，你的产品不被大家看好，上司不愿再继续了。能否说服上司对项目进行持续投入，这也是资源整合的能力之一。




据不完全统计，所有失败的产品，90%的原因归结为资源整合不到位。









7、不靠谱的项目周期。





老板总希望第二天早上醒来就发现项目已完成，开始赚钱了。产品经理希望第二天早上醒来，项目的里程碑已经圆满。但希望不是现实，愿望只是愿望。大多数产品经理在既定的时间点上，看不到应该看的东西。Delay是我们永恒的宿命。




每当你陷入拖期的烦恼时，你该明白，你团队中的伙伴们，谁都不希望拖期，谁都知道青春无比宝贵。项目管理的精华就是资源管理，而时间是最可宝贵的资源。




如果你开始了一个新项目，那我建议你一定要把周期分得细之又细，并在每个验证点仔细验证。如果你的项目现在拖期，不必烦恼，只要团队中每一分子都有求胜欲望，那很快会靠谱起来。









8、不敢直视产品品质。





绝大部分产品，尤其是互联网类的，产品不是做完了就完了；还必须在交付运营的过程中，进一步验证、改造，提升产品的质量。




最糟糕的情况莫过于，当你的产品一上线，用户蜂拥而至，又一哄而散。据不完全统计，80%跳楼的产品经理都是因为这个原因。剩下的20%很坚强，他们顶住了压力，从另外一个角度来反观产品，分析数据，说服团队积极面对快速行动，然后把用户又感召回来了。




当然大多数产品都是上线后无人问津。大概念上的产品经理也需要对此负责。而不幸的是，很多产品经理在这时候退缩了，不敢担责任。遥想当年，当我的团队承受这种压力时，那几个跟着我的兄弟，纷纷提出辞职，整得我仰天长笑壮怀激烈。




其实，反思我们的产品为什么赢不来用户，这样的过程会让我们成长得更快。别怕总结教训，别怕失败，别怕面对过去。









9、不能有效学习。





很多产品经理，当他们做成了一款或者两款或者更多的产品之后，他们往往固守成功，忘记了进一步学习。即便他们认为自己是在学习，那也是在学习如何让自己已经有的经验成为牢不可破的教条。咳咳，其实没有比这更可怕的事情了。你想想，为神马拥有那么多优秀产品的微软会在网络时代行走艰难？




有则你肯定听过的寓言，关于空杯的。如果我们想一直在产品这条线上走下去，嗯，要保持有一颗空灵的心，天真而好奇，永远不认为自己是对的，永远做好迎接新知识新理论的准备。还有，永远不要再说永远！








我原本列的提纲中有16点，经过浓缩排重，就只剩下了这9点。完全避免这9个问题谈何容易。但我们可以用来警醒自己：别再犯二了。








共勉。
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Facebook 为何 190 亿美元收购 WhatsApp，如何评价？











 吴笛
 ,
 
评估Facebook对WhatsApp的收购，包括估值，商业模型，战略












* 2月26日更新：



=begin







根据硅谷小道消息网(
 
The Behind-the-Scenes Bidding War That Got WhatsApp $19 Billion

 )，在谷歌和Facebook之间爆发过争抢WhatsApp的价格战。2012年底时，最初的出价仅仅2.5亿美元。







随着时间的推移，WhatsApp迅速增加用户，估值也以几何级数增加。到2013年7月，估值达到15亿美元，然后谷歌很快把价格提高到100亿！







最终，Facebook决定出价190亿。这时候，负责这次交易摩根斯坦利的投行小伙伴们已经惊呆了。







但是，谷歌还没有放弃。实际上，谷歌愿意出价超过200亿美元。但是有个性的Jan Koum希望产品按照他的思路发展，也就是不希望WhatsApp变成另一个Youtube。







Quite a drama.







=end







第一次在知乎回答，请轻拍。因为要收集数据，做图表，所以边写边发。这几天每天会不断修改，添加，请关注。







首先，恭喜WhatsApp的创始人，JanKoum和BrianActon，以及红杉资本(SequoiaCapital)。这是非常，非常成功的退出(Exit)。对于WhatsApp的投资者来说，190亿美元的成交价相当理想。红杉显然非常得意这笔交易，今天JanKoum和BrianActon已经上了红杉首页。他们的旁边，当然住着乔帮主，谷歌双雄，还有那个爱打官司的帆船家，以及一大堆知名不知名的、但都极度成功的初创企业家，他们都接受过红杉的投资。红杉不愧是我们这个时代最成功的风投。














WhatsApp的JanKoum and Brian Acton


















苹果乔帮主














谷歌的LarryPage 和SergeyBrin














甲骨文的LarryEllison












0. 交易








交易在全球最大的社交网络平台Facebook和最大的即时通讯软件WhatsApp之间进行。交易金额190亿美元，其中40亿以现金形式支付，120亿为Facebook股票。WhatsApp的创始人还能得到价值30亿美元的Facebook受限制股权 (RSU, Restricted Stock Units)，这30亿美元将通过四年时间逐步分配给WhatsApp的创始人团队，前提是他们在这四年间不离开Facebook。如果监管通过，交易将在2014年下半年完成。







近年来，高科技业的并购交易以现金交易居多，尤其是在收购方是行业巨头的情况下。比如惠普收购Autonomy，支付了102亿美元现金。这部分因为，由于持续的量化宽松和低利率，美国大型企业的资金成本(Costof capital) 相当低，各大公司的资产负债表上都有巨额现金。实际上，怎么花掉这些现金对于许多企业来说是个不大不小的问题。股票回购就是其中之一，比如苹果。







但是，这次Facebook并没有完全支付现金，这也容易理解。首先，Facebook资产负债表上并没有190亿美元现金，到上次财报为止，只有110亿的现金和短期投资。为这样高估值的并购融资显然不算理想，可能受到市场的惩罚；其次，大量的股票和受限制股权更利于激励WhatsApp团队。毕竟，把大量股票马上变现而不影响价值并不现实。为了保证手里的股票更有价值，WhatsApp团队有理由全力以赴帮助实现Facebook的战略目标。












1. 估值








早上和几位同事也是VC聊天，普遍看法是这个价格非常好(gao)。甚至有人用了荒诞(Absurd) 这个词。虽然我同意成交价很不错，但我认为价格仍然在合理的区间。原因1.首先从华尔街的反应来看，早盘Facebook（NASDAQ:FB）虽然略走低，但目前股价已经恢复，并且涨幅超过2.2%，超过纳斯达克今日的表现，说明华尔街看好这笔交易。原因2. 下图。每一移动用户驱动的市值。Twitter和Facebook由于不同的经营模型，单用户的价值远远超过移动即时通讯平台；但是即使考虑这一点，WhatsApp的估值也不算太离谱：


















这个图表示，对于Twitter来说，每个移动用户支撑了$212美元的市值（这个估算方法是有些缺陷的，以后再慢慢改）；而每个Facebook移动用户支撑了$170美元。同样的方法，按照190亿美元的成交价，WhatsApp每个用户价值$42美元。再考虑到Line每个用户价值$32美元，WhatsApp的成交价并不算高得离谱。







很遗憾，微信因为是腾讯的一部分，所以没有公开的单独估值。但如果我们做个心算估值，腾讯目前的市值约为1,400亿美元，有相当一部分是靠微信支撑的。假设腾讯四分之一的市值来自于微信，按照微信全球两亿七千万活动用户计算，每用户价值为腾讯提供了$130美元的价值——比WhatsApp贵许多。







有人说，可能整个市场都存在泡沫，所以估值被市场泡沫影响。这一点，我不反对。资本市场可能存在系统性风险，但是从并购估值的角度来说，我们通常不考虑泡沫的影响。因为如果存在泡沫，所有的并购对象都会被泡沫影响。这次交易的大部分（150亿美元）金额，将以股权和受限制股权(RSU)的方式支付。如果有系统风险，也就是市场泡沫，大部分已经在交易过程中对冲掉了。
















2. 并购双方









Facebook作为全世界最大的社交网络平台，曝光率已经很高了。这里提供一些基本数据：目前股价$68美元，市值1750亿美元。过去一年股价最高$68，最低$23，2013年总收入约79亿美元，约有12亿3千万月活跃用户，其中7亿5千万，也就是62%为每日活跃用户。








WhatsApp是近来非常火爆的即时通讯工具，月活跃用户（Monthly Active User, MAU）超过4亿5千万。最近
 
每日新增用户接近100万

 。更厉害的日活跃用户超过70%，说明WhatsApp有相当粘性。每天WhatsApp发出和接收430亿条信息，上传6亿张照片，2亿条语音，1亿条视频信息。








下图是WhatsApp的移动即时通讯市场占有率（注意这个图是2013年6月的，而且统计方法有点问题，但是方向性是没错的）。可见，WhatsApp在美国和东亚以外的大多数市场都占统治地位。


















顺便贴一张地图分布


















WhatsApp的厉害之处之一是它只有50个员工，其中32名工程师。
 
相当于每个员工创造了3.2亿美元价值

 。这里我没有考虑价值30亿美元的受限制股票(RSU)，因为这30亿美元更像是给管理团队未来四年的薪酬。不管怎么样，每个员工3.2亿美元，相当于50个人每个人，同时中一次乐透！








目前，WhatsApp的战略重心主要是增加新用户，因此和微信一样，它基本对用户免费。在部分地区对部分一年以上的用户收1美元/每年的使用费。









3. 战略考虑









前面的估值的分析，是基于资本市场对于类似平台的估值。每个用户$42美元，虽然纸面上不算高，但是按照目前WhatsApp的收费模式，Facebook显然永远也赚不回来。如果假定每用户每年1美元收入，减去苹果和谷歌收掉的30%的应用手续费，每用户只能产生70美分的收入，还不够$42美元的利息（当然，实际交易中，只有现金那一部分产生利息收入）。即使能在未来一年内把用户加倍，同样远远不够成本。所以，Facebook必须通过其它方式拿回这$42美元，主要通过如下几个方面：








i. 极速增加用户。由上面的地图分布可以看出，Facebook和WhatsApp的用户并不完全重合。Facebook可以利用自己的平台，把WhatsApp用户数量极速推向极限。








在互联网经济中，每个用户的价值不是恒定不变的；实际上，用户数量越多，每个用户的平均价值趋于上升，这由很多原因造成。其中，
 
对于实时通讯平台来说，一个大范围内绝大多数人都能使用的统一平台是关键

 。传统短信的力量就在于，你几乎可以向全球任何一个角落的手机用户收发短信，不管对方用什么手机，用什么运营商。如果把短信当作一个App，这个App内置在所有的手机里。又比如，在中国大陆，你可以向另一个智能手机用户发送微信，因为大部分智能手机用户都使用微信。但是如果你的父母不用微信，或者你要找国外的朋友，他们常常没有微信，微信作为一个通讯平台的作用就降低了。现在想象，如果全世界每个用户都使用WhatsApp，那么WhatsApp是有可能取代短信的。实际上，如同微信在中国大陆一样，WhatsApp在很多国家已经取代了短信——前提是在这些国家的市场占有率，也就是用户覆盖程度，超过了临界值(Critical Mass)。这一点，WhatsApp在美国这个全世界最大的市场没有做到，靠他自己可能永远也做不到。但是Facebook有能力让WhatsApp统治美国市场。








按照WhatsApp目前的成长轨迹，考虑到Facebook的支持，加上这次收购的媒体新闻效应，WhatsApp的用户数可能很快（12个月以内）超过10亿，并且指向12亿到15亿，直到东亚以外的全部市场趋于饱和。这样，一个全球统一的移动即时通讯平台就实现了。这值160亿美元吗？








ii. 平台的整合。互联网经济下，1 + 1常常大于2，这是包括Google，Facebook，腾讯，百度等等致力于并购的主要原因。任何一个资产（Asset，也就是初创企业的用户/技术/平台等），一旦被收购，就立刻获得了向大量用户的访问，为大量用户创造价值。
 
企业获得的价值(Value)，是用户获得的价值的一部分

 。也就是，企业为用户每创造1美元（或者用户认为企业给他们创造了1美元）的价值，企业就可以从中赚几十美分。所以，
 
为用户创造价值，是一切可持续经营的企业的核心

 。Facebook收购一个优秀的平台后，可以为它的全部10几亿用户创造价值，它就有可能把一部分价值提取出来。这就是“规模”(Scale)的力量。
 
“规模”是互联网经济体系的驱动力

 。怎么提取，后面再讨论。








平台的整合还包括数据共享。未来5年到10年，
 
整个行业竞争的核心应该是对用户有效数据的竞争

 。这一点上，Google极有优势。Google的大部分服务都专注于获取用户信息：Google搜索引擎获得用户的兴趣，Gmail电子邮件和Google日历获得用户日常生活的所有片段，还有Google Hangouts，这是一个Android平台上整合了短消息收送的App，当然还有收集物理信息的Google Map，等等。这一切，让Google有能力收集用户各方面的信息。在这个竞赛中，所有的对手，包括Facebook，亚马逊，都被Google抛在后面。








用户在Facebook上分享的是他们愿意分享的一些片段，这基本也是Facebook能获得的用户信息。然而Google通过邮件，日历，地图这些服务，获得大量用户被动提供的信息，这样，Google掌握的用户信息比Facebook等等高一个数量级。然而控制WhatsApp，并且用它统一即时通讯平台，可以让Facebook彻底改变这一点，从而控制海量用户信息。比如，你给朋友的一条信息里，如果出现了“鼠标”，“买”，这样的关键字，Facebook的Big Data引擎应该能够对你推送关于罗技新产品的信息。这是Facebook以前做不到。








iii. 变现(Monetization) 。说了这么多，最终Facebook还是要想办法把一切用户和数据变成现金流。前面已经粗略分析过，目前WhatsApp的收费模型，显然不可能获得有效的营业收入。不过，对于我们这些微信的用户，想象出一些盈利模型应该不会很困难。下面这幅图是个不错的概括：






















移动平台的价值链变现主要可以通过这4类模式：









a. 广告 / 制造需求 (Demand generation)






b. 应用商店 (App stores)






c. 身份识别和信息共享 (Identity and information sharing)






d. 支付 (Payment)










a. 广告 / 制造需求 (Demand generation)





主要是应用对应用的广告。传统的Banner式广告无疑令人生厌，但是如果你把微信里的打飞机也想象成广告，这样的广告就可爱多了。类似于打飞机这样的In-App游戏，完全可以由第三方的手游公司提供，这样微信靠点击(Cost per click)，转化率(Conversion rate)，和装机量收费(Installation or transaction)，收入可以相当可观。同样的模型可以应用于任何移动平台。








对于平台提供者来说，制造点击靠的是用户量，提高转化率和装机量靠的是对用户信息的分析，也就是大数据(Big data)。以后有时间可能会专门演示一个盈利模型。









b. 应用商店(App stores)





这和豌豆荚，Google Play Store没有本质区别。盈利模式不是靠广告收益，而是30%左右的手续费。我相信，2017年全球应用商店的销售额可能会达到600到700亿美元（2012年为200亿，2013年为280亿），这样应用商店毛利将达到200亿美元左右。由于本身是应用商店，营销 (Marketing)和销售(Sales) 成本很低，导致运营成本 (Operating expense, OpEx)也很低，因此毛利率虽然不高，但净利率可观。









c. 身份识别和信息共享 (Identity and information sharing)





使用过Airbnb的用户可能更了解身份识别的重要性。Airbnb是个房屋短期租赁平台。短期租赁最大挑战是快速建立房客和房东之间的信任关系。Airbnb聪明的利用了Facebook, LinkedIn这些社交平台，让房客和房东充分了解对方。Airbnb没有上市，但是它的估值可能在150亿到250亿美元左右。类似于Airbnb这样的平台，高度依赖于社交网络或者其他可以定义一个人身份的平台。








Airbnb可能是个极端的例子。但是事实上，依赖于第三方提供用户身份识别可能是整个行业的趋势，其中包括知乎在内的应用平台。第三方身份识别往往比传统的用户注册模式提供更多的用户信息；这些用户信息，反过来成为大数据应用的基础。









d. 支付 (Payment)








微信支付就是个很好的例子，而且未来创新的空间还非常大，比如类似于Square (
 
https://squareup.com/

 )，或者Paypal，把手机直接变成POS机；又比如类似ISIS (
 
Pay with your phone

 )，手机钱包。盈利模式也非常直接，对商家收取的1%-3%的交易费用。显然商家不止是应用，还包括任何可以用手机结算的产品和服务，包括实体商店的结算。












4. 竞争对手




2月26日更新：本来打算写一篇详细的竞争分析 (Competitive analysis)，但这样一来就走题了，而且这个话题不是一两天能整理清楚。未来会找机会贴在专栏里。
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产品经理对产品实习生的期待是什么？











 谌斌
 ,
 
怎么能活在已知之中呢









作为产品经理，我期待的是，一个工作交给他，他能非常棒的完成。




（重点是，交给他一件小事，他能很好的完成，再交给他一件小事，他又能完成，交给他一件大事，他居然也能完成）








一个正面的例子：




部门有一个高级产品策划，我感觉她的能力，比很多产品经理都强。工作两年。一来就让她负责app的新版设计和开发。除了她做出第一版的原型时讨论过，后续基本上都由她负责完成。功能的规划，原型设计，与设计的沟通，与开发的沟通，写产品文档，写开发排期表，每周写开发进度报告，与别的部门沟通的专项会议。 完全能搞定。








一个不断进步的例子：




部门一个产品新人。半年工作经验。非常勤奋，很主动沟通，也会据理力争，不轻易妥协。当时面试，我就是看中他在沟通当中的不紧张。这么个好苗子，也让我经常觉得：怎么这么个事，就做不好呢？








我也是别人一手带过来的。特别能理解从勤奋，到把事情独立完成，中间有一个非常奇妙的线。就是这条线，让你一念天堂，一念地狱。




很难有一个词来形容这种感觉。也许是责任真的扛在肩上，才会有一种自发的动力吧。








比如这位新人，最初入职时，有很多工作我不太满意。









	
让他找一个在线客服的图标，他麻利地给我找了8个。我一看，这没一个能用啊。巨丑无比。最后，自己找了一个。






	
让他去找几个图片，公司外墙的大楼照片。麻利地在网上给我找了一堆。我一看，这没一个能用啊。巨丑无比。最后我自己借了个单反下去拍的。






	
让他做一个积分系统的模型，麻利地给我做出来了。我一看，这很多东西没考虑到啊。积分无上限？别人刷怎么办？积分兑钱1：1？这个比例是怎么考虑的？一天最多获得多少，谁来告诉我？






	
让他做一个会员中心，麻利地给我做出来了。我一看，这各种勋章，积分，我现在没有啊。为了这个会员中心，我得先做一堆东西，明年才能上啊。









后来他进阶了。（我带得并不好，其实很多时候，个人的努力真是很重要的）




我让他给校园招聘网页，加个在线提交简历的东西。这一次非常棒。直接交给他去跟进。后来上线了。上线就完了吗？是不是hr的邮箱真的能收到邮件了。（之前测试用的自己的邮箱）。




结果测试没问题，上线时没有改成正式邮箱（又粗心了）。




【但，我对他还是很满意，因为他有冲劲。半年工作经验，就能到这个程度，很不错。而我也在不断学习，如何培养产品人员。我是否交给他太多他不能完成的任务？有可能。但我觉得他有那个潜质，也有那个心理素质。像我以前BOSS说的，一个优秀的职业经理人，就是让手下人超越自己。】








我记得我以前公司老板说过一句话：




锻炼一个人，就是把一个人丢到压力中，让他去扛责任。如果扛得住，他就成长了，如何扛不起，压垮了，那这个人也就不堪重用。









一个新人，最重要的是：别把自己当新人！





每一件事情，做好后问问自己：我对这个满意么？
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为什么「杜甫很忙」会在微博上掀起一阵流行风呢？这现象背后说明了什么？











 李凯
 ,
 
不懂技术的产品不是好运营









本来不想站出来回答这个问题，毕竟“杜甫很忙”只能算是个日常工作中的常规策划（属于做了不会有特别奖励，但是不做会挨骂的那种）。但是今天看新闻说某位姓薛的“国内著名的营销人”又站出来表功了，实在不忍心让兄弟们的辛勤工作白费，干脆在这里贴出执行此策划的兄弟周报中的部分内容，让大家了解一下这个话题运营的全过程。同时也欢迎各位和我们一起发掘好的微博话题，让微博更好玩更有趣。最后还是强调一下之前的观点：
 
一切荣耀归于网友，顺势而为就是最好的运营。








二、本周重点策划：“杜甫很忙”恶搞系列




3月21日，有网友贴出几张中学课本中杜甫画像被恶搞的图片，引发网友热转（几百次）。22日，微话题组重点跟进，并确认将之打造成一个激励网友原创的互动话题。




（1）@微博新鲜事 整理微博上流传最广的几张恶搞图，拼在一起发布；




（2）创建微话题，将微博新鲜事的单条放入顶部，并在导语中用加红的文字标明“欢迎各路网友放开想象，参与改编，给@微博新鲜事　发私信投稿，我们择优推广”。




（3）当天，给与@微博新鲜事 账号关系比较紧密的几个漫画作家微博发私信，鼓励他们改编杜甫画像，我们择优推广。




（4）从微话题上午推出，到当日晚上，共有30位网友投稿。微话题编辑从投稿以及搜索结果，精选出30幅左右的网友原创，在微话题中制作基于Mid的list推广。




（5）半日之内，网友原创井喷，大量改编漫画出现在微话题Feed内。于是，右侧相关热门话题指向该微话题的“原创”+“图片”+“热门”的链接地址。




（6）在该微话题的Mid的List所推荐的30幅的漫画中，平均单条转发数超过1000，而@微博新鲜事 汇总的单条微博转发超过10000。



　　说完了自我表功的部分，最后还是从运营角度简单分析一下此事能火的网友心理因素，算是此前新浪微博是怎么做到@keso 评价的「对公共事件的超强的运营和把握」的？这个问题另一个侧面的补充。





	
恶搞类的微博带有很强的娱乐性，满足了很多微博网友消费轻松娱乐信息的需求。意味着这个话题受众面广泛，有成为公共话题的基础


	
杜甫的这张图片网友都非常的熟悉，这种亲切感有效降低了转发传播时的排斥心理，预估会产生比较高的转发，能在微博中形成气氛


	
恶搞杜甫图片的指向性非常明确，创作成本也很低，便于在短时间内产生大量的相关内容，确保这个话题能够在较长时间里持续发酵


	
在运营工作中，重点注意了初期的主动内容积累，起到了良好的引爆作用。同时，通过运营产品对优质的内容集中展现，又通过算法机制给了用户展示机会，形成了良性的循环，最终实现了自运营的效果
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「数据会说谎」的真实例子有哪些？











 曹政
 ,
 
数据控/历史控/考证控









这个话题好。




这也是我频繁强调的，数据解读是数据分析最重要的环节，数据不会说谎，说谎是来自于数据误读；很多公司招聘数据分析只强调数据处理，对数据解读无法评估，就会带来数据误读，从而产生“数据会说谎”的结论。








我也说几个真实案例，来自工作中的真实案例




1. 通过可控的客户端采样监测，得到了一定样本的，包含google搜索url特征的日志记录，得到google的搜索量；同样的样本下，采集到包含google adwords广告url特征的日志记录，得到google的广告点击数。 那么，理所当然&一厢情愿的 用点击数/搜索量，得到点击率。




但是，这个点击率是显著错误的，理由是，google的adwords广告点击，并不只发生在google的搜索结果中！ 当时的情况是，点击率被高估了一倍。（其实已经区分了adsense和adwords广告点击的url特征，但是adwords也会出现在其他网站）








对数据逻辑及相互关系的理解不透彻，就会带来错误的解读。








2.反欺诈点击，有一定的点击过滤策略来进行，引入一种新的过滤策略，会带来更加严格的过滤，于是按照新的策略跑一遍旧的日志，得到结论，额外过滤了若干点击，价值若干，会导致收入下降若干。




但是这个结论是彻底错误的。当严格的策略执行之后，客户对该系统信心增加，竞价价格提升，广告预算提升，收入不降反升。




这也是有实际数据佐证的




简单结论是，单方面做数据推算，而忽略了与用户、客户的交互影响，就会做出错误的推断。








3. 某同事，名校计算机博士，算法达人，做了一条曲线，A和B高度相关，得到结论，A会导致B，看一眼结论我就骂人了，狗屎结论，实际上是A和B均受C的影响，所谓高度相关是C的因素带来的，这是只看数据不懂业务的典型。








4.样本偏差，特典型的就是沉默的大多数现象，简单举例，去IT论坛，发个投票，百度好不好，腾讯好不好，多数人会说不好。但是真正的用户是不会去IT论坛，更不会参与这种无聊的投票；所以这种投票得到的结论，你要真信，你就傻了。




此外，还有比如送礼品的票选，喜欢这种礼品的用户，本身就有倾向性，如果票选内容与礼品有关，那么结论显然是不可靠的。








5.有人提到预测未来，补充一点，就是用户不知道自己的未来。这也是普遍做样本调查容易产生的误区。如果时间前溯10年，你问一个用户，你会去买苹果手机吗？他肯定会说，你是不是疯了。但是当真的很酷的苹果手机放到他手上，他才会有感觉。 这是有真实案例的，十几年前，手机还叫大哥大，还是大款们才特有的玩物，真有调查公司跑到路边采访行人，说你需要买手机吗，行人纷纷表示不需要。他们不知道这玩意对他们人生的改变有多大。10年前，又有类似的事情，上网当时被认为是不务正业的表现，报纸媒体开始忧心忡忡年轻人的网瘾和被网络的伤害；然后又有媒体去采访，很多人表示，上不上网无所谓。这些都是当年一些新闻电视里出现过的典型场景。如果你相信，你就真完了。




这里的问题是，用户不能预知技术的发展和对人类群体乃至自身的改变；当然，有的人能看到，1997年，还在读书，我一直纠结大学毕业能做什么，第一次接触到了互联网，我坚定，这是改变人类的东西，这是我一辈子的职业。








简单分享，数据解读，要对业务有理解，对交互影响有理解，对数据背后的逻辑有理解，减少误读。数据不会说谎，误读来自于理解错误。
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如何理解「销售」？











 波旬
 ,
 
第六天魔王









感谢骆驰邀请：）




问如何理解销售，是个好问题。




营销如同一场软战争，销售就是战场前线。战场前线历来白刀子进红刀子出，行胜于言；理解销售也不在华丽，在于能否指导销售者专业地促成交易；亦即卖货与收钱。




思虑再三，我的答案是：








销售就是产品、销售者、客户之间的亲和关系

 。



这种亲和关系横贯销售开始之前、销售过程前期、销售过程后期，分步详解：













	

一、销售开始之前，让销售者与产品的达成亲和关系





销售者应熟悉产品的方方面面，进而发自内心地热爱产品。







	

“销售者应熟悉产品的方方面面”





即通过学习行业知识使产品的整体概念了然于心，深入研究产品的以下四个层次：




1、核心产品层次：产品是什么，产品用来做什么，客户为什么购买产品。




2、有形产品层次：产品实体与服务的形象；也就是产品质量、外观、款式、品牌、包装。




3、附加产品层次：有形产品附加的服务与利益；也就是产品使用说明、质保、安装维修。




4、心理产品层次：有形产品与附加产品给客户带来的心理满足；也就是成就感、社会地位、归属感等。


	

“发自内心地热爱产品”





看似无关紧要，实则举足轻重。




因为销售者对产品的感情横贯产品四个层次，甚至销售者本身在客户眼中都是产品的组成部分。




1、有形产品层次：客户购买产品的原因可能因为销售者让它如沐春风。




2、有形产品层次：品牌塑造过程可能有销售者持之以恒地让客户如沐春风。




3、附加产品层次：产品使用说明、质保、安装维修的载体是销售者。




4、心理产品层次：销售现场与销售者的的对话能最大限度强化客户的心理满足。




同时只有发自内心地热爱产品，销售者才能最大限度整合一切资源专业地促成交易。


	

总结





爱生于昵，昵则无所不饰：销售者与产品的达成亲和关系就是熟悉产品，热爱产品；




唯有“熟悉”方可“专业”，唯有“热爱”方可“促成交易”。




唯有销售者与产品达成亲和关系方可开始卖货收钱。











	

二、销售流程前期，让销售者与客户达成亲和关系





请销售者忘记一切常规销售技巧，让客户自己说服自己。











	

忘记一切常规销售技巧





销售过程如同前线战场，生死存亡一念之间。销售过程如同前线战场，生死存亡一念之间。





1、运用不自如

 ：若非炉火纯青，对常规销售技巧的把握达到有能力无意识的境界，销售者根本无法在转念间组织销售技巧；而若是在错误的时间，错误的地点，对错误的客户，使用了错误的销售技巧，效果适得其反；若是炉火纯青，对常规销售技巧的把握达到有能力无意识的境界，销售者根本无须组织销售技巧，他的一言一行都是勾魂夺心洗脑催眠，直指专业地促成交易。





2、说服难见效

 ：销售之道如用兵之道，攻心为上，攻城为下。再神妙的常规销售技巧本质上都是“攻城”，是销售者站在自己的立场对客户的说服。匹夫尚且不可夺志，何况客户？




所以无论如何，出于运用不自如也好，出于说服难见效也好，请在销售过程开始后忘记一切常规销售技巧；销售者要做的只是让客户自己说服自己。


	

让客户把销售者当成自己





六耳猕猴为什么能与孙悟空打成平手？




因为他就是孙悟空。




销售者为什么可以与客户绝对成交？




因为销售者就是客户，或者说让客户把销售者当成自己。




那么如何让客户把销售者当成自己？




同频共振，同质相吸。销售者与客户有越多的相似点，客户越倾向于销售者当成自己：





1、博闻强识、与人为善、幽默感、外表与内在共同打造可信赖的第一印象

 ……这些都是销售者的基本素质，不展开。





2、使用与客户相同的感官方式

 ：人有三种感观方式，亦即视觉型，听觉型，感觉型；判断客户类型之后，调整自己的感观方式到相同类型。





3、卡耐基的名言：



我们要对他人真诚地感兴趣，聆听对方的谈话，然后就对方的兴趣来谈论及激励他人谈论他自己。






4、使用“我也……”的句型

 。




“我觉得在评论中留言与探讨有助于更好地理解一个问题。”




“我也是这么认为的，比如这个问题也是如此，使用了一些NLP专业术语，总感觉有的地方没有说细……”




“英雄所见略同啊……”





5、模仿





模仿并使用与客户相近的面部表情、呼吸频率、身体动作、情绪、语气语调语速、沟通风格、话题、BVR……




（P.S. 让销售者与客户达成亲和关系同时也能最大程度识别对方是否是真实客户，很少有骗子能躲过上述同频共振的三招。）




	

总结





形象由来不是真，都因心色起闲因；可堪举世痴狂客，偏向枯桩境里寻。




销售者与客户达成亲和关系就是忘记一切常规销售技巧，让客户把销售者当成自己就好。




一切法唯心所现，唯识所变；唯有“忘记一切常规销售技巧”方可“专业”，唯有“让客户把销售者当成自己”方可在有能力而无意识的境界下潜移默化地调用一切销售技巧“促成交易”。




唯有销售者与客户达成亲和关系方可更好地卖货收钱。











	

三、销售流程后期，让客户与产品达成亲和关系





虽然销售者本身在客户眼中都是产品的组成部分，但客户购买的还是产品而不是销售者本身。




此时距专业地促成交易只有最后一公里了，让客户与产品达成亲和关系即可；唯有如此，销售者才能真正把货卖出去，把钱收回来。







	

攻城





到了销售流程后期，当销售者与客户的亲和已经达成，客户或多或少已经具有购买产品的需求与欲望。现在要做的就是1、认同这种需求与欲望；然后2、不断把这种需求与欲望扩大。




用于“认同这种需求与欲望”的产品介绍技巧恒河沙数：预先框视、假设问句、引导介绍、直接讲解、展示解说、模型示范、举例说明、名人名言、激将法……




用于“把这种需求与欲望扩大”的成交技巧亦是恒河沙数：假设成交法、假象成交法、小狗成交法、富兰克林成交法、填订单、讲故事、让客户说“是”……




但在让客户与产品达成亲和关系方面，这些销售技巧均非良策；因为它们本质上还是在销售者自己的立场“攻城”。


	

攻心





销售之道，攻心为上，攻城为下。既然让客户把销售者当成自己，为什么不用这层身份让客户自己说服自己呢？




推荐使用“先跟后带”的NLP方法让客户自己说服自己与产品达成亲和关系。




具体操作是先认同对方对产品的想法，然后销售者再表明自己对产品的想法。“跟”就是跟对方对产品的正面动机、跟对方的角度、跟对方的情绪感觉，相对应的“带”就是通过询问、引导、证明。结合案例说明。




例，客户：“这款电池其他方面都不错，就是容量太小了一些。”




跟1：您是说希望这款电池容量再大一些，对吗？我也是这么认为的。（跟正面动机）




带1：那么您认为最合适的容量是多少毫安时？我们也可以根据您的要求批量定制的。（以询问为带）




跟2：你是说这款电池的容量比原装电池略小？我也承认这一点。（跟对方角度）




带2：可是价格上却比原装电池便宜了四分之三之多，同时非原装品牌电池只有我们有，算起来您的利润应该会不错的嘛。（以引导为带）




跟3：您是担心这款电池市场反应不好？先前我也有类似担忧。（跟对方的情绪感觉）




跟3：这么和您说吧，浙江总代老王上次进了几百件，没过半个月又来催货了，你可以问他市场反应怎么样。（以证明为带）




从案例即可看出：




无论如何“跟”都是在承上客户与销售者的亲和关系，提示客户自己就是他，或至少完全与他站在相同的立场；




无论如何“带”都是启下客户与产品的亲和关系，让产品与客户切身利益相关（无论是“批量定制”还是“您的利润应该会不错”还是“问老王市场反应怎么样”均为其体现。）；而唯有真正获得利益，客户才会主动持续购买并推荐他人购买，销售流程才算初步完成。




（P.S. 先跟后带之外，讲品牌故事也是不错的方法，因先前有提过不再展开，详见：
 
http://www.zhihu.com/question/20039618

 ）


	

总结





佛在灵山莫远求，灵山只在汝心头，人人有个灵山塔，好向灵山塔下修。




让客户与产品达成亲和关系，可以攻城，也可以攻心；攻心为上，攻城为下：当客户把销售者当成自己，何不用这层身份让客户自己说服自己呢？




唯有“攻心为上，攻城为下”方可“专业”，唯有“用先跟后带等攻心方法让客户自己说服自己”方可低成本高效率地“促成交易”。




唯有客户与产品达成亲和关系方可最终把卖货卖出去，把钱收回来。











	

四、全文总结





对销售的理解首先要经得起“能否指导销售者专业地促成交易，卖货收钱”的考验。




我对销售的理解是：销售就是产品、销售者、客户之间的亲和关系：




销售开始之前的销售是产品与销售者的亲和关系；




销售流程前期的销售是客户与销售者的亲和关系；




销售流程后期的销售是客户与产品的亲和关系。




理想的销售流程不过是客户与销售者、客户与产品之间亲和关系良性循环。






赞同：437





评论：25









QQ 圈子为什么会让我们震惊？实名社交网络会不会重塑一代人的隐私观？











 申音








关于QQ圈子的胡思乱想








1，人类社会是从“黑暗森林”时代发端的，《三体II》里说得很明白，生存是第一目的。我们无法判定一个陌生人对我们是善是恶，我们也无法判定对方能否判定我们是善是恶。谁也无法预测对方行为。所以，隐藏自己观察别人是第一需求，猜疑链因为距离和沟通的鸿沟而产生。




人类的互相信赖，仅仅存在于拥有同一血缘、同一生长背景、同一语言的社群中。但是，自然给我们人类的大脑，只能让我们维系150个左右的好友。超出这个范围，就会有好友慢慢地被淡忘。社交之所以是人类的一个最基本的需求，就是为了消除生存恐惧减少互相猜疑。








2，“档案时代”才是最可怕的，老大哥在看着你，但你不知道老大哥是谁。在“1984”式的国家里，每个人都有一份档案，但你不知道那份档案到底写得是什么，因为档案里最要命的是你的上级给你的评价，而这些评价会在你不知道的时候影响到你。于是，伪装变得很有必要。在越森严的体制里，双重人格者越多。我一直认为人事部门是个很神奇的部门，他们有一套秘密语言。他们的权力正是来自于这种信息不对称。








3，“网络时代”，GOOGLE和COOKIE会记录你的一切行为。Facebook和微博，会把你的Newsfeed上墙。中移动会把你的手机号码出卖给分众无线。君子不处暗室，既然无所遁形，还不如自我显形。如果你越透明，通过你这个点的链接就越多，通过你传递的信息就越多，你的网络影响力就越大。无论是TWITTER还是微博，加V认证的人虽然仅仅占了社交网络总用户的极少数，但却主宰了信息的流动








4，“移动时代”，你想定位别人，就得让别人定位你。有一个暗室游戏，一群人在暗室里互相摸索，不准发出声音。试图彼此找到对方，手拉手形成一个圈子。这个过程非常漫长，常常挫败。但在一个光明敞亮的房间里，你看得见别人的行动，别人也能看得见你的行动，这就是定位。你想加入圈子，就必须让圈子了解你。你在变化，圈子也在变化，这是一个互相吸引，互相寻找的过程。








5，中国社会的奇特性导致了我国一直是个装逼和双重人格盛行的社会。在虚拟的交友社区里，撒谎是个低成本且必然的事，你是农民大叔，也可以号称自己是军官大校。人性使然。如果没有一起扛过枪打过炮坐过牢，再怎么喝酒吃肉称兄道弟都是不可靠的。




早期的QQ，更像是在玩黑暗丛林中牵手的游戏。今天的QQ，已经是70后主流人群的标配。交换QQ和交换手机号一样正常。未来可能更进一步，没有QQ号，没有手机号，你的脸就是ID。走出黑暗丛林，你就必须出让自己的部分隐私。








6，社交网络时代，需要重新定义我们的隐私观吗？




过去的中国社会只有禁忌，没有隐私。对于官员，学历是隐私，财产是隐私，婚姻是隐私，家庭成员是隐私。对于韩寒，方舟子认为你不需要隐私。GOOGLE+不仅知道你是一个优秀的游泳老师，同时还有一群好基友。




只有当我们越开放，我们越承认自己的弱点，我们才能越清晰地划定边界。电影有分级就意味着界限。没有分级，就没有标准，或者任由权力胡来。




A片和PG13并不可耻，因为这是人性的欲求。不分长幼，都能接触到QQ圈子需要开关，也是对隐私的分级，我们希望开放多少让外界知道。显然，你开放的越少，能看到你的人也就越少。对于总统克林顿，莱温斯基的脏裙子也是需要公开讨论的话题。








7，罗斯福讲，我们唯一需要恐惧的就是恐惧本身。恐惧往往来自于未知，技术的超前常常让人类无法适从。纺织机被发明后，失业的英国手工艺人要砸烂机器。电视被发明后，伟大作家悲叹阅读。机器人被发明后，人们担心机器人成为“终结者”。多利羊被发明后，人们担心克隆人统治世界。没有能拍照的手机，没有可以恢复的硬盘，恐怕就不会有冠希兄的狂欢和艳照。更自由，当然更危险。








8，从IM到SNS再到弹性社交网络，虚拟社交在倒逼真实社交，不仅仅是复刻，更是扩张。我们的大脑只能维系150个人正常交往。不断加速的流动性，导致我们社交圈新陈代谢加速。200年前，你还没牵过手的女子可能已经指腹为婚。但今天你还记得自己牵过几次手。50年前，婚姻是一辈子的事。今天，婚姻是一时兴起的事。




借助计算云，我们可以认识更多的人，进入更多的圈子，效率更高地从相爱到分手。因为不再有漫长的互相试探过程，古典主义的美感无可挽回地消逝了。








9，技术想要什么？技术是人类身体的延伸。技术要更聪明，机器想要读懂人性，就要喂给它更多的信息。所有的个性化推荐，都是建立对你个人信息孜孜不倦的挖掘整理重构上。




总有一天，机器会比你更懂你。因为它知道你不知道的，它也知道别人和你是如何互相影响的，不需要你开口，那是潜意识引导的行为。没有一个机器老大哥的存在，只有一个MATRIX，我们都是从其中孕育而生。我们的智慧，取决于群体智慧的提升。远离圈子，我们会很安全，很孤独，很无聊，很笨蛋……








10,作为社会化灵长类动物，人类的核心竞争力是“适应”而非“遗忘”。火、电、炸药、互联网、手机这些令人恐惧玩意，最终都完美地融入我们的生活，我们对技术的不确定性充满恐惧和好奇，但这是人类的宿命。我们就是抵挡不住蛇和苹果的诱惑。但我们并没有下地狱，因为恐惧总是让我们先想到最坏的可能，并提前设计出类似《三体》中持剑人的防御机制。这就是原子弹并没有消灭人类，反而使世界和平得以延续。按照KK的说法，技术的总体好处可能永远只比坏处多1%，但这就足够，关键是高度警惕和持续优化




赞同：432
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什么是设计？设计的本质是什么？











 周中石
 ,
 
设计改善世界









我刚进大学时，韩国教授问我们，为什么要做设计。那时候的我心里说「因为我喜欢设计」。教授说设计为了赚钱。那时候的我接受了这个想法。








后来，我越做设计，就越发现设计不是为了赚钱。




设计可以让更多生命得到温饱，让生态进入合理的循环；




设计提高社会和程序的运行效率，节省人们更多时间，间接延长了人们的寿命；




设计给人们带来更好的精神体验，提高人们的修养，让人变得智慧善良，减少人类的内耗。




设计在改善世界。每一件美好的充满智慧的事情都在告诉我什么是设计。设计就是改善。








于是我知道我为什么喜欢设计了，因为每个人心中都向往美好。




要做一个好的设计师，就要先做一个好人。




好人是因为做好事，做好事会改善世界。好的设计师就是好人。




Better Design, Better Life. 设计改善世界。这句话成了我的座右铭和做人的标准。








总之，设计就是改善。每个人都可以做。
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评论：57









互联网思维是否在颠覆中国原有的营销模式？











 波旬
 ,
 
第六天魔王









还在挥舞互联网思维棒糖，等小男孩上当？




互联网思维是玩法，之于营销无限游戏。









A Part Of The Game：互联网思维玩法













	

贴标签





对于顾客，你代表什么？




以BAT为例，百度搜索，腾讯社交，阿里巴巴电商。




对于你，顾客代表什么？




以陌陌为例，至少好奇、好色、寂寞、虚荣、卖肉五类。


	

大数据





心有杀意，捡起易拉罐当凶器。




例见《
 
怎样合法地打造一个属于自己的商业情报网络？

 》






	

极简主义





《
 
极简主义是不是互联网时代的商业法则

 》？




是。


	

用户体验





带入顾客视角，哪些接触点符合期待（痛点），哪些超出期待（尖叫点/引爆点）？




不脱落破漏符合期待；单手开启立辨正反超出期待。


	

粉丝经济





互动感符合期待，参与感超出期待。




于是，“因为米粉，所以小米”。






	

流量为王





销售额=流量× 转化率× 客单价，




效果=数量×质量。




10亿免费用户总有100万付费。


	

免费增值





XX免费为了OO付费。




例如，Tungkun选秀免费，OOXX付费。


	

社会化营销





即付费媒体（Paid Media），自媒体（We Media），口碑媒体（Earn Media）的整合营销传播。




例见《
 
如何看待特劳特说「社交媒体是一个噩梦，成为营销手段为之尚早」？

 》


	

平台生态圈





无非共赢。




褚时健+本来生活，逆袭电商。


	

得屌丝者得天下





降门槛，一块钱即可划账余额宝；




不装逼，史玉柱为屌丝代言。






	

快速迭代微创新





改错，试错，每天进步1%。




例如，2012年微信发布44次更新。




例如，评论本文错别字我马上改……





上述破事，一众嘴炮说出花来；









	
只见树叶，不见树木：




微微微创新，毁毁毁三观，什么都说就不说到点上。


	
更不见树林：




互联网思维玩法，仅是A Part Of The Game，依存于营销游戏：










Part B Of The Game：互联网思维玩法与营销游戏






什么是营销？





营销=STP+4P+CRM=S（市场细分）+T（市场选择）+P（市场定位）+P（产品）+P（价格）+P（渠道）+P（宣传）+CRM（顾客关系经营）




代入互联网思维，




互联网思维营销=S（数据洞悉市场）+TP（共鸣弥散）+4P（消费者接触点增殖 ）+CRM（成瘾性系统）





1、STP










	

Segmentation（数据洞悉市场）





互联网s的市场细分，数据魔方+淘宝指数+百度商情足矣：




A、数据魔方（
 
http://mofang.taobao.com

 ）







可见：




行业规模、占比、环比、趋势、件单价，客单价，热销品牌，热销产品；




顾客购买频次，来访高峰、购买高峰、地域分布、性别分布、年龄分布。




B、淘宝指数（
 
http://shu.taobao.com

 ）







可见：




行业销季、地域喜好度、顾客爱好、消费层级、相关品牌、相关商品、相关属性。




C、百度商情（
 
http://shangqing.baidu.com

 ）




需求意向可见一斑：










以2014情人节为例，




网民至少需求避孕套58758朵，鲜花81204朵；




1/3搜索避孕套的网民想买（其余是干啥……），1/2搜索鲜花的网民想买。




至少昨天，鲜花比避孕套好卖。






	

Targeting与Positioning（共鸣弥散）





蓝海战略怎奈肉少狼多；定位逆势去中心化浪潮；




互联网时代的市场选择与定位，还看共鸣。




双向标注：对于顾客，你代表什么？对于你，顾客代表什么？




因为苹果/小米/锤子，所以果粉/米粉/锤粉；




因为果粉/米粉/锤粉，所以苹果/小米/锤子。






2、

 

4P


 
（消费者接触点增殖）





互联网时代什么最贵？消费者注意！（原因见《
 
广告公关为什么在走向营销融合？

 》）




纵产品最佳捕鼠器、价格是极好的、渠道无处不在，也敌不过受众阅品牌logo日均过千。




唯一胜券在增殖消费者接触点数量与质量。









	
增殖消费者接触点数量




要点：引诱媒体与受众二次传播。




操作方法：







Product




产品应是极端的：极简，极耐操，极用户体验，极快速迭代……好坏皆有理由二次传播。




Price




价格应是诚意的：C2B，F2B，BOM，饥渴营销，免费增值，支持比特币付款……贵贱皆有理由二次传播。




Place




渠道应是共赢的：O2O，Solomo，移动支付，触网，落地……动拒皆有理由二次传播。




Promotion




宣传应是社交的：付费媒体，自媒体，口碑媒体，甚至二次传播本身……喜恶。


	
增殖消费者接触点质量




以BIG IDEA引燃争议，名利双收。




操作方法见《
 
无策划基础，要如何学习策划？

 》










3、

 

CRM


 
（成瘾性系统）





将CRM译为顾客关系管理，全然不通人性：




鬼才愿意因为买俩东西被管理。




正解是以营销游戏化，让顾客对品牌像玩游戏般上瘾，占据心智——重复购买——推荐购买。




操作方法，见《
 
游戏化 (Gamification) 是什么？如何应用于营销与管理？

 》。




综上，互联网思维玩法作为Part B Of The Game，给营销游戏更多可能性。









Pure Game：互联网思维本质





互联网思维玩法，仅是A Part Of The Game，依存于营销游戏；同时作为Part B Of The Game，给营销游戏更多可能性。




看似已The End，




但忍着没说，




互联网思维本质，就在于颠覆反人性。









	
为颠覆操作技术垄断而苹果麦金塔；






	
为颠覆集权与信息控制而比特币；






	
为颠覆电信运营商垄断而微信；






	
为颠覆精英话语权而知乎。


	
你将为颠覆……而……？









谨以此文群嘲互联网大V动物世界。




扔掉棒棒糖，让小男孩走。




赞同：425





评论：34









接入微信平台会带给「美丽说」哪些好处和挑战？











 王新米
 ,
 
美丽说产品总监,大号客服.欢迎各种吐槽\拍砖\问询\跳槽意向










美丽说吃螃蟹记——ABOUT美丽说与微信开放平台第一次合作









谢谢大家的关注，很多朋友关心美丽说入驻微信开放平台的前景与商业模式，在我们来看，这些命题今日谈及，为时尚早。实际上这次合作，可以视作纯产品对产品的合作尝试，是双方产品团队对女性手机用户玩法的一次共同探索。作为第一个吃螃蟹的，我愿意分享螃蟹是怎样吃上的，滋味如何。








起因最早可以追溯到11年6月的一次流量分析，当时美丽说的自有流量蹿升很快，拆解看了数据，做了很多调研，发现有趣的事：相当比例的用户会在QQ上高频的互发美丽说链接，形成了扩散。后来QQ产品团队因此将美丽说链接加入QQ聊天白名单，这样用户贴美丽说链接时，聊天窗口能直接preview大图、价格、评论，体验良好。








那时候我们就深刻理解了一件事：女孩子逛美丽说的重要使用场景，是与朋友一起逛，互相挑，”你喜欢吗？”“这件如何？“”要不要一起买？“ 当时感到很遗憾的是，我们虽然已经有相当规模的手机用户，但手机上，用户很难完成分享操作，无论是iOS还是Android，要在逛街和聊天间让用户顺滑的切换实在是太难了，无法满足“边逛边聊”的乐趣。








因此，今年4月下旬，张小龙在向美丽说发起“开放平台内测期入驻“邀请时，我们毫不犹豫的接受了。第三天就飞到广州，当时心急，甚至把IOS主力工程师都带过去了，希望能现场完成连调，早点内部试用。后来发现要讨论的细节还挺多，这个工程师当天又飞回北京继续上班了。产品人员在广州待了两天，与微信团队共同敲定了主体合作细节，回北京后一周，整原型和流程就被确定下来，进入了开发环节。








合作给我们留下了三点深刻的印象。









其一，微信团队产品力很强，获取今日之成功，绝非偶然。

 我们接触到的微信团队中的每一个人，都低调务实，用户至上，善于从用户具体的场景中分析思考，从不夸夸其谈。其实美丽说与微信这一次合作的产品，是比较轻量级的功能，但讨论过程反反复复，前后有数十次之多。








目标场景很快被共同确定，让女孩子们“边逛边聊”。张小龙告诉我们，微信里女孩子之间，“群聊很多”，因为“三人的沟通最没有压力，没有明确指定谁要回复谁，所以轻松自在，适合聊八卦聊心情”。 而美丽说的理解，这是再好不过的分享场景，因为生活中的女孩子们就是边逛边聊天儿的。








价值确立后，开始构思用户体验。场景虽简单，细节却马虎不得。从美丽说分享开始，到微信用户收到分享后的童颜，我们环环相扣，仔细梳理，确立了若干问题：









	
美丽说的MM在什么地方，最有将东西分享给朋友的冲动（需求）？


	
分享出去的内容，朋友收到时看到怎样最自然？带标题还是带描述？带价格吗？会像小广告一样，带给微信用户不好的体验吗？


	
分享完成后，应该keep用户停留在逛的场景里，还是切换入聊天的场景？


	
用户在微信里打开美丽说快捷方式寻找分享内容时，最想找到的是什么？


	
朋友打开微信里的分享内容时，期望得到什么价值？




.....





这些问题,我们与微信产品团队在一起反复推敲讨论，打磨细节，一切以用户的体验为优先。








一个具体的案例，当用户在微信收到一条来自美丽说的分享时，她点击了这个分享，应该给用户什么下文？是打开Appstore要求用户下载美丽说以便查看详情，还是别的方法？ 要求用户前往Appstore下载，看起来是能给美丽说导量的，但考虑到用户在一个轻松的对话场景下，遭遇突然的跳转，会相当suprise，尤其是Appstore在中国地区访问很慢，那体验就更糟了。 因此，我们最终放弃了“导量”这个表面上的目标，改为微信用户提供了一个嵌在微信中的web view，用户无需离开聊天窗口，就能看到大图、价格、购买链接、美丽说社区热度信息，既得到了朋友分享的价值，又能轻松的继续聊天。








有了用户体验优先这一共同目标，我们的沟通非常融洽，双方都体恤用户，推敲细节，不会斤斤计较，我真心实意的喜欢这种“实在产品人”对“实在产品人”的沟通。









其二，微信是真心实意在做开放平台，张小龙与他的团队正在脚踏实地、坚定的将微信打造成一种“生活方式”。









微信之所以邀请美丽说作为第一个非腾讯系的产品入驻，一方面是因为“女生群聊多”，也许这里有不一样的玩法，双方一起试水探索。一方面更是为了“开放”，探索开放平台的产品、运营优化步骤。张小龙当时很坦诚的告诉我们，邀请美丽说，也是“灵光一闪"的事儿，当时他感觉，”第一期只做自家产品的接入，就没法儿了解第三方真实的需求“，因此他邀请美丽说一起来”做实验“，试试开放平台的合作打磨该怎么做，因为“美丽说的产品看起来也挺务实有趣的“。








事实上，在后续开发与连调的过程中，微信确实依据我们与其他合作方的需求，反复的打磨各个接口，调试应用对应用中用户的跳转流程，各种场景下的引导、提示与文案。时常是我们已经确认了一个地方对美丽说而言没问题，微信产品却还会在第二天发来邮件说，“我们又升级了这个地方，这样美丽说和其他应用的用户会在某种场景下感觉更好一点”。








就在我们离开广州的那天，凌晨五点收到微信产品经理的邮件，他写了一篇很长的分析，给我们为“微信用户打开美丽说快捷方式时看到的内容“做了很多建议。这完全是站在美丽说用户的角度在看问题了，如果仅仅为了微信自己的功能，这位产品经理完全没必要做这种翔实的分析与建议，但他认为，因为我们的功能关联了，所以用户也关联了，“使用分享功能的美丽说用户也是微信用户，我们要确保他们体验最好”，这种事例实在是太多了，我们多次感慨，特别像与自己team的同事在沟通---从一个角度，确实也是一个team，都是为了用户，也都是为了打磨开放合作的产品、过程。









其三，我验证了，南方通信大厦（微信所在办公楼）真的会亮灯到凌晨四五点









微信团队的勤奋是出了名了，微博上一度疯传南方通信大厦的那张照片--一个微信的产品经理在周六凌晨2：39发了一张办公楼的图片上微博，说：“在每一个众人皆睡的长夜，这里都一群人在奋战。就这样，一年过去了。”CEO马化腾在随后的4：17转播了这张图片。说：“有灵感的团队，在最有灵感的时刻。








去广州时，为了求效率，我们就在南方通信大厦对面找了个如家住下来。那两天晚上，我和同事讨论产品弄文档，四五点的时候，我们就下楼去便利店买可乐，眺望对面的南方通信大厦，独见微信所在楼层灯火通明。微信的实习生告诉我们，张小龙会陪团队一起拼到深夜，回家睡几个小时，第二天爬起来又来了，“几乎天天如此”。








我不愿意用“加班”来形容微信团队的拼命，因为这不是“加班”，作为starup的一员，我非常了解这种“拼”是为了什么--因为产品是讲“势”的，“势”不等人，机会稍纵即逝，只能玩儿命去追； 也因为产品是迭代出来的，所有产品问题终极的解决方案，一定是极简单优美的，但通往简单的道路，是复杂崎岖的，想更快的catch到要害，最好的选择，就是小步快跑，保持琢磨，从每一步中榨取最大的价值。








张小龙与微信产品团队，谈及用户的场景、价值、背后关联的动机，信手拈来，案例翔实，毫无夸夸其谈之风，这没有持续的琢磨，完全不可能做到。








今天，我们的微信版本已经上线了，用户已经用上了分享功能，开始与闺蜜们逛了起来。作为第一个吃螃蟹的团队，我们当然期望吃到更多的螃蟹肉，但这只是一个开始，我们会继续打磨，有很多事还需要去做。不过过程中，我们获益良多，我们喜欢与这样务实的产品团队交流。








微信的团队发给过美丽说这样一封邮件：








“在互联网行业里，能像你们这么懂得取舍的团队不多了，你们很清楚知道自己和用户要什么，很难得”。 我喜欢这个评价，就用它做结尾。




赞同：412





评论：39









阿北称「豆瓣的社区并没有刻意地进行运营，运营所做的事情都应该由产品来实现」。你同意他关于运营的看法吗？为什么？











 张鹏
 ,
 
极客公园创始人









话说那天我跟他在台上对话的时候，他一直波澜不兴，但是一路聊下来感觉他对产品的理解还是很震撼人心的。












比如他说用户体验有时候不是产品关注的终极问题，终极问题应该是用户价值。只抓用户体验会造成很多用户用产品用的很爽，但突然有一天就不用了，因为他用腻了。只有真正抓住用户价值，才会让用户一直跟你走下去。而有时候，这种价值的建立要超过用户体验的重要性。会比如豆瓣的回帖回复按钮是在所有跟帖的最下面的，就是要逼迫用户看完所有内容，避免重复回帖。这样的体验不一定最好，但是价值却最大。












说到“不运营”，阿北主要的意图是在说关于社区运营有时候容易误入歧途的问题。他的“不运营”概念，实际上是说他认为一个好的社区首先要做好产品气质和交互模式，让社区“自激震荡”起来（这个是我的说法，不是阿北原话，但意思应该差不多），而不是只想着依靠人为推动和“运作”。












所以好产品都是不“刻意”的，豆瓣之所以总是把产品放在那里自然生长，甚至让外界看起来觉得有点是放养的态度，其实也是出于这个思考。有时候跑得快了，牛X的运营会掩盖很多产品的问题，相当于拔苗助长。












我觉得他对于“不运营”的概念，其实是为了强调社区产品本身的自激振荡效率，避免过度运营的误区。当然这也与豆瓣本身的气质相关，不一定是放之四海的通用药方。大家理解的时候也不必咬文嚼字，理解其精神就是了。
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 李楠
 ,
 
魅族营销中心招募设计师










UGC 有缺陷





传统的 UGC ，是一种存在有很大，很大，很大
 
缺陷

 的产品模式。








“运营”有时候实际上是对这些缺陷的弥补：依靠运营，一个 UGC 模式的网站才能形成圈子，过滤出高质量的内容。








所以“运营”成了一个筐，什么都往里装。除了观察数据评价／改进产品之外，知乎的有些运营人员，实际上很多时间是在做专业的“编辑”的角色，比如 @成远 。而 @OurDearAmy 更善于构建圈子。 @成远 @黄继新 也曾经利用自己大量的 follower 来广播优质内容。








同时，“营销”也有类似的情况。









UGC 在进化





但是，
 
UGC 在进化。

 既然用户可以生产
 
“内容”

 ，他们为何不可以生产
 
“编辑”

 ？他们为何不可以生产
 
“营销”

 ？








既然“作者”可以众包，为何“编辑”不行？为何“推销员”不行？








Tumblr 应该是相对成功的把“编辑”权力交给用户的例子。而现在大量的社交网络广播，则是营销的众包的成功例子（ Dropbox 做的非常成功）。









阿北的追求





我相信今天谈“不运营”还早，产品模式还没有完善到这个程度。








但是，阿北的这番话说明了他的一种追求：在未来的产品模式下，运营的某些部分（比如“编辑”）和“营销”的某些部分，都是可以众包的。豆瓣要探索这种模式。








我想，这种追求，可能才是豆瓣在中国这么特别的原因所在：他想走在所有人的前面。（这和当年豆瓣上线时是一样的：“不抄袭，被抄袭”。）









最后的话





我相信“编辑”和“营销”的众包结合今天的 UGC ，最终会带来更好的内容生产，挖掘，传播甚至分销的模式。








这种模式也许最终将会颠覆 google adsense 全不靠谱的广告分账（
 
http://www.zhihu.com/question/20006849

 ），带来真正的职业 blogger ／编辑／营销。








运营和营销也不会就此消失，他们会更加专业和专注。
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从用户角色、使用场景上分析，主流音乐 APP（QQ 音乐/百度音乐/虾米/网易云音乐等）在体验上存在哪些问题？











 Minco
 ,
 
与其宠溺你的赞，不如让她勇敢地走出来，与大家分享~









自问自答——应该算一篇博文，但个人没博客，就以这种方式发到知乎上；想着这里达人也多，如果有人感兴趣看下，欢迎碰撞、拍砖~ 如有叨扰到知友，深表歉意~








因为经常用，出于个人兴趣（可能也有职业习惯的因素），也一直想总结下音乐类APP的体验点。




正好待业中，空闲时间也较多。在网上搜了下，发现已有达人写了篇关于百度音乐的博文 （链接：
 
http://blog.sina.com.cn/s/blog_628226300101a710.html

 ，博主 @马之舟 好像也在知乎上），仔细读过，蛮受启发，也促使自己更想把零碎的想法总结成文字。








近两周，泡在图书馆和星巴克，看看书之余，也用百度音乐为例，断断续续地完成了这篇体验心得——一些共性的方面，也涉及了其他的音乐APP。




（以百度音乐iPhone客户端现有V 3.6.2版本做体验对象，后面提到“百度音乐”时，除特别说明，均默指此APP）








主要写了下用户角色、典型使用场景、产品体验改进点，最后也附上了优化手稿（另试着总结了下音乐产品商业模式）；有些是之前在使用一些音乐类应用时的体会（随手记在Evernote中），这次一并整理到这里——难免成了长文。








先纪念下这段时间按来按去的音乐类APP（手机空间吃不消，大部分得删了）:





















以下是我的一些看法：








=================================================================









一、 先说两点粗浅的理解：










1.1 我们为什么需要音乐？





你在音乐中寻求感情的共鸣，在这种共鸣中让你情绪中或喜悦、或欣慰、或沮丧、或悲伤的因子达到最大值，并得以找到出口，完成疏导和表达。疏导有助于你对自己的调节，表达则让外界更了解你，形成社交。









1.2 我们与音乐的接口？





用耳听，用眼看，用口唱。








耳听：最基本和普遍的需求，在移动环境中也最易得到满足。目前大多数的音乐类APP（国外的音乐服务大多用不了，撇去不谈；国内的如百度音乐、QQ音乐、酷狗音乐等）设计，也主要是针对这一点；




眼看（当然也必须以听为基础）：影视配乐，MV等常给我们留下深刻的印象——画与声的融合让音乐更具象，加快被接受的过程（相应的，也要求我们消耗更多的资源来接入）。这类的APP代表有音悦台，爱奇艺音乐（QQ音乐、酷狗音乐等也加了MV内容）；




口唱：是我们对音乐最直接和便捷的表达。这类的APP代表当属前段时间很火的“唱吧”；




另外，还有一些仿真乐器类APP，需要动用你的手指来“弹奏”。








这里针对百度音乐iOS手机客户端来展开，所以主要集中在“听”上。








=================================================================









二、 用户群





百度音乐定位的目标用户群估计很广泛，所有用iPhone、有听乐习惯的人，都是应该争取的，这也决定了百度音乐不可能走豆瓣FM那种“酷”的路线。




年龄层上，iPhone用户跨度较大，大致分布在18-55岁（个人估计，没有数据支撑）。再加上习惯用手机听音乐的条件限定，推测目前18-35岁应是较活跃群体——本人26岁，算正处在活跃用户群的平均年龄。








=================================================================









三、 用户角色及情景剧本










3.1 用户角色：就以本人为例（会尽量剔除我的一些特殊行为）：









87年生，2012年小硕毕业；广东电信移动互联网运营中心工作一年，已离职；2011年暑假在腾讯CDC做过用研实习；




手机用的iPhone 4S；碰到有趣的应用会安装试玩，如果觉得不太好，会删掉；因未越狱，对iOS的安全机制还是放心的，不会担心有APP吸流量或恶意扣费，所以我删应用是出于避免视觉空间的干扰，和节约存储空间的考虑（估计有些用户，即使未越狱，也会很关注流量资费安全）。




以前上班时，住在广州市天河区，工作在越秀区；坐地铁或公交上下班，单程大概1小时（没有选择坐班车）；8:30上班（和互联网企业不同，运营商是早上班早下班），闹钟定在6:39，一般再赖床几分钟，6:50之前起来。









3.2 情景剧本










A. 上班途中，使用场景：步行+公交





起床洗漱完后，随手挂上耳机，打开音乐APP，选首已存的歌，出门往公交站走。7，8分钟后，到了公交站。因为是始发站，一般5分钟内就能等到来车，而且有座。




今天也不例外，上车落座后，打开电子杂志，看了4，5分钟，考虑到阅读效率和手机电量，关掉了音乐APP，继续看电子杂志，之后刷下微博。早上精神本就不大好，这么半个多小时过后，感觉有些头晕，眼睛也疲劳了，再加上路程已过半，离公司已不远了，于是退出阅读，再次打开音乐APP，选了首柔和的轻音乐，闭目养神，放松自己，准备迎接新一天的工作。




8:15左右到达公司，15分钟用过早餐后，一天的工作开始。




（个人感觉：早上，在拥挤和有些颠簸的公交里，即使有座位，边听歌边阅读也易让人变得混沌；若融入太强情绪的歌曲，某种程度上还会分散注意力，影响一天工作的状态。所以，在早上，我会选听偏柔和的歌曲，听歌时间上也较短，并尽量避免同时操作其他应用。倘若下午下班坐公交，此时一天的工作已结束，心理上相对放松，就没那么多顾忌，一般会边听边玩其他应用——IM/SNS/阅读/游戏都可能涉及，听爽玩爽为先。）





B. 工作中，使用场景：公司办公室内





公司工作时间是不提倡听音乐的——如果你工作处理完了，想听小会儿提提神，当然也没问题。移动互联网运营中心，在整个处于转型期的电信集团，氛围是属于蛮开放的一路。




午休时间是12:30—下午2:00（包括吃饭）。吃完饭和同事一起坐会儿，聊聊天后，1：15回到办公桌。




还有时间，可以休闲会儿，于是用PC上上网，同时打开百度新首页上的“百度随心听”，找个台开始播，也省去了选歌的纠结。一边惬意地上着网，一边听着歌，碰到好听的，点“红心”收藏。休闲的时光真是快，一转眼将近半小时就过去了。赶紧打住，午休15—20分钟，接着开始下午的工作。





C. 下班途中，使用场景：步行+地铁





上班早，下班也早。下午5:30就下班了，加班情况基本不多，如果你有坐班车，一般到点儿了就可以走。




因为没坐班车，我呆到6:30，感觉饿了，下楼找个快餐店搞定晚饭，然后回住的小区。




这时公交人多、车堵，果断步行去地铁站。步行途中是蛮惬意的，不单是工作完成后的轻松，还因为可以动动筋骨，当然，戴上耳机享受下音乐那也是必须的——中午听的那首歌蛮不错，想再听听。点到“百度音乐”，发现收藏里没有——哦对了，中午是用“百度随心听”收藏的，于是点到首页的“电台”，找到红心电台，提示我要消耗流量（“百度音乐”APP里的电台无法离线收听之前已缓存的歌曲，而单独的“百度随心听”APP是可以选择“收听离线红心”的），但那首歌着实不错诶，没事儿，这个月流量还多，于是继续播放，可电台的气质是无播放列表，只能单向操作，连着切了几首已经听得有些发腻的旋律后，终于遇到了中午收藏的那首歌。幸福地听完一遍后还没过瘾，正想再听，电台又自动切到下一首歌，还没法返回。无奈，退出电台，回到本地音乐，选了首喜欢又有些新鲜感的歌听着。




将近20分钟后，到了地铁站。坐地铁咱是不指望有座位的了，站着呗，人够多够挤，想看看电子杂志或刷刷微博也比较困难，音乐不关，一路继续听。





D. 回到住处，使用场景：某小区室内





晚上8：15回到住的房间，先舒服地躺在床上伸个懒腰。室友还没回，再次调出百度音乐，拔掉耳机，打开公放，让旋律环绕。抽出一本最近看的书，闻着墨香，听着音乐，津津有味地看了起来。1个章节后，倦意又慢慢袭来。于是合了书，拿起手机躺床上玩。




Q群里大家正讨论前两天“我是歌手”的林志炫，说那“烟花易冷”唱得老赞了。白天上网时也曾注意到有这么个节目，看来挺火的。室内有WiFi，按捺不住好奇心，打开手机百度视频，首页上正好就有推荐，点击观看林志炫演唱的这段视频，第一遍就被小小地惊艳到，之后又看了两遍，愈发喜欢，随即“赞”了一下这个视频。同时感慨：以前只听过他的口水歌“单身情歌”，再有就剩“蒙娜丽莎的微笑”，现在才发现志炫童鞋是被这两首歌坑了啊有木有？




好奇心又起，打开百度搜索APP，在百科下查了查志炫童鞋的辉煌履历，对他的敬仰更甚，已有粉丝倾向。对偶像的猎奇继续，打开手机微博搜到志炫童鞋的主页，发现好多粉丝早在围观和祝福，很多早期的忠实粉正大力推荐他的其他歌，于是再次切到百度音乐，搜索“林志炫”，先下载刚听的“烟花易冷”，然后继续翻他的热门单曲和专辑，结合百科上的介绍和微博上粉丝的推荐试听了几首，觉得不错的都下载下来，欣喜最近又有好歌听了。




趁着下载间隙，索性打开电脑，用百度指数和微博指数搜了搜“林志炫”，最近那人气，呼呼往上窜，心中不禁也为偶像感到高兴。




未几，室友回来，听到我在放的歌，笑道：“哈，大家都听这歌啊，林志炫，这逆生长，又逢第二春~”。说完跟着曲子哼了起来。——平时我俩儿都比较注意，晚上电脑或手机一般较少放外音，以免影响到另一人的休息或工作学习，今天不同了，以这首歌为引子，吹水了好一阵子才罢休。




睡前，躺床上又用百度音乐反复听了刚下载的几首歌，想到“烟花易冷”这首现在已火，估计很多好友的网络信息流上已有，为了不给好友Timeline增加重复内容，也为了凸显自己的格调，选了首志炫童鞋还不太流行但感觉也蛮好听的歌，加上几句略显文艺的评论，果断分享到SNS——一条小具逼格的UGC就此诞生了，于是满意地放下手机，睡觉。








故事到这里讲完了。




回头再来看看：









3.3 操作场景分析：










A. 室外嘈杂的移动环境中：





如公交、地铁上，或室外步行时，倾向于选择播放已知的本地歌曲，比较在意流量和电池容量。听音乐作为一种打发无聊（如下班途中站在地铁里，不便做其他事情）、放松心情（如上班途中，坐公交上听音乐闭目养神）的途径。习惯听歌时随手锁屏，利用物理键调节音量。




（关于线控，一般用户可能不知道、或不太会、或不习惯用，更可能会解开屏幕后直接在APP上操作切歌、暂停、调节音量等——音量调节可能还是用物理键的多；而且很多时候，摸摸手机已成为打发无聊和消除尴尬的下意识行为模式。但一旦用户成长，了解并学会了使用线控后，用的意愿应该会很强）。




这种环境下，主要是听熟悉的歌曲，能有心情去探索未知歌曲的情况较少。





B. 工作室内环境中





在公司时，听音乐可以舒缓压力、调节心情，提高工作和休息效率。




为了不影响工作状态，要求播放器界面简洁、操作简单，“电台”会是较好的选择。




个人感觉，如果听太熟的歌，就像接收一些物理符号序列，会让人变得机械；如果听最近很喜欢听的歌（新鲜感还保持得很好），则易让人陷入歌中的情绪，进而影响工作。因此，在工作中“与歌曲情绪保持必要的距离”就显得有必要。从这点来讲，听“电台”，尤其是曲风清新柔和的频道，也是比较适合的。（这段是个人粗见，存疑。也排除了那些本身就要求激发自身情绪的工作，如艺术创作、职业游戏对战等）。





C. 家庭室内环境中





在家里时，状态一般比较放松，时间上也充裕，这时，听，要求听得爽，操作复杂性的可容忍度较高；探索新歌的意愿增强；一旦找到了喜欢的，与大家去分享这份喜悦的意愿也会大大增加。




在线搜索、试听、下载，甚至于分享、评论等社交功能的使用机率都会大幅提高。









3.4 操作习惯总结：









大多数情况下，因为倾向于听熟悉的曲子+懒得操作+担心流量（守旧、懒惰和畏惧心理——这里作为中性词），我们常会从本地歌曲中选择几首最近喜欢听的来反复播放（对歌曲的喜欢是有时效性的，个人感觉，一个“最近播放”的列表还是需要的），也会直接将本地歌曲顺序播放或随机播放。








在特定情况下，由于环境的限制，我们会主动选择接收软件的推荐：如上面角色剧本中，工作时选择听电台。








在充裕的时间，放松的心理状态和满意的网络条件下，经某一或某些导火索的引爆，我们会选择主动去探索音乐，进行深度操作。




如上面角色剧本中，晚上下班后呆在房间里时，经QQ好友的推荐、包括白天网络媒体覆盖所留下的印象，以及借助视频这种丰富表现形式的吸引力，我观看并迅速喜欢上了“烟花易冷”这首歌，并主动去百度音乐进行搜索下载，之后通过百科、微博、指数等如愿以偿地八卦到了歌手信息，随即进行了其他相关歌曲的下载，再然后，与室友以这首歌为切入点有了一次面对面的愉快聊天——这有益于我现实生活社交关系的保持与发展，并最终促使对分享内容比较“挑”的我，主动完成了一次线上音乐的分享。




整个过程中，“SNS好友的推荐”、视频“华丽展现形式”的先声夺人、百科和微博这种标准知识媒体或社交媒体上“专业信息的获取”，包括一次好友间的线下对话（这个对话也是由线上话题引起的），综合起来引导我最终完成了“搜索--下载--讨论（互动）--分享”这样一个对用户来说很麻烦，对产品发展（或者说“对互联网公司”）又非常有益的高级流程。（目前的百度音乐还不支持用户间的讨论/互动）




当然，如果你“手机里已存的歌实在听厌了，而且你还想继续听”，想必也是会去找新歌的。








=================================================================









四、 百度音乐iPhone手机客户端体验（优化设计稿请直接翻到最后的“附2”）：










4.1 “在线音乐”










4.1.1 搜索









现在是移动和社交流行的时代，但搜索仍是重要一环，对百度来说，更应细致做好搜索体验，这也是展现产品差异化竞争力比较容易达到的途径。









4.1.1.1 语音搜索





视觉上，“百度音乐”将语音搜索的小图标与搜索框分开（语音搜索图标排在搜索框的后面），造成了画面的割裂。（见下图淡绿色高亮区）




建议将语音搜索的icon移到搜索框”内”右端，这也与“百度搜索”APP的设计相统一。














经测，语音搜索目前还不支持英文搜索，如对着麦喊“My heart will goon”，搜索结果给出“买哈涂料高工”- -！ QQ手机音乐APP是能准确识别的，所以这里基本可断定本人的发音是没问题的。




另外，一旦点击“百度音乐”APP首页上的搜索框后，即激活了文本搜索，而在当前界面无法直接转换到“语音搜索”，需要点击“取消”返回后才能重新进行语音搜索。




——语音搜索应无处不在。长远看，理应鼓励用户使用语音搜索。（用户操作上，更方便；技术上，更多的用户语音请求数据有利于语音搜索的优化；另外，还能耗用户一点点儿流量的说- -！）即便目前的技术不能达到精确理解用户的水准，室外的网络状态和嘈杂环境有时也会影响到搜索体验，但个人认为，它仍应和搜索框同时出现。




建议仍和“百度移动搜索”APP的设计保持统一（如下图），即在点击搜索框、进入输入搜索关键词页面后，也能通过键盘顶端的语音按钮一键转换到语音输入。















4.1.1.2 搜索历史





目前只提供“一键删除所有搜索历史”。但在手机上，改为“逐条删除”可能更合理：在手机输入时，较易出现用户输入出错（软键输入易错，语音输入也易出现理解偏差）后未察觉，而习惯性去点击“搜索”，导致这个错误的搜索关键词成了有效的搜索历史记录，而且还位于搜索历史建议词的首位（顶部），若仅提供“一键删除所有”，在它之后的有用搜索历史也不得不被删除，这明显不符合用户的期望。




手机屏小，用户愿意保留的历史记录肯定也不多（经测，百度音乐APP最多保留9条历史搜索记录；而百度搜索APP最多保留10条；为什么要相差1个？）。若有全部删除的需求，一条条删也不麻烦。




个人认为，某种程度上，对普通用户来说，逐条检查自己的搜索记录还能提供一种回忆的情结，逐条删除也能体会到一种完成任务式的快感（就像划去TodoList上的一条条记录一样）。




另外，在滑动屏幕查看历史搜索记录时，软键盘未折叠，导致每屏只能显示3条历史记录，留给用户滑屏的空间也很小，操作上较别扭——百度移动搜索APP在滑屏查看历史记录时，会自动折叠键盘。











百度音乐-搜索历史




















百度搜索-搜索历史














4.1.1.3 其他（关于搜索）





a) 融合网页搜索




百度音乐APP内搜索集成了“网页”搜索，挺好——就像上面角色剧本中描写的一样，在试听了林志炫的几首歌后，我对歌手本身产生了兴趣，因此如能在APP内就完成非音乐资源的信息搜索是蛮好的体验——当然也包括音乐内容库中没有用户搜索的资源时，通过网页搜索来获取。




b) 搜索结果能否按照“歌曲”、“专辑”、“艺术家”、“歌单”等进行标签分类。




c) 是否需要加上“本地歌曲搜索”的功能？













4.1.2 关于首页的“6个分类按钮”：









先上图：















4.1.2.1 关于电台





这里的“电台”是把“百度随心听”APP合到“百度音乐”APP中。但“电台”是一种相对“有个性”的存在：不提供播放模式（单曲循环等）的选择、没有播放歌单、只能顺序前播，以极简的功能和界面“强迫”用户去习惯少操作软件，避免频繁的操作打断对音乐的聆听，将选歌的纠结留给电台算法，引导用户去放松心情、真正享受到音乐中，强调随性的态度，也因而能在用户邂逅好音乐时，放大那种惊喜，使用户发出“你真懂我”的感叹~（参考前面“情景剧本B“中提到的使用PC电台的场景）








好的电台（如豆瓣FM），能培养出一些忠实的粉丝；而以百度在行业里的角色，“百度音乐”这个品牌应该是希望囊括越多的用户越好（见“二、用户群”）；另外，在iPhone逐渐变为街机、大众听乐习惯还在引导培养的情况下，个人感觉，对相对“个性“的经典”电台“做一些改变再融到百度音乐里可能会好些。




百度音乐现在对电台的处理是：




直接把电台（或者说“百度随心听”）“链接“到“百度音乐”里（做了一些视觉上的改动，但产品结构是完全一样的）；点击“电台“后必须先选台才能播放（而不是直接进入播放界面）——从用户来说，选择听电台需要的就是一种随性简单的态度，每多一步都可能让他们感到厌烦。




另外，存在两个比较别扭的地方：电台和普通播放模式用了两套不同的播放界面，同时，“红心电台”和“百度音乐”里“我收藏的单曲”不能合并，也就存在两个“红心歌曲”目录（见前面“情景剧本-->场景C“）。——估计这是在时间上有些仓促的情况下推出的版本。










改进建议：












方案一：










1. 将“电台“中的“私人频道“剥离出来代替现在的”电台“（假设称为“私人电台”，播放操作仍延续经典电台模式）。并将原电台各频道曲目改为百度音乐的分类曲库。




2. 在百度音乐的播放器界面（指“非电台”的那个播放器）加一个“扔进垃圾箱”的功能icon，并将“上一首“、”播放模式”和“歌单（当前播放列表）“做”灰显“（以表示这3个功能在”私人电台“模式下无法使用），以此构成”私人电台“的播放界面。（参考了一些目前主流的播放器，自己设计了一款播放界面，以求在满足大众听歌需求下，尽量保持界面简洁、有趣，并统一两种产品性格——”电台“和”普通音乐播放“下的界面，后面有手绘图）




3. 打通原电台（“百度随心听”）和百度音乐APP，实现“红心电台”和“我收藏的单曲”两个“红心歌单”的同步。








这么做的理由：




提供且仅提供“私人电台“（即原来的”私人频道“）以满足那部分确实喜欢电台的用户（其实这个”私人电台“就相当于”猜你喜欢“），同时将”私人电台“提高了层级，直接放在原来首页”电台“的位置，用户进入首页，点击”私人电台“后，就能马上进入播放器界面听歌，而不像原来，需要经过两次点击”电台->私人频道（有的用户还要再纠结下选哪个频道）“，才能开始听歌。




原电台其他的各频道歌曲改为各分类标签曲库，以迎合大部分仍旧习惯传统音乐播放模式（能进行“返回上一首“、能看到当前播放的歌单/列表/专辑 等）的用户。（如用户将某一分类标签下的歌单随机播放，其实也可达到和听某一电台频道相似的效果）。




打通原电台的“红心“和原百度音乐“我收藏的单曲”，能方便用户将喜欢的歌曲随时放在唯一的“红心歌单“下。










方案二：










仍保留原电台的全部频道，但点击“电台“后直接进入播放器页面播放（默认选择”私人电台“，可在播放界面调台），”播放界面风格的统一“和”打通两个红心歌单“同”方案一“。另外，允许进行”上一首“的操作。













4.1.2.2 关于“6个分类按钮”的排序









个人认为，用户对各推荐的接受度由大到小依次为：




好友推荐>偶像推荐>猜你喜欢（私人电台）>编辑（或专业DJ、热门用户）推荐>榜单推荐。




百度将“榜单”排在首位，推测是为突出其在搜索上的优势。但在社交方面有些太低调了——“网易云音乐”、“多米”等突出在线歌单、强调关注、评论、分享等流行社交操作；百度音乐目前的社交功能暂限于将站内内容分享出去，还不鼓励线上UGC的生产和用户间的互动。




建议将“新碟上架”和“新歌速递”的内容合并在同一目录标签下。




综合商业端和用户端的考虑，个人认为排序上这样更合理些：




1. 新声速递（由“新碟上架”和“新歌速递”合并）




2. 私人电台（即原电台的“私人频道”）




3. 精选专题




4. 热“度”榜单（即原“榜单”）




5. 我是歌手（即原“歌手”）




6. 更多（即由原电台其他频道重构成的标签分类乐库，包括后续可能扩充的内容。这里提供“更多”按钮，供用户自己定制喜欢的标签分类）




（见最后附2：设计稿）










题外：










jing.fm通过自然语言描述给予推荐，多乐电台通过输入场景给予推荐——这种通过向机器输入自己听乐需求并结合微博等社交网络分享的模式，感觉蛮新鲜的。本质上应该还是标签化、搜索化（提供可用的标签给你，节省思考和输入关键词的操作）。




只是用户要向机器“汇报”自己此刻心情或所处场景以“发现”音乐，操作上要经常输入（虽然是按按钮，易于打字，还是比较麻烦），感觉不够人性化——“输入“心情的这个行为某种程度上就已经破坏了我现在的心情。




当然，“心情”和“场景”肯定是影响听乐选择的重要因素，如果机器能自动“识别”这些状态（将其考虑到推荐算法中，比如频繁切歌代表用户心情烦躁？时间在下午6点，并刚使用地图APP定位了一家体育馆，代表用户即将进入“运动”场景？），而不是要求我去“输入”，应该会是很棒的体验。








其他的不再赘述了。













4.2 “我的音乐”














4.2.1 关于本地已存音乐：









虽然叫“本地音乐”，但实际上，个人理解，“本地”就是“本人”，她就是用户在音乐认知方面的“阿凡达”，即用户在“音乐认知”这一属性上的数字化“化身”，就像“本身”一样，她也会新陈代新，并随着时间不断成长。




比方说，现在的你，和半年前的你，相貌、认知上，都会有差异，对于大多数人，这种差异可能并不明显；但，现在的你，和3年前的你，相貌和认知上的差异应该会比较明显。




而同样，我现在的“本地音乐”，比如说有150多首，和半年前相比，大概增了20首新歌，删了10首旧歌，相对于150的基数而言，过去和现在有变化，但变化不大（你半年前愿意留存在你手机上的歌曲大部分现在也都还躺在那里）；但和3年前我手机里（记得那时在学校，用的还是功能机）的歌差别就比较大了。




我愿意留存下来的歌曲，是随着我对音乐的认知逐渐变化的。








在PC、功能手机时代，大家一般都是用PC下完歌后导到手机里，“本地”的概念耳熟能详；现在移动互联了，3G了，WiFi了，“云”了，很多人习惯直接用手机“下载/离线”或在线听，因此，“边听边存”、“WiFi下缓存”等等说法随之出来。（个人感觉，以后更强调“在线”、“离线”；“本地”、“下载”可能会成为历史概念）




尤其在封闭的iOS系统中，还涉及到“iPod歌曲”的“同步”——又多了个概念。




至少在刚接触时，作为本硕都是计算机相关专业的我，也是花了些时间才弄明白“全部音乐”、“本地音乐”、“iPod歌曲”、“我喜欢的音乐”、“在线听歌”、“离线缓存”、“边听边存”、“下载歌曲”这些概念的联系和区别——真心请求各音乐软件尽量减少这些术语的出现，对于难理解的可否给出必要说明？用户不是逻辑人，没我们想象的那么了解这些知识。








“QQ音乐”的设计一直比较喜欢，但在歌曲分类方面也弄得很复杂。









4.2.2 关于“iPod歌曲”这个概念









在iOS 5之后iPhone自带音乐播放器就不叫“iPod”，而直接称作“Music/音乐”，那“iPod歌曲”也应成为一个历史概念吧？




我想会有很多用户并不太了解也不想去了解苹果的产品历史（尤其是现在iPhone价格降低的情况下，存在不少初次使用苹果产品的用户涌入），看到一个专业的英文词，他们难免会疑惑（iPhone用户对iTunes、App Store相对熟悉——毕竟学用iPhone时都会涉及到，但对iPod可能就比较陌生了，尤其是现在iOS系统自带音乐播放器也不叫iPod的情况下）。








同样还有“同步iPod”这个按钮——“同步iPod”？从哪里同步？要耗流量吗？建议如果“iPhone自带播放器中存的歌（也就是所谓的‘iPod歌曲’）“发生了变化，提供自动同步，并告知用户即可，不要求用户去手动更新。




理由：如果在iPhone自带播放器中删掉了某首歌，百度音乐中对应的歌曲名即使还存在，也无法播放了，所以不如自动同步，还避免了用户去点击这些空链接。









4.2.3 关于“我收藏的单曲”（或者说“红心歌曲”、“我喜欢的歌曲”）









其本质就是一个“网络歌单”，突出用户当前的喜好特征。




建议明示这一块区域属于“我收藏的歌单”，而不是让用户自己去揣摩为什么收藏的歌单会紧挨着排在“我收藏的单曲”下面。




此处有个BUG，对于同一网络歌单，可收藏多次（见下图，3个“夏日来临，清爽一夏”）：



















4.2.4 关于“本地列表”和“查看百度云音乐”：









先上图：



















4.2.4.1 “本地列表”





在手机上创建“本地歌单”是用户会用的操作吗？现在PC端也已逐渐弃用“本地”歌单，强调“在线”的概念，手机作为用户的贴身管家，更应如此吧？——即使目前，由于流量和网速的限制，我们常选择听本地音乐，但如果仅能创建自己可见的本地歌单，而不是可与好友分享的在线歌单，对于操作成本较高的手机端，感觉比较“鸡肋”。




建议：




将“创建本地歌单”升级为“创建网络歌单“。（能往歌单中添加网络歌曲，可被分享。当然这也要求首先要建立好用户网络歌曲社交体系。）









4.2.4.2 “查看百度云音乐”





经测，这里的云音乐是指——收藏的网络歌单里所有的歌曲，都会存在百度云上。




“云音乐”应成为标准概念，整个“百度音乐”本身就该融入云中。推测这里是作为一个短期宣传的吸引点。




“网易云音乐”现在允许用户选择将本地歌曲和网络歌曲进行指纹匹配，尽可能将本地歌曲都转化为网易自家曲库里的网络歌曲，形成资源闭环和云同步













4.3 歌曲列表的操作











各歌曲列表页面下每首单曲的“更多”操作，设计上不好：




从右边划出的按钮割裂了屏幕，又因为对不同来源的歌曲（如“本地歌曲”、“在线歌曲”，或者“来自百度曲库的歌曲“、”非百度曲库“的歌曲），可进行的操作不同，这就导致弹出的按钮菜单不统一（有的是两个按钮，有的是三个，有的提供”删除“，有的提供”下载“），容易让用户感到混乱和不知所措——为什么菜单总在变化？为什么这里没有”分享“按钮？




建议采用由屏幕底部滑出包含操作按钮的模态对话框（屏幕下半部比上半部更易被手指触摸到），在给予更多展示空间的同时，提供统一的按钮菜单选择——不可用的操作予以灰显，同时告知用户不可用的原因。




QQ音乐目前采用的就是这种形式（如下图），只是没在对话框中指出正被操作的文件名，用户可能会担心是不是点邻近的“更多“按钮了？是针对我选的歌在操作吗？














最好将对话框设置一定的透明度，并对被操作的歌曲项在色彩上做些强调，让用户更放心地操作。




另外，这种设计也与iOS手机端在处理“删除确认“、”分享到…“等功能时相一致。




再进一步，这种比较大的展示空间也能容纳以后可能逐渐扩展的VIP会员功能；对比展示免费功能和会员功能，能让“特权“得到体现，吸引用户付费。









4.4. 其他：





1. 分享页面没有附上歌曲缩略图（见下图），而实际分享时，会连同图片一起分享。














2. 从百度搜索APP的搜索结果中点击歌曲，或在手机微博中点击他人的歌曲分享链接时，都是打开WAP网页来播放的，若能检测和调用已安装的百度音乐APP播放更好。




3. 加上一个“最近播放清单”，个人觉得还是有必要的。（对歌曲的喜爱都是有时效性的）




4. 听歌识曲（最近常在星巴克泡着，已用QQ音乐的这个功能，收藏了好几首店内播放的歌曲。百度音乐安卓端也已有）




5. 打通百度视频，加入MV资源




6. 在线音乐歌单体系的建立




7. 和运营商合作推出专项流量套餐




8. 本地歌曲搜索




9. 可否尝试在歌手页面加上此歌手百度贴吧和百科的入口？（也算形成一种差异化竞争）




10. 视觉上偏稳重，主题采用“蓝”和“黑”的中色调，有高光效果，个人感觉这样显得有些旧（好吧，我喜欢扁平些的设计）。播放界面比较拥挤。
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附1：音乐产品商业模式总结










广告：









现有的广告模式都选择当用户点击“暂停”时予以展现，以保证在尽量不打断用户操作的情况下，抓住用户将注意力从“听”切到“看”的这宝贵一瞬：如豆瓣FM，百度音乐WEB端（PC屏幕大，百度音乐WEB端也有侧栏广告的展示）。




MV在商业广告这方面应该更具优势；




（另：国外的YouTube可通过“指纹识别系统“扫描出视频中包含的音乐来源，据此评估给到版权方的广告分成，同时也规避了版权问题）









增值服务（VIP会员）









增值服务强调用户特权：




1. 更好的在线音乐服务：如音质提高、音效增强、云空间扩容；




2. 寻求公司其他产品线的联合：如QQ音乐绿钻可设置QQ空间背景音乐，可获得音乐类相关游戏的经验加成，可在易迅优惠购买耳机、音响等（百度音乐如果弄个百度空间背景音乐设置估计用户不买账；PC上允许VIP用户在贴吧设置音乐签名——以Mini网页播放器展现？）；




3. 线下活动特权：演出/演唱会的信息通知、购票优惠；




4. 音乐周边产品：如偶像歌手的主题T恤、海报、珍藏CD等；




5. 比较“草根“但也“实用”的一种，借”音乐“之名，行两性社交之实：通过虚拟物品（花/钻石）的购买实现货币化。典型的有PC上的”YY音乐社区”，”多米DJ”；手机上的”唱吧”，”听我”等。用户在上面秀歌声（如“唱吧”）或者秀歌曲品味（如“多米DJ”）来吸引人关注，但大家更在意的或许是你的性别、照片、居住地、微信号/QQ号…（百度的“百度美拍”有类似气质，百度音乐是否尝试融入？）









直接交易内容，即音乐电子商务。









目前的各音乐人平台（豆瓣音乐人、微博音乐人，包括最近上线的虾米音乐人和百度音乐人），在为创作者提供推广和分发渠道的同时，也为数字时代愈发强调个性化需求的听众提供了发现好音乐的便捷平台。




音乐人平台还处于积累创作者和用户的阶段，大部分都只提供试听，唯一提供有偿下载服务的是虾米音乐人，据说收入也全给到版权方。




短期内网站估计还较难从歌曲买卖交易中直接分成，虾米音乐人目前是将下载作为VIP会员的一项特权功能。但这种“扁平化“（借用最近产品设计很流行的一个词）的音乐发布趋势貌似已定。




另外，抛开直接产生买卖的销售不说，在线上音乐人平台得到的推广，也可以在线下转化为合作机会或收益（如让音乐人参加选秀节目、签约唱片公司、现场演出、商业代言等。）。




或者直接为用户提供线下演出的线上订座购票（O2O，如腾讯的“QQ看演出”）。




比较关键的还是在用户侧，培养用户习惯去主动找非口水歌+付费，估计是个较漫长的过程。




最好在产品上，能让音乐人平台产生的内容通过当前网民主流听歌渠道（PC/WEB/手机各端的电台、音乐播放器等）得到智能推荐。









游戏









玩得不多，不赘述了。









直接介入到内容生产：









前面几种都有现成或即将成的例子，这个算是自己“瞎想”吧：




一方面鼓励用户生产（UGC）：“唱”这部分“唱吧”已经在做了——可不可以在“看的制作”上下功夫？允许用户对正版MV进行改编，或者，为还未出MV的歌曲制作MV，择选优质的放在百度视频专栏上供用户观看——视频加广告大家能接受吧？




另一方面自己生产，视频网站可以自制电影，音乐网站可否自制选秀节目?内容和版权归属自己，录播/直播的渠道交给百度视频/PPS。








（跑远了，赶紧拉回来~）




最后再说点儿体会：




现在，视频、游戏以更炫的体验侵占了人们更多的时间，包括我们的流行乐也处在选秀节目的轰炸下；音乐，可能也需要在一定的尺度内委曲求全，寻求与视频/游戏的融合共赢。




但愿意留下来、享受“听”的人还在，而且音乐作为一种更具想象空间、更健康可持续、更简单纯粹的放松方式，总会有让人重新记起她、需要她的时候。把“听”的体验做到极致，相信人们也会愿意为她付出更多（时间也好、金钱也罢）。
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附2：设计稿（图画得烂，求达人们忽略视觉。欢迎拍砖~）
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知乎传大图很流畅哇，赞~








THE END
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如何提高英文阅读水平？











 李璐
 ,
 
职业：Northwestern University Kellogg Business School Student 专业：市场营销 爱好：金融 网络营销 电子商务 企业整合









总结来说，形成英语思维很重要。初级建议阅读一些超词汇量大概30%以内的词汇进行阅读。另外兴趣为辅，我建议阅读的书目是牛津通识读本，有200多本，言简意赅，涉及各个学科各个方面。都是大家小书，知识点都是正确的。另外，我觉得提高阅读速度只是一种片面的高速求成，反而得不偿失。不如先从整体入手，把听说读写全面提高起来，就事半功倍了。如果想要提高整体听说读写，一般持续就是先掌握听，然后能够与情境相关，2楼陈久龄同学的方法就很实际而且也方便寓教于乐。 具体细节就是，不翻译直接反应，得到更直接的图像信息而不是汉语信息。在看美剧时，初始先培养对一般语言的反应能力，其次是看学术型的如耶鲁公开课一类，慢慢戒除字幕依赖性。对于句子结构也是如此，重复使用的句式其实很有限，在专业词汇齐备的情况下，不建议花过多时间在语法上。 至于说，就是反复练习和一定要苛求自己的发音。推荐《标准美语发音的13个秘诀》，还有american accent的一个软件，在很多地方有下载。在实际对话中反复练习是语音提高最快的。 另外一个误区就是背单词，要想高速阅读，单词量一定不会低。本人的亲身经验就是，除非是面对语言考试，否则枯燥的一天背大量单词是无效工。当然，专业术语和词汇需要特别记忆一下，但是这个范围的词汇应该不超过2000个。更应该结合比较适合自己水平的英语书籍来进行提高。把不会的词汇进行猜词和圈划，方便后面回忆的过程。这些词汇不要贪多。最好一天不超过100个，否则的话就证明你的阅读材料已经超出你目前水平太多。高速阅读的词汇在精不在多。凡事求十全十美只会提升阅读的门槛，很难有进步的成就感，不可求全。
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为什么流行歌曲每首歌都是 4 分钟左右？











 郭劲刚
 ,
 
现场调音师，录音师/制作人









这跟最初的唱片制式有一定关系但不是主要的。更重要的是商业电台对流行音乐传播的影响。试想一下，在电台上播的音乐作品都是十分八分钟的话，DJ、主持人说话的几率少多少？如何整点或半点报时？最为重要的：广告播出的频率得少多少？广告是商业电台的命脉，为了音乐的丰富性复杂性完整性而牺牲命脉？不可能。








反过来说，商业电台对流行音乐的推广贡献是巨大的，甚至可以说，西方几十年来所建立的唱片工业体系是基于商业电台的普及和兴旺而发展起来的。而当互联网发迹，也就是商业电台成为夕阳产业的时候，唱片工业也就开始走不休止的下坡路了。








而且，声音不比影像，也不如文字，在吸引并持续保持人的注意力方面先天不足。如果在几分钟内没有新鲜的声响或内容刺激，人的注意力会很容易分散到别的地方去。而同是声音，音乐又不比谈话，不能持续保持具象内容让听众有足够参与感，注意力分散后音乐只能沦为背景。问问自己，你上一回什么事情不做，全神贯注听音乐是什么时候，又持续了多长时间，这个问题就已经有一半答案了。








其实，到七十年代甚至八十年代，西方流行音乐里面也不乏“鸿篇巨著”的，比如“臭名昭著”的Pink Floyd，Led Zeppelin，Queen等等，有不少作品都超过十分钟。有的作品仅前奏就四分钟甚至更长，而这些作品在当时都很红很流行，很多也成为现在的经典。即使在香港（一个那么注重商业化的地方），八十年代的流行曲有不少前奏超过两分钟的，曲式也不只有简单粗暴的AB段式。而现在？最好前奏不超过八小节就进唱，全歌别超过三分半钟，而且副歌重复部分最好在三遍以上并且要好记易唱。为什么？前奏那么长你让唱K的人等死了，而且还是花钱等，还不能像尾奏一样“飞”掉它；前奏那么长，谁会拿它当彩铃？我都接起来三回了还没进唱呢，拿它做彩铃意义何在？副歌要三遍以上？当然，否则谁能听全歌两三遍就能哼出来？








说到底，现在人比以前的生活节奏快了不止一倍两倍，音乐对大多数人来只是生活的背景，连消遣娱乐方式的一种都未必算得上了。三十年前的主要娱乐、打发时间的方式怎么算也就是那几种：影像（电影电视）、阅读（报纸、杂志、书）、声音（电台、唱片）。而现在？网络、游戏、即时通讯、社交网络、甚至捏脚和按摩以及洗澡。。。 什么都得快，瞬间吸引人们的注意力并且最好让人记住，在这样的背景下，你还想做五分钟以上的流行音乐？那你真的是不想红。
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顺丰速运是怎么保证快件全国一级城市和主要的二、三级城市次日达到的？为什么很多其他快递公司做不到？











 MJ勺子
 ,
 
必见辽阔之地









感谢邀请




@Ah Du 已经大体解释清楚了，我做一些有效的补充：









提示2点：

 “一级城市”的说法欠妥，应该是“一级城市和主要的二、三级城市” ；一般客户均使用“标准快递”，如果你选择“路运通”、“普货”等服务，远距离城市次日是无法达到的。









航空运力：






	
顺丰目前有7架全货机服役，另有包机13架（数据待核实），机队规模达到20架；其中，自有5架波音B757-200型全货机，单机起飞重量最大达到113吨；






	
国内航空包裹，大部分依旧是搭载客机机腹仓，目前顺丰有400多条这样的合作航线；


	
顺丰在快递领域深耕19年，与航空公司的关系非一般同行可比。据顺丰航空负责人描述，目前已经包租2000多个航班的储藏资源。






其它运力：






	
2010年时，顺丰曾主动与铁路系统交涉（恰巧找到过我的下属部门，实属误会：-）），意图在于搭载高铁，运输快件。举一例，北京至上海的高铁，全程在4小时55分到5小时25分之间，考虑航空运输的交货、取货流程，高铁丝毫不逊色于航空，受天气影响较小，成本和效率能达到最佳结合；


	
目前是否已经开始这方面的合作，不得而知；


	
另外，800公里距离以内的城际运输，公路班车可满足快速转运的要求。






网络覆盖：






	
目前顺丰在全国有2200个网点，覆盖250个主要城市，并非全部；顺丰在网点布设方面还是非常之严谨；






	
A城市到B城市，是否能次日到达，取决于三点：航线及仓位、干线距离、可替补的运输渠道。






内部作业的

 

流畅度


 
：






	
在硬件之外，内部的
 
运行流程和IT水平

 ，才是顺丰被业界刮目相看的原因，快件在网络
 
内部流转既快、又准、还稳；

 应急预案随时可应对各种异常；在另外几个回答中，我对顺丰的内部管理有一些分析，可参考，此处不重复；


	
对快递员有“收一派二”的作业要求，接单后，一小时取件，分单后，二小时派送完毕——这是其它同行望尘莫及的；


	
快递员的手持设备，即时扫描、无线传输、接受指令、GPS定位，两端的取、送效率非常之高。






其它同行：






	
IT水平跟顺丰不在一个层次，无可比性；


	
公路运输还占据主流，速度、路况都是制约；


	
在内部作业流程上，也跟顺丰不在一个层次，无可比性；


	
唯一一个例外是邮政速递物流，硬件配置很高，网点全覆盖，邮政航空还有16架左右的货机，但效率低下，已是不容置疑的事实——这点，值得关注物流的朋友们深思；


	
当你在网上购物，阿里旺旺里出现一行话的时候，基本也能说明问题——“亲，用顺丰要另收快递费”。





以上，个别数据恐有出入，仅供参考。
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产品经理应该如何培养细节意识？











 曹政
 ,
 
数据控/历史控/考证控









我尽量整理吧




1：换位思考，产品经理很容易对自己设计的产品产生代入感，你会很容易知道如何使用和交互，但是如果能突然把自己变成一个完全不懂网络的菜鸟，你所看到的产品就是另一个模样。优秀的产品经理会随时做这样的转换，从一个先锋级深度体验用户，瞬间转变为完全无知的菜鸟，然后所有使用上的障碍就会暴露无疑。特别是产品中体现给用户的文案，是产品经理与菜鸟最大的代沟场景，你的描述，对于一个新用户而言，是否足够简单直白，是否需要引申理解？




这听上去就不容易，要实现就更不容易，幸亏，还有些相对容易的方法。




2：敏感度，对任何微小不愉快的捕捉与发泄，很遗憾这可能导致一个严重的副作用，使你在日常生活中变得挑剔和苛刻，当你适应了高标准的产品体验，你在日常生活中就会抱怨连连，从电话订票，到宾馆住宿，到机场候机，以及餐厅就餐，游乐场娱乐，你会发现到处都存在“不合理，”“诚待改进”的场景，在生活中，这种到处挑刺的行为往往令人生厌；幸运的是，当你练就了这一身横练本领，善于捕捉任何微小的不适，并在抱怨牢骚之外，能使用产品经理的思维将其分析解剖并给予相应的解决策略，你就拥有了一份可靠的生活保障，即便离开互联网行业，去开一个奶茶店，或者摆一个小摊，你也会比别人做的出色。




3：观察，前两者大约需要一定的”天赋“或者长期的培养，但是这一点却可以速成，你可以找一些并不熟悉你产品的朋友，同学，或者就是陌生的路人甲，来帮助你测试产品，观察他们的使用，与他们交谈，理解他们的困惑，从而产生明确的认识。对我来说，我老婆就是我的首席体验官，特别是针对电商产品，她往往会提出很多我想不到的问题和困惑。我所做的，就是把我觉得有意思的东西交给她体验，然后问她感受即可。




4：数据，特别是日志，跟踪用户的访问和使用日志，试图去理解用户是如何使用，在使用过程中遇到了怎样的障碍和困惑，日志和原始数据往往会给你最明确的答案，这需要一些时间，耐心的跟踪，重现用户的使用过程，然后用心去理解。




此外，一些统计上的数字也有助于理解用户的兴趣点，关注趋势，这要展开是个巨大的话题。




5：正确的提问，面对搜索引擎，对于大部分流行产品而言，用户所遇到的问题和困惑都可以在百度知道，搜搜问问上查到，记住，在这里，用户所提出的问题就是你想要的答案。用你的产品关键词，去搜索用户提出的问题，然后手工整理，没错，必须是手工整理，理解每一个用户的困惑和障碍，就更能理解你产品的问题。




6：总结与归纳




每个人都需要成长，谁也不是一上来就精通和理解所有的问题，对每次问题的整理，总结，可能决定你成长的速度，或者是别人的双倍，或者是别人的一半。一方面需要感性的认知，这是怎样的问题；另一方面也需要条理和逻辑，将问题拆解，分门别类，这有助于你不断养成各种理解力。




要去午饭了，先这些，希望对你有所帮助。
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为什么麻省理工要求每个本科生都要修生物学？怎么理解生物学的重要性？相关的入门书籍或资源有哪些？











 talich








这个问题（生物课的重要性），在这门课一上来就被回答了。可以看 2004 年的公开课录像：
 
http://ocw.mit.edu/courses/biology/7-012-introduction-to-biology-fall-2004/









印象中，Weinberg 的意思是，生物学是一门迅速发展的学科。现在这门课上讲的东西，有八成在他上学时，是讲不到的。在他看来，生物是从双螺旋被发现起，才成为科学的。这是那些传统学科所没有的。所以生物学没被普通人重视，是可以理解，但也是危险的，因为它发展的太快了，很多知识已经被推翻重建。








比起很多新兴学科来说，生物和相关领域，尤其是医学，又是特大的学科，具体应用渗透到生活的方方面面，相关问题已经成为社会的重要组成部分，小到直接影响你的日常生活选择，大到政治家的政䇿制定。








这时候，没有基本的现代生物学知识，用过时的知识来想当然的处理相关问题是危险的。








最后说，mit 的这门课，是一门相当精采的课。上课的两位老师，都是业界大牛。你可以不欣赏他们的观点（我老板就特别看不上其中的 Eric Lander，但对另一个老师 R Weinberg 相当推崇），但这课，绝对是大开眼界，领略大师风范的好机会。我有一个实习生，电子系的，就是在上了这门课后，被 Lander 极富个人魅力的授课方式所折服，决心做生物工程方向的。
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iPhone 下凹的 home 键，关闭程序需要双击，返回键位于左上角， 这些是体验糟糕的设计吗，如何分析？











 王成
 ,
 
伪果粉









我很同意你说的三点，这也是我使用 iOS 设备的时候感到最不爽的三个体验，我精确一点形容就是：









	
实体 Home 键和屏幕上的触控操作没法形成连贯的体验；


	
左上角的返回够不到；


	
多任务的呼出太痛苦。





但是，我觉得这些设计在当时都是十分合理的。事实上，设计是很理性的，而且设计师都不是傻子，所以任何设计都是有道理。iOS 当初，并不是一个很复杂的系统。








* * *








你要去苹果大楼办事，每个部门都是独立的办公空间，而且必须在且只能在大厅开一个门，在一个办公室办完事还必须回到大厅进另一个房间办另一件事。一开始，你要办的事情不复杂（不需要牵扯太多部门），而且部门数量少，大楼就那么几层，办公空间也不复杂可能就一两个房间，只需要跑几个办公室就行了，这样你会觉得这个楼的设计是很合理的，因为永远不怕迷路。








而 Android 这栋大楼，设计上是不同的。它不会把所有部门唯一的入口都设在大厅，而是把业务最繁忙的部门放在了大厅，其他的搁在一个长长的走廊里。而且，对于一些简单的小业务，部门可以自由在大厅设置快速窗口，不用进办公室就能办理。这栋楼比较复杂，大厅里很吵，新手进来很容易迷路。








随着时间的推移，现在来政府办事动辄就要走好几各部门，每个部门又有好几个办公室，再加上部门越来越多，苹果大楼的大厅扩建又扩建，来办事的人面对的问题就不再是迷路了，而是一进大厅就要面对几十个大门并列在面前，而且每次都要回到大厅里面再去下一个部门。








苹果大楼发现大家需要在各个部门之间穿梭的快速通道，他们的做法是在大楼的外面搭了一圈栈道把每个办公室的阳台连起来。非常简单，但是每次都要爬窗户，很吃力还容易把裤子磨破。（不过很快有人发现残疾人通道不用爬窗户……）








Android 也发现了这个问题，于是他们在每一层楼的上面新建了一个完全没有墙的夹层，作为专门的中转层，每个办公室都有楼梯直通这个夹层。








* * *








再比如返回键的问题，苹果大楼的扶梯都是这样的：










这也是很自然的，一边上，一边下；找到上楼的地方也就一定能找到下楼的地方。感觉扶梯就应该这样设计。iOS 的返回键其实也是这样的，因为交互逻辑和过渡动画，返回键就应该在那个地方。但是这种扶梯，一旦你要连续上下楼，就要在每一层都要步行绕一大圈。








Android 大楼是这样的：














上下楼很快，但是也会有问题，就是很容易走到一个扶梯面前才发现方向是反的，或者找到了上楼的却找不到下楼的。








* * *








所以说，每种设计都是合理的，都没有错。但是要我说，苹果的设计是直接但妥协的，稳定而顽固的，而 Android 的设计是复杂但直接的，善变但灵活的。








你如果看第一代 iPhone 的发布会，会发现乔布斯专门论述触摸屏的优势，就是可以在不需要按键的时候，充分利用机身的空间去显示界面，所以 iPhone 尽量要减少按键，这样一来有两个影响：1. 唯一的 home 键就要足够的特别和「安全」，是一个「panic button」；2. 很多其他的常用操作，就要在屏幕上放置一个按钮了（比如返回）。








但是我们都知道 Android 其实一开始定位于类似黑莓的键盘手机，所以并不会像 iPhone 那么极端。我觉得用一下 G1 和 Android 1.x/2.x，就会理解它背后的道理——最大化内容在屏幕上的比例，而把常用的操作提取成实体按键。比如菜单，返回，搜索。2.x 及之前的很多 app，界面上没有任何多余的元素，都是需要用菜单键来呼出（看看 G1 菜单键的位置，和屏幕上菜单出现的位置是呼应的）。








同样的，你要使用带屏幕内虚拟按键（至少有独立多任务键）的手机才能体会 Android 3.x/4.x 的：配置变快，屏幕变大后，菜单键不再重要，但是多任务切换越发的重要。Android 4.x 里面多任务是一等公民（而 iOS 里面是二等），有独立的按键。我想说，这对于手机的使用习惯，是颠覆性的。








苹果会不会改呢，我觉得一定会，但是需要时机，因为 iOS 是稳定但顽固的，任何一种改动都是伤筋动骨——比如屏幕尺寸的改动。
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做出上亿用户的互联网产品，需要哪些能力？











 马占凯
 ,
 
互联网









1，抓住普遍需求，人人皆需要的强劲需求。当时我统计了三大软件站的所有输入法下载量1亿次，由此估算总下载量在3亿次以上，被震惊了。这是我当时说服领导做输入法的一个强劲动力，当时好几个晚上都激动的睡不着，害怕被别人做了去。巨量价值来自巨量用户。2，更重要的是运气，亿级用户的产品是可遇不可求的，我想不止几百人想到了新式输入法的创意，但是他们都没有机遇和平台做，恰好我遇到了搜狗，感谢川总来让我做这个产品。




赞同：241





评论：57






 大熊
 ,
 
创新电子商务公司，base在上海，所有岗位开放招聘









1、揪住用户最痛的点；




2、某一处或者几处细节上的体验做到极致，能够在该处超越一切同类；




3、简单、轻薄、快捷，在产品设计上让用户不需要思考不需要学习，很快可以用上玩爽，并开始口口相传；




4、产品需求把握上回归到马斯洛模型，能够满足大众显性需求和隐型需求，一般来说均与用户的性、匿名、便宜or免费、发泄、炫耀、崇拜等心理活动有关；




5、有强技术支撑




6、持续迭代、持续更新、持续运营。但是请注意，就像赵本山的相声一样，包袱要一个一个抖，并持续不断的有
 
节奏控制

 的抖才能全程吸引观众。
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最常被滥用或误用的交互设计原理有哪些？











 周路灯
 ,
 
路见不平一盏灯









我觉得被滥用或误用的原则：




三次点击原则，原意是“如果用户在3次点击中无法找到信息和完成网站功能时，用户就会停止使用这个网站”












在我的工作经历中，产品经理会经常拿三次点击当作挡箭牌，坚持把所有的功能入口放在同一个页面，使产品的层次变得扁平，虽然用户需要的点击数少了（实际上只是经过培训和学习的老用户点击数），但是页面内容过多，没有重点，新用户依然会觉得无从下手，不知道从哪里开始。












《Don't Make Me Think 》这本书中提到了可用性的三条定律。其中第二条写到：




要点击多少次都没关系，只要每次点击都是
 
无须思考

 ，明确无误的选择。
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 马力
 ,
 
最美应用产品设计师









以下是一些容易被误用的、或者容易被忽视的原理/方法：








1. 用户中心设计（UCD）




如果你将这当成一句口号，那可以自动忽略了。问题往往是，每个人口中说的“用户”都不一样。所以很多人的以用户为中心，实质往往是以自己的视野为中心...




另外，最近我一直在思考的问题是，传统上的用户中心设计现在是否依然适用？在实践当中，我们已经发现了这些方法中的很多问题。








2. 系统性思考




常常遇到的问题是，某个大人物可能用一下产品，立刻会说出xxx地方的交互不好，balbalbla。但是，交互设计往往面临的是一个系统，对于用户需求、习惯、效率等等，往往是在系统角度上的权衡，就像经济学上的收益最大化、或者损失最小化，而不仅仅是一个点的设计问题。问题之间往往是相互关联的。处理好一个系统，而非一个个点，是一个优秀交互设计师应当具备的能力。




所以设计原则也是这样，很多设计原则互相之间可能是矛盾的，做出设计决策的过程就是不断做出权衡/权变的过程。








3. “别让我思考”背后的本质




想象一下，用户的认知能力、容量是有限的，如果我们将其模糊的称为“原力”的话。每当你在界面上多出一个元素/流程，都是在消耗一定单位的“原力”。每次的消耗可能是你无法直接感知的，但是一旦积累在一起，就会产生巨大的破坏效用。甚至我们也可以认为这个消耗过程是指数增长的。




每次当我们让用户多绕了一个弯、迷糊了一小下、思考的多了一点，都是在以指数的方式消耗着用户的原力， 直到用户爆发或者用手投票。








同样，这样的原则不是孤立存在的。




“我”是谁？核心用户是谁？每个产品都有自己的用户群，并且，用户的知识背景、认知能力、产品经验等等都是在不断变化的，很少有产品能面向所有用户。




另外，这里的“我”是一个群体概念，这意味着总是有个案的，如何处理本身也是一种权衡。








4. 交互在流程上先于视觉




以前的大多数时候我们都是这么做，先有了/确定了交互设计，然后视觉设计会基于交互来做。




现在（包括在写这段文字之前我们正在做的一个设计讨论），在移动互联网产品中，我们越来越多的发现交互和视觉无法简单的分隔，包括在流程上。这两者之间往往需要反复、快速的迭代。我们现在会因为视觉而调整交互（并不是为了简单的实现某种视觉效果，而是在视觉中发现能够更好的营造体验或者使界面更加清晰明确）。视觉和交互在移动互联网产品中越来越密不可分。




无论是内在美、表象美或者行为美，本质都是美。如果哪里是不美的，一定是出了问题。
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为什么 Facebook 能击败日本所有本土社交网站？











 唐先智
 ,
 
日本，台湾









謝邀。




這是一個很有趣，也很廣的問題。








先讓我簡化一下問題。DeNA和GREE，Ameba已經是社交遊戲的Portal，Twitter的社交功能不強（我更會把Twitter視為PR工具加蒐集情報的來源），所以重點就擺在Facebook和Mixi的比較上。








在2010年初的時候，和GREE創業團隊成員之一的學弟一起吃飯時聊過Facebook進入日本的事情。他當時的想法是Facebook很難在日本成功，原因
 
第一是實名制

 ，
 
第二是使用者界面的規劃/用色都不符合日本用戶的習慣

 。這也是當時我身邊大多數同行業的朋友們的想法。可是一年之後，Facebook在日本就開始了急速的成長，進入2012年的時候，幾乎每個人都認為Facebook超過Mixi已經是遲早的事了。








為什麽Facebook有這麽讓人（而且是專業人士）跌破眼鏡的表現？讓我們先看看一些數字。








下面的資料是來自這個網站：





http://media.looops.net/sekine/2012/12/27/neilsen

 -netview-201211/




取自日本Neilsen Netview發表的2012年11月的資料。




需要注意的是這裡的數字都只是PC的資料，不包含Smart Phone以及Feature Phone的Mobile上的數字。在日本，Mobile的數字要比PC高得多(按照Mixi公佈的數字，PC的Access只有Mobile的13.7%）。但在這裡我想強調的是趨勢及用戶的構成，PC和Mobile的事我們先放一邊。














訪問人數的推移。Facebook遙遙領先。不過Facebook在PC上的用戶比例本來就比Mixi高。














可是我們可以看到，在網站上的總停留時間Facebook也超過了Mixi。而且Mixi不斷下降（表示活躍的用戶越來越少）。














這是男女比例。Facebook男性居多，Mixi則是各個網站中女性比例最高的。














職業分佈。Facebook的上班族多於Mixi，而Mixi的主婦比例是最高的。這解釋了上面男女分佈比例的原因。








下面的資料來自這個網站





Redirect

 -ask.com/client/report/report-monthly-net-20120717.html




是一個在2012年7月進行的網絡調查。














這是有在使用SNS的男性，根據各年齡層使用服務的分佈圖。在30歲之前，Mixi還可以和Facebook拼一拼，35歲之後則是Facebook完勝。














下面是女性的年齡分佈。果然Mixi在女生中間的使用者多了很多，但年齡越高，Facebook領先的幅度越大的趨勢還是沒變。








還有一些零碎的東西，就不花時間全部貼出來了……直接說結論吧。








Facebook在日本，是一個
 
以上班族（男性比例本來就高）為主

 ，
 
在成年人中普及

 ，
 
集中在都會區

 的社交網站。








這和我的體驗相符合。我的Facebook朋友超過300人，（因為我年紀的關係）朋友大多是上班族，其中越是居住在都會區的朋友活躍度越高，畢業後回鄉下的朋友大多很晚才進Facebook，而且朋友不多，活躍度也低。在上班族之間，甚至跳過Email直接用Facebook Message聯絡的情況也越來越多（當然，這和我周圍的朋友大多在IT業界工作也有很大的原因）。












那，為什麽Facebook可以獲得這樣的成功呢？








第一波，應該是
 
在日本的外國人

 ，
 
在國外住過的日本人

 ，
 
和外國人有工作關係的日本人

 開始的。我自己在2009年因為台灣的朋友介紹加入Facebook，立刻覺得對我這種每個月到處飛，朋友分散在各國的人來說，這個可以輕易的聯繫朋友關係的平台簡直是天上掉下來的寶物。不但自己馬上成為重度用戶，也不停的推薦身邊的朋友加入。最早的100萬用戶，和我一樣的傢伙肯定很多。








第二波，是
 
電影「Social Network」在日本的上映

 。Social Network在日本是2011年1月上映的，我們看看2011年的數字：










從一月開始飆升，翻了一倍有餘。








這種Off Line的宣傳是對於高年齡層極為有效的推廣方式。Facebook藉著電影攻下了其他社交網站一直拿不下來的成年人市場。








第三波，是
 
新鮮人就職市場

 。




許多外籍公司的上班族使用Facebook，各種媒體開始報導Facebook，也有許多（趕時髦？）的公司開設Facebook專頁之後，突然學生們覺得有一個Facebook帳號有益於給予面試官/人事部一個良好的印象。大約在2011年秋季開始，許多開始就職活動的學生們紛紛加入Facebook，而讓Facebook的用戶開始往年輕人拓展。








到此，Facebook在全年齡層的優勢已定。








最後的臨門一腳是
 
智慧型手機的普及

 。




2011年後半開始，日本各大運營商都全力推廣智慧型手機。在Feature Phone上無所發揮的Facebook，和智慧型手機的功能有著極佳的配合度（照片分享，Check-in等）。在Mobile才是王道的日本市場，這無疑是給Facebook的普及準備好了一個上等的環境。相對起來，Mixi的功能幾乎沒有考慮Mobile上的應用（大家只是透過手機在Mixi上的網頁交流而已），開始想學時間也遲了。












而當初大家對於Facebook的疑惑，結果完全不是問題。









實名制：

 Facebook走的本來就不是日本傳統社交網站的路線，不重視「興趣相投，但彼此不認識」這種同好會關係的發展。Facebook在日本一開始就從上班族的社交圈展開，附著在工作關係之上，實名不但理所當然，更利於這種網絡發展。









使用者界面：

 呃，應該說是日本用戶事實上沒那麼挑剔嗎……。反正大家習慣了就都不成問題。








---------------------------------------------------------------------




看了大家的回答和評論，有一些想補充的地方。








第一，不建議大家用「因為日本喜歡美國，所以美國的事物容易在日本成功」的觀點來看事情。








當然，由於美國文化是當世的強勢文化，深深的滲透到各國之中，大家對於美國的事物接受度比較高，但這絕對不會是一個產品成功的決定因素。用這種觀點看事情，很容易忽略了真正有價值、值得參考借鏡的重點，是很可惜的事。








更何況，有一堆美國產品在日本失敗的例子，比如說我寫過的答案





为什么 Xbox 360 在日本不像 PlayStation 在美国那样获得成功？









其實，Facebook的實名制，對於進入日本市場真的是很大的一個門檻。我甚至到現在還懷疑Facebook在日本是不是真的成功：比較我的台灣朋友，日本朋友的活躍度相對低，分享內容的範圍也不如台灣朋友們來的廣。這是日本社會習慣的問題。只能說，Facebook抓住（或是說，創造）了上班族/成年人社交分享的需求，進而普及、引出大家對於分享互動的樂趣。這是之前Mixi一直沒能做好的事。








講Facebook普及的過程裡，我覺得其實最重要的是智慧型手機的普及。前面的三波只是鋪路，讓大家接觸到Facebook，粘住大家繼續使用的，是搭配智慧型手機的種種服務。
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是什么让 bilibili 的用户集体反感「小学生」？











 nbht
 ,
 
B站非核心用户









其实巨文Z有一点是理解错了，B站人说的“小学生”并不是指年纪比自己小的人（基本属于匿名的弹幕网站也没什么年龄层的意识），而是指一系列无脑刷垃圾、错误信息或剧透弹幕的用户，最早小学生的典型行为比如看见两个男人就刷“yoooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo”（为了防止被屏蔽改刷“丫0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000”的人都有），看见死个人刷“老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚老虚”（别说我恶心，这叫真实还原现场效果，你们感受一下），当时播放动画《听爸爸的话》的时候满屏幕都是刷“鬼父鬼父鬼父鬼父鬼父”为了防止被屏蔽什么gui父、鬼fu、ghost father都有。至于其他垃圾弹幕就更多了什么“都是时辰的错”“死了就是神作”，挡字幕，提供的时候加些私货等等等等，弹幕池是有限制的，垃圾弹幕往往把有质量的弹幕刷走了。想象一下满屏幕都是垃圾的时候，自己会不会生气。








现在小学生就是被泛用用于比喻发错误言论的小白用户了。




小白犯错是肯定的，题主觉得：“人的精力都是有限的，就算看得少也不是什么大错。”这本身没有错，但是你把错误的言论以弹幕形式公布出去之后，事情性质就不一样了。





这时候你就是一个错误信息的发源者（本人肯定没有这个意识，因为本身不懂），而一部分小白用户会把这个错误信息当真，大家想象一下知乎上排名第一拿到上百赞答案是错误的时候，专业人士们“怒答”的心情。弹幕骂小白和知乎怒答“反对当前排名第一的答案”其实本质上差不多，只是门槛和档次有些差别罢了。B站你们所说的优越党本心可能只是想阻止错误信息的传播。













我当然不是为题主所说过分攻击小白的B站优越党洗地，
 
优越党之所以被称为优越党是因为他们的指正行为过于过激，“怒答”的心情能理解，但是优越党往往张口就给小白们戴上“小学生”的帽子，他们不会耐耐心心得码字有条有理得指出小白的错误，而用攻击代替指正：“不懂别乱说”、“你看过多少东西？”等等。特点就是只显示自己的优越性，不表现自己的正确性。









但是为什么他们用攻击代替耐心的指正呢？




这种现象的形成和弹幕网站本身的性质也有关系，比如题主举得例子：“日剧拍第二季的不多”。我们该如何反驳？




最好的反驳方式就是像知乎一样，好好码个几百字，列一个表，每年有多少日剧，然后指出其中多少是第二季的，然后和每年的动画数据相对比，最后得出一个结论：比如日剧出第二季的比例是15%，动画是20%，虽然比动画少一些但是称不上不多。




上面这是最好的反驳方式，但是你是在一个不知道对方是谁，也没人知道你是谁的匿名性质的弹幕网站上，谁tm有耐心像知乎一样写了几百上千字去反驳一个小白随便说出的一句话，没有谁有这个耐心。





①指出错误并纠正的成本远远高于小白散布错误信息的成本，而且成本花出去了在弹幕网站是没有任何回报的，甚至一个谢谢都得不到，不像是知乎上我们写正确答案是有回报的（会得到关注和赞）。






②而且现在某些小白把无知当个性，指正者想好好说话讨论，小白反而攻击指正者。使指正者失去好好说话的耐心，最后也沦为攻击者。






③弹幕网站本身的性质是吐槽，不是一个讨论交流的地方，面对错误观点，往往只能吐槽了。





上面这几点就是在弹幕网站为什么人们在弹幕网站用攻击代替指正的原因。
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为什么有人说《暗黑破坏神 3》中的随机是「伪随机」？











 曾于修
 ,
 
http://tzengyuxio.me









不只暗黑三，許多遊戲中的「隨機」要素都是「偽隨機」。而很諷刺的，採用「偽隨機」的理由往往是為了製造更「隨機」的感覺給玩家。








試想，如果一個珍貴道具，掉寶率只有千分之一，那麼玩家會期待我打一千個怪物應該要掉一個吧，再不然我打兩千個怪物應該也總該掉給我一個珍寶了吧？








上面是一般玩家的直覺。然而我們考慮真實情況：





	
連續掉兩件珍寶的機率是百萬分之一（0.001^2）。但如果這遊戲的玩家夠多（例如暗黑三第一天就賣了三百五十萬套），出現連拿兩件珍寶的玩家並非不可能，但是看在其他人的眼裡，可能就會覺得有作弊不公之嫌。


	
打了一千個怪物仍沒有掉任何一件珍寶的機率是多少？答案是 0.3677 (0.999^1000)；而打兩千個怪物仍沒有珍寶的機率是 0.1352 (0.999^2000)。換個方式說，
 
有三分之一的人打了一千個怪仍沒拿到珍寶，就算各打了兩千個怪，仍有超過十分之一的玩家是毫無所獲的。

 雖然這是真實存在的機率情況，但對玩家而言，卻會覺得是開發商作弊，而不會認為這是正常的隨機。





所以遊戲設計中，許多時候的隨機都不是真的亂數隨機，而是用各種方式做出看起來隨機的樣子。比較常用的一個方式就是
 
洗牌

 (Shuffle)，把所有可能發生的情況放在一個陣列中，對陣列的內容作亂數排序。








以前面千分之一掉寶率的假設為例，可以設想有個陣列有 1~1000 的數字，亂數排序後，每次玩家打怪我就從數列中抽出一個數字，若數字等於 1 時我就給玩家珍寶，當 1000 個數字都取完後，就對這個陣列重新洗牌，重新抽牌。這樣的作法可以確保玩家平均每 1000 次打怪中可以得到一次珍寶，從而避免機率的極端狀況，對玩家而言，看起來比較像是
 
直覺意義上的隨機

 ，雖然事實並不是。
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产品经理应该如何正确处理老板不靠谱的需求？











 杨勃 (阿北)
 ,
 
不想当CEO的程序员不是好产品经理









作为一个仍然是PM，并经常提不靠谱需求的“老板”，会希望手下的PM这样做：








1. 先充分沟通需求本身，讨论澄清明确疑点，确认两个人的理解、出发点和对依据的假设是一致的。经常很多问题出在这里；




2. 仍然觉得不靠谱的话，去收集依据，据理力争，说服老板，或者要求被说服；这个过程至少可能把需求往靠谱的方向带；




3. 都不能说服对方的话，明确表达自己的观点和“保留看法”的态度，然后去认真执行这个需求。考虑实现“最小可用产品”尽早用事实解决争议；




4. 如果年复一年每次都需要用事实解决争议，之后总证实自己是错的，尽早换职业吧。每次都证实自己是对的，尽早换老板吧。








以上假设“老板”持开放心态，而且能用产品语言沟通。不然的话，真不知道该怎么办...
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有哪些关于前端开发技术（HTML、CSS 和 JavaScript 等）的值得推荐的书籍？











 李路
 ,
 
knewone.com









以我的经验，大部分技术，熟读下列四类书籍即可。













	
入门，用
 
浅显

 的语言和方式讲述
 
正确

 的道理和方法，如head first系列


	
全面，
 
巨细无遗

 地探讨每个细节，遇到疑难问题时往往可以在这里得到理论解答，如Definitive Guide/Programming xx系列


	
实践，结合实际中经常遇到的情景环境，来描述如何
 
设计和解决问题

 ，如cookbook系列


	
深入，讲解一些文化，思路，甚至于哲学上的东西，真正做到
 
深入一种语言去编程

 ，如unix编程艺术，程序员修炼之道等等









那么，目前为止我认为最好的书是：








css：









	
入门：
 
Head First HTML and CSS, XHTML

 这本2005年底的书依然是最易懂，清晰和正确的入门读物，去看看amazon排名就知道了


	
全面：
 
CSS, The Definitive Guide (3th Edition)

 Meyer可能是css领域最权威和知名的作者，他在这本书里讲解了每个细节的实现和原理，更详细的东西恐怕只能从w3c那几乎不可读的文档中去寻找了


	
实践：
 
CSS Mastery (2th Edition)

 Andy budd恐怕是英国最出色的css作者，这本书用简单直接的方式论述了很多实践中组件的正确实现以及可替代方法，包括css3


	
深入：很遗憾，css在这方面还没有一本必读著作，也可能并不需要，因为到了这个程度，多是用户体验和视觉设计了，目前最接近的是
 
Transcending CSS

 , 但不断的技术进化使得书中某些部分感觉有些落伍。









关于css3, 她是一个模块化的渐进式增强，且以2.1为基础，因此，请学好css2再学习css3，这方面我认为只需要一本实践书即可，告诉你css3能做到什么，毕竟，原理是共通的。









The Book of CSS3

 推荐这本，一个技术人员写的组织清晰的css3模块描述和实践指南，还包括浏览器的实现情况，2011年5月出版，是目前为止最好的。








javascript:













	
入门：
 
Eloquent Javascript

 一位hacker写的编程入门，书中向hacker，open source, free software的欣赏和痴迷比比皆是， 比如官网下边那个向emacs致敬的console。作者很聪明，这本书的目标读者，beginners, 是不会因为这些小细节而向他叫好的。他想要的，只是把在其中浸淫多年的，真正意义上的编程精神，传达给初学者们而已。少见地打败了对应的HeadFirst系列（
 
Headfirst Javascript

 )


	
全面：
 
Javascript, The Definitive Guide(6th edition)

 伴随我们web开发者成长的一本javascript圣经，一直以来都是无可争议的最好与最全面的js书籍，2011年出版了最新版。


	
实践：在目前的web开发环境中，我们都是在使用各种js框架，很少自己写框架来开发，因此这本书的位置，应该留给你所使用的框架。如果是jquery，我推荐
 
Jquery: Novice to Ninja

 这本，框架方面的书，经常一本入门的就够了，因为更新实在太快，之后的研究学习只能全靠网络了。


	
深入：与css不同，js是一种真正的编程语言，所以对他的深入研究是一个长期的过程，css的深入更偏向技艺/工匠，而js更偏向设计/架构/艺术，我推荐以下几本从不同方面深入js的书，他们都是业界最顶级的js开发团队（yahoo）的成员和同事，因此思路是很统一的，著名的高性能网站建设指南1和2都出自这个团队。







	

Javascipt, The Good Parts

 由JSON的发明者撰写


	

Javascript Patterns

 YSlow的合作开发者撰写


	

High Performance Javascript

 最好的zakas的书，虽然我不太喜欢他





附上一些即将出版，我非常想看的书，有先睹为快的朋友可以分享一下心得:









	

Secrets of Javascript Ninja

 Jquery作者John Resig最新著作


	

Node: Up and Running

 认识一下流行的no-block js server


	

Javascript Web Applications

 这本号称是对当下js landscape的总结









以上，如果以后有空，会再补充一下 Linux, Ruby/Rails方面我读过的经典书籍：）
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为什么饮料瓶一般都是圆形的，牛奶盒都是方形的？











 個人意見
 ,
 
JD@UCDavis｜3L









有人提到「牛奶可樂經濟學」，還有「經濟學出身」的力挺這書，我來攪個局… 我不知道這書賣的到底有多好，有多少人從此迷戀上了經濟學；但如果真的對經濟學有瞭解，就應該知道，不是所有的問題都可以用經濟學來解答。牛奶可樂的問題也一樣。








支持牛奶可樂經濟學觀點的人主要是認為：牛奶的方形包裝盒省貨架空間，特別是冷藏貨架的空間；可樂的圓形包裝手感好、方便拿取。結論是：區分方圓比較經濟，節省商家成本。好吧，如果從經濟的角度來考慮，這個觀點只是看起來有道理。








事實上，將包裝做成方形反而會增加商家的成本。
 
因為方形包裝不利於運輸，容易在運輸過程中被損壞；而圓形的包裝則結實的多，特別是你把瓶身軋出幾圈凹陷或者乾脆將瓶身做成曼妙女子凹凸有致身材的模樣。

 這就是為什麼原油和石油產品絕對不會用方形包裝而都採用帶有瓦楞式凹痕的圓桶來包裝的原因。回想一下你買過的牛奶和可樂，哪個更容易損壞？大多數方盒牛奶的包裝都有凹陷、凹角等傷痕，你沒看到破損的是因為在運輸過程中破損的都處理掉了。即便零散包裝的外面有一層大紙箱或者大包裝，大量運輸過程中的擠壓破損也是難以完全避免的。
 
可樂等飲料做成圓形包裝，除了降低物流中損失、提高握持舒適度，還有考慮到碳酸飲料晃動會產生二氧化碳从而产生高壓強易使瓶身變形。這也是圓形比方形不易变形或損壞的表現之一。

 評論裡有同學提出，應該考慮包裝材質問題。沒錯，之前沒說是因為即便考慮材質問題，都以金屬材質來說，方形仍然比圓形容易變形或受損，去超市貨價上看看各種午餐肉、魚罐頭就知道了。
 
所以，即便方形包裝確實省了貨架空間，但這部份節省下來的成本根本不能彌補在運輸過程中損失的部份。

 「可是我還是覺得方形包裝確實省空間成本了啊？」肯定有人這樣想。沒錯，但這仍然是表面上的現象。








真實的情況是：貨架空間成本是靜態的，但商品買賣是個動態的過程。
 
請問，生產廠家和超市會認為他們的商品擺放在貨架上放的越多越好嗎？不，商家想的是他們的商品賣的越快越好。

 像
 
@负二

 在評論裡所說，倉儲成本並非牛奶廠商承擔，他們不需要過多考慮——和洗髮水等快消品不同，鮮奶的保質期很短不需要大量庫存，何況如果僅僅為了存放，超市都有專門的庫房。商家希望的並不是超市一次能多放10盒牛奶在貨架上或者消費者一次買10盒牛奶在家放著，而是希望消費者每天都來買10盒牛奶。而圓形的包裝無疑手感要比方形的好的多，方便消費者多多消費，這也就是為什麼現在採用圓形包裝的「飲料型牛奶」在7-11等便利商店或者美國的自動售賣機裡越來越常見。（這個飲料型指的不是「牛奶飲料」那種有牛奶味的飲料。）








不過方圓之爭還是和冷藏儲存有那麼一點關係的，可這跟超市的倉儲還是沒什麼關係，仍然是基於消費者的便利。在中國常見的不需冷藏而保質期六個月以上的巴氏滅菌奶在美國很少見，美國超市裡的牛奶基本都是冷藏保存7到10天的鮮奶，其包裝主要有三種：方形利樂包、圓形飲料瓶、大塑料桶。圓形飲料瓶的是便於快速消費的，買了直接喝；大型塑料桶，基本都是帶一個提手的，也是為了方便消費者，特別是一些咖啡廳等牛奶消耗大戶；方形利樂包是一般家庭用的，沒錯，商家不考慮超市的倉儲成本，可是要顧及消費者家裡的冰箱的儲存空間。一般家庭的冰箱，就像一個黑洞，有多少東西都能往裡塞，所以方形利樂盒省下的一點點空間，就相當寶貴了。商家當然知道這個，所以為了滿足這個需求，犧牲點手感和物流成本，也是值得的。









總的來說，牛奶廠商是趨利的，是格外自利的，所以除了友好往來、互利互惠，他們不用太多地顧及超市的倉儲成本，他們要做的是一門心思討消費者歡心。

 哄好了消費者，商家才有奶喝嘛。另一方面呢，經濟學原理很好用，但是一個社會現象并不只是經濟學在起作用。經濟學只能解決經濟問題，或者「幫助」解決其他問題。片面地、靜態地看問題，往往得到的是臆想出來的答案，「透過現象看本質」變成「透過現象編本質」。所以最後還是忍不住吐槽一下那書，似乎除了在中國，都… 呵呵…









【原文至此】【目前僅授權《上海青年報》部分轉載，其他一切轉載均未授權。】













【在此小結；後面是為迴應而做補充，與原答案關係不大，故在此一併總結，則後文可略讀。】









	
方圓之爭和「牛奶可樂經濟學」中提到的「方形包裝節省超市的倉儲保管成本」沒太大關係。相反，方形包裝較之圓形包裝更易損壞，反而增加物流運輸成本；即便是相同的材質，方形包裝仍然較圓形包裝更易受損。


	
從物理上講，碳酸飲料受震動會產生二氧化碳，對瓶內壁產生壓強，圓形包裝不易受壓強影響而變形亦是軟飲採用圓形包裝原因之一。


	
早期採用方形利樂盒作為牛奶包裝，主要原因之一是早期利樂盒只能做出方形；至於為何最初選用紙盒包裝牛奶我不知道。近年來繼續沿用方盒包裝，除去節省技術成本之外，方形包裝的確可以節省消費者家庭冰箱中的一點空間，而不是超市的空間.


	
早期基本不存在牛奶大量佔用超市倉儲的問題，因為在美國絕大多數牛奶為確保新鮮而冷藏保質期均在七天至十天左右，基本上與超市達成「產多少賣多少、賣多少產多少」的平衡，這與洗髮水等其他快消品不一樣；在中國流行的保質期六個月到一年的巴氏滅菌奶在國外非常罕見，故伊利蒙牛等牛奶佔用庫存的問題對溯源幫助不大。


	
對商業行為的解讀不能僅停留在經濟學書本知識上，要著眼於消費者的心理和消費需求。商家注重的是消費者的感受，因為趨利的本質會使商家儘量去滿足消費者的需求。


	
經濟學可以幫助解釋問題但不能獨自解釋一切問題，「切忌單一學科妄自尊大（by
 
@佘炤灼

 ）」，比如「牛奶」一書的宣傳語「為什麼經濟學可以解釋幾乎所有的事物」。


	
答案中引用經濟學原理的部份，不代表認同「牛奶」的理論，引用的經濟學原理更不來自這本書；這本書用的經濟學基本理論是對的，但是用的並非全對，這是最大的遺憾和問題。


	
「牛奶」一書的作者擁有崇高的學術地位，不能說明這本書所講就是正確，二者不具備因果關係，這個邏輯請搞清楚；類似的出身於經濟學專業也不能說明對帶有「經濟」二字的問題的看法就是正確的，就會比「非科班出身的行外人」更正確。「不服來辯」，收起那套大學辯論隊的所謂技巧吧，
 
拿自己專業學位和作者學術地位出來說事兒的論證自己正確的，才是耍流氓。



	
為什麼後文用了如此大篇幅來拆臺「牛奶可樂經濟學」，有興趣的同學可以看下去。













﹣﹣﹣﹣﹣﹣﹣第一割，補充回答﹣﹣﹣﹣﹣﹣﹣









@负二

 說的很有道理，客觀上講以前利樂做不出圓形紙盒，而它的市場佔有率又高達95%，所以它的標準就是通行的標準。這肯定也是今天看到大多數牛奶仍然是方形紙盒包裝的原因之一（讚同票）。事實上你現在仍然能看到玻璃瓶的牛奶，在北京或者在日本。還是那句話，商家應市場作出變化，他們所做都是為討好消費者、滿足消費者的需求。








我想有人誤解了我的意思。並不是說這個現象裡不存在經濟學，而是說這個現象不能僅僅依靠經濟學來解讀；並不是說「牛奶可樂經濟學」這書的基礎理論是錯的，而是說它在分析問題的時候看的太片面太靜止，試圖以經濟學解答所有問題。作者作為康乃爾的教授，自然不會在抽象基礎理論這件事上犯錯，但基礎理論掌握得好並不代表他運用的好或者一定對，會四則運算的小孩不一定數學能拿滿分。
 
所以需要澄清一點：有人說雖然批評了「牛奶」一書但我的論述還是引用了「牛奶」一書中的經濟學原理，這邏輯讓人十分無語；沒錯，我的論述里包含了「牛奶」一書中提及的經濟學原理，然而這些經濟學原理並非是「牛奶」這本書提出的，更不能說引用了基本經濟學原理等於事實認同了「牛奶」這本書。









保管成本只佔物流成本的一小部份，不用我這個「學過一兩天經濟學的外行」提醒了吧，不要拿「物流成本」置換「保管成本」哦。然後，倉儲成本的問題，洗髮水和牛奶本來就沒什麼可比性，雖然都是白色液體。好的牛奶的保質期短，即便可以冷藏處理，通常仍然只有七天到一個月的保質期，
 
所以你在美國的超市裡看不到蒙牛伊利那種常溫保存

 

六個月以上


 
的袋裝或盒裝牛奶──


















──因為那種常溫保存六個月以上的蒙牛伊利基本沒什麼新鮮度可言。

 這部份說的是美國，中國的常溫六個月至一年保質期的高溫滅活牛奶本來就是個奇葩。


















這樣的鮮奶，基本上是產多少賣多少、賣多少產多少（互利互惠的表現之一就是達成這種平衡）。在以前冰箱不普及的年代，三元這樣的本地牛奶更是沒有庫存這種東西──當天凌晨產的鮮奶天亮之前就會送到訂戶家門口，剩下的就倒掉了。但這樣不夠方便，於是冷藏條件普及后，盒裝冷藏鮮奶就成了在方便與新鮮之間的折中方案。洗髮水可用不著要用每天凌晨生產的新鮮的。













﹣﹣﹣﹣﹣﹣﹣第二割，開始華麗地跑題﹣﹣﹣﹣﹣﹣﹣









既然有
 
經濟學專業

 的同學力挺「牛奶可樂經濟學」，我們來看看它到底是一本怎樣的書。








本書由中國人民大學出版社出版，封面和一些百科類網站顯示譯者是閭佳，原作者是「[美]罗伯特·弗兰克」，書的封內簡介等也介紹本書乃是弗蘭克教授所著。可是在豆瓣的試讀（
 
《牛奶可乐经济学》试读：图书推荐

 ）上，你可以看到：「这本书的部分内容就来自学生写的这些短文（当然弗兰克教授作了修改），另一部分是他自己写的。」好吧，不管你承認不承認，這本書是「拼」的，也就是說是編的。編的就是編的，著的就是著的。換句話說，經濟學出身如此力挺並拿弗蘭克教授學術地位作為論據的這個牛奶經濟學的解釋，很有可能壓根兒就是某個學生的課堂發言。不過不管怎樣，它到底是一本暢銷書嘛，引進到中國這麼火，那它的原作是不是也這麼火？








先來看看在台灣和香港這書賣的怎麼樣。










經過一番搜索，沒錯，台灣木有這書，台灣在賣的是中國的簡體版（截圖來自台灣博客來書城）。原裝簡體版引進哦親。若是台灣同胞有對這書感興趣的算是有幸能買到，香港人恐怕都沒聽說過這書了。這書原來是專為中國人定製的。補充一下（感謝@李翔），台灣亦有單獨的版本「經濟自然學」。














吃驚的是，這版本「經濟自然學」的副標題，居然就是
 

「為什麼經濟學可以解釋幾乎所有的事物」


 ，給跪了。下面來看看台灣讀者的反應。





















總歸是要看原版的，所以再來看看英語世界。














看來真有不少人來搜這個，不過可惜的是，符合要求的搜索結果，僅有的一條翻譯的還是「Milk Cola Economics」，點進去一看，是個中國人的英文博客。














不過搜索結果裡還有一條「Economics Naturalist」被列為第二相關，點進去就發現，原來這才是這書的真身：自然主義經濟學（經濟自然主義者）。














咦，在中國這麼風靡的書，才三星半？我們來看看評論。



















哦，Fair Enough。不翻譯了，相信大家都能看懂。也別說我光看批評的，來看幾個按讚的：













批評的都一針見血，按讚的則要麼是表揚「這書關於教育方法的部份不錯啦」要麼自己就先說了「我是一個對經濟學一竅不通的人」。








另一方面，我們搜一下 Robert H. Frank 這個人，發現了一個「疑似」的官網（
 
Robert H. Frank

 ）。在「Popular Press」選項卡裡列了他有史以來所有的出版物，卻沒有看到「Economics Naturalist」。














怎麼會這樣呢？如此暢銷的書，它的轉世可是在中國可是拿了獎的啊！還出了1、2、3三本呢！別急，在與「公開出版物」「學術論文」等並列的最下方，有一個單獨的「Economics Naturalist」。點進去看看為什麼它要單獨列出來呢？














果然，除了 ROBERT H. FRANK 網站標題之外，就數 Order it 幾個字最大最顯眼了。下面都是一些評論和褒獎，可不是只有這麼四個鏈接呢，只是我屏幕截不下來了。














除了這些，還有個 More links，點進去還有6個鏈接。再下面則是各家媒體對此書的褒獎讚譽。特別是NY Times的。說道NY Times，可真是夠仗義的，專為此書做了專訪呢！真的是NYT的編輯覺得此書是經濟學入門第一書嗎？恐怕不是，我覺得大概是因為 Frank 教授，他是NYT的專欄作家，每月第五个周日固定會發一篇評論。（英文維基）


















好了我就不多說了，想必大家也知道是怎麼回事了。不得不說，「牛奶可樂經濟學」這名字起的太好了，非常Attractive，圈錢能力肯定比直接叫「自然主義經濟學」要高的多。而且它在美國就賣十幾刀，在中國搖身一變出了1、2、3，來了個帽子戲法。末了，經濟學專業的同學在他的答案裡介紹了 Frank 教授的學術地位以論證「牛奶」的正確性，這個邏輯真令人著急，很遺憾我覺得
 
他的學術地位很高和這本書質量高還是低沒有半毛錢關係

 。當然我本身並不質疑 Frank 教授的學術水平和個人能力，只是有這他的學術地位的襯托，我更是單純的覺得這書不值得他現在擁有的讚譽。不過不管怎樣，總歸還是比什麼「水知道答案」純扯淡的要強。












另外，恕我也不客氣的說，拿學位論證自己的「正確」是不自信的表現，康奈爾的教授都不是天然正確呢。第一本來我就是來吐槽這書的，從原文第一句開始，什麼時候變成說不出道理開始抨擊書的質量？第二，為什麼要跑題來刨祖墳說這書，因為有拿學位出來壓不住就拿本書作者的學術地位來支撐這本書觀點之正確的邏輯（P.P.S.）。他是康奈爾的教授，所以他的書就一定是正確的？收起辯論隊的「邏輯武器」吧，好好說話。第三，號稱反對「偏見」，上來不斷強調「作為經濟學專業出身」「作為一個經濟學專業的畢業生」，試圖用專業學位拉真理過來站隊，這是踐行「偏見」。第四，號稱反對「抹黑」，於是別人對自己喜歡的書（字裡行間無不透露著對「牛奶」的喜愛）的批評和揭底，就等於「抹黑」，這是踐行帶有偏見的「抹黑」。請不要大言，用專業學位和抹黑為自己喜愛的書辯護這種行為，是正人君子所為。










最後，拿自己專業學位和作者學術地位出來說事兒的論證自己正確的，才是耍流氓。










最後的最後還是那句話，本答案僅為個人意見。歡迎異議討論，謝絕人身攻擊。
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创办游戏科技公司，开发 iOS、安卓平台上类似《和风物语》这样的游戏，需要多少资金？什么样的团队？多长时间？











 宋健
 ,
 
极衡论者









【“会者不难，难者不会”】








游戏开发是世界上创新速度最快的领域之一，这个行业里唯一的持久竞争力就是创新，而创新的根本在于学习方法，或者说运用脑的方法。在游戏开发中，用脑方法体现在用人、管理开发过程和运营等各个方面。








能够开发iOS、Android平台的App游戏开发团队需要多少人？其实
 
如果会做的话，只要1个人就可以

 ，我不是道听途说什么国外XX高手的例子，而是有真凭实据。因为我就自己一个人用了3个月的业余时间开发了一个iOS的单机游戏（Android也兼容，但我没有发布）。当然，我必须承认一个人第一次做出的游戏品质是很难保证的。但对你来说更主要的问题是，在对这行不了解的前提下想要遇到我这种美术、技术、策划通吃且学习能力超强的人是非常非常不容易的，所以我后面分享给你一些实际游戏研发的经验：








【人力 —— 简单算算成本，当然人力不是成本那么简单】








按照传统的游戏制作流程，你至少需要找
 
一个前端程序员

 （熟悉某种游戏引擎）、
 
一个美术师

 （做游戏美术素材和UI）和
 
一个策划

 （负责游戏玩法内容的统筹）另外还需要一个把控游戏方向的
 
项目经理或者叫主策划

 （最好有开发经验，哪怕是失败经验，并且一定要深悟游戏文化和商业文化，这个人太关键了）。








这样算最少是4个人，还没有算运营团队（如果你自己运营游戏，需要得人手最好多一倍）。当然了，如果你运气好，可能遇到那种兼有策划+美术，或者兼有策划+程序能力的人，那样理论上可以省出一个人力。但事实上你在国内往往招聘不到兼容性强的人，甚至连能力上合格的人都不算好找，
 
经常需要2-3个人来拼凑出一个岗位上的合格人才。

 所以如果你运气差，你的这个小团队就可能需要5-7个人。








人力支出是游戏开发最大的成本，在北京这样的城市，这些人的人均薪酬起码也要5K，加上现在很多您这样的朋友杀入这个行业，各种人才的起薪正在水涨船高，具体数据可以到一些群里了解，一些有经验的人起薪甚至已经炒到了20K。我们按最低薪酬和5人团队计算，
 
起码要5K x 5人 = 25K/月

 。按4个月开发一款游戏来估算（其实你怎么也会浪费1、2个月用于策划或者琐事），至少10万的投入。如果是网络游戏，那么后端还要有单独的投入，具体成本就不透露过多了，双倍是肯定的。此外还有房租、设备、管理等其他投入，少说也要每月1W。








当然，我在国外的朋友给我介绍过加拿大的情况，那边类似的App项目目前大多是3人开发团队，这3人基本都是有丰富经验并且有很强的学习能力，组织结构是策划兼项目经理对整个项目和团队负责，美术和技术配合。他们这种团队是你在国际市场上的典型竞争者。此外，还有一种大企业模式，他们有充足的资金和实力，所以可以投入10-20个这样级别的人来开发一款小游戏，往往他们会做出那种精益求精的游戏作品，让其他开发者瞠目结舌，当然他们的开发成本也低不了，少说也要几百万美元。








其实，人力方面最难的从来都不是成本计算，而是招聘到真正有实力的人才，水镜先生所言在今天显得尤为精辟：“卧龙凤雏两人得一，可安天下”。当然了，得到了卧龙凤雏，您还得看自己的用人方法，下面我们就看看游戏开发的组织。








【组织开发 —— “在冰面上盖房子”】








“在冰面上盖房子” 或者 “在冰面上盖酒店” 是我个人对游戏开发过程一个比喻，你所处的开发环境和市场环境就是冰面，而你要开发的游戏就是那个房子（或者说是酒店）。开发环境这个“冰面”下面的情况你开始是不知道的，
 
除非在上面盖过房子或者真的能倾听有这方面经验人的建议。否则，对你来说，这个冰面就是一个看起来光滑整洁的完美平台，你会认为在上面盖个房子很容易……但是，你必须意识到，无论你在做这件事之前怎么判断这个平台，这都是一相情愿的想法，实际情况比你以为的复杂。










（一）平台 —— 游戏运行的“冰面”









了解“冰面”（开发平台）的情况是非常非常非常非常非常关键的。游戏运行的平台就是你的游戏最终所要运行的那个/那些终端平台，比如iPhone手机、iPad、安卓系统、Windows系统、Wii、Xbox、PSP、PS3、网页、Facebook……








理想中的开发平台当然是既要有非常厚实的底层技术支持又有极高的商业普及量，我们定义它为非常酷非常棒的一种每个开发者理想当中（甚至是梦想当中）的开发环境【简称“完美平台”】，因为你可以在完美平台上面挖很深的洞来给你的房子打地基，实现很多你想做到的游戏类型和想法，而且盖好以后还会自然来很多宾客入住。不过先
 
不要想入非非，现实的游戏开发产业中，这种完美平台几乎是不存在的，你必须搞清楚具体的情况

 ，先说一下冰面下的具体情况：









	

薄而松的冰

 ：机能和底层技术简单又不结实不可靠


	

薄而实的冰

 ：机能和底层技术简单但结实可靠


	

厚而松的冰

 ：机能和底层技术强大但又不结实可靠


	

厚而实的冰

 ：机能和底层技术强大而又结实可靠









接下来，你还要搞清冰面上的情况：









	

表面平整、风景优美

 ：绝大多数人喜欢居住，不过小贵


	

表面平整、风景奇异

 ：一部分口味的人愿意居住


	

表面崎岖、风景优美

 ：大部分不怕麻烦或预算少的人愿意居住


	

表面崎岖、风景奇异

 ：少部分怪人愿意居住









上述机能都没有举例，原因是它们只有两两组合才能描述一个平台的综合情况。其中
 
技术人员比较在意的是冰面以下的情况，而运营者主要看中的是冰面以上的情况

 。在进入这个行业之前，你既要探求冰面以下，又要分析冰面以上地表的情况，这样才能让自己的房子立于不败之地。








拿你要进入的这两个平台来说，我个人认为 iPhone就是 冰面上“表面平整、风景优美”+冰面下“薄而实的”组合，整体来说比较适合“盖房子”，适合开发各种类型的游戏；而我个人认为安卓手机就是一个“表面崎岖、风景优美”+“厚而松的冰”组合，不太适合开发大众游戏项目。









（二）主策划 —— 你游戏的总工程师和灵魂，最好是一个混乱中保持头脑清醒的完美主义者









我曾多次提到，游戏开发过程是非常混乱的。因为它是一个创新过程，大部分工作都是没做过的。因此一次开发的组织者是必须既小心谨慎又大胆务实，既放松又严谨，既科学又艺术的。这其中分寸只有那个人的经验和思考深度达到这个层级才有意义。
 
这种人才不仅是你一个游戏的灵魂，公司的灵魂，甚至是这个产业的灵魂

 ，我在这里重点提到他们是主要是希望业内的老板们能够意识到尊重和重视你团队里面有这种综合能力的人，并大胆地启用。这种人一旦流失或被放错地方，其损失你往往是无法用金钱来弥补的。









（三）引擎 —— 你盖房子的“脚手架”









引擎是你开发游戏的主要工具平台，它是你组织整个开发过程的基础。引擎可以比作一个架子（比如脚手架），不过它幕后实际上蕴含着一种“用经济、快捷的方法盖楼”的设计精神。








好的引擎可以帮你“用较少的材料在较多的平台类型上盖出像样的房子”。就好比有了一个好的架子，你的其他工具和人才才有用武之地，如PS、3Dmax之类的美术工具就类似造砖机、水泥搅拌机、喷漆枪，而C#、JS等各路编程语言就是钢筋之类的东东，也许这些比喻不算恰当 ——因为你雇佣的这帮艺术家、科学家和文学家认为他们是在搞创作而不是做苦工—— 但从一个工程项目的角度来看，我认为开发游戏的工作就是和盖房子很相似的这么回事儿。而且
 
只有聪明地选好引擎和画好图纸，给你盖房子的工作人员才不会是苦工，否则不但他们会变成苦工，你的项目也会逐渐变成废功

 。








在选择引擎方面，最好是你和你团队的灵魂人物们一起来定夺。









（四）策划和游戏原型 —— 不能跳过的“图纸”和“沙盘”









策划和游戏原型是开发游戏的最重要依托，好的游戏必须要有一个原型来引导，原型跑起来了再进入规模化开发，这才是明智的选择。盲目进入工程化开发的游戏往往都是由那些没有经验的家伙搞出来的。在你急于启动一个项目的时候，好好听听你的“工程师”说的“图纸还没画好”或者“沙盘还不满意”这类话，也许忠言逆耳，但是可以“救你一命”。








很多中国公司都山寨，而且喜欢山寨《魔兽世界》这样的成功游戏，我这里不是要批评他们。因为和他们相对的，中国还有更多老板凭借一瞬间的“灵感”而盲目搞出草草上马的项目，说实话，这些完全没有图纸的项目还不如山寨项目呢。当然，山寨项目也别寄希望于入住的人付更高的“租金”，因为顾客早晚会说“类似你家这样的酒店多的是，比如《魔兽世界》，你给我便宜点儿吧！”。于是
 
山寨公司渐渐只能靠低价生存，吃“中国人力成本低”这个老本儿，问题是随着通货膨胀及各方货币压力，我们的人力成本能低到什么时候？什么程度？我们真的是“没有底线”的吗？










（五）尽早开始测试和反复完善 —— 在盖好第一层之后就要开始做测试和修改，品质只能靠它









中国很多游戏项目都没有给测试和修改留出时间。这就是中国游戏品质与先进的外国游戏之间差距的最直接来源。其实好的游戏至少有一半是靠反复修改来提高品质的，一次就做出完美游戏根本就是扯淡。国内老总都喜欢举的例子《马里奥》《塞尔达》《魔兽》《暗黑》《最终幻想》《植物大战僵尸》《愤怒小鸟》，这些公司的传奇故事里面一般都会提到精益求精，但是很少提到他们对游戏的反复修改。有兴趣可以去了解一下他们修改过程在整个开发中占的比重，自然会知道《植物大战僵尸》为什么花了4年时间把一个瞬间创意（而且第一版原型时不好玩）最终做成了一个旷世杰作。
 
与前述的其他条件不同，反复修改而促进品质这件事实际上完全由管理层的意志来决定，因此只有你这种想要做老板的人决定要反复调整提升品质，游戏才会品质好起来。










中国游戏行业人才流动性很高，其实除了待遇方面的原因外，最大的原因是员工觉得“现在做的项目不靠谱”，而他们为什么觉得不靠谱呢？请想想上面这些原因吧。










【运营 —— 把所有房间都租出去不是找来个大堂经理就可以搞定的】









前面多是关于成本和制作的，无论用什么方法，大约有50%的游戏公司应该可以熬到把项目做出来，但是这之后其实才真正到了考验项目品质的时候，“见光死”的例子在中国游戏圈屡见不鲜。我认为这其中的深层次的原因是
 
很多游戏开发老总都认为运营是独立于游戏开发之外的一件事，是一件“聘请专业的商业营销人员来搞定就行”的事儿

 ！他们错了。








运营其实绝对不是找个营销总监或者市场总监就自然而然搞定的，我甚至认为这种运营思想放在任何行业都是错误的。
 
运营思想是你在盖这座大楼（酒店）的时候就已经注入到项目里面的。

 如果你已经把酒店盖在了崎岖不平的地方，然后你非得希望那些懒人来住的话，那么你的营销总监只会给你一个提议——“班车”，也就是一车一车去拉人来住，这就是中国很多网游的现状。








而且在这之后的麻烦更多！班车运来的不爱走路的顾客也可能同样对你酒店的装修风格或者周围风景不满意，于是大部分都没住两天就跑了……光靠“大堂经理”的方法行不通的。但愿您能相信，其实你不愿意相信也没办法，这个教训有些老板用上亿的投入都没买来。








关于运营，仔细考虑考虑我前面关于冰面的比喻，也许会有一些启发。话说得太透就没有余地了，所以我只能说iOS和安卓都有市场——现在有、将来还是有。我不能保证你一定能成功，
 
但我可以保证那些“说iOS上的某类游戏没戏”的都肯定不会在这种思路下创造成功。所以不用管他们怎么说，自己加油吧！










【开发周期与“《和风物语》这样的游戏”】









最后，补充一下我关于开发周期的个人观点。这一点是说给那些已经有能力做出合格产品的团队听的。









《和风物语》是一款评价很好的游戏。

 要得到好的游戏品质必须要精益求精，这是常识。依据普遍适用的“二八原则”来推理，实际上只需要一个正常的投入（例如开始提到的20万），你就可以做出市场上80%品质的游戏。但同样依据这个原则，你能得到的回报也是平均水平（处于后80%的游戏开发者们的收入水平）。因此，大部分开发80%品质游戏的公司都是在“保本经营”的状态下做一个又一个项目。
 

《- 由于没有谁是天生就知道的，所以大部分游戏公司（比例大约是99.2%）都是在这种循环当中生生死死的，也就是你看到的“大家都是这样”的那个样子。










但是，如果你想在全球竞争中脱颖而出获得巨大的成功，就需要做出品质达到世界前20%级别的游戏，那么你肯定要付出最少4倍于一般游戏的投入，也就是20Wx4 = 80W。甚至这还不够，因为我们知道的那些游戏，往往是20%游戏中的那20%的最好的游戏中的20%的超优秀的游戏，也就是0.8%的精品游戏（去iOS游戏市场观察一下，最多只有0.8%的游戏能上热门，类似于
 
《和风物语》这样的热门游戏

 ）。
 
这就意味着你要付出20Wx4x4x4=1280W

 。如果你是在低创新率的大型游戏公司内来做这款游戏，那么投入还要翻几倍。当然，更大的可能性是翻倍也做不出来或者你根本没打算投入那么多。








因此，那些优质的游戏肯定是如此少而又很久不会从iOS的榜单上掉落，因为根本不像你的技术总监或者美术总监、策划总监在发牢骚时说的那样：“多给我点钱我也能做出来”。这些投入不仅仅是金钱上的，也是时间上的、情感上的、投入精力上的和人生阅历上的。









做游戏不容易，但是如果你爱这件事，这一切都值得！





赞同：368





评论：37









如何看待《非你莫属》里的应聘者刘俐俐？











 underland
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不务正业杰出代表 / 前奥美互动员工









终于可以提出不同意见了。








抛开主持人和嘉宾的风度问题，我对于这个女孩并无好感。








第一：嘉宾和主持人指出她的表情和语气上的防御性与不尊重对方，虽然这是吹毛求疵也好，你说嘉宾主持人更不尊重人也好，这些指责并非不实。这女生的海归优越感一开始跃然屏幕，但是被打退后迅速变为”我是受害者“的防御性，这在职场的面试和工作中，都是非常不利于自己发展的。








第二：无论对手多么没素质，保持自身的素质并且轻松化解，才是真高手。这个女孩只有”拱火“这一条做得很好，并且她后来的回答问题的内容和方式，如果大家仔细看，并且设想是在真正的面试环境里，其实都是犯了大忌的，从面试技巧来看，她缺陷很大。并且，更重要的，她也没有表现出足够的才智让人觉得她屌得有底。








第三：坊间对女孩的支持，大多来自于对于围攻她的人的不齿，但是请注意，在围攻之中，这女生也并没有让人折服的表现，如果对手二逼并不能衬托出你的优秀，那不是对手不够二逼，而是你自己不够优秀。








第四：真正的职场环境比这档节目严酷得多，比主持人小心眼，二逼，刁难的人有得是，别的不说，Donald Trump那档《飞黄腾达》就比这个严酷得多，结果现在各方一片支持同情小姑娘，我不知道动机为何，但是小姑娘如果因此忽略了自身的问题和缺陷，那她从这个节目中得到的，只有错误的否定，从公众中得到的，也只有错误的肯定。








第五：再重申一遍，人有没有才华，都得懂得尊重别人，即使是在受到攻击的情况下，在被不值得尊重的人攻击的情况下。能做到不把自己拉到傻逼那个档次的境界，是很难的。








最后送给姑娘四句话：【大器四律】：欲成大器者，谨记以下四律：1.觉人之诈，不愤于言；2.受人之侮，不动于色；3.察人之过，不扬于他；4.施人之惠，不记于心。








补充：结尾四句话是摘抄，原文出处不详。








再补充：大家请随便评论，但是
 

本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关，本人发言与奥美无关。
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评论：148









你玩过的游戏中，让人念念不忘的富有哲学意味的设计是什么？











 插门胡的小背心
 ,
 
虚伪让人难受，犀利让人受不了。









俄罗斯方块。




有人努力的摆积木，但是坚决要留下一条深深地玛利亚那海沟一样的东西，就为了长棍插入时刻，削掉四层的一瞬间快感。




于是，成也萧何败萧何。








还是俄罗斯方块，




有时候留下个把空隙，并不遗憾，因为很可能从前的遗憾，在后续的比赛中，变成一个惊喜也说不定。




但是要保证，不要在惊喜来临之前死掉。




赞同：365





评论：28









什么是 Design Hackathon？











 liuyaping
 ,
 
在豌豆荚负责产品设计









刚好最近在 ixdc 互联网产品大会上做了一个工作坊是关于 design hackathon 的，这个方式原来在 Google 、现在在豌豆荚做产品设计的时候都经常用到，已经是我自己最喜欢也最熟悉的方法之一了。













介绍下什么是 Design Hackathon？









Hackathon，即「黑客马拉松」，是一个流传于技术爱好者中的活动。在该活动当中，很多程序员相聚在一起，以合作的形式去编程，而且整个编程的过程几乎没有任何限制或方向。Design Hackathon 更类似用「黑客马拉松」的思维做产品设计，这种方法论融合了来自 Google，IDEO 等业界顶尖公司的产品设计工具和方法，它将所有的产品设计师、视觉设计师甚至工程师聚在一起，在一定的时间内，以头脑风暴的方式，最大范围地搜集产品的各种可能性，然后抽象地整理出这些想法背后所隐藏的核心概念和产品需求，快速梳理出正确的产品设计方向，之后将想法转化成可视的手稿和线框图，最终变成产品雏形。













快速发现海量可能性









Design Hackathon 非常适合产品定义阶段。在产品定义阶段，面对确定的需求，设计方向和目标尚模糊，产品形态发展的可能性非常多。如果仅仅采用传统的设计手段（比如单人决策），非常容易走向片面和狭隘的方向，既可能出错，也会丧失许多机会。Design Hackathon 将所有与产品相关的人员聚在一起，利用头脑风暴法，快速产生海量想法和点子，让产品设计从个人经验、老板意愿和竞品预设的桎梏中脱离出来，搜集最大范围的产品可能性。









确定方向的同时，拥有可落地的细节









Design Hackathon 遵循了一个「从发散到抽象再到具体」的过程，从最直接的个人经验、想法或者灵机一动的点子出发，抽象地归纳出这些想法背后所隐藏的核心概念或产品需求，最后再回归到具体的产品设计草图表达当中。这个由「发散到抽象再到具体」的过程，既保证了思维发散阶段的丰富性和灵感的多元化，又能达到将想法现实化的目的。









激发团队不同角色的创意









Design Hackathon 参与人员并不局限于产品设计师和交互设计师，而是可以拓展到工程师等其他产品相关人员。不同背景和角色的人通过讨论和互动，能够相互激发灵感，获得丰富的创意。在产品的设计过程中，设计师、工程师和高层领导者由于背景和理解问题的角度不同，常常会产生分歧和争议，使产品设计的时间周期变得不可预测。Design Hackathon 的方法论可以让整个产品团队都加入其中，在平等、专注且高效的状态下，通过分类的方法，将所有人思考的亮点条理化，汇聚到最终的产品设计中。













如何操作？









在欧美等设计业成熟的国家，Design Hackathon 是很多设计机构普遍采用的方法论。然而这种方法论目前尚未被公开引入国内。豌豆荚 2011 年开始就已经比较多的用 Design Hackathon 的方法论做产品设计了，豌豆荚的主要产品，例如 Windows 端和 Android 端，2013 年 8 月发布的 Windows 端新版欢迎页，以及 9 月刚刚发布的视频搜索产品，都是用这个方法来完成产品设计的。积累了一些心得分享给大家吧：









发散：解决问题的方式








在开始一切之前，我们首先需要明确自己要解决的问题是什么。我们可能是需要设计一个全新的产品，但我们对这个产品只有模模糊糊的想法，譬如想做一个视频产品，或者想做一个即时聊天产品，我们已经了解到一些用户遇到的困难和问题，但是这个产品具体会以什么样的方式什么样的切入点来解决这些问题，我们并不清楚。







解决任何一个问题的方式都是多种多样的，我们可以使用「How might we……」的句式，从各个不同的角度分解问题，找出所有可能解决问题的方式。在这个阶段，我们需要的注意的是：





	
开阔思路，追求的是全面的、打破常规的思维和方向，不需要评价它是不是严谨，是不是可实现，甚至是不是反常识


	
不需要提出具体的解决方案，解决方案将会在后续阶段补充。













举个例子吧，如果我们的问题是，到了一家餐厅不知道吃什么？



那么，我们需要使用「How might we……」的句式，从所有可能的角度来分解这个问题：





	
如何让点菜的过程变得有趣 （既然点菜的过程很麻烦）？






	
如何不去餐厅（不去餐厅也就不存在点菜的问题了）？






	
如何让大家不吃饭呢？（不吃饭也就不存在点菜的问题了）






	
如何知道大家最爱吃什么？






	
如何让大家口味都变得一样（这样就解决了众口难调的问题了） ？






	
如何事先知道这个菜大家喜欢不喜欢？






	
如何点主菜、素菜、汤（点一整桌菜可能很麻烦，但是只点一个汤就好多了）？






	
如何让大家进入餐厅就自然知道点什么菜？






	
……









关于这个方法论，斯坦福大学设计学院有个英文版的例子，请看这里：








http://dschool.stanford.edu/wp-content/uploads/2012/05/HMW-METHODCARD.pdf

















头脑风暴












通过前一步的预热，我们已经整理出产品开发中可能遇到的问题了。请从这些方向中选择一个自己最喜欢的。进一步要做的，就是在当前这个方向下，让我们自由地、无拘无束地阐述解决方案。











譬如，在第一步的点菜问题上，针对「如何让进入餐厅就自然知道点什么菜？」，我们可能会有很多的想法：



可以在餐厅门口放上菜单，任顾客翻阅浏览；



可以做招牌菜的海报或易拉宝展示；



可以做食客最多点选的菜肴 list；



甚至可以像风波庄那样，根本无需点菜，只需要食客告诉服务员用餐人数和忌口，服务员马上就能为你上菜……











头脑风暴其实是最难的一部分。








常见的头脑风暴都是大家在一起，你一言我一语的讨论。但是发散思维和群体讨论都是两件很容易失控的事情，所以一般的头脑风暴容易存在以下问题：









	
辩论会：对别人的想法进行判断，觉得「不靠谱」，甚至变成了辩论会


	
一言堂：强势的参与者，通常是老板，说「这个好」，然后大家都顺着这个思路往下做


	
假大空：提了一些类似「一定要做好产品」这样的想法


	
各说各的：大家都有自己的思路，不从别人的想法上展开，失去了群体讨论的意义


	
自我限制：「这样实现成本太高」「这样可能别的部门不支持」





所以在豌豆荚做头脑风暴的时候，我们有个规则是：
 
不！要！讨！论！








所有人提出的 idea 需要写在 post 贴上，最好是画出来。采用 N × 5 × 5 的方式。N 表示所有参与头脑风暴的人总数，这个式子表示需要每人在 5 min 的时间内写下 5 个想法，然后将这 5 个想法传给下一个人，同时接收上一个人传来的 post 贴，再写一轮，如此类推，N 轮过后，每个人手中都会有 5N 个想法，所有人共有 5 × N × N 个。所有人都要写，但是相互之间不要交流，这样子其实避免了常见的几个问题：





	
没有讨论，辩论会的情况就不会发生。


	
没有讨论，老板想要完全控制方向是不太可能的。


	
传递 post 贴，所有人都会看到之前其他人的想法并且一次为基础发散，站在巨人的肩膀上了。






	
五分钟内五个想法，是个高强度的脑力训练，强迫参与者打破一切限制，寻找任何可能的思路，参与者往往会比较积极的参考别人的想法。










卡片分类和完善












通过上一步的头脑风暴，我们会搜集到 100 - 200 个 post 贴，甚至更多，这些 idea 都是感性的、灵光一闪的、零散的。这一步，我们需要将这些 idea 组织起来，抽象出其中暗含的逻辑关系，这个会对应之后产品的方向。我们需要对搜集到的所有 post 贴贴在墙上，通过移动 post 贴来做卡片分类，大概分成 5 - 7 类，每个类别都需要有一个概括性的标题。分类没有一定的规则，大家会根据这些 idea 之间的关联或者自然属性来分类。每类下包含 idea 的数量应该差不多。如果有某个类别所包含的 idea 数量明显多于其他组，则需要把大的分类打散，直到所有类别下 idea 的数量大致相等。







譬如，关于上一个点菜的问题，我们可能产生了很多的想法，这其中有一些是关于菜单设计的，有一些是关于服务员服务技巧的，还有一些是关于餐厅制度的，等等。








方案设计












经过分类，这些头脑风暴产生的零散想法之间就有了关联，每一个类别下的想法，对应的就是一类个产品方向。截至此阶段，设计师们也会开始产生一些具象化的内容。这一步，我们需要发动所有的设计师参与和贡献：将所有的设计师分组，每一组设计师领走一个类别的卡片；根据这些卡片上的信息，设计师可以做具体的设计了，设计 storyboard、workflow 以及开始绘制大量的草图和线框图。对于每个组，绘图的过程和方式比较灵活，可以是每位组员分工做，根据所拿到的 idea 做不同方面的草图，也可以组员一起讨论出一个草图。对 idea 的取舍由设计师自己确定。











怎么把产品的想法组织并且表达成具体的产品，关心产品设计的人对此都非常熟悉，我就不展开描述了。












总结












Design Hackathon 遵循了「从发散到抽象再到具体」的思维过程。通过『How might we...』和头脑风暴来发散保证了我们不会错失有关产品设计的各种可能性和细节，通过卡片分组来抽象我们整理出想法中的产品逻辑和需求层次，而具体的 storyboard、workflow 和线框图的过程则保证了我们所有的想法和需求都能落地成为可见的设计。








最后






	
你都看到这里了，麻烦点个赞吧！


	
豌豆荚一直在招聘，你懂的：
 
豌豆实验室招聘







赞同：314





评论：26






 伊卡洛斯之翼
 ,
 
会讲冷笑话的没我会做产品，会做产品的没我会讲冷笑话。以后不做PM了我就专职写IT冷段子去，长亭外呀么古道边！












上周六有幸参加了一回豌豆荚举办的由@liuyaping 老师主持的
 
Design Hackathon

 活动，与一些业界的小伙伴们一起尝试了一下这种产品设计方法。







简单说下我对
 
Design Hackathon

 的理解
 
——

 它是一种在头脑风暴阶段尽可能挖掘产品思路，然后通过分类整理来收缩和筛选，最后决定产品方案的一种设计方法。在豌豆荚举办的这次活动中，每组有6个人，围绕“和朋友一起出去吃饭，不知道怎么点菜 ”这个问题来设计具体的解决方案。



首先是问题拆解，
 
Design Hackathon

 使用「How might we……」的方式来拆解，提出多种拆解方案。







但其实我个人认为在进行这一步之前应该做的另一个拆解是针对”不知道怎么点菜“找出各种可能存在的原因，比如说因为”不知道大家的口味“、“不知道这家餐厅什么好吃”、“不知道点多少菜合适”、”碍于面子“……等等，然后才涉及到“如何”的问题，不然会稍微有点跳。







然后是针对分解的问题展开头脑风暴，5分钟内写下5个，然后传给下一个人，我们做了4轮。4轮过后，在场的产品经理们多半已经呈现出被爆脑后的奄奄一息状，我忍不住在心里为刘亚平老师这为民除害的义举高声喝彩……干得好！










这个环节中有几个需要注意的地方：一是不讨论，二是在接到上一轮的人的idea后，要快速看一遍，尽可能在自己没有想到而得到了别人启发的分支上去拓展。第一点尤其重要，因为这个环节最重要的目的就是快速产生大量的想法，而讨论会直接导致进入“可行性”判断上，会扼杀可能诞生的新思路。










头脑风暴后，要把这些idea进行分组并定义类型，然后选择其中一组进行深入挖掘，我们组一共分了6类，最后选了以自身条件出发的那类。下意识选择后者的原因大概是因为这个最贴近用户，最符合把自己模拟成用户的方式去思考。










然后刘亚平老师要求我们进入原型设计阶段，这里他为了节省时间略去了一个环节，但在实际的工作中是无法避开的，就是产品目标用户群定义，明确产品需要解决目标用户群的主要问题和次要问题是什么，明确动手前提条件，决定产品框架。所以面对这种诡计（并不是），我们组只好花时间讨论了一下，最后决定解决”当顾客到店后，没法快速知道这里什么菜适合他们吃“这个问题，并同时兼顾健康影响。










下面是个人的一点拙见——总的来说我认为
 
Design Hackathon

 是一个非常”设计师“化的产品设计方法，它最有用的地方在于idea收集阶段。因为其实说白了，互联网科技的发展，主要是技术在进行推动，产品经理这种细分职分的出现要远远晚于研发工程师，所以在某种程度上制约了产品经理的思维模式，导致他们会下意识地考虑”能不能做“，而这样的idea收集方式，有助于帮助产品经理拓展思路。








Design Hackathon

 是一种非常开放的设计方法
 
，

 它欢迎各种各样的想法，但是它的缺陷和矛盾之处也在于此，如果在问题拆分的阶段不能去掉那些不需要重点解决的问题的话，下面的idea阶段就会有很多过于发散的浪费，导致“收”的时候不好收，整理的时间花费太长。所以在实际应用时，要针对不同的公司，不同的项目，结合其它问题综合考虑后进行调整才能方便应用。




赞同：46
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产品经理怎么与团队成员建立信任和信服感？











 马力
 ,
 
最美应用产品设计师









新年的第一个回答。








讲一个昨天我遇到的情况：








我们在设计和开发一个模块时，我作为产品经理和交互设计师，选择了一种方案，我们的视觉设计师伙伴按照这个方案做了很多视觉效果，最终选择了一个满意的方案，然后做开发的伙伴忙忙碌碌的做出了成果。然而，当大家实际使用时，效果并不理想，我们开发团队的另一个伙伴过来找我，说他们觉得这个设计不好，虽然视觉效果很棒，但是用起来比较难用，「可用性」有问题。








在意识到这个问题后，我决定调整方案，选择另外一种方案。这时，我们负责这块开发的工程师伙伴说了一句「我昨天一整天的时间啊」，视觉设计师伙伴「我做了几天的设计啊」。说归说，大家立刻就投入到了新的工作中，当然我也说要请他俩吃饭来补偿。但是此时此刻，我的心理真的极度过意不去。我意识到这是我的责任，因为我的错误浪费了大家的时间，浪费了伙伴们的劳动成果。








如果要找借口的话可以说这是快速迭代，但实际上我心里很清楚，在我的环节上，这里并没有做到最好。团队里，大家每个人都在奔跑，每个人都在以极大的热情和付出投入在产品上。这样的情况下浪费大家的时间，或者没有将大家宝贵的工作量放到产品的刀刃上，都理应感到愧疚。








产品经理要建立与团队的信任与信服感，首先要做的就是怀有愧疚之心。作为产品的领航员，是给大家领对了路，还是把大家带到了沟里去，浪费了大家拼死拼活挤出来的时间，挫伤大家的热情，这是从团队角度衡量产品经理的标准。要减少愧疚之心，就是要扎实的做好自己环节上的工作，给大家信心。








如果你还是个新手，就做足功课，研究好竞品，自己产品的每一小步都清楚的知道为什么这么做，确保团队的投入是值得的。千万避免那种自以为是、想当然的态度，以为看了几本书就懂得了产品之道，别人只是做开发的、做运营的，都不理解自己等等。每个产品经理都有一个血槽，每次浪费他人时间，每次做出坏的东西来，血槽就会降低一格，即便你在 Boss 那里混的开，血槽没了你就没戏了。每个产品经理也有一个魔法值，每次你领对了路，和大家一起做出了好东西，单位时间内让大家的劳动更有意义，头顶上就会冒出一个光环来。光环越大，事情自然越来越好办。








乔布斯为什么会有所谓「现实扭曲力场」？无论他说什么大家都会听，都能跟着向前冲，居然还就真成了。其实是因为乔布斯练就的光环实在太强了，高级别满魔，他早年的成就已经证明了自己，而跟着他的铁杆都在光环下向前奔跑。我们作为产品经理，还达不到乔布斯的高度，但是积累这样的光环却是必须的，就是做出成功案例。大有大的成功案例，小有小的成功案例，总得有些能让人认同的东西出来。比尔盖茨在讲他自己的经历时用了「正反馈」这个词，一次的成功推动了下一次的成功。作为成长中的产品经理，就需要先迈过一个槛，取得第一次成功，而这没有捷径，得靠自己拼上去。








产品经理应该有坚实的专业基础，这里的基础包括产品方向和产品策略的把握，包括设计，也包括对技术的理解和见识，对运营和市场的敏感，以及良好的沟通和协作能力。换言之，既然是产品经理，整个产品的方方面面都应该能摸得出门道。这也不懂那也不懂，如何让人信服？如何让自己懂？就是不断学习，不仅仅从书本中，更从平时和各种角色的沟通中。例如对技术的了解，不需要自己能写代码，但是能像工程师一样思考和理解。这些专业基础，是赢得信任的根基。








关于和大家搞好关系，这自然是需要的，非正式的交流往往是工作中的润滑剂。但是我一直认为，作为工作伙伴，真正坚实的感情并不是建立在吃吃喝喝基础之上，更不是建立在虚情假意甜言蜜语上面，而是并肩奋战，一个战壕一起冲锋，是有福同享有难同当，是互相帮忙放大劳动成果，是真情实意坦坦荡荡。前段时间和几个兄弟吃饭，回忆起当年大家凌晨一起回家，一起面对压力，甚至一起吵架吵到面红耳赤，现在却都感觉非常美好，这就是战壕里建立起来的友谊。








产品的成败除了方向和资源外，团队整体的战斗力非常重要。产品经理、设计师、工程师、运营、市场等等各种角色都需要在自己的环节上做到极致。所谓怀有愧疚之心，就是在自己所能触及的范围内做到最好，尽量把麻烦留给自己，而非别人，然后再和大家一起直面迭代，并肩奋战，用态度和成果来获取信任，让伙伴信服。








祝拥有最美的2014。
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 马德龙
 ,
 
拉勾，你可以有更好的生活









我做产品几年，然后现在做
 
http://www.lagou.com

 ，以首席产品的身份出现。关于信任和信服感，我说说我的想法：





1.你首先要思维缜密且广泛。

 别人想到的，你都想过了，而且有理由解释选与不选的理由。





2.你还需要懂得表达。

 你是产品经理，你要学会销售你的产品设计稿，好的表达会让你的合作伙伴们快速接受并为你全力以赴。





3.你要有情商。

 要跟所有的环节处理好关系，产品经理是一个很微妙的角色，你是产品的责任人，但是不是团队的负责人，你要接住他们帮你做好你的产品。情商高了，他们就会对你信任有加。





4.你要懂得辩论。

 不解释。





5.你要懂得博弈技巧。

 说服别人的时候，可以满足别人的一些小要求。你只要把握核心就好了~
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 镇元子
 ,
 
控









我特别喜欢讲，讲得特别多的一句话：




谁是产品的负责人？




谁对一个产品影响最大 ？




在产品上花时间最多的那个人。
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MIUI 上有哪些很少有人使用但是却很好用的功能？











 张震
 ,
 
MIUI是小米的核心竞争力









5.26更新：








有时候和朋友在一起，说起某个应用特别好用，但是当时没有WIFI又不舍得用流量下载，这个可以到应用商店——我的应用——本地应用中，长按某个应用（可以多选）选择通过蓝牙等方式将安装包发给朋友，朋友收到之后直接安装即可。





















如图所示，最近我使用了猎豹浏览器国际版（CM Browser）觉得特别好用，给朋友推荐。但是一来没有WIFI不想使用流量下载，二来这个应用在应用商店中没有，只有在Play商店国际版（国内中文版那个没有）才有，所以我就通过这种方式将应用安装包发给朋友了——
 
虽然这个应用不是通过小米应用商店安装的，在本地也没有apk文件。









===================================================


















1、秒表。MIUI的秒表本身没有太多可说的，但是有个称得上“逆天”的功能：
 
开启秒表之后，无论是关机、重启、换电池、刷机（如果清除数据需要恢复备份）都不影响秒表的正常计时。

 图中的的秒表是我大约一个月前无意中开启的，这一个月多次关机、刷机，秒表依然在正常计时。这个很难说有什么用，但是确实非常有趣。记得微博上一个小米员工从入职小米开始打开秒表，过了很久很久依然在转——就算海枯石烂，秒表依然在转。

























2、浏览器。MIUI浏览器打开网页之后，左上角有个三横线符号，点击会呼出添加（删除）书签、添加常用、复制网址和分享网页。其中着重要说的是
 
添加常用和复制网址

 。我用过很多第三方浏览器，要复制一个网址，往往需要点击地址栏，然后长按——全选——复制，一般都比较麻烦，MIUI浏览器可以直接复制，操作步骤上方便不少。添加常用能够将当前网址添加到浏览器主页，比书签更加方便，最为便捷的是还能根据网站的图标设置显示的常用图标。就譬如我上图打开的少数派这个网站，添加到常用（浏览器主页）之后，显示效果就是如图所示。
 
注意，创新派、极客公园、少数派、数字尾巴、神马搜索都是手动添加的，其他是系统预置的，效果基本和系统预置的一致。























3、通知栏。通知栏右上角默认预置了一个截屏按钮，非常方便。要知道现在手机的截屏方式都是组合键，无论是安卓通用的电源键+音量减，还是iOS的电源键+HOME键，还是各厂商自己设置的组合键，一则隐藏较深初次接触难以发现，二则很容易呼出音量的按钮，影响截图。
 
MIUI在通知栏放这个截屏按钮，想截取哪个页面，下拉通知栏点击截屏即可（会自动收起），没有任何难度和误操作的可能。

 当然，通知栏是无法通过这种方式截屏的。








另外，通知栏可以设置为点击开关之后自动收起，无需再上滑收回了。长按某个开关进入详情页也是极为便捷的功能。






















4、快捷查找应用。系统预置了搜索功能，譬如要桌面APP多了之后，有时候就找不到某个APP在哪了，搜索出来结果然后点击打开不足出奇。
 
MIUI的特殊之处在于，点击图中右侧的地址图标，就能有销魂的动画找到这个图标在桌面的位置。

 大家自行体验。


















5、长按返回键关闭当前程序。如今安卓应用的退出机制非常奇葩和混乱：有的点击返回键就能退出（如知乎），有的点两次返回键退出（如多看阅读），但是有的安卓应用却是点击返回键返回桌面（如QQ），有的点两次返回键回到桌面（如百度贴吧），有的点菜单键才有退出选项（如QQ），当然可能许多人也认为安卓应用不必有退出选项……
 
MIUI可以设置长按返回键直接关闭当前程序，可算强迫症患者的福音了，不管你什么安卓应用，也不管你有没有退出选项，有什么样的退出方式，长按返回键都可以直接关闭。

 当然，也有一定程序的误操作可能，所以该功能是默认关闭的，需要在按键设置中手动打开。



































6、WIFI密码分享功能。
 
话说我上次去小米之家体验红米NOTE，我不知道小米之家WIFI密码，本来想问一下工作人员。不过我想起了这个功能，于是打开红米NOTE连接的WIFI，然后点击分享密码给朋友，然后就出现了二维码，然后用MIUI相机扫描就能识别，非常便捷的进行连接。

 当然，如果不是MIUI相机，用微信之类软件扫描这个二维码，只能扫描出账号和密码的文本信息。（图中的WIFI是我自己家里的）








想起别的再补充……
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北京大妈是一个怎样的群体？











 笑道人
 ,
 
我大概出不去了









典型的北京大妈，她们通常都不大好看。




嘴略大脸偏宽平，因为多少带点满族蒙古族的血统，所以挂了些斑驳片影。




当然，到了她们自己嘴里，多一半都是旗人直宫直赁的后人，足斤足两一点儿水分不带掺的。




要不是民国/建国/文革她的姓氏起码四个字儿起。




是，她就是不知道正黄旗的“正”应该念作“整”怎么的？那她们也是旗人！








通常她们家在老年间都富裕过，还不能是傻有钱傻有钱的那种，得是书香门第传了四五辈儿的。




——即使是个卖卤煮火烧卖了五辈儿的也是书香门第。慈禧当年最爱吃我们家什么什么什么…北京城大概得有6000多家专门给慈禧收拾下水的民间艺人。




所以北京大妈看你们自然是感觉一代不如一代一茬不如一茬一或不如一或一顷不如一顷。




当年要不是民国/建国/文革……，现在哪哪哪和啥啥啥“应该是吾们家的”。




把“我们”念作“吾们”那种甩出来含含糊糊感觉是从舌头上打了俩结然后在牙床上揉了揉才扔给你，却又让你从她神情上能把握到其谈论精髓让你能继续跟着走下去的北京话，北京大妈们都很擅长。








在什么地方能看到她们？




人多的地方。




胡同口，广场上，公园里，车站边，健身器材……




都是北京大妈们出没的场所。




排忧解难古道热肠，铁肩担道义辣手催流氓。




所以北京流氓圈子里公认的道理就是“宁招警察，不招大妈”。




现在她们五六十岁了，自家孩子大了，不爱和她们说话了，老公又事业无成每天在哪儿苦哈哈混口饭吃。整个天塌下来只有她们才能顶上去没顶上去是因为还有补天石没炼好得等她们炼好了再顶上。




所以她们偶尔会心情略好捎带手管管你们的事情，你们一定要感恩戴德，不能有一丝一毫的怨言。否则就是咬了她们这些吕洞宾。








她们管你的时候是把你当自家人，但是你不能太把自己当自家人。相敬如宾是你必须做到的。




她们嘴会碎一些话头儿会多一些，有时候她儿子工作服的牌子也和你聊聊，你要尊重事实，因为她儿子单位发的工作服就是这个牌子。




这个时候你的不耐烦是她们还没爆发的小宇宙的催化剂，你多一句嘴就会给她们“现挂”多几个扣子。擎等着让她们给你上第二三四五六七八堂课。








跟北京大妈聊天和跟出租司机聊天最大的区别，是她们不会让你长能耐，只会让你学本事。




一手手自制绝活儿，拍拍打打呲牙咧嘴之后，你会误以为自己被武林高手灌顶渡功——头晕眼花还满身酸疼。临走她们也不忘叮嘱你：回家记得教给你妈！




若以为她们是假把式，就又错了。早上8点去挤公车地铁时候试试紧挨着她们，长拳短打马上步下大洪拳撩阴腿铁肘子，精、力、气、骨、神内外兼修，令“庶士倾风“，让”万流仰镜”。万花丛中过，泪水往下落。




高手在民间系列之北京大妈——亲身体验版。








所以对待北京大妈们，你怎么恭谦都不为过。




她们德高望重，她们勤政爱民，她们垂范后世，她们昭彰未来，她们职道义，经天地，纪人伦，序万物，以信与仁为天下先，她们应该受万民景仰。




还没有自己宗教信仰的，请来北京，参观北京大妈。




————续————




音频版：





http://www.tudou.com/programs/view/p8wuF72r28I/





说黑的，请绕路——其实我是真爱，你没看懂罢了。
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产品经理如何培养对市场的敏感度和洞察力？











 陈言
 ,
 
设计产品，设计未来









这个问题是一年前回答的，这一年在工作和生活中又有了一些新的感悟。很多时候敏感度和洞察力取决于思考问题的角度，如果仅仅站在观察者的角度看问题，我们永远也不会了解市场。看几篇报道，与业内人士闲聊，只能开阔我们的知识面，但在深度上，还是要脚踏实地地尝试、犯错、思考。








——2013年6月








=================================================








写得有点长了，没收住。









2012年3月12日增加了推荐书目的豆瓣地址









做互联网行业，无论是投资人、CEO、还是产品经理、市场或运营人员，无论在NASDAQ上市公司还是只有2个人的创业小团队，都需要通过观察和体验来积累自己对于整个市场或产品设计的感觉和经验。条条大路通罗马，仅供参考。








“市场”本身指形成交易的环境，这里应该指公司、用户、监管者等各种角色的集合，以及他们之间的相互作用。市场并不是孤立和静态的，而是被各种因素影响且不断变化的，因此，问题中所说的市场敏感度和洞察力可以从用户、公司和环境三个方面加强。









根据不同行业建立参考系





既然是市场，就意味着买卖，就意味着选择和决策，就有消费者与生产者。建立行业参考系就是要对各个领域有一个宏观的认识，包括规律、用户习惯、客户诉求等等方面，理清组成这个市场的利益方，虽然置身事外，也不会“只缘身在此山中”。对于互联网行业，主要利益方包括了参与信息组织与生产的公司、参与传播和消费的用户、从传播中获利的客户、宏观上影响行业环境的主管部门。








说白了，参考系就是依据各人经验总结的该行业的客观规律，个人认为包括并不限于下面几条：





	
这个行业满足人们何种需求，前景如何。这是最根本的，事关这个行业一段时间内的发展。可以肯定的是，行业发展日渐衰退，公司发展再好也是有风险的。比如搜索引擎市场，满足人们从海量信息中快速寻找内容的需求，自媒体的发展让网上的信息越来越多，社区的发展让用户关系越来越复杂，还有大部分的内容在“暗网”无从索引，所以搜索引擎市场会在相当长的时间繁荣下去。






	
这个行业中最关键竞争力是什么（这个就是大家都在说的护城河了）。还说搜索，最基本的是技术，最关键的是流量来源。技术就不说了，搜索引擎应该是互联网进入门槛最高的领域了，但最关键的是有没有人用。从竞价排名开始大家知道了搜索的商业价值——搜索是用户进入互联网的第一步，搜索引擎决定了用户进入哪家网站，在哪里形成交易和行为——但这是基于海量潜在消费者基础上的。很多公司都希望在搜索引擎前面拦住一道，比如输入法，但无奈用户用户没有在输入法里直接搜索的习惯，那好就上浏览器吧。360和搜狗浏览器能占到40%多的市场份额，其实对于百度来说已经是个很大的威胁了。所以，搜索这个行业最关键的是有没有一个低成本获取流量的方法，比如百度一千多万买hao123，每年上亿做网吧和工具栏推广，养了很大的团队做联盟都是这个目的。






	
市场份额和龙头企业。互联网用户迁移成本低、技术壁垒不明显、法规宽松，竞争极为激烈。另一方面，互联网是一个很烧钱的行业，某些公司发展起来并且财务状况良好的话，很容易迅速崛起，一家独大。所以互联网行业有一个有趣的现象是一两家公司左右整个市场，数十家小公司在生死线上挣扎，等待机会。研究一个领域的龙头，会让我们清楚这个领域的丛林法则。






	
相关领域的影响。这个是从宏观层面看的，很多时候一个行业并非从内容开始变化，而是因为其他领域的变革而引起的。比如游戏领域，从上世纪80年代开始到现在，主要的游戏生产模式都是策划半年、设计1年、研发1年、推广半年，一份份卖拷贝，成了就赚个盆满钵满，败了工作室就地解散，然后重新来过。但随着智能触屏手机的流行、社交网络的兴起，social game一下子成为新宠，游戏厂商发现钱原来可以一块一块地赚，玩家花钱是为了虚荣心而非游戏体验本身，任天堂做了几十年却一下子被Zynga超过了市值，EA也忙不迭地收购社交游戏工作室。可见，各个行业都是相互影响的，理清里一个市场的相关行业十分重要。






	
法规政策的影响。这个挺明显的，中国市场大多受政府部门监管，“领会精神”是公司们经常挂在嘴边的一句话。像社区这种产品，非常受言论控制影响，如果一家公司想做到新浪微博的规模，没有几百个审核人员是难以想象的。广电发布“限制电视剧播放间隙插播广告的规定”，势必造成更多的电视剧广告转为植入，从而和视频网站的贴片广告间接抢夺用户注意力，影响广告效果。













基本就这几个，分行业。









知识基础









其实我比较赞成做产品涉猎要广，因为需要领会人性，了解市场，了解商业，下面是我认为比较重要的几方面知识，以及对工作的影响。













	

基本的经济学和市场理论。

 经济学研究的就是人的行为，“供给——需求”、“逐利”这些最基本的原则左右着人们的选择。经济学是一门很深的学问，建议以了解基本理论为主，操作相关的就不用了，用处不大。顺便推荐书目：





《经济学原理》分为宏观和微观，宏观主要研究经济活动中组织的行为，微观是研究个人的；（推荐曼昆的，节奏掌握好，但是大部头）
 
http://book.douban.com/subject/1028842/





《弗里德曼：生活中的经济学》（科普性质的）
 
http://book.douban.com/subject/1769189/





《茅于轼：生活中的经济学》
 
http://book.douban.com/subject/2222030/





《茅于轼：微观经济学十讲》（这个比较通俗易懂的）
 
http://book.douban.com/subject/3466060/





《经济解释：张五常经济论文选》（稍微专业，但不是那么高屋建瓴那种）
 
http://book.douban.com/subject/1055258/














	

行业发展规律。

 说来奇怪，为什么硬件制造业会一直遵循“摩尔定律”呢？实在该不明白，但这些规律就摆在那里，了解行业发展是规律是从业的必要条件。我们很幸运，IT才发展了几十年，互联网也就30年，30年的历史，一扫而过。





《浪潮之巅》太多推荐了，绝对的好书，看一遍后豁然开朗，发现所有事情都不是偶然的。
 
http://book.douban.com/subject/6709783/





《长尾理论》激励了无数创业公司的书。
 
http://book.douban.com/subject/1919072/





《免费》介绍一种商业理念，很多互联网都在实践。
 
http://book.douban.com/subject/3932520/





《众包》从事UGC领域的同学可以参考。
 
http://book.douban.com/subject/3717165/














	

传播学和社会学。

 互联网能够高速发展的动因是人们对信息传播速度的需求，而传播必然受到介质和受众的影响，研究传播就是研究信息的传递。





《社会心理学》讲述人们之间是如何联系如何建立关系的，经典教程，但不枯燥。
 
http://book.douban.com/subject/1476651/





《社会学与生活》讲述阶级、制度、人种等因素对社会行为的影响。
 
http://book.douban.com/subject/1032501/





《乌合之众》可以帮助我们了解集体行为的产生机制（这是我今年看得最费劲的书，不厚的小本子，序就占了1/3）
 
http://book.douban.com/subject/1012611/














	

投资和财务。

 按照资金来源看，互联网行业的公司除了自己赚钱的就是依靠投资的，可以说投资者是大部分公司的衣食父母，所以我们也要了解资本市场是如何思考的。





《中国风险投资与私募股权》操作性比较强的专业书籍，可以大概翻一下，了解投资是怎么回事，人家为什么投资，怎样收回成本和控制风险。
 
http://book.douban.com/subject/2996034/





《上市公司财务报表解读》上市公司都是要定期公开财务状况的，读读这个就能知道那些数字背后的意义。（多上i美股也行哈）
 
http://book.douban.com/subject/1084669/














	

技术。

 技术不是产品经理必备的，但做产品需要了解新技术能实现什么功能，当前技术的极限在哪里，不同的技术会有哪些制约，这样在一种技术被提出时，我们才能知道这种技术的商业应用前景。最近需要关注的方向：





移动设备硬件的发展；




电子娱乐设备的发展；




HTML5的发展；




云计算和云存储；




个性化推荐；




仓储和物流技术；




电信技术；









思考方式









“什么事件会对什么行业（公司）造成何种影响，其中蕴含的机会和风险是什么”









哪里获得信息





各种科技博客是信息的第一来源，国外的techcrunch，mashable反映都很迅速，digg和Reddit在新闻挖掘方面也是很有效率的。国内的可以看36kr、爱范儿这种，不过很多文章是翻译国外的，介绍国内创业公司的挺原创。




宏观新闻方面可以看各大门户的头条和财经频道，还有财新网这样的专业媒体。








以最近的两个事件为例：





	
苹果发布new iPad。更大精致的屏幕和新处理器，不输于家用机的显示效果（库克特别提到了）；Retina大屏+更长的续航时间，更好的报刊杂志阅读体验；Retina大屏+新摄像头+新版iPhoto，进一步替代PC，尤其发布会最后提到那个众人皆知的数据——去年Q4 iPad销量超所有PC厂商。苹果的优势在规模、品牌，通过性价比占据硬件份额，推动应用销售。对于各种pad厂商来说，不要试图做通用型的平板电脑和iPad硬碰硬，做细分更有机会。






	
吴英事件致政府拟放开民间借贷。民间借贷放开，沿海城市的中小企业会进一步活跃，对中小企业依赖的B2B、B2C是一个利好。














写在最后













问题上也写了“如何培养……”，这不是一蹴而就的。要对这个行业保持热情，每天投入精力去看、去用、去思考。多和同行们交流，不同公司的思考方式不同，思维总是越碰撞越清晰。








借用大家经常引用的乔布斯的话，“求知若饥，虚心若愚”。








=====================分割线斯基（2012年5月24日）=========================








补充一些书目









交互设计方面

 ：




《用户体验的要素》
 
http://book.douban.com/subject/2297549/





比较基础的介绍用户体验的，当时看这本书的时候已经做一阵子网页设计了（当时没有产品这个说法），颇有醍醐灌顶之感，让我对UE的理解一下子不土鳖了。




《赢在用户》
 
http://book.douban.com/subject/2157554/





介绍了用户原型分析方法，不一定适用于所有领域和规模的公司，但思路很赞，将用户细分具象化，再做情境化的设计。




《点石成金》
 
http://book.douban.com/subject/1827702/





老有名的书了~当时在第三季书局等女盆友下课，1小时看完，回家后觉得意犹未尽，晚上又去看了一次。书写得很简单，但例子选得不错。




……









数据分析方面

 ：




《谁说菜鸟不会数据分析》
 
http://book.douban.com/subject/6434328/





很入门的书，女盆友推荐给我，讲了一些数据分析的原则和方法。




深入浅出数据分析
 
http://book.douban.com/subject/5257905/





中文版的都售罄了，下载的原版看，不好评价。




《精通Web Analytics》
 
http://book.douban.com/subject/3260737/





还在读着，就目前进度看还不错，就是翻译得有点拗口。




……









其他

 ：




《长尾理论》
 
http://book.douban.com/subject/1919072/





可以说我们的很多产品决策都是基于这个理论的，不看对不起这个职业。




《网站重构》
 
http://book.douban.com/subject/1230451/





在学校图书馆看的，当时负责学院网站建设，第一次系统了解了标准这个事情，可以用作扩充知识。




《Web信息架构 》
 
http://book.douban.com/subject/3169342/





如果要独立设计大型产品，就需要对信息流动、产生、消费做出规划，我们做产品，其实就是在转化信息，让多方受益。挺大一本书，推荐。




……




赞同：338





评论：19






 Richard Chang
 ,
 
做过一些产品









排在最顶的答案已经说了很多内容了，不过貌似都是针对原问题的题头，其实在提问的附注上提到的两点才是最核心，关于如何”判断趋势“和如何” 在适当的时候做适当的事“。








如果对于产品经理进行战略眼光的考核，如何”判断趋势“和如何” 在适当的时候做适当的事“这两点理论上应该包含两个方面的内容，一方面是如何把握住市场（用户）的趋势（想法），还有一个方面应该是如何符合公司和团队（也就是领导。。。）的战略思路。按照中国传统的古话也有说过要”天时地利人和“结合，不过这个点如果引申来说太长了，只能靠自己研究和体会。这种时候如果你的项目中有个好的领导或者导师带着你能够让体会更深刻。








任何项目，如果战略层有严重错误，后面任何的范围层、结构层、框架层和表现层无论再怎么优秀也是会落得失败的下场。




赞同：11





评论：4









怎样有效率地做自己不喜欢的事？











 OurDearAmy
 ,
 
温柔相待









我很用心地做过很多我一点也不喜欢甚至厌恶的事情（以前和现在都有），支持我努力和用心的最大动力是：
 
发现这些事情的意义——不只是事情本身对于所在的组织对于他人的意义，还有它们与你期望达到的目标的结合之处。






发现前者，你会有一些小小的满足感，你能明白你做的事情的价值在哪里。






发现后者，能真正支持你投入地去做（当你投入了，用心了，效率只是需要很小的努力就能达成的事情）。

 在这个世界上，你要实现一些梦想，达成一些目标，这个路上一定有很多你不喜欢的事情但又不能不做的事情。可是，想想你真心想实现的目标（也许很伟大，也许一点也不伟大，这都不要紧，重要的是你真心想要），想想历史上「卧薪尝胆，忍辱负重」的故事吧，我相信现在很多的不喜欢和讨厌，都没有那么严重。








说个很久以前的例子吧，我的第一份工作：莫名其妙地被安排到财务部工作了，我没有财会背景，我从来就对财务不感兴趣，但那时候，我还是找到支持我用心工作的点。因为那时的用心和勤奋，即使在我离开以后，原来的同事还非常关心我。









持久的激情：来源于懂得发现工作的意义





“不要担心下一份工作，关注正在做的事情，并尽力做到最好。从身边所有人的身上学习可学习的东西。注重每一份工作的潜在价值，而不要只注意它的缺陷与单调的弊端。发现那些乐于给你机会的人。”――Carly Fiorina




我很喜欢《勇敢抉择》，因为它让我面对问题时很平静。




有时候内心的平静也是一种PASSION，一种鼓舞我们专注向前的力量。因为我们知道我们做着正确的事情，也许不激动人心，但是我们问心无愧。有时候内心的平静是一种很大的力量。因为那是一种勇气，坦然的勇气。




其实财务部的工作做久了，也有很多的重复，很多的单调，同事们常常不知道我为什么做这样重复的工作，甚至于那并非我想要学习的会计工作，都能有如此的热情。




那时候每天下班以后，无论多累，我都坚持读着《勇敢抉择》。Carly 真是个迷人的女人。我一边泪流满面，一边相信——我们总是可以让生活变得美好的。在她身上，我会更懂得享受细小和繁琐的工作。看她查阅帐单的经历，我会更懂得自己工作的意义。看她经历的侮辱，我会更懂得忽略痛苦，保持微笑。




我也依然继续自学着财会知识，虽然没有人要求我这样做，虽然我的结算工作只需要一点点的财会知识就可以了，可是我依然继续学。




我花了很多时间追收欠款，虽然这个工作职责主要是船务部的调度做的，财务部只是辅助，核对和确认账单。可是，我发邮件，打电话，联系客户的业务部和财务部，有时候业务经理、财务经理以及下面的业务员和财务人员我都联系过了， 也会询问公司的调度以及客户，他们的备用金和欠款比较迟汇款，是不是有什么其他的原因，遇到什么困难，有什么我们可以共同协调解决的。




我追收了很多关键客户的大量欠款。我也因此多了很多加班时间。后来有调度说：以前从来没有见过哪个财务人员这样追收欠款的。只因为，我明白这个工作的意义，所以，我很用心地做。
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评论：23









作为 Twitter 用户，为什么我感觉不到它有广告？Twitter 的广告营收模式是怎样的？











 李引证
 ,
 
睡眠不足









推特第一眼看上去就好像没有广告一样，这是因为他们采用了一种较新的广告模式，从而尽量不打扰用户。








推特广告主要有这么几处：








1. 推特所有页面都有的趋势上，第一条就是广告。顺便说一下，这条是麦当劳投放的。














2.搜索页面，这个是推特广告的重头戏，类似于各种搜索引擎的广告投放一样，按照关键词买断来投放，有点像百度的竞价排名，当然了比百度的要友善的多。








比如说PC这个关键词被intel买了，football这个词被多芬买了，如下可以看出，搜索的第一条并不包含你要搜索的关键词。






















当然了，这些搜索结果可能会有变动，比如一个词被多个品牌买下，它的搜索结果也会不规则展示，但是推送给你的只会有一条，看起来并不扎眼。








3.侧边栏推荐关注的品牌，有同样可能奇怪这个是不是广告，没错，这个也是推特向合作商收钱的广告之一。






















顺便一提，这种广告新浪微博上也有。








4.首页timeline上的广告，这种广告指的是你没有follow它，但是它依旧偶尔会出现在你的首页上，并且当你刷新后就会消失的推文。








这是推特合作品牌商发布的，每个人在首页只会收到一次，并且当鼠标移动上去后，会有一个忽略按钮，当你点击忽略按钮后，你以后的首页将不会收到这家品牌商发来的广告。








如下，我并没有关注TBS的这部《Men At Work》的官推，之前也没有和它产生过任何交集，但是我依旧在首页看到了它的一条推文，这条推文是一个广告，并且是5月17日投放的。






















从上面可以看出，推特的web端并没有投放什么大的图片横幅广告，故意淡化对人造成的影响力，所以造成我们平常浏览推特的时候会有一种错觉——推特没有广告。








其实推特早前的时候也采用过图片广告的模式，类似于新浪微博发表框下面的那种长条广告，但由于效果不好，而且引人反感，故而放弃了这一模式，转而把广告投放的重心放在搜索方面，推特的站内搜索数量很可观，故而品牌商对这一广告合作模式也能接受，这才使得新模式得以推行。








新浪微博的广告模式还是较为传统的广告模式，这和他一直以来做门户有关，故而采用的是非常直观的图片类广告，可以夺人眼球。








新浪微博的主要有三处广告。






















虽然说也不算多，但事实上还是会让人产生反感的。








至于广告效果，可以比较一下两家的营收。








推特2011年的营收是1.395亿美元，新浪微博2011年营收没有找到数据，但是新浪微博的广告是在11年的年底推出来的，时间太短了，所以暂时没法比较。








总体来说，微博的广告做好了以后，收入还是很可观的，当然能不能转亏变盈暂时还难说。
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评论：29









初进零售业的无经验应届毕业生，应该如何提高工作能力？











 汪惟
 ,
 
经营有技术









谢谢邀请，




这个问题我真心考虑了很久，我个人觉得很难回答，半瓶水的回答参考一下，希望不要误了朋友们的前程。








首先祝贺你来到了人类最古老最长青的商业模式——日常商品零售，也同时说明了一点，这是一个竞争非常充分的行业，要想轻轻松松赚钱养家可没那么容易。这个行业现金流很健康，参与改变每一个真实的消费者的生活中，营销手法极为多样，知名度和给人的成就感都非常高，只要你有办法又勤力，就没有开不好的店。









心理准备，接下来的1~3~一辈子你将会碰到以下困扰










	
社会地位低,“听说XX找不到工作到超市上班去了”.


	
薪水低：毕业十年内可能都是同龄人薪水的后40%段位.


	
同事下属学历低、抽象思维较差：本科算高学历，这个基本是一辈子的。又，如果你在非跨国公司,英语完全没用。


	
办公环境差:零售行业一辈子你都坐不进5A写字楼，最多是4A吧，更有可能是公司自己造的。


	
竞争门槛低，毛利低。公司很容易做强做大做死，不容易赚钱。


	
不易跳槽：零售企业的企业文化企业个性都非常强，每个公司有自己一套东西，思维模式方法论都有较大差异。


	

也就是说，这是个靠实力经验还有工作时间、经营成果硬拼的行业。










6月6号更新,虚荣一下：这条答案被6月4号出的第一财经周刊引用了...














技能准备










	

用用excel吧

 ，学到宏就可以不学了。如果你对数据有兴趣可以接着学下spss。


	

然后是ppt

 ：零售业是一个实践知识极高的行业，有可能每周要做报告做actionplan互相分享，(个人觉得你天天做自然就会了，不用刻意学，我个人觉得到做得出自己的母版就可以，逻辑思考比软件技能重要的多)。


	

执行力

 ：执行力执行力还是执行力，执行力是零售业的法宝，完成比完美重要的多。


	

极度乐观的情绪

 ：平时你看见鞋店门口做游戏跳舞的导购不是偶然。


	

领导力/管理力：

 这个有一定先天性格因素，不是说学就学这么简单。因为零售行业从业门槛较低，大学毕业很容易做管理人员，但是不一定会教育你怎么做个好管理者。










图书推荐：尽量推荐一些语言通顺容易读的书给到你。










	

逻辑表达

 ：金字塔原理
 
http://book.douban.com/subject/1020644/



	

感性行销

 ：


	

	
招福招財: 小店大人氣88王道
 
http://book.douban.com/subject/10555722/



	
星巴克:一切与咖啡无关
 
http://book.douban.com/subject/3142144/







	

零售基本

 ：零售圣经/经商之道
 
http://book.douban.com/subject/1430349/



	

商业实务

 ：


	

	
给你一个公司，你能赚钱吗
 
http://book.douban.com/subject/6321565/



	
认识商业
 
http://book.douban.com/subject/3922162/



	
60分钟企业经营战略
 
http://book.douban.com/subject/1009089/














有些书名字很傻，但是是好书，我都看过，这几本书在我的豆瓣上都能打4~5星









一句话建议：





.零售业核心竞争力一般只有3个可能，一般说的是人、货、场，其核心就是现场、供应链、地段。




星巴克、海底捞牛在现场控制上；戴尔\沃尔玛\亚马逊\宜家牛在供应链；无数民企国企牛在地段上，三者都不要小瞧。
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初次见新客户，如何切入到一个轻松愉快的谈话氛围？











 Raymond Wang
 ,
 
lawyer









我刚当律师时，去拜见新客户，心里总是特别紧张，担心出现冷场的尴尬局面，所以在会谈中也经常“没话找话”。后来观察了不少有气场的同行，终于明白一件事：我并不需要客户“喜欢”我，只需要客户“信任”我。所以气氛是轻松还是严肃，只是表面现象，关键的是表现出专业能力打动客户，这需要理解客户的核心利益和关注点，对自己谈论的话题有充分的准备。举个例子，如果客户是做建设工程的，我会先聊两句天气，然后转到极端天气容易造成窝工，导致工期拖延，遭到业主索赔。客户一旦发现在他的专业领域里和你有共同话题（至少不是太外行），气氛就不会太糟糕。








至于套近乎（老乡、校友、熟人、共同爱好），虽然能把气氛搞得轻松一些，但客户并不会因为这些因素就被说服。相反，有时气氛轻松是因为客户压根就没认真对待你，只是把你当成了可以聊聊天的小老乡、小校友。








如果确实需要一些话题暖场或打破沉默，我觉得可以谈谈体育，因为商业和体育有很多相通之处，大部分人也都有的可谈；最好不要谈政治，除非客户主动谈起，因为谈论这个话题很容易把自己降到北京出租司机的水平。




赞同：339





评论：24









是否绝大部分创业公司都活不过 5 年？是哪些原因让创业公司走向倒闭？











 Tonny
 ,
 
活动策划师立明 私人微信wsliming001










为什么有的创业失败而有的成功，这里对自己创业半年做个总结：









第一次互联网行业创业，错误犯了不少，弯路走了不少，时间浪费了不少。




马先生说过：成功的原因成千上万，失败的原因就那么几个。今日发十个感概，作半周年总结：




　　





　　一、要相信项目，相信自己





　　连自己做的项目都不相信，要及早回家，留多一分钟都是浪费青春。连自己的能力都不相信，如何能让伙伴信任你？




　　





　　二、执行力永远是第一位





　　睡觉想想千百条，早上起来还那样。一个方案执行好了，比十个计划强。创业者要自问，别人做两天的事情，自己一天能否完成？不能的话要自省，连一个好员工都谈不上，莫谈创业。




　　





　　三、无计划，是瞎子





　　上个月做了什么？下个月要做什么？为什么要这样做？高级点的员工都要想这个问题，更何况是公司的合伙人。想好了，想清楚了。




　　





　　四、“说着容易，做起来难啊，不信你来做？”





　　这是一句话，是一句很多人说的话。创业者，绝不能说这样的话！每位创业者，都要有勇气迎接最困难的挑战。你做的事情，员工也能做，那就让员工做好了。困难的都给伙伴做了，伙伴也就没有跟你合作下去的必要。




　　





　　五、杜绝条件不成熟论





　　所有的条件都成熟了，这件事就用不着你来做了。大有大的做法，小有小的做法，聪明的有聪明的做法，笨有笨的做法。创业者就是要创造条件，创造条件的能力越强，创业成功的希望越大。




　　





　　六、只会抱怨最可怕





　　抱怨不可怕，只会抱怨最可怕！创业是摸着石头过河，压力、质疑、沮丧、愤怒、消极...时时刻刻会出现。抱怨之余要记住，该是你做的事情，还请你做好，做好之余，还是要尽自己的能力帮助团队成员。最忌本份未做好，吐沫四溅。




　　





　　七、危机感不足,时间观念不强





　　温水煮青蛙的故事大家都听过。可是有多少人问过自己，自己现在是不是就在锅里呆着呢？说点狠点的，不见棺材不落泪。




　　





　　八、投机心理不可取





　　做事情最忌讳猜测，自认为，想当然。不作准备，不做功课。如此创业和买彩票没什么区别，上头条的都是那千万份之一，被别人的成功蒙蔽了眼睛！




　　





　　九、认错容易，改错难





　　说出自己的不足和错误很容易，短则3秒，长则3天。要不断的吸取教训，不断进步，难。心中要有一面镜子，照一照一个月前的你，照一照一年前的你！




　　





　　十、和谐社会论,中国式虚伪





　　和谐创业，和气收场。生得和气，死得和谐！一个团队中如果没有人来指出你的缺点，而你看见别人的缺点也无动于衷，等于自杀！引用第一条结语：要及早回家，留多一分钟都是浪费青春。场下是朋友，场上是战友，容不得中国式虚伪。




　　




　　条条深刻，句句尖锐！文字不残酷，现实更残酷。十条不多，是反省的不多。有自检，亦有牢骚。致己，希望你的团队能以最出色的面貌迎接下半年的挑战。这是一个最好的时代，也是一个最坏的时代。




更深层次的交流 大家可以进我新浪博客
 
http://blog.sina.com.cn/zfuba

 就算帮我博客增加人气吧。
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最打动你的内容营销是什么？











 赵巍
 ,
 
咳..



















看完这段子我就喷了，并且转发，而且还通过 QQ 跟几个人说道“太没品了啊？哈哈”不过总感觉哪有些不对劲..好像被营销了- -||，想了一下之后，在 evernote 里把这个图作为案例一直保存至今。









主题：

 男子仅凭一把小口径贝雷塔手枪，逃过了灰熊袭击...




吸引了我的注意力，同时强调了

 

小口径






标题：

 你所信任足以自保的武器中口径最小的是什么？




足以自保、口径最小是关键词，再次突出强化产品特点









图片：





_ ____________.---------.




\`' __________|_________|




/ (_)__]




| |




.' .'




|____]



反正我又不懂枪，外观看起来还不坏




文字：

 我还记得有次和女朋友在亚伯达（加拿大省份）北部徒步旅行时，突然就窜出来一只无比巨大的棕熊向我们冲来，而且表现的非常狂暴，大概是因为我们靠近了她的幼崽吧。总之，假如不是因为我这把小小的
 
Jetfire

 ，今天我可就不会在这儿了。








只是往我女友的膝盖上开了一枪就搞定了......熊扑倒了她，而我只是稍微走得快一点就脱险了。








这是我藏品中最好的一把手枪之一......



起承转合一个不落，严重扣题，一枪打在女友膝盖上说明对付人来说这把枪完全足够了，恶趣味很浓，关乎搞笑会有转发，牵扯道德会有争议，反复传播达到高曝光的效果。
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为什么有些人反馈 QQ 圈子很可怕？这难道不是六度分隔理论的最佳实践吗？











 琉森
 ,
 
SNS深度用户，厌恶所有顺着我的社交圈加好友的人。









既然提问者把这个问题归到了”心理学“的范围，那么我反问一句：你是否有听说过“人际气泡/人际泡泡”这个名词呢？




“人际气泡”是说：我们周围存在着一个个看不见的“气泡”，为自己划分了一块“领地”。有“气泡”的保护会觉得很安全，如果气泡被侵犯了，就会感到不安甚至发脾气。人人都有保护自己个人空间的本能，尤其是互联网上，大家扮演的角色非常特殊，必须保持距离却要保持良好的关系，这其中的人际关系协调是非常微妙的。




如果QQ圈子把线下的人际关系都照搬上来，那我们就不得不面对以下的问题：




一些我细心保护的关系被暴露了，怎么办？




一些把人脉关系作为资源的人，面临着被曝光本来独一无二的“人脉资源”的危机；




一些我不愿意接触的二度、三度人脉顺藤摸瓜找上我，给我造成了困扰，怎么办？




……




……




总的来说，QQ圈子做了曝光、揭露、摔人饭碗等的“看似拓展关系实际上在毁人关系”的事情，打破了我们在几重身份之间保持的人际平衡，几乎在帮助别人零距离地入侵我们自己的“人际气泡”，copy我们之前苦心建立的人脉资源网，让我们感觉到
 
非常、非常、非常的不舒服。除了对那些“人脉攀爬者”有利之外，别无益处。














有些人，我们根本不想认识也不想“被认识”，请stay away from 我的泡泡外。






PS:不懂人际关系的微妙的人来做SNS产品，真是灾难。









谁是最想实现六度理论的人？




谁会有这种需求？




——那些在现实生活中在社交方面是有很大的社交缺陷、在社交的多底层、身边的人都不愿意分享自己的关系给他 的人




——用正常的、可以理解的社交手段都交不到朋友 的人








这样
 
越权（加我的圈子好友时至少要发一条请求我同意的验证消息，让我能保护被加的人）

 的人脉攀爬方法，却没有考虑到中间网络和顶端结果的人可能会产生的比较排斥的态度，最后这种社交还是会以被人人（对，这里我也双关指了人人网）鄙视、再次沦为社交底层单细胞动物收尾。












----------------------------------------------------------------------




想吃到正宗的纯牛肉潮汕牛肉丸吗？找我吧～
 
首页-林记-淘宝网

 拍下后在留言中附上知乎+ID即可优惠5元。








欢迎关注我的公众微信号，每天会给大家推菜谱哦~另外还会给大家推我阅读时看到的一些不错的片段（悦读），还有我养我萌猫照片~主推
 
“治愈”

 哦~











微信号：iluzern
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如何才能系统的学习 iOS 开发，理解一些规则和深层次的机制原理？











 Wang Hailong
 ,
 
猿类









我当时刚学iOS开发的时候一样的感觉 总想知道原理 内部怎么回事 感觉在像在雾里




但是iOS开发就是这样 他是封闭的 本身就是在雾里...








关于iOS开发的学习 打个比方就像把汽车分解





	
最底层的原料有塑料 钢铁






	
再用这些底层的东西造出来发动机 座椅






	
最后再加上写螺丝 胶水等 把汽车就拼起来了









iOS基本都是英文的资料 也由于封闭 文档写的相当好




在遇到新框架的时候





	
弄明白框架的功能


	
去文档里搜搜 框架的 Programming Guide 很有用






	
要弄明白框架类的继承结构





写iOS的程序不一定都是用OBJC 很多框架是用C写的




学习iOS开发基础可以按照下面两个方面学





	
基础 (原料 钢铁 塑料)







	
OBJ-C --- 语法弄明白 @interface @property 这些东西总要知道是干嘛的 怎么用






	
基础库 --- NSString NSArray NSDictionary等 这些东西在所有的框架里都会出现


	

	
iOS大部分类都是继承自NSObject (我还没见过不是继承自NSObject的..)


	
还有一些 像NSCopying的接口(经@李禹龙提醒 应该叫协议) 不是特别用到开始不用了解


	
NSObject 创建对象的时候用 + (id)alloc 方法 创建后需要init方法初始化 这个init指的是所有前面是init的方法比如UIView的初始化方法是 - (id)initWithFrame:(CGRect)aRect 在Objc里有很多这样关于函数命名的约定 类似于在python中的函数__xxx


	
NSString 字符串 NSArray 数组 NSDictionary 字典 这些都需要弄很清楚 其他的类都是一个套路


	
NSMutableArray 这样带Mutable的类代表可变的 继承自相应的不可变类 比如NSMutableArray继承自NSArray 他们都添加了可以改变对象内容的方法比如


	

	
- (void)addObject:(id)anObject 添加对象


	
- (void)removeObject:(id)anObject 删除对象






	
上面只是一个大概的总结 还有很多东西需要学 iOS5的SDK已经支持ARC 可以自动进行release 但是对iOS4的支持还有一个小问题 现在要开发应用 可能还需要按照之前的MRC的方式alloc release retain autorelease 之类的内存管理方法 不过如果你现在开始学 到编出像样的APP iOS5可能已经普及了 可以直接用ARC (
 
另 之前对ARC的了解很粗浅 现在开发程序完全可以直接ARC iOS4不支持的weak是有办法替代的 用unsafe_unretained 如果同时支持iOS5和iOS4 用宏判断下就可以 当然也可以直接用assign

 )


	
还有一点开始学习的时候肯定很疑惑 内存管理是基于函数名称的 比如带alloc copy的函数 用了之后返回的对象一定要release 这个不用疑惑 照做就行了













	
文档:
 
http://developer.apple.com/library/mac/#documentation/Cocoa/Conceptual/CocoaFundamentals/Introduction/Introduction.html












	
高级库(发动机)











	
UIKit --- UI库 OBJC


	

	
UIResponder 父类是NSObject UIKit里最底层的库 可以响应一些触摸事件 设置焦点等功能


	
UIView 父类是UIResponder 所有View的父类 方法太多了 大部分很有用 这个不赘述了 中文的资料也很多了


	

	
比如:
 
http://www.cnblogs.com/likwo/archive/2011/06/18/2084192.html



	
文档:
 
http://developer.apple.com/library/ios/#documentation/WindowsViews/Conceptual/ViewPG_iPhoneOS/Introduction/Introduction.html







	
关于UIView的子类 有很多 UIButton UITableView 这个都需要各个击破 看看文档从名字上就很容易理解是做什么的


	
UIViewController 是管理View 和 Model的类 (
 
@张开 说UIViewController是用来管理view的，管理model 的类自己写，当然，model也可以用UIViewController来管理，不过恐怕成为不好的代码。 的确是这样的 Model的改变最好通过Notification来传播 之前吃过这样的亏 最好不要用delegate模式

 )


	

	
UIViewController 管理所有设备发生的事件 比如屏幕旋转 屏幕关闭 或者一些其他的 程序的控制逻辑也应该写在这里






	
他的初始化函数是- (id)initWithNibName:(NSString *)nibName bundle:(NSBundle *)nibBundle 后面那个NibName 是Interface Builder 里设计的界面


	

	
现在IB已经集成到XCode里了 打开.xib的文件打开的就是IB


	
IB和代码交互用的是IBAction IBOutlet 这些标记 这些标记追踪到他们的定义其实对编译器来说什么都不表示 只能IB识别


	
IB也没那么高深 XIB文件解开之后就是一堆代码


	
之前面过一家小公司 看我当时写的程序里面用到了IB 一脸不屑 说他们都是用代码控制view 意思他们玩的都是高科技 IB都是垃圾 很多人也纠结到底用不用IB 的确 很多时候IB灵活度不行 但是不需要灵活度的时候还不用IB 那不是装X吗 要是没人用苹果还开发IB干嘛 早去掉了 IB在很多时候节省很多工作量










	
UINavigationController 再说说NavigationController






	

	
刚接触开发的时候 不明白 View和View之间怎么切换的 最重要的就是UINavigationController 他是一层一层推进view的 打开iPhone里的联系人 每点一个联系人屏幕就会像右推到下一个界面 这就是UINavigationController在做的事


	
UINavigationController 维护一个堆栈






	
- (void)pushViewController:(UIViewController *)viewController animated:(BOOL)animated 是像堆栈里压一个UIViewController


	
- (UIViewController *)popViewControllerAnimated:(BOOL)animated 是从堆栈里弹出来一个UIViewController


	
就算你的程序不是像联系人那样 向右推进 也可以用UINavigationController 管理你的ViewController的层次 可以自己写View切换的动画 关掉他默认的动画


	
文档:
 
http://developer.apple.com/library/ios/#featuredarticles/ViewControllerPGforiPhoneOS/ModalViewControllers/ModalViewControllers.html











	
UIWindow 还有个蛋疼的UIWindow 都快忘了他了 因为iOS是从Mac os X过来的 很多东西直接拿来用 这个UIWindow就是 在iOS里 每个App独占屏幕 所以同时存在的只有一个UIWindow 除了在程序加载的时候把我的view 加载到他上 目前我还没用到过其他的





	
苹果一直很推崇MVC的程序结构 视图 模型 控制器 简单说就是 视图负责显示内容 模型负责所有数据的保存结构或者一些其他数据操作 控制器是用来协调 视图和模型 举车的发动机系统的例子 视图是仪表盘 模型是发动机 控制器是控制芯片






	
Core Data --- 管理数据 OBJC






	

	
刚学的时候觉得 CD很高深 其实他是最容易用的库之一 他麻烦之处在于多线程问题 还有胶水代码的问题


	
建立一个 基于Core Data的工程 你会看到他自动创建3个类的对象


	

	
NSManagedObjectModel


	

	
管理数据的存储结构文件 扩展名是 xcdatamodeld






	
NSPersistentStoreCoordinator


	

	
用来管理底层数据的存储 用官方的话说





Core Data is not a relational database or a relational database management system (RDBMS).












	
所以你可以用很多方法存储数据 比如最长用的sqlite 当然如果另类也可以用plist文件 或者其他






	
NSManagedObjectContext


	

	
NSManagedObjectContext 把上面两个对象连在一起 把他们变成一个整体


	
所有的CD操作都是通过这个类的 这个需要仔细看文档了






	
举个不恰当的例子 就像三个人收拾衣服 一个人负责衣服的存放位置(NSManagedObjectModel) 一个人负责把衣服分类 冬天穿 夏天穿等(NSPersistentStoreCoordinator) 一个人负责协调他们的工作 并且如果有新增加的衣服或者要移除之前的衣服 通知他俩(NSManagedObjectContext)






	
NSManagedObject 这个类是具体的数据对象 用上面的例子说就是衣服






	

	
一般都是继承这个对象 XCode 可以帮你做 具体搜搜 这种文章很多






	
NSFetchRequest


	

	
用来执行CD请求的 相当与select语句外壳






	
NSEntityDescription


	

	
用来描述实体的 对应sql里的table






	
NSPredicate


	

	
谓语 类似select语句中的条件






	
上面这三个类就可以用来请求数据了 具体看教程吧


	
中文介绍:
 
http://c.gzl.name/archives/tag/core-data

 (访问需要点技术...)


	
文档:
 
http://developer.apple.com/library/mac/#documentation/cocoa/conceptual/coredata/cdprogrammingguide.html










掌握上面的内容 差不多就能写个APP了 最好的学习方法就是边写边学 自己构想一个小的APP 在做的时候遇到问题 去找找资料 我觉得这样学习比较快 也比较扎实




下面这些库都是有专门功能的库





	
Core Animation --- 制作动画 很强大 很喜欢的框架 可以用少量的代码写出漂亮的动画 C


	
Quartz 2D --- 强大的2D绘图库 C


	
OpenGL --- 不用介绍了 超级强大的3D库 C


	
Core Image --- 听说 iOS5开始支持Core Image 了 还没去看 Mac 上的CI是很强大的


	
CFNetwork --- 从来没用过 我一般都会用ASIHttpRequset 封装好的高层网络库 OBJC实现的 CFNetwork 好像是C实现


	
Core Location --- 获取位置的库 东西很少 很简单 OBJC


	
AVFoundation --- 播放视频相关的库 最近正在学习





这些算是学iOS开发的一些方法 当时要是有人告诉我这些 估计少走不少弯路




还有提醒各位初学者 刚开始学的时候 会有几个月的低谷期 很容易放弃 如果挺过最开始的几个月 后来就越学越容易了




PS: 第一次写这么多东西 可能有些地方层次不够清晰 或者 词语用的不正确 欢迎拍砖
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作为产品经理，你犯过的最大的错误是哪几个？











 黄海均
 ,
 
haijuns.com 做产品的，不带经理











2012.06.07 Update


 ：最近被《程序员》杂志约稿，对内容有较大幅度更新，更新后内容在本人 Blog（
 
http://haijuns.com/archives/821

 ）里。








自答一下，希望各位 PM 不吝键盘，多多讲实话。不方便透露的项目，可以以匿名模式回答。









	

创新的风险和成本

 。微博的评论/转发功能，其核心是信息流通和消费模式，是微博信息流的核心。越是核心的东西，往往已经有了相对成熟的解决方案，因此创新的成本和风险也越大，对于产品设计团队的能力考验也越高。在这个问题上，我有过几次机会都没有做好，导致了几次对信息流的改版。核心用户的流失和骂声不少。而最后的最后，采取的解决方案是照搬了国内另一家微博的模式，当然此事背后有其它原因，我也已经失去了再坚持的耐心和信心。


	

想做更多

 。微博解决了用户「我当前在干什么」这个需求。而从小语文教师就教育我们，一个故事的三要素，应该是「人物、时间、地点」，因此我们想在微博的基础上，也顺便解决用户「我在哪里」的需求，俗称 LBS，并希望以此打造与其它微博的差异化。这一步，对于当时规模和量级并不是第一的我们来说，迈得太大了。而且缺乏严谨的用户调查、明确的用户使用场景和需求支持。结果是，花了近一个季度来跟进此项目，最终数据平平，可以称之为「失败」。而产品一旦上线，要下线则需要更大的决心，这意味着后期更多的维护成本、系统更高的复杂度。微博+ LBS 不是不能做，而是要看什么时候、谁来做。一款产品什么时候该做什么事？什么叫「步子迈大了就扯着蛋」，这就是。不要贪多，大跃进害死人。产品经理要有做减法的决心和魄力。


	

了解用户到底想要什么

 。产品经理都以为自己是 Super User，能够代表「用户」说话。但你并不是「用户」，尽量早、尽量多地做可用性测试很有必要，用户会用脚投票。不要因为没有眼动仪就不做用户观察，不要因为没有用户研究人员就不做用研分析。作为 pm，这个时候一定要少一些矫情，找几个身边的人就能开工！比如翻页这种交互设计上，不要挑战用户的使用习惯。


	

搞清楚自己在做什么

 。短期内要解决什么问题、中长期要解决什么问题，产品的基础定位如何？哪怕是在大公司，也不要指望这些问题是 boss 的。产品经理一定要想清楚，而且要敢于坚持。有时候，不要寄希望于别人。


	

对于大众型产品，快速扩张，比细节重要

 。在中国互联网市场里，任何一款产品都有大量的竞争对手，虎视眈眈。产品大方向没错，快速扩张快速小跑比什么都重要。此时，不要相信「细节决定一切」，而要相信「大战略影响小产品」。我犯过的错误就是，前期花了大量的时间在用户根本不会在意的细节上。


	

没有认清全局

 。从用户完整的使用流程、用户的激励和引导模式；到信息的完整流通和消费渠道、社区的氛围和机制建立；在诸多可以利用的资源面前，是不是很多资源都可以要？都该要？…什么阶段该重点做哪个环节，都不一样。考验的是产品经理跳出当前具体在做的这一件事，看到整个大事。


	

产品经理个人能力至关重要

 。在较大规模的公司和团队里，能够搞定运营团队和领导，是产品经理的必须能力。这包括你对产品的规划定位是否够清晰，清晰到可以阐述出来让他们从心里认可，得到更多运营资源的支持。





其实还有很多错误。而有一些错误，是注定要犯的，而且以后还会犯。但只有经历过了，才知道这个事情是否 ok。
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 沈烁
 ,
 
找回无知









听前辈讲过一些，在这里说一些自己遇到过的吧：








1.
 
产品很庞大。

 东西越大，问题越多。




2.
 
人缘不好。

 我曾经以为有点小聪明就可以做出个很棒的产品，但我后来才知道为什么他们管这个职位叫做产品“经理”。




3.
 
不懂市场。

 就是离钱太远。我们花了大把的时间来研究用户需要什么，但用户有别于客户，他们不是你的衣食父母，但客户是。




4.
 
不懂技术。

 如果你连原木有多少种都不了解，你又如何设计出有灵气的家具呢？




5.
 
太懂技术。

 我是做技术和设计出身的，经常会陷入到以前的思考方式陷入到细节中，忽略了看问题的高度。




6.
 
对自己没有职业定位。

 有的公司产品经理负责一个功能的设计，有的公司产品经理掌握公司命脉。老板可以对自己定位模糊，但自己不能糊涂。




7.
 
对自己没有行业定位。

 电子商务、云计算、无线互联网、门户、社区、搜索，你是哪一个？




8.
 
不懂用户。

 把这个放在最后一条是因为我不认为这是一个错误，而是每一个产品经理毕生要做的功课，而不是一个简单的借口。








---------2011年3月31日 追加----------




9.
 
追求细节。

 完美来自细节，细节之所以重要是因为它在了正确的位置做了正确的事。




10.
 
不敢试错。

 产品经理将项目考虑周密才上线，创业者拿1天做出原型去试错，两者皆不可取。




11.
 
做好用户体验。

 狭义上的“用户体验”是指交互设计，我认同交互设计的重要性。但实际经验告诉我，如果一个粗糙的产品模型勾不起用户的兴趣，那么交互设计也帮不上忙。但可以锦上添花。








---------2011年7月18日 追加----------




12.
 
错误的时间。

 一款产品用户的多少，除了产品的体验之外，还与推出的时间有直接关系。硬营销可以促进这一过程，但时机是最好的那根杠杆。




13.
 
对产品无爱。

 身边有个朋友做自己的小产品，我亲眼所见他彻头彻尾修改了4、5遍，我说要是我早烦了，他回答得很简单“就算现在给我500万，我还是会做现在这件事”。








最后送给各位产品经理从一位前辈那里得到的建议 —— 谦卑、隐忍。




共勉之。
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郭敬明在类型文学上取得商业成功的因素是什么？











 吴达
 ,
 
旁观者









在商言商，郭敬明或许是所谓80后作家中最出色的产品经理。








1.深知自己读者群体（80-90后）的喜好，有针对性的开发产品；








2.对读者群输出的不单是内容，更有一种有漂浮感的的价值观，比如刻意通过奢侈品来彰显对物质生活的热爱；或者说，放大自己对声色犬马的追逐。








3.郭敬明对自身道路和天性有深刻了解，他没有知识分子身上常见的犹豫、怀疑，很早就意识到自己的目标是争取商业上的成功。








相比同期的新概念作家，他未在纯文学方面的用力，很快放弃了单打独斗，从青春小说写手转型为出版人，对自己擅长的类型文学做了极为成功的商业化运作，使其能像自来水一样批量生产以供消费；








4.远超常人的努力——人有才能还不叫有才能，要珍惜自己的才能才叫有才能呢。








以上回答均不涉及私人价值判断。
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亚马逊为什么做 Kindle？











 金六月
 ,
 
现高德，前亚马逊、微软









贝索斯在创建亚马逊的第一天，就将公司定位成一家“科技公司”。2007年11月19号，贝索斯在纽约Kindle发布会上提醒听众：纸质书在几千年前也是一个“高科技产品”。几千年后的今天，能否将这项“高科技”再向前推进一步，是他一直思索的问题。








亚马逊在推出每项产品、服务前，都会从三个角度评定：1) 选品 - 是否更丰富？2）价格 - 能否更低？3）便利 - 能否更便捷？ Kindle在这三个方面给出了完美的答案。








1）
 
选品

 ：网上书店较之于实体书店，最大的优势就是更丰富的选品，也就是所谓的“长尾”。Kindle将这种“长尾”效应进一步发扬光大。所有的纸质书，不管曾经多畅销，总有一天会面临停止印刷的命运。但是Kindle电子书永远不会停印。








2）
 
价格

 ：畅销书Kindle版基本比纸质书便宜50%，非畅销书也平均便宜25%左右。还有很多版权已过期的书在Kindle上完全免费。








3）
 
便利

 ：从购买方式上讲，Kindle电子书几乎可以在任何地方任何地点购买，而且10秒钟后即可得到。从阅读体验来讲，你可以在电子书上随意做笔记、搜索相关类容，视力不好可以放大字体等。从便携性讲，你在旅行中若有一个Kindle，基本上就有了一个”随身图书馆“。








有人说有了Kindle电子书，Amazon就不需要和出版机构合作了。这完全是个误区。
 
事实上，有了电子书，Amazon与出版社的合作至少和从前一样重要

 。几个原因：








1）在美国，几乎所有的出版社既拥有作者的纸质版权，也拥有他们的电子书版权。Amazon要得到一本书的电子版权，必须通过出版社。Kindle电子书的定价也完全是由出版机构定的。








2）出版社通常会给发布的新书提供附加值，比如内容整合、编辑、宣传等，Amazon有理由愿意和他们合作。








3）亚马逊有一项服务叫”自我出版“ （以前叫DTP，现在叫KDP- Kindle Direct Publishing）。个人作者和出版社都可以直接在这个平台上发布电子版书，Amazon为他们提供销售平台。
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怎样分析问题才能突破堆砌的细节，一针见血切中本质？这种分析如何表达得充分彻底？











 Raymond Wang
 ,
 
lawyer









谢邀。








这种方法论的问题我深知自己写不出太好的答案，但仍然愿意谈谈看法，因为写东西的过程也是梳理思路的过程。








我自己的体会是，分析问题有两种路子，一种是“全面的肤浅”，另一种是“片面的深刻”，而“全面的深刻”几乎是不可得的。“全面的肤浅”就是说面面俱到，比如“既要……，又要……，还要……”；“片面的深刻”则是从一个角度把问题说透，但结论不是在任何情况下都成立，比如“信言不美，美言不信”。








想要在分析问题时“一针见血切中本质”，至少在初期，需要有意识的训练自己放弃“全面”的思维模式或者说错觉，分析问题时不要“和稀泥”，而要把逻辑先推向极端化，把内在矛盾充分暴露出来。我们以前上刑法课时，教授经常随机的让同学扮演律师、检察官和法官，互相辩论，辩到一半突然交换角色。当你在扮演律师或检察官时，注定是“片面的深刻”，但左右互博几次，对事情的看法就会深入很多。也只有站在不同角度用很极端的方式思考问题，才能发现细节的不同意义，所谓“汝之蜜糖，彼之砒霜”。








我常觉得“洞察力”有大半是天生的，有小半是后天习得的。如果有机会行万里路、读万卷书，和不同行业的牛人打交道，当然能够大大的提升境界。但如果这些条件不具备的话，在面对问题时多从几个角度去深入思考，不回避矛盾，在逻辑上轻易不妥协，都能够帮助提高分析复杂问题的能力。
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为什么一些豪华车厂商会强调手工打造的车更高档？这个说法成立吗？











 Xu Zhou








手工打造只是个噱头。




内饰方面，工匠手工缝制的皮座椅之类的或许是会比较高档，但是除此之外，手工打造不能给汽车带来更多的品质提升了。




那些豪华车的生产过程确实比普通量产车的自动化程度要低。原因是产量低，实行高自动化率的成本太高。因此在整个制造流程，尤其是装配过程中，会有更多的人工参与。比如奔驰发动机的装配是在流水线上进行，而AMG的发动机装配，是工人推着手推车进行。




豪华车厂正好把这个作为一个卖点来宣传，给消费者留下一种“我们的车都是能工巧匠一锤子一锤子手工打造”的印象。




最扯的是所谓的“纯手工打造”。再牛逼的工匠，能手工切个齿轮出来么？别说纯手工打造，这个世界上都没有一辆上市的车是纯一个公司生产的。




总的来说，真要问手工打造是个什么概念，只能说它是营销概念。那些好车之所以是好车，和手工打造基本上没有关系。




--------------------------------------------------------------------




这个问题有那么多人关注，看来值得更好的解释一下。




之前 @马骁骙 的答案中有提到奥迪R8，那我就以奥迪为例子来简单说一下汽车的生产过程，以及自动化和“手工打造”在其中的关系。




以奥迪自家的两款车为例：




R8可以跻身超跑行列，A4则是普通房车。二者年产量估计可以相差到三个数量级，也即R8年产几百部的话，A4年产量可以上十万。可以认为，R8代表了“手工打造”的高档豪华车，A4代表了大规模生产的量产车。




汽车的制造大致上可以分成车身（包括油漆），动力总成/悬挂，总装（整车，内饰）。




这其中车身部件的切割、冲压全部由机器完成；油漆的整个流程是无人操作自动执行；发动机、变速箱、悬挂系统当中所有的金属件都是机器加工，所有的塑料件都是机器压铸，而所有组装的过程，包括动力总成组装和最后的总装几乎都是手工完成。A4和R8在这些制造步骤上几乎没有差别。




那么有差别的地方是哪里？




最大的差别是整个生产流程中的物流和辅助功能的自动化率。




A4的车身从冲压件到焊接到油漆之间，都由自动化的运输系统连接，而R8的部件则是通过手推车，叉车之类的来运输。A4的动力总成组装在流水线上进行，发动机以固定节奏由自动运输系统运送通过整条组装线，工人站在组装线边上在规定时间内完成自己工位的规定组装任务；R8的发动机可能是固定在手推车上，由人力从一个组装站推到下一个组装站，工人在每个组装站完成规定的组装任务。




A4的总装同样在自动流水线上完成，车辆放在传送带上缓慢前进，两边的工人在车辆传送过程中完成组装任务，这其中有很多自动化辅助设备的参与，例如风挡玻璃由两个机器人涂胶并粘到车身上，底盘和车身结合时由机器将数十个螺栓同时按照扭矩要求拧到位，车门送到车身的过程由助力器辅助等等；而R8的总装仍然是手推车模式，风挡玻璃由机器人上胶但是由工人粘到车身上，螺栓需要工人使用电动或汽动工具挨个拧紧，安装车门纯人力运送。




另一个差别是焊接工序。




A4的车身由可编程机器人焊接，整个输送、夹装、焊接、质检的流程都是自动化执行并且集成到车身流水线当中；R8的车身需要人工夹装，人工焊接，人工检测，必要的话还要人工修正、打磨，焊接完成后放在推车上送去油漆车间。




R8比A4多出来的这些“手工打造”的部分，并不能给汽车带来品质上的提升。而造成这些工序差异的原因，只是产量和成本而已。
 
R8的整个产品周期所带来的收入都无法抵消和A4一样程度的自动化设备所需要的投资，就是那么简单。









下面说一下造成“手工打造”代表更高标准这个误解的一些因素：




1.手工打造需要技能更熟练的工匠。




装R8的工人当然要有比装A4的工人更好的技能，因为A4生产线上那些由机器轻松完成的困难步骤现在必须人力来完成。




2.手工打造有更严格的质量控制。




R8车身焊接完成之后，工人会仔细查看车身的每个细节，保证焊接没有出错。而在A4的焊接线上，各种集成在流水线内的红外、激光、图像处理系统在焊接完的几秒钟之内就完成这个质量检测了。




3.手工打造意味着人工研磨，完美契合。




人工研磨的确是有的，但不会在奥迪厂内，而是在更小的改装公司，通过研磨汽缸和活塞提升二者的配合程度。这种做法是为了进一步提升发动机性能，并且以牺牲互换性为代价。这和OEM车厂宣传的手工打造并不是一回事。




在普通装配车间，假如零件需要打磨才能匹配安装，只能说是零件的加工精度太差，打磨是为了弥补质量缺陷而不是提升质量水平。








所以其实A4和R8的质量标准是没有差别的，只是前者通过高自动化率实现了这个标准，而后者因为产量和成本的原因只能用更多的手工劳动去实现这个标准。假如R8一年能卖十万部，奥迪肯定会毫不犹豫的上自动化设备，而那样生产出来的R8质量绝不会降低半分。








再换个角度举个例子：为什么在欧洲以高自动化率制造的量产车在中国投产的时候反而用很多人力劳动代替了自动化设备？是因为在中国生产的车需要达到更高的“手工打造”质量标准么？




很显然不是。真正的原因是中国劳动力便宜，高自动化率在中国不划算了。但是当中国工厂的产量达到一定值的时候，就会有越来越多的自动化设备被添加到生产流程当中。因为这时候为了增加产量而多雇佣的工人已经比投入自动化设备更贵了。




赞同：307





评论：58









如何看待小米推出 iOS 式的统一推送服务，竞争力如何？











 平刀
 ,
 
出国党，留学狗，我就一喷子













1）小米推送的背景和历史









我们使用IOS刷微博的时候，接收到了一条微信，这个时候，系统会有通知，告诉你收到一条微信，但是此时，微信并没有在后台启动，当你决定打开微信时，这时候微信才会在你的后台启动，但是当我们使用android刷微博的时候，这时候我们接收到了一条微信，这个时候，微信会自己启动，将消息推送给你








这就是为什么IOS比Android省电的原因，安卓的应用，都会独立的启动，来推送自己的消息，但是IOS的推送是通过Push来统一实现的，为了解决这一问题，MIUI V5就创立了对齐唤醒机制，这就是小米推送的历史

















MIUI 通过对唤醒机制的对齐，使得耗电量对于原声安卓有了质的提升。



















2）小米推送概述





小米推送(MiPush)是小米公司向开发者提供的消息推送服务，通过在云端与客户端之间建立一条稳定、可靠的长连接，为开发者提供向客户端应用实时推送消息的服务。小米推送服务能有效地帮助开发者拉动用户活跃度，改善产品体验。



















应用案例及场景






如何保证消息的实时性（以新闻类应用为例）









使用场景：在发生重大新闻事件时，新闻类应用希望将新闻信息以最快的速度传递给用户，同时也希望这条新闻是有“保鲜期”的，用户明天再联网不应该看到昨天的新闻推送。








因此，推送服务在这样的场景下需要保证消息的实时性，永远给用户最快最新的信息。








解决方法：小米推送采用长连接的方式，确保消息能实时推送到客户端，只要用户设备网络正常，消息就能快速送达。同时，开发者对于每条消息都可以单独设置有效期，消息有效期内未联网的用户上线后不会收到过期的消息，保证了用户收到的新闻推送永远是最新的信息。








今日头条此类新闻类应用正是通过这样方式使用小米推送，保证了新闻推送的实时性。









如何精准推送，避免打扰（以O2O类应用为例）





使用场景：O2O类应用为用户提供的信息很多情况下是本地化的信息，如果将A城的餐馆打折信息推给B城用户显然是打扰B城用户的无效信息。








因此需要推送服务提供精准推送的能力，让消息可以精准地触达目标用户。








解决方法：小米推送提供了标签的功能帮助开发者实现精准推送的目标。以上面的场景为例，开发者可以将A城的用户统一打上“A城”的标签，在需要推送A城的餐馆打折信息时，使用基于标签推送的功能，可以指定向拥有“A城”标签的用户进行推送。这样该城的用户就能及时收到这条消息，并且不会打扰其他区域的用户。








大众点评等拥有本地服务的O2O类应用都在以类似的方式使用小米推送。













3）小米推送服务作用














1.促进用户活跃，增强用户黏性









通过云和端之间建立的长连接，开发者可以实时地将消息推送到用户设备端。只要用户设备网络畅通，就能随时唤醒用户，保持与用户的沟通，大大提升用户活跃度和留存率。









2.节约推送成本









小米承诺提供永久免费的推送基础服务，开发者不需要投入大量时间、人力和服务器资源来开发和维护到客户端的长连接，免去了应用实现推送功能所增加的成本。









3.稳定安全的推送









依托强大的服务器集群，以及多年在手机即时通讯领域的技术积累，小米在消息推送服务这一领域有着丰富的经验和雄厚的实力。在保证推送消息的到达率及到达速度的同时，我们还设计了一套基于业界最高标准加密算法的安全措施，让应用消息的传输更加安全可靠。













4）小米推送服务的工作原理















如上图所示，通过小米推送服务，应用可以从服务器向它的用户发送推送消息。推送服务负责把这些消息排队和转发给目的手机上的目的应用。




如果目的手机在线上，则推送服务会把这些消息直接下发给目的手机，否则会把它们存为离线消息保存一段时间，等到手机上线再下发给它。









典型例子














1 对1 的单点推送















小米推送服务支持 手机应用服务器向它的某一个用户或者某几个用户发送消息。应用服




务器有2 种方式指定该用户或者用户列表：








1) 通过让客户端调用客户端sdk 的setAlias()来设定一个客户端与服务器之间约定的别名（alias）。服务器就可以用服务器端sdk 的sendToAlias()方法向该别名对应的客户




端发送消息。通常可以把别名设置为是手机应用的用户在系统里的账号名。








2) 当客户端调用客户端sdk 的initialize(),等推送初始化成功之后，客户端sdk 的回调接口MiPushClientCallback 会被调用，其中一个返回结果是regID，注册ID。服务器




可以调用服务器端sdk 的send()方法向该regID 对应的客户端发送消息。这种方法能给应用服务器更大的灵活性，性能和安全性也更高。但是，要求客户端把注册ID




上传给应用服务器，开发复杂度更高。









基于订阅 /发布模式的广播推送















小米推送服务支持 手机应用服务器向它的某个用户群体发送消息。通过让客户端调用客户端sdk 的 subscribe(topic),某个手机上的用户可以指示服务器他对一个特定的 topic 主




题做订阅，即加入以主题为标示的用户群体。以后应用服务器就可以调用服务器端 sdk的broadcast(topic)来向该用户群体发布消息了。









5）小米推送服务的工作流程和安全机制















上图描述了小米推送服务的工作流程和端到端如何保证数据安全。








1) 在使用推送服务之前， 开发人员必须通过 1~3 步在小米开发者网站
 
小米开发者站

 注册自己的应用。如果注册成功则获得相应的 appid，app key和app




secret.利用这些信息应用服务器就可以给自己的应用推送消息了。




2) 第4~6 步描述了推送通道的激活过程。这个过程由小米推送服务的 SDK 实现，对上层应用服务器和应用客户端都是透明的。大致流程是：小米手机会通过 https 安全




地激活本手机到云端的推送服务。成功激活之 后，手机就从推送服务获得了 servicetoken（一个周期性被刷新的密钥）。该 servicetoken 在随后的通信过程中用于




加密和签名。所以整个推送通道上的消息的传输是安全的。




3) 第7~10 步，是由手机应用调用客户端 sdk 的 initialize()发起的。目的是让云端的推送服务能够识别在某个手机上的某个应用（通过 regID）。整个通信过程如前所述是




加密的。




4) 第11 步，是手机应用客户端通知自己的应用服务器 regID 用于以后发送通知。如果应用采用基于别名的消息发送方式，则可以跳过本步骤。这是因为客户端调用




客户端sdk 的 setAlias()让小米推送服务知道了如何把别名映射到对应的机器。




5) 第12~19 步，是手机应用服务器如何单发一条消息，该消息又是如何基于 ACK 可靠传输给用户某个手机上的应用。过程如前 2）所述是安全的。如果应用采用订阅 /发




布模式，流程基本类似。




6) 第20 步，用户可以随时到管理后台去查看过去消息发送和到达等情况的统计信息。













6）小米推送功能简析与特点





6.1.推送的消息类型




小米推送支持通知栏提醒和透传消息两种消息类型。




6.1.1.通知栏提醒




客户端收到这类消息后，将直接在通知栏弹出一条通知。用户点击弹出通知后，客户端SDK会将消息中携带的数据传递给应用，由应用决定下一步的动作。




通知栏内的展示如图1 所示，展示的内容包括标题、摘要、应用的大图标、小图标和时间。其中标题、摘要、大图标和小图标可由开发者自定义 3。同时，针对每条消息，开发者也可以单独定义是否响铃、是否振动、是否点亮呼吸灯，并且可以选择响铃的声音 4。





















图2 MIUI和原生Android上消息的展示




6.1.2.透传消息




为了满足不同应用对消息展示效果个性化的需求，小米推送支持以透传的方式来发送消息。这种方式把消息直接推送给应用客户端，由客户端自定义如何呈现或者选择不呈现。




使用透传消息，开发者可自定义更多使用推送的方式和展现形式，更灵活地使用消息推送通道。




需要注意的是，在一些Android系统(如MIUI)中，受到系统自启动管理设置的限制，应用不能在后台自启动。在这类系统中，如果在发送消息的时候对应的应用没有被启动，透传类消息将不能顺利送达。因此，对于对送达率要求很高的消息，建议尽量采用通知栏提醒的方式推送消息5。








6.2.推送对象的选取




6.2.1.基于标签的推送




这种方式允许应用基于不同的用户类型，分别进行个性化的定向消息推送。在应用初始化时或运行过程中，开发者可结合自己的业务特征，给用户打上不同的标签(topic)。在推送消息时，开发者可以结合每条消息的内容和目标用户，选择所对应的标签，完成请求后，小米推送服务会向所有打上这一标签的用户发送该消息，从而满足应用精准推送的需求。








6.2.2.基于RegID或别名的推送




当开发者需要给一个或多个具体的设备推送消息时，可以使用基于Reg ID(或为设备设定的别名)的推送，将个性化的信息推送给指定的设备。这种方式适用于需要为每个用户订制个性化推送的场景。




6.3.别名的含义与功能




RegID是一个设备在小米推送服务中的唯一标识。考虑到在实际推送的场景中，对开发者来说更自然的方式是：以应用自有的用户唯一标识为对象来推送，因此我们提供了设置别名(Alias)的功能：应用可以将用户在应用内的账号或其它用户唯一标识设定为用户设备RegID的别名，在推送中可以直接基于别名进行推送。




小米推送提供别名的功能不仅方便开发者将推送与自有的账号系统进行关联，同时也避免了因需要保存设备RegID 与自有帐号的对应关系而额外带来的开发和存储成本。








6.4.其他个性化设置




· 消息有效期设置








开发者可以根据自己的业务需求设置每条推送消息的有效期，推送的目标用户在消息有效期内上线就会收到消息。消息的最长有效期是14天。如果应用没有单独设置一条消息的有效期，小米推送的默认有效期也是14天。




· 静默期设置








小米推送可以为每个客户端设定接收推送的静默期，用户在静默期内将不会收到推送的消息。此时发出的消息会被保留在服务端，当用户具备接收条件且消息尚处于有效期内时，用户将会收到被保留的消息。应用内设置免打扰时段的功能就可以使用静默期设置的功能来实现。




· 通知分类设置








开发者如果需要应用的多条通知在通知栏内并存，可以使用通知分类来实现这个展示要求。








通知分类是用来控制多条通知在通知栏内的替换关系。同类通知之间新的将替换旧的，不同类通知之间并存而不替换。最多可以有5类通知并存。




因此，如果希望多条通知在通知栏内并存，开发者可以在发起推送时将这几条通知设置为不同的分类。









7）统计





在小米开发者站内，开发者可以在应用的消息推送服务下查看推送的数据统计，也可以直接使用小米推送提供的数据API，与自身现有的统计系统结合。




小米推送提供的统计主要分为推送数据统计和用户数据统计两大类。








7.1.推送数据统计




推送数据统计里包含实时数据和历史数据两类。




统计指标：







· 已推送总量：是单发和群发的目标设备数之和



· 单发消息数：指按reg id或按别名推送的目标设备数



· 群发消息数：指按标签推送的目标设备数



· 送达消息数：指已收到消息的设备数







· 通知点击数：指通知栏内应用通知的点击数 6





















7.2.用户数据统计用户数据统计也是包含实时数据和历史数据两类，用户数据需应用开发者主动启用才进行统计展示。




统计定义







· 当前在线用户数：指当前保持着推送长连接的设备数



· 最高在线：指当日同时在线最高时的在线设备数



· 新增用户：指当日首次建立推送长连接的设备数







· 日活跃用户：指当日曾经在线过的设备数













8）服务性能





为了保证服务质量，我们对小米推送服务的服务器性能做了较为完善的压力测试。在实验室环境下，通过压力测试，我们得出如下几项主要性能数据:







同时在线：目前能支撑6000万长连接同时在线，并可随时根据业务需求水平扩展。



吞吐量：消息的最大吞吐量为每分钟600万条，也可通过增加服务器随时扩展。







及时性：99.8%以上的消息可以在300ms内发送完成。消息的平均送达延迟为118.74ms，最大消息延时为531ms。




赞同：303





评论：36









团队成员之间相互信任，对于团队的执行力有多重要？











 周源
 ,
 
知乎 001 号员工









我认为这是最重要的。








互相信任，是一切的基石。如果不能信任对方，团队就会惧怕冲突，开会的时候无法产生积极的争论，缺乏思想上的交锋，大家搞虚假的一团和气，然后就经常只能达成表面的共识，这就会导致在实际执行的时候缺乏投入，这些共识都不是我真心认可的，投入干嘛啊？接着，缺乏投入就一定会出问题，出了问题，就开始逃避责任，更无法对身边的队友负责。最后的最后，就是无视结果——无论达到目标与否，都不兴奋，无成长。








我再给大家再讲一个生活中的小故事








我家小孩现在几个月大，家里请了一位育儿嫂，这位育儿嫂吃苦耐劳，对小孩有爱心，也有方法和经验，到家后 1 个月，我老婆对她评论很高。








可是有一天，我老婆悄悄给我说，我不相信她是这样的人，看起来挺本分的，但过去几天，她一直在偷偷用我的护肤品，那种特殊味道一闻就是。








虽然不是什么值钱的东西，但这让我老婆感觉非常不好，从她发现这件事的第一天起，她就开始对育儿嫂产生了种种猜疑，有两次她故意观察了护肤品的摆放，结果位置变化了，这加深了她对此事的确认和不信任感。但是，就在她不知如何找育儿嫂谈及此事的时候，情况又变了，「偷偷使用」的各种迹象全都消失了！








是对方发现什么了？还是她自己买了新的了？让人百思不得其解。








事情的真相是，出现「偷偷使用」的那些天，我家小孩每天晚上都会半夜哭闹，育儿嫂怎么哄都不行，每次都需要我老婆去哄，这位育儿嫂，就趁妈妈接过小孩的空挡，去抺些妈妈平时使用的面霜，这样身上就有了和妈妈相同的味道，她是为了能安抚小孩，不影响妈妈睡觉，才这样做的。随后几天，小孩晚上不哭闹了，育儿嫂也就停止模仿妈妈味道的行为。








恍然大悟，试想要是在中间，我老婆不明真相错怪了育儿嫂，岂不是毁掉了彼此之间的信任，破坏了相互合作、生活的基础？








我讲这个故事，是想告诉大家，当信任缺失的时候，人们会开始互相怀疑彼此的动机，开始猜测，质疑，在这种情况下，协作是很难的，执行力也自然很难持续存在了。
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为什么盛大创新院多方出击，但真正给力的产品不多？











 匿名用户








嗯，这个问题，还真的不好回答，如果具名，我怕出事，我，我，我匿了吧。




先声明，本人并非创新院员工。




我个人认为，最基本的原因其实有以下几点：




1、盛大的用户结构是游戏用户，而非平台用户。于是，推出的产品，实际上是不能在盛大用户群体面前体现其价值的，而盛大大多数产品上线的背后是有KPI指标的，可是，在本身用户群体不怎么会使用这些产品的情况下，依然抱着认为庞大的用户数量，不愿意抛离盛大通行证这么一个东东，导致外面的用户看到盛大的标识就先觉得不大会是一个正统的互联网产品而不愿入内，而内部的用户对这些产品本身又缺乏兴趣。




2、另外，盛大的互联网地图，确实并不清晰。而企业文化，抱持小步快跑的精神，就是产品先上线，通过不断迭代进行完善，但同时，由于所有的类似产品都是项目制，高层领导往往因为自己的判断而左右产品的生死，更多的时候，领导会拿出盛大用户数量，问你，盛大有这么多用户，为什么没人用你的东西。而有时候真的是产品本身定位就不对，有的时候却是巧妇难为无米之炊，没人没资源，你想怎么样呢？具体的真的不好说，但据我所知道的，在线传统的项目里，比如，一个问吧，产品经理手下就1个运营的助理，和3、4个从客服来的审核人员，加上2、3个技术，这就是一个项目组，积分，部门经理手下带着2、3个产品，2、3个运营，1个宣传，加上4、5个技术，就要支撑整个积分的产品线，包括对外合作、产品设计、版本更新、结算等等工作，糖果人最多，但是多是当时边总来了之后政策倾斜的产物，而对糖果的定位也错了，说实话，内部很多人都认为，如果糖果当时脱离盛大，自主运营，不一定到今天这样尴尬的局面，当然，糖果缺乏运营人员这也是内部周知的问题，百度的产品血液无法很好的融入盛大的运营氛围，产品漠视运营，运营不屌产品。




3、连续的资本运作，包括收购酷6等行为，造成盛大的成本增加，利润率降低，高层对收入异常敏感，导致不愿意多投入成本去进行尝试，这个我觉得说不说都一样。本身的定位有问题，就是这么个局面。




4、迷信外来和尚会念经，内部骨干流失严重。这一、两年，盛大突然多了很多空降兵，百度、雅虎、51，蹭蹭的来，但是来的人很多不了解情况，盛大内部对老员工的挽留也不够，很多骨干就此离去，留下很多历史遗留问题。据我知道的，比如，原安全的老大被腾讯来的团队取代，自己去投奔唐骏做了个副总裁，盛大游戏热血传奇，整个ALPHA技术团队打包1000万被挖角。凡此种种，都没啥好说的。自己不是没有人才，而是不能给人才合适的位置，让他们做适合的事情。




5、回到创新院上来，对创新院，集团的定位是新产品孵化。所谓新产品孵化，对老板来说，一则试错，二则碰运气，虽然员工们对自己的产品一定是投入很大心力的，但是说实在的，在盛大的文化中，成本部门总是要吃亏的，各种问题不一而足，领导或许并不是不重视，但是用户基础放在哪里，又不能抛弃掉这么多年积累下来的游戏用户群体另起炉灶，做起事情来难免畏首畏尾。加上领导喜欢拍脑袋，可拍出来的东西，又不见得是用户真的需要的，即使是用户需要的，在产品设计中，也有很多是跟着老板的想法走了，做出来的东西，好不好用，就是另外一回事了。




以上言论，请勿转载，拒绝人肉，不负任何责任。谢谢合作。
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 匿名用户








就我在盛大工作的这段日子来看，主要有以下问题：




1.创新院虽然牛人汇集，但是却缺少合理的定位，做出来的产品，很多就像一楼老大说的，没有目的性。又对SDO的所谓几亿通行证太过乐观，把产品和盛大游戏用户进行捆绑，试问几千万传奇游戏用户凭什么要用有你和推他这种他们或许根本不感兴趣的应用？他们根本不care。产品和产品之间的关联度既然不够，就不要过于指望所谓的庞大用户群会买你新产品的帐。康师傅方便面很多人吃，但不代表康师傅出了印刷机别人一定会去买，或许冰红茶可以，但印刷机肯定不可以。




2.盛大的确有一定的外来和尚会念经思想，但这是很多企业的通病。经验值管理的方式看上去很科学，也避免了部门内斗之类的问题，同时也会让人产生一定的消极情绪。如果一个人一年到头没项目可做，老实地拿岗位经验，一年才能升一级啊。人才就在这一年一级的制度下流失了，说实话，换做是我，两年没有什么待遇上的发展机会，肯定闪人啊，谁让我们出来工作是为了糊口。




3.盛大内部项目管理，资源紧缺。作为产品经理，我的项目已经多次被项目经理以“完全没有人”这种理由给搪塞了，部门之间合作如此，就很难有所作为了。辛辛苦苦做了UC，做了交互，做了UI，改了一次又一次，就是没法给我做。工程师永远是不够用的，让我很是着急。当然我也能体谅项目经理和工程师的难处，但是如果产品一再被拖延，市场机会会越来越渺茫，商务合作也会因此告吹，真的很着急。








盛大整体是一家很好的公司，任何一家公司都会有各种各样的问题，我来的时间不长，碰到的问题主要集中在上面三点，从这三点其实也可以侧面反映出一些问题。当然，我也可耻地匿了。
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乔布斯 (Steve Jobs) 有模仿过任何人吗？











 李路
 ,
 
knewone.com









这个问题很有意思。








没有人的性格，思想，世界观是完全天生形成的，我们或多或少，都是在模仿他人中长大的，尤其是那些比自己更为耀眼的存在，面对他们，我们一点点地学习着抱怨，嫉妒和挫败，然后苦涩地度过青春的成长，无论是低微如你我，还是闪烁如老乔，概莫如是。








那么，哪些人在乔布斯短暂的一生中留下了这样的痕迹呢？我不是研究他的专家，只是从自己读过的几本书里找找线索，试图拼砌一些在他身上留下印记人们的众生像，权当抛砖引玉。








一，保罗-莱因霍尔德-乔布斯








乔布斯的养父








对乔布斯的影响: 工业设计的兴趣，一体化，专注，完美主义








我们模仿的第一个人大多数情况下是自己的父亲，老乔布斯对机械，汽车和手工技艺无比热爱，从小的耳濡目染实际上是一种潜移默化，在潜意识里造就了乔布斯对工业设计的兴趣，这点从汽车上可以看得出来，乔布斯从一开始到最后，一直最喜欢保时捷和奔驰，并且非常喜欢用汽车进行端对端整体设计的举例。几乎可以说，汽车影响了苹果帝国的一体化思路的产生。








此外，老乔是个非常专注，喜欢自己动手的人，他对事物也有着相当苛刻的要求，“柜子的背面也要用最好的木板，虽然别人看不到，但是能让自己夜里睡个好觉”，这种一丝不苟做事做到尽善尽美的态度，成就了乔布斯的完美主义，和那些mac电脑里整洁漂亮的电路板和喷黑色漆的螺钉。








二，罗伯特-弗里德兰








里德学院学生会主席，矿业亿万富翁








对乔布斯的影响：现实扭曲力场，成为焦点, 逢场作秀








乔布斯第一次和他见面时，此人正在和女友滚床单，并请乔布斯在床边坐下等他直到结束，这给了年幼的小乔不小的刺激。








弗里德兰面貌英俊，富有魅力，自信又独断专行，曾经差点成为宗教领袖(乔布斯是他的追随者),他通过几次精彩的演讲赢得了学生会主席，之前曾因携带迷幻药而锒铛入狱，这些手段和性格，都使当年的乔布斯大为倾倒，现实扭曲力场最早就是在这里形成的。








此外，乔布斯也从这人身上学会了如何逢场作秀，据他的好友科特基说，当年刚入学的时候乔布斯非常羞涩和内向，而弗里德兰教会了他如何销售产品，和别人交往，展现自我和控制局面。经过一段时间的相处后，乔布斯的羞涩逐渐褪去。








三，诺兰-布什内尔








雅达利的创始人








对乔布斯的影响：现实扭曲力场， 粗鲁无礼，傲慢， 按自己规则办事，不择手段，强势








此人口才极好，充满魅力，大胆张扬（吸毒，在浴缸里开会), 他可以将自己的个性转化为对别人的说服力，他和弗里德兰一起造就了乔布斯的"现实扭曲力场"的能力。








乔布斯在雅达利期间胡作非为，很大程度是被这人纵容的，"我那么耀眼的唯一原因，就是其他人太糟糕了"，布什内尔对他的态度很赏识，由此又将这种粗鲁的傲慢进一步放大。








当然，不能忘记那个经典的乒乓单机版本，布什内尔利用乔布斯让善良的沃兹为他干活，从而一手制造了沃兹心里的阴影(乔布斯独吞奖金)，这种不择手段在日后也被乔布斯学到了。








最后就是强势的态度，布什内尔从不允许别人对他说不，他亲口教导乔布斯：“装的好像你掌控一切，你就真的能掌控一切。”








四，迈克-马库拉








投资人，苹果早期董事








对乔布斯的影响: 精打细算，销售策略，伟大公司，基业长青








此人是苹果最早的投资人和董事，正直而公正，他对于乔布斯来说，除了给予大量的经验和教导之外，还有着父亲般的意义，因此在85年时，他支持了斯卡利而抛弃了乔布斯，是真正对乔布斯的致命打击。








是马库拉告诉了乔布斯,"你永远不该怀着挣钱的目的去创办一家公司，你的目标应该是做出让你自己深信不疑的产品，创办一家生命力很强的公司"。很多年以后，乔布斯在夏威夷的海滩上，扳着拉里森(甲骨文ceo)的头，鼻尖对鼻尖地说出了马库拉的这番教导。








马库拉也在最早的时候就奠定了苹果的营销哲学，"共鸣","专注"和"灌输",这三者是苹果由始至终的营销指导方针，其具体意义如今大家已耳熟能详，不再赘述。此外，对产品形象，乃至包装的细节的重视(iphone的开箱设计)，也是马库拉教给乔布斯的。








五，乙川弘文








曹洞宗禅师








对乔布斯的影响：灵魂导师，专注，人生和死亡








乔布斯和他相交有40年以上，从大学时起就跟随其修行，而且是一众学生中最投入的那一个，影响应极其深远，但不是学习禅学和修行的外人，恐怕难以描述大概。








六，弗朗西丝-摩尔-拉佩/阿诺德-埃雷特








饮食作家/营养学狂热者








对乔布斯的影响：饮食习惯








前者的著作"一座小行星的新饮食方式"让乔布斯下决心终生吃素。








至于后者，乔布斯就是读了这个疯子的非粘液饮食治疗学之后，一辈子狂信他提倡的饮食习惯，最终造成了自己人生的过早谢幕。
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升职为部门经理后，发现手下人员不配合现有工作。我该重新招聘人员、组建新团队吗？











 汪惟
 ,
 
何事惊慌！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！！









千万不要重新招聘人，只会让你的上司认你这个人能力好差而且部门不团结。





要整好你的部门请按以下步骤










	
看看你手里有什么资源，换句话说就是有什么棍子和胡萝卜。然后想想怎么利用这个。






	

分化小团体

 ，如果有个领头的,就把他的二把手拆了变成你的人。


	
利用胡萝卜棒子加你的真心，
 
抓住所有能干活的同事

 ,想方设法变成你的人。包括工作量最大的新人、自视甚高专业性特强的技术、再找个心腹啥的。


	
如果你的部门里有个废物或者刺头最好,把他和不服你的人编成一组,
 
让刺头领导

 。做事肯定一团糟,在例会上批评不服哥,打击威信+自信心。


	
维持一个月大家就都知道
 
还是跟着你好好上班的好

 ，就没人和你不服了。























	
别指望一开始就收复领头的做你小弟，他但凡还有一个兵，就觉得你算老几,绝对不会服你,一定要搞得他四面楚歌找你投降。


	
抓住所有干活同事是为了维持部门运作，同时表示部门没了谁都行,好好做革命一块砖,吃香喝辣少不了你的。


	
找下属谈心定目标都是收服好了时候了,新进去都对你带着抵触情绪的,谈心也当耳旁风,而且上来就谈心目的性太明显了。











	
职场上大家出来混，主观意愿上还都是想打好一份工，好生赚钱买房买车什么的。一时和你闹，大部分是一些心结心理不平衡，只要你明确部门主旨放为大家拿到赚钱/职业/奖金，就不会有太大阻力。







	
最后要记住，你是部门经理，你的资源绝对比职员大得多得多。比如考勤请假加班报销,比如绩效面谈绩效考核,比如升职加薪培训,还有脏活累活陷阱活。










有人的地方就有政治，不要看不起政治，看不起的东西有一天会把你绊倒










maggie姐姐教的都是好道理,我是坏人,大家结合着看看就行了。
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 maggie
 ,
 
弟弟首款游戏上线，360手机助手《星海传奇》已开一服银河战争！姐只能帮到这里了！









成立新的部门，工作重点一定会和原来有差异，是否招聘新员工不是根据工作表现来定，是根据你的业务方向和人员结构来定。








如果现有人员结构不符合新的业务方向，你需要果断进行调整，补充适当岗位以符合新业务发展要求。








手下人不配合你的工作，主要是因为RP没攒够，这个时候为人要低调，耐心，和同事处好关系，不要因为你被提拔了就和别人不一样，要知道干部更多的是做好服务，建立秩序让部门有序运转，决策固然重要，但目前你要多和上级商量，征求他的意见。








如何适应新岗位，可以从以下方面去做：




1、在上级的协助下确定部门目标，短期，中期，长期




2、建立部门的工作流程和制度




3、分解部门目标，和员工一起确定工作计划，并建立进度检查反馈的制度




4、深入一两个项目，和员工一起工作，在工作中获得信任和权威性




5、发掘骨干员工，让骨干发挥带头作用




6、将不配合的员工分散开，不要让他们聚堆，安排明确的任务，通过考核来优胜劣汰




7、出现任何问题记住要和上级沟通，他既然能做你的上级，要承认姜还是老得辣




8、为员工争取利益，关心员工生活，这样才能以德服人








最后，既然公司提拔你，就证明你有能力，要自信，不断提升和完善自己，做干部要有大局观，不要本位和只顾眼前利益，出现冲突无法决策时，记住你是公司的员工，一切以公司利益为重，其他均不重要，这个原则会让你走的更远。
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你见过哪些奇特而有效的促销手法？











 老牛
 ,
 
细节决定成败！










奇特而有效的促销手法当属加多宝所属了！！！！













加多宝（以前叫王老吉）在策划电视广告期间，最初的广告语方案是：
 
上火

 ，喝王老吉。








后来大家在电视上看到最终版的广告语：
 
怕上火

 ，喝王老吉。








加之广告片里面的各种火锅、热闹的红色场面，一出场即刻深入祖国东西南北各种人群！！








上火只能代表很小众一部分人，而前面加了一个
 
怕

 字，全人类估计都带上队了 = =








在加多宝面临产品改名风波中，《怕上火，喝加多宝》毅然让这个凉茶东山不倒！！









仅一字之差，加多宝的怕上火饮品叱诧风云！！



















怕上火喝加多宝



http://v.youku.com/v_show/id_XNDExNDA4OTQw.html



再来感受一下~
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来自网络转发，首发出处找不到了。。









1、最著名的广告语“怕上火喝王老吉”并非出自外脑策划公司，而是出自企业内部的员工。








2、2008年汶川大地震，王老吉捐赠1亿元，点子是加多宝集团内部员工想的，快速拍板做决定的是董事长陈鸿道。








3、2008年捐出1亿元后，网上迅速发起“去超市买王老吉，支持王老吉”“支持王老吉，超市王老吉被抢购一空”；2012年加多宝改名风波，网上又发起“收藏最后一罐王老吉”活动。这几年我们不断看到网友发起的这些活动，难道真的是网友自发发起吗？NO，这是营销团队针对品牌活动，迅速发起的网上公关，起到重大的推波助澜的作用。这些活动是谁策划的？一定是企业自身团队运作的。因为，按照中国策划公司的合作模式，压根没有这么快的速度，一个策划案，前前后后的沟通少则3天，多则一个星期，甚至一个月。而王老吉当年的反应速度，基本都在8小时之内。








4、2012年加多宝改名运动。








第一步，王老吉与加多宝同时出现在红罐包装；








第二步，提出“加多宝正宗凉茶”








第三步，“全国销量领先的红罐凉茶，改名加多宝”








第四步，各地终端店出现加多宝改名广告。








第五步，加多宝赞助“中国好声音”，决策来自加多宝内部拍板。








第六步，加多宝“中国没卖出10罐凉茶，有7罐是加多宝”








短短半年时间，加多宝一共完成了6步重要的营销策划





















我不是写软文的，也和那个凉茶公司没有任何关系！！！

































农夫山泉的策划也有很多可圈可点的









农夫山泉有点甜！！














我们不生产水，我们只是大自然的搬运工！！









有时间给大家更新一下，有知友出来讲解一下更好！
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周鸿祎与傅盛之间有什么恩怨情仇？











 匿名用户








应该从哪说起呢，脑子里关于他们的信息一多，反而理不清了。









FS 对 360安全卫士的贡献自然毋庸置疑，但我想那个软件因 FS 身份证开头数字是360而得名的说法未免有些穿凿附会。

 
先说说这二人：





当年FS只身一人北上来京，实际目的是为了准备考研，之前一段大型国企的工作生活经历，平淡、安稳，也许令他感到恐惧。加入 360 是为了在复习闲暇有份工作，不要太闲，也能感受一下互联网气氛，那段时日，他很是寂寂无闻了一阵。








因为老周最为重视的业务实际上是3721网络实名/上网助手。其实他当也算是最早玩流量的那一批人了，通过工具条占领PC客户端，然后再为所欲为，那感觉就像是建立了一个地下王国。他也曾亲自在线下渠道的一线工作，也曾喝得面红耳赤后跌破一颗牙齿。而后，老周将该块业务出售给雅虎，而后将心血全部扑在了门户建立上。再后来，又灵敏的嗅到了搜索业务中得新希望，再次转型投入。那时的人目的多简单，迅速作出一个有用户基数的产品，迅速卖掉换钱。








在老周把主要精力放在其他业务期间，有人百无聊赖，无可如何之际，发现了之前所卖掉的3721工具条在互联网上已然臭名昭著，提醒他我们是否可以制作一款专门针对工具条的清理工具？FS便被指派去负责这款产品的制作，于是就有了 360安全卫士的雏形。这个团队当时只有两个人，一个FS，一个程序员，由于距离主营业务过远，渐渐地便处于一种无人问津的状态。但是，那时候用户卸载各种 Toolbar 的需求旺盛，各路搞黑色产业链高手敛财的需求更加旺盛，这个项目组就从此野蛮的生长开了。








试想想：一个年轻人，在公司并没给出多少资源、财力的支撑下做出了千万级用户的互联网客户端产品。为了队伍能够壮大，当时很多人都是其自己从论坛的热心用户中挖掘，苦口婆心的招到北京。付出的很多，但也确实了不起。FS和他的团队壮大后难免胸中肿胀无比。








而老周经历多次摔打后，再一回头时发现没想到一片颓势的后花园里居然开出了这样一朵奇葩，当真妙。而FS与老周的相像是有目共睹的，极致，铁腕管理，对产品的 Handle 欲强烈无比，他们之间势必会产生冲突。不多久，FS与徐明（360安全卫士技术总监）便携手外出创业，制作了可牛影像。再后来就是大家这两年来频繁看到的种种了。








其实，你说这人，一踏进商业世界，哪还有什么好与坏的分别，你骂我流氓软件之父，好吧，但当年你又何必助纣为虐呢..








我可不相信远方有一群人，真正的掌握着一切的解决方案，有竞争才有发展。你们不打的这么热火朝天互联网上的病毒、木马也不会这么少。





再说说楼主的问题：「经常会在网上看到傅盛点名对周的言语攻击，而周很少直接对傅盛开炮，为啥？」










	
当年安全圈子的公关有这样一句话：好名声坏名声都是名声。


	
当年安全圈子的公关有这样一句话：别和比自己弱小的人开战。









360公关部的强力大家有目共睹，这是一支经历过百度、阿里的洗礼的队伍，这是一支血与火锻造的队伍...- =||| 从3Q大战中就可窥见一斑。








我是老周，傅盛喷我，我回击，则正中下怀..反助其气焰，有来有往有互动这传播效果就很容易起来了，你比我小，我干嘛帮你拉用户、媒体关注度？发公关稿是要钱的，有木有！？一打架媒体发稿都不要钱了好不好？剩下多少费用哦...








所以说公关战选择正确的对手，很重要，只打比自己猛的，赢了，以小搏大，长脸。输了，以小搏大，不丢人...引导的好的话，还能获得同情心..
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为什么《知音》杂志这么火？它为什么具有如此广泛的群众基础？











 水木丁
 ,
 
五月新书，《所有年轻人都将在黎明前死去》









曾经和做心理杂志的同行聊过这个问题，她说她仔细研究过知音，是有心理治愈功能的，她调查过知音的读者，从农民工到博士都有，她有一个博士朋友，曾经得抑郁症，然后整整一年不能看任何文字，只能看知音。她说我们文科教育很差，所以中国培养出来的一些博士，有些也是有知识没文化类型的，除了专业书，其他的太深的也看不下去，也就看看知音了








举个例子来说，知音的治愈功能很直接，也很简单，比如讲一个女研究生被强奸，被强奸还不够，得要被轮奸，然后被轮奸后还要怀孕，怀孕之后还要被父母和男朋友抛弃……当读者看到他人的人生如此苦闷的时候，名人的人生也千疮百孔的时候，就会觉得自己的人生还可以了，我这样的日子也还是可以接受的了。这就是它的简单的心里治愈的模式。








这个治愈功能，和中国电视剧大家族苦情戏特别流行是一个道理。中国电视剧没有悲剧，全是苦情戏，老百姓是借此寻找心理安慰。你觉得它低，但老百姓确实吃这套，你弄高级的，老百姓完全无感。








所以知音其实是真的号到了中国老百姓的脉的。它是中国少数几家靠卖杂志就能赚钱的媒体了，这点还是很牛的。
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窝窝团的实力如何？











 匿名用户









「

 
窝窝团现在已经7000人，吸引了各界精英加入。有想加入的各方面人才，欢迎。

 
」

 - 援引知友 尹喆.








我们来草草的算上一笔账：








作为从业人员，可以得到比较可靠的数据是，这个行业整体
 
「

 

毛利率


 
」

 不足
 
10%

 ，以窝窝团业内领先的技术以及管理水平来说，我想姑且将它的毛利率保守的定位在
 
15%

 吧！这可真是一个令人感觉了不起的数字对么？








据其公关稿称
 
「

 
窝窝团7月

 

销售额过亿元


 
本地服务类产品销量第一

 
」

 ,酷,听起来好多，作为从业人员，我表示其实这一行里又很多人在数据中注水了，当然以窝窝团业内领先的技术以及管理水平来说，我觉得这个数字或许并没夸张太多，而且时至9月了，我想销售额翻一个翻肯定没问题对不对？假设销售额突破
 
200,000,000

 元。








以窝窝团业内领先的技术以及管理水平来说让我们把员工的福利、保险、公司的行政开支，挖角、招聘成本都忽略不计吧（对于这家公司来说没有不可能哦，销售额已经2E了）,那么
 
「

 

毛利润


 
」

 大概在...
 
30,000,000

 元左右！








窝窝团 7000名员工，假设平均工资 3000 元（当然事实上绝不可能如此之低），每个月的
 
「

 

人员工资成本


 
」

 在
 
21,000,000

 元以上。








而这7000名员工散布全国各地，以窝窝团业内领先的技术以及管理水平来说，肯定不好意思让员工们风餐露宿，所以假设
 
「

 

每位员工所占面积


 
」

 是...3㎡ ,恩,员工身材都还蛮不错的。那就是 7000 (名) * 3 (㎡) = 21000 ㎡ , 北京写字楼平均租金我想 3元 还是有的，但是放眼全国，我们再砍一刀， 2元/㎡.天 。 那么每个月房租方面的费用大概是
 
1230000

 元。








再然后...作为互联网风口浪尖行业的风口浪尖公司一定少不了市场、公关活动，品牌形象推广，采购流量吧。













	
百度SEM - 保守估计一下，每天10万元左右，但鉴于其对 Digital Marketing 的深入了解，并对SEM比较精通，每天7万，那一个月大概也就花个
 
2,100,000

 元。


	
谷歌Adwords（搜索营销） - 按百度投入的 1/2 算，一个月花费 1,000,000 元。


	
谷歌Adsense（内容联盟） - 效果很好的哟，价格很高的哟，但各个公司侧路而不同，也按百度SEM的1/2来算好啦！
 
1,000,000

 元。


	
各种 CPS 联盟（Affiliate network） - 看联盟offer的规则中写道“返还 销售额的 6.00 % ”，我想每个月再不济，通过CPS联盟带200万销售额还是有的，那么大概能花费
 
120,000 元



	
百度品牌专区 - 以窝窝团的流量来看，一个月5,6十万还是要收的，但鉴于窝窝高管的强大公关能力，一个月按
 
300,000

 元计费好了。


	
公关费用（PR稿件、发布会、媒体关系维护） - 打个包每月按最低
 
1,000,000

 元算好了。









我们惊喜的发现截至目前,才花掉了仅仅
 
26,750,000

 元. 貌似...还在赚钱！！真是一家神奇的网站！！








可是还有线下广告呢...还有挖角费用呢...还有IT运维成本呢...呼叫中心租赁费用呢...短信发送服务费用呢...邮件营销费用呢...略不一一..所以再把总体成本*2也不过分吧..








亏损这么厉害上什么市啊！？为什么这么迫不及待的想上市啊！？长的就是一张破发的脸啊！？有木有啊！








把劣质酒放进一个外表漂亮的新瓶中，像是近年来盒子光鲜的月饼般，你敢吃、敢喝么...





关键词：

 百分通联、分众无线、窝窝团、资本运作、左手给右手....
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过去一两年中，在各位移动开发者自己目前做的移动互联网产品中，发现了哪些尚未为大家所熟悉的趋势？











 姜跃平
 ,
 
大众点评网/产品与运营/客服









我们做了三个APP：大众点评、点评团购和周边快查：




－男性用户比例明显高于PC上的男性用户比例




－无论技术、平台如何变幻，内容仍然是王




－WAP仍然很重要，很多用户，即使已经使用了iPhone和Android，需要非常长的时间才会从浏览器转移到APP；有的用户需求可能永远也不会以APP为主要通道




－未来海量的长尾应用会重新集中到基于HTML5的浏览器里，只有需要独特体验的（如效果型游戏）和使用频次足够高的（相信大众点评是一个）应用才能继续以客户端形态占据用户的手机面板。
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 屈辰晨
 ,
 
好快，ZAKER两周年了。数字阅读、数字出版。









从ZAKER自身来看，我们发现的一些以前在PC时代没有的特征，阅读需求不可避免的卷入碎片化的“洪流”，在这个洪流中，信息本身越来越没有价值，而对信息流本身的聚合、筛选、挖掘却越来越有价值。很多产品过度解构“碎片化”，造成产品无法形成生态系统，迷失在碎片化中。




ZAKER发现用户越来越需要及时、高效、优质的内容，ZAKER做产品、做运营过程中考虑到了受众阅读需求多元化的趋势，根据受众需求精准推荐其感兴趣的内容，细分目标受众，提供个性化的内容服务。




第二个层面，社会化传播模式在微博的带动下，迎来了新的机会，这个机会就是用户能够更方便的参与到内容建设过程中，用户对内容的评论和社会化分享成为产品生态的一部分。这样产品有了自我衍生的空间。只是这个空间目前还不够（微博开放平台不成熟、微博互动还不充分，目前zaker绑定新浪微博的用户60万左右，与zaker总用户1200多万比差的还太远）




第三个层面，各类移动终端的使用场景是有区别的，
 
ZAKER 各终端用户的阅读兴趣区别非常大





iPad——内容需求以休闲、享乐为主，其中以汽车、奢侈品、时尚、科技、美图类内容最受欢迎




iPhone——内容需求以及时新闻、行业资讯为主，其中以新闻、财经、体育、娱乐等内容最受欢迎




Andriod——内容需求以及时新闻、休闲娱乐为主，其中以新闻、科技、美图等内容最受欢迎
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 陈琪
 ,
 
创业者，蘑菇街CEO









可能我们的用户群是100%的女性，所以也确实有一些让我比较意外的地方：




1. 即使网络流量还是瓶颈，但女性用户在移动设备上浏览内容的数量并不比PC少（事实上多到让我们惊讶）；




2. 移动浏览器中的流量增长非常快，我长期看好HTML5的发展（原因很简单，开发成本低）；




3. 同意大众点评的意见，内容为王;




4. 坚持不刷榜仍然可以获得很好的增长。
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 杨洪涛
 ,
 
产品经理，技术迷，工匠情节









分享我在知乎圆桌讨论中的回答：




搜狗最大的PC桌面和手机软件都是输入法。近两年手机输入法利用既有优势快速发展，目前已经突破1.5亿用户。下面的总结主要针对在“迁徙”这个过程中发生的故事：









	
首先是迁徙不易。搜狗手机输入法最初是在无线部门完成的，后来经历了比较艰难的调整，与PC输入法团队合并成为一个大团队。是因为我们发现仅借用无线能力还不够，要回到以产品为核心，而且要充分利用既有优势，另外也需要各产品线整体向无线发力。近两年我们看到这种架构调整在各家有传统优势的公司都在发生。






	
今年初搜狗做了个小产品，iPhone上的“搜狗输入板”（能在App Store上架，而传统iOS输入法需要越狱）。相比于完整的输入法，功能其实比较单一，结果上线一周时间未作宣传一下就来了一百万用户。这个巨大的“意外”数据告诉我们用户对一个好产品的渴求程度有多高，也说明迁徙过程中既有的品牌和产品技术优势的价值。






	
迁徙过程中当然还得充分发现手机带来的变化，比如我们常说的摄像头与话筒这些新交互手段、GPS/NFC等传感器带来的模式差异。微信可说是这方面的典型案例。输入法这种工具遇到的问题也很不同。比如我们调研发现人们每天在虚拟键盘上大量的按Backspace键，次数比PC键盘上多了很多倍（有些人达到每天几百次），充分说明了不一样的需求“痛点”，所以“智能纠错”对输入法非常重要。其他还包括：手持设备上需要更细腻的交互，比如“一个界面只完成一项操作”这种常识，需要更精致的UI、拟物和情感化的设计。还有个例子是输入法键盘虚拟按键上显示的是大写字母还是小写字母，都会带来按键准确率的不同。这些手机上的新问题不解决好，也不可能迁徙成功。
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微信开放平台表达了张小龙怎样的世界观？











 李黎
 ,
 
资深知友









在4月19日发布朋友圈之前，张小龙在微信签名里一直是“释放每个人被潜藏的摄影荷尔蒙”。每次在微信里看到他的签名，我以为他是个摄影发烧友。然而在朋友圈上线时，我明白了这句slogan的寓意。他让微信的每个用户都可以建立自己的生活相册，与朋友们分享每天的真实生活。








这个时候，张小龙的微信slogan换成了“Weniger, aber besser.”（越简单，但越好），这是德国工业设计大师Dieter Rams崇尚的设计理念，也是乔布斯的“至繁归于至简”的精神。这，也是张小龙想要表达的微信朋友圈的理念。








4月19日update微信4.0版时，我们打开的微信不再是蔚蓝星球下的孤独人影，而是璀璨迷离的夜色，在城市斑马线上行走的人影。它宣告着“如你所知，微信不只是一个聊天工具”。是的，它让你拥有了自己的相册，在诧异的一瞬间，那张华丽的夜景就像两扇门一样徐徐打开，像是引领你进入一段全新的奇妙旅程。








没错，朋友圈来了。








朋友圈里的张小龙的确爱拍照。他拍雨后的广州、拍雨中街头的情侣、拍同事、拍点缀着柠檬片儿的甜点。不是单反那般郑重，他的照片充满了生活气息。朋友圈是一款充满了极简主义的产品，主色调是蓝灰色，连表示赞这个动作时，都是非常Geek的蓝灰色桃心。在蘑菇街里，你要表达“喜欢”，就点一下sweet的粉色桃心。在Path里，喜欢是红色的桃心。








朋友圈的设计非常简洁，你可以用右上角的相机按钮，拍下身边任何有意思的事物，写下当时的心情，还可以加上地理位置的标签。张小龙似乎不愿意让这简洁的界面被打破，以至于当你仅仅想写下纯文本时，需要长摁三秒相机按钮。它像一个需要破解的谜题，让那些无意之中发现的用户们拥有征服未知世界的快感。这很快成为了微信4.0版用户的一个新趣味，大家为发现这个小tips而洋洋得意。








微信4.0新版刚推出时甚至没有滤镜，当网友们热议朋友圈没有滤镜功能时，张小龙的想法是希望这些照片真实、不加修饰地反映生活。在他至简的理念里，真实的人生连修饰都是多余的。但是后来很快，朋友圈的照相功能里加上了滤镜，看起来，人们更爱修饰后的美好景象。而张小龙做产品的出发点，是要满足大众的需求。








它是一款通俗的产品，很有可能成为未来无线上的巨无霸。事实上，微信推出一年以来，已经是中国无线领域最耀眼的明星——作为一款纯粹的无线产品（没有PC版），微信成为首款用户过亿、日活跃比例超出市场上任何一款无线产品的杀手级应用。对于正在蓬勃生长的中国无线市场来说，现在的微信已然是巨头。








这款大众的产品，却是从一个小小的需求出发，即强关系的熟人SNS。张小龙不爱和陌生人交友，他认为人的一生之中，真正的知己不超过10个。因此在微信的朋友圈里，你可以和熟识的朋友交流对话，也可以和这位朋友共同认识的朋友交流，却看不到你并不熟识的朋友的朋友。在这里，关系链很短。








业界有人说这种SNS的关系模式没有确定性，有人说这会抑制UGC的活跃度，有人说没有完整的信息闭环，有人说很创新……无论别人怎么说，毋庸置疑的是，朋友圈是张小龙的世界观的表达——无论是做产品，还是交朋友，他都简单至上。








一款有灵魂的产品，是能体现产品设计者的精神气的。这几年来，无数的产品在市场上出现，它们大致可以分为三类：








一类是跟风而动，往往来得快又去得快，比如前年以来一浪接一浪的LBS签到、手机团购、优惠券、近距交友……它们是大潮中的一瞬间，浪过去就消失了；








一类是能抓住用户们的某个普遍性需求，并且以比较好的功能去满足，这样的产品往往能有不错的用户量，成长也快，这是市场上不错的产品。它们可能在商业上成功，却难以在你心中留下印记；








而好的产品往往是和产品经理合二为一的，在引导或精准地满足用户需求的基础上，它融会贯通了产品经理的世界观，是产品经理与外界对话的作品。








好的产品经理亦如此。近几年，市场上的明星产品，都体现了它们背后的设计者的精神所在：陌陌的唐岩有着浪子般的不羁内心（哈哈，唐岩不要生气，你的不羁风格的确给我留下了深刻印象）；i美股的方三文在创业前，自己是个痴迷的美股操盘手；掌上春雨医生的创业者张锐，出生于中医世家，有着悬壶济世的情怀，因此在掌上春雨的病理查阅界面上，是类似于中医的人体五行经脉的表达方式，而非学科条目式的查阅方式；周源当年和我在一个栏目组时，一直是个爱思考爱提问、融合了Geek和文艺风的大男生，而知乎超强的内容运营能力和社区里的清新、分享、平等的精神，和周源的风格一脉相承……








在中国第一产品经理张小龙的作品里，我们可以体会到他的世界观，见产品知人。从Foxmail到QQmail，再到微信，从工具到社交，从PC端到无线，他总是从红海的市场拼出蓝海的境界，凭借的却是极简的杀手锏。








从微信很容易体会到他的风格，这是一款Geek风格的产品，没有时尚SNS的甜美色彩，没有通常SNS复杂的关系链，主色调蓝灰色是他常穿的Tee的颜色，也是他办公环境的颜色。他的愿景是以一款简单的产品构建一个庞大的系统，因此，微信是简单的，但是已经奔跑在路上的微信开放平台，却是一个庞大的系统。它可以接纳各种应用和数据，用户之间可以简单地操作，就可以互相推荐和传送。








在这个正在构建的庞大系统里，他是自信骄傲的。以前网上有人批评微信抄袭，他在微信3.0版上引用了MJ的话：“你说我是错的，那你最好证明你对的。”到后来，他不再回应，微博上留下一句介绍：“我所说的，都是错的”。懂他的人自然懂，不懂的人，他不再解释。








微信4.0版发布在4月19日，这个日子是for one night的谐音。有人说微信的摇一摇和漂流瓶助长了陌生人交友和一夜情，可是张小龙却说，他设计这个功能的初衷是，都市里的人压力都很大，都有倾吐的欲望。没想到后来用户之间的互动就自发生长了。








在广州的这个夜晚，我摇了摇漂流瓶，顷刻收到了几个瓶子。有几个男生的话混沌不清，像是外星人。一个女孩子的声音哀怨地说：“我最近很不开心很不开心，好郁闷好郁闷。。。”我忍不住的好奇，问她怎么啦？她就消失了，只剩下一只瞪着大眼睛的红色海星，寂寞地飘荡在暗黑的海面上。









声明：我不认识腾讯PR微信PR，张小龙更是不知道我写了这篇文章。他是我最尊重的产品经理。所有的质疑都请针对我吧，欢迎拍砖，也谢谢大家的批评指正。
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新上任技术主管、带领不到10个人的小团队，我需要具备哪些知识或者如何让自己快速成长起来？











 maggie
 ,
 
实践者









受邀答。翻箱倒柜，花了点时间写这个回答，希望别束之高阁，能派上用场。





团队管理






	
新加入的高管，是不是就该新官上任三把火，才能把下属带动起来？
 
http://www.zhihu.com/question/19689103/answer/13562108







	
如何在实战中锻炼领导力？怎样管理手下的能人？
 
http://www.zhihu.com/question/19900911/answer/13299190







	
如何降低技术型团队或者职能团队中优秀人才的流失风险？
 
http://www.zhihu.com/question/19764702/answer/12892181







时间管理






	
律师的时间管理和 GTD 经验
 
http://www.zhihu.com/question/19575888/answer/12269052







	
时间管理最常见的误区有哪些？
 
http://www.zhihu.com/question/19983640/answer/13559452







沟通协调






	
如何提升沟通能力？
 
http://www.zhihu.com/question/20009124/answer/13649810







	
如何避免「气氛和谐，效果平庸」的沟通？
 
http://www.zhihu.com/question/20039112







	
如何开会
 
http://www.zhihu.com/question/19746984/answer/12834321







	
如何倾听别人说话？
 
http://www.zhihu.com/question/20024702/answer/13713422







项目管理






	
多项目同时进行如何做好进度管理？
 
http://www.zhihu.com/question/19911326







知识管理和团队协作工具






	
简单点儿的团队协作工具有哪些推荐？
 
http://www.zhihu.com/question/19606291/answer/13053761







计划总结






	
在软件项目开发过程中，如果要求开发人员每天必须提交一份工作日志，你有什么看法？
 
http://www.zhihu.com/question/20032281#617369







个人能力提高






	
怎样成为一名领导者？
 
http://www.zhihu.com/question/19993144/answer/13617351



	
如何高效地管理邮件？
 
http://www.zhihu.com/question/19600890/answer/13327883



	
你在生活中是怎么做到快速思考问题和处理信息的？有什么技巧吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19859854/answer/13176924



	
如何有效提高情商？
 
http://www.zhihu.com/question/19725749/answer/12770589







团队学习






	
腾讯、百度、阿里、新浪等知名互联网公司内部的团队学习管理是怎么样的？怎么让员工尽快成长？
 
http://www.zhihu.com/question/19687342/answer/12656289



	
中小型公司的内部技术分享怎么做才能取得比较好的效果，不至于到最后反而成了负担，怎么样才能激发原创，又保证质量，谢谢～～
 
http://www.zhihu.com/question/19761370/answer/12888324







绩效考核






	
拿员工和岗位来衡量，而不是和其他人比，更不是和高手比。一个岗位一个评价标准。






	
如何对开发团队的各人员进行绩效管理？
 
http://www.zhihu.com/question/19995922#592782







	
Facebook 是如何做员工年度 review 的？有什么比较有趣值得分享的地方么？
 
http://www.zhihu.com/question/20051596/answer/13816404



	
关于程序员，卓有成效的绩效考核方法？
 
http://www.zhihu.com/question/20098748/answer/13974607











凝聚力和执行力






	
如何提高团队凝聚力和执行力？
 
http://www.zhihu.com/question/20051530/answer/13815383







上级相处






	
如何与特别忙的上级交谈？
 
http://www.zhihu.com/question/19983590/answer/13561161







	
老板或主管什么都要管，不放权，下属没有发挥的余地，怎么办？
 
http://www.zhihu.com/question/20010010/answer/13660101










CEO（Chief Entertainment Officer）- 首席娱乐官,
 
服务好你的团队成员

 ！
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本科毕业生求职产品经理应该做哪些准备？











 王海时
 ,
 
我是一只熊孩纸( ⊙㉨⊙ )









刚毕业做什么产品经理？




你以为经理这个title是在搞笑吗？这么复杂职位是你个菜鸟能搞定的吗？无尽的扯皮、看领导脸色、跟其他团队PK、代人受过当炮灰，这些糟心事儿，你做好准备去面对了吗？




技术渣、不懂市场、涉世未深，你在团队里就是那个弱爆了的人，谁都可以喷你，你觉得你扛得住吗？




混了2、3年，不幸一事无成，项目不是死球就是半死不活，你到时拿什么树立自己的信心和威信？人家搞技术、搞设计的活儿好就能戳起来，你能吗？人家市场和运营搞定KPI就能舒舒服服，你能吗？




你踌躅满志，渴望改变世界，结果拔剑四顾发现身边环绕着各种「傻逼」，而你，身处「傻逼」的中心不幸成为傻逼中的战斗逼，你能接受这个事实吗？




你天真的以为产品经理就是一切为了用户和「产品」，但磕得头破血流才发现干这行的精髓似乎是「经理」。








----------------------------上面都是泼冷水，讲讲现实的骨感，讲讲这碗饭有多难吃---------------------------








真想做PM的话，先做好「框图仔」和「文档小子」再说吧……你要：




看dribbble等各种设计网站，玩转Axure。




搞清楚自己要做PC client、web、mobile app还是其他，并了解相应的技术架构，知道一些基本功能在技术上是如何实现的。




对一个你感兴趣的产品，找相关数据，并试着用其论证你对该产品的一些看法，写出一份调研或分析报告。




多体验各种App、网站，扒它们的逻辑，想想为什么人家这么做。




「混进」各大知名产品的用户群，去听、去看、去和其他用户以及官人交流，了解一些真相，培养不急不躁，7x24随叫随到的客服心态。
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照片滿足了人的什麽需求？











 magasa
 ,
 
电影杂志《虹膜》主编（支持所有主流移动平台）









巴赞所谓的木乃伊情结。








巴赞研究电影术的心理学起源，追溯到绘画和摄影。他认为人有永久保存自己尸体的驱动，最早的范例是涂上香料的木乃伊。








雕刻和绘画都是人的替代品，起源于不朽和永恒的愿望。摄影也是，它并不能创造永恒，它只是给现实涂上香料，使时间免于自身的腐朽。
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如何对付那些觉得 PM 可有可无的程序员？











 林志霖Cray
 ,
 
你的嘲讽是我前进的动力









先肯定一个前提，你作为PM，你的工作你的决策你的制衡你的项目行为都是为了让项目按时按量更好更快完成。所以不论对项目团队还是虚拟团队的控制，都应如此。当然特定环境下你可能要考虑立威、拉拢、人际制衡等项目之上的问题。但若没有，请不要热衷于斗争，你不是来寻求尊重的。








不说PM的职业技能，只针对团队管理说几点：













	

了解美术/前端/后端工作原理。





如果你知道美术设计主菜单悬停二级的不规则投影会浪费前端大把的时间调试，你还能想像前端看到了多难过，你就及时建议改用规则统一透明度的投影。如果你知道后端用for循环输出20条左右结构的新闻列表，你就让前端用css控制自动左右布局，而不是左右拆成两份。




他们去到其它团队时，会怀念你的。


	

给团队成员足够的信息和空间。





这三个职业都不是工具，尤其后端攻城师。再初级的程序员也会向往人月神话，他们能为你提供合理的高效的架构设计。你要给予他们足够多的信息，给他们留出恰当的时间，让他们完成合理的架构。前后端工程师大多对复用和高性能保有成就感，你尽可能提供多的信息，由他们来处理。这也是为他们后期维护和迭代提供便利，你不要有所保留！如果你真的思维不缜密，藏不住的，最后连朋友都交不成。


	

勇于沟通和学习。





工程师跟你说以后用velocity来编辑页面，你不理解，那么就问。如果他鄙视你，那么是他的问题，也可能是你的问题。大多数工程师愿意给你讲解的，他们也害怕表达，这是双方的修为。




如果工程师说必须从mysql换成oracle了，你问为什么，他说无法承载了，你问要多久，他说要两周，你崩溃了但是问为什么，他说要写数据转换脚本，你问为什么，他说两个数据库之间数据类型不同需要有一些转换，索引规则也不同，你问什么是索引……这都是可以的，你要带着学习的心态而不是问责，否者他越答越反感。最后你若懂了，他会觉得你理解他。


	

小心处理需求变更。





这是个永恒的话题，出了各种凡客体爱情买卖体来鄙视需求变更。你可以坦诚表达：需求变更是难免的，是不断探索和调整而来的，作为PM我自认无法一次性想到最好，很抱歉。




接着就是技巧活了，原则是尽可能避免反复修改。如果有一个页面的数据呈现，你无法想象怎样更好，你可以用chrome开发者工具先去调整查看，别直接让技术修改并当作你的参考。如果你不会用工具可以去学，实在复杂你就恳请技术输出两份效果给你比对，而不是改了说不好再改回去。




第二点就是，如果有的数据呈现模块要裁剪，但有可能日后换个形式换个地方呈现，你就要跟技术说明白，让他只是注释暂时隐藏。你不知道一个简单的数据呈现它用了缓存还是别的什么。


	

成就感是你能给予的共鸣。





你要知道各位同学都在意什么，物质需求可能你无法给予，吃个饭之类的其实是顺理成章，不必刻意。各位同学踏入互联网江湖，大多想在各门个派混出个名堂。如果你有机会，不要吝啬这样的称赞。代码注释，产品主创介绍，向上汇报各同学的技术成果，鼓励同学往各渠道分享技术心得。同时适当认同各位在架构性能上的新想法新思路，包括交互体验上也应该给前端人员发挥空间如果他们愿意。




其实最根本的，你要热爱产品并竭尽所能，产品的受众范围和影响力是个天然的成就感。


	

勇于担当。





你多承担一些考核压力和物质压力，同学们才能更有精力投入到工作中。同为打工的你，能做的不过如此了。特别是当项目失败时，怎么可能跟你没关系，该推的不该推的都不该推，早干嘛去了？若出现项目成员能力问题和态度问题，尽早反映，说按此下去结果最好只能如何，把问题丢给你的头。那么他要么换掉你，要么换掉该成员。








在知乎到现在为止写得最长的了...若有所得...甚幸...
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《第一财经周刊》怎么在 3 年间做到这么大规模的？











 吴达
 ,
 
不定期阅读









一财在商业上有多成功？








按照新闻别动队【1】的说法，一财从2008年2月创刊到2009年10月营收平衡只用了20个月的时间。这是骄人的成绩。我个人了解的情况，2011年上半年一财已经提前完成全年8000万广告额，故创办面向80后群体的理财类新刊《好运Money+》。








李海鹏说一财成功的原因在于“因为他们比较聪明”，太多人点“没有帮助”被折叠了……








一财的“聪明”体现在以下方面：








借用 @汪若菡 的说法，
 
一财的成功是产品定位的成功

 ，这是最重要的原因。该刊创始团队敏锐地发觉，绝大多数财经类媒体（《财经》、《中国企业家》、《21世纪经济报道》、《经济观察报》等）都向着金字塔尖人群投怀送抱，内容严肃且接受门槛高，而初涉职场的年轻白领亦有阅读财经新闻的需求，却一直未获满足。于是，他们制作并推出投其所好的“泛财经”产品。








一个有趣的细节是，一财总编辑 @伊险峰 在知乎上自称“产品经理”——我没有见过其他平媒的总编辑以同类称号自诩。








该定位带来的另一个特点是，一财的读者群年轻新鲜，可以伴随该刊共同成长，而一财只要成长得比读者快一点，哪怕是同步成长，都可以令其保有对这本杂志的喜好。









高度重视杂志视觉。

 办刊初期，有法国留学的“外脑”参与版式制定，视觉总监戴喆骏也技艺精湛，整本杂志借鉴了 Monocle 杂志的设计理念，例如每页七栏排布、大图、大量留白，空白处增添细小的设计元素等等，这些都减少了传统杂志给读者的视觉压迫，并给人留下精致的印象。








一财每期封面大多创意十足，相信许多人同我一样，首先为一财别致的封面所吸引，才买下首本杂志细细品读。这背后是数易其稿的用心。例如，最新一期“京沪一撇”（2011.07.11）的封面就是从二十个同题设计中挑捡出来的。









独特的选题标准和写作风格。

 定位于公司报道而非商业报道，重视选题中“人”的因素，重视公司白领关心的流行话题，拒绝盲人摸象式的宏大题材。举个例子，同样报道国企中粮，《财经》这样的严肃财经媒体或许会去翻查报表，发掘黑幕，而一财却会从开心网偷菜营销的角度来做悦活果汁【2】（中粮旗下一饮料品牌）。








创始团队成员、助理总编辑任雪松介绍，一财原本不打算涉足政经类题材，后随着发行量日升，读者期望增高才调整了既定策略。（同类的例子可见新闻文摘类刊物《看天下》中越来越多的原创报道）








写作风格上，推崇FT中文网、华尔街日报这类有西化色彩的文字。









出色的内部制度与文化。

 文化方面，为保证新闻的公信力，将采编与经营分离，严禁编辑与记者收取报道对象车马费，能做到这一点的国内新闻机构寥寥无几。








最新一期《第一财经周刊》，主编伊险峰在“京沪一撇”（2011.07.11）这期的“编者的话”【3】中写到：“我们一位记者在收受采访对象500元红包几个月之后，既没有将红包退回，也没有把相关情况向编辑部说明，直到我们得知此事，根据我们的采访纪律要求，他在上周三选择辞职。”他提到一财周刊三年前的规定表明了对红包车马费的态度：不得接受采访对象的红包等财物；不得接受各种形式的车马费；不得接受采访对象提供机票、住宿的采访。








制度方面，实行编辑主导制，编辑是手握大权的管理者，负责从选题挖掘到版面呈现。








薪酬方面，编辑记者内部实行年薪制而非计件工资，优点在于人性化、鼓励记者深入挖掘报道题材，无须为填版面七拼八凑，缺点在对管理水平要求较高。








P.S.部分内容来自任雪松先生的介绍。








【1】《第一财经周刊：成长的烦恼》
 
http://www.pressmine.com/34524





【2】《卖悦活的新中粮》
 
http://www.ilovelohas.com.cn/news/detail/iInfoID/48.html





【3】让我们的记者更有尊严
 
http://finance.sina.com.cn/leadership/mroll/20110711/150010127213.shtml
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腾讯的张小龙是一个怎样的人？











 盗盗
 ,
 
实习









我跟张小龙有过一面之缘，毕业那年受张小龙之邀去广研面试了一遭，说下一面之缘给我留下的感受，肯定不会很准确。








张小龙说话语速较为平缓，基本上在一个声线上，但是当开始聊到我们所共同热爱的话题的时候眼神里充满着那种自信和闪烁！但是音调也是基本上在那条线上没有改变。再聊到我的性格（相对较弱）是否适合做产品经理的话题上的时候，张小龙给了我一个不管是我曾经、还是后来我遇到的一些人给我的建议都让我觉得备受鼓舞和期待一百倍。（未参加工作前：“你太适合产品经理一职，你对产品的感受实在太敏锐了”、参加工作三个月后：“你的性格完全不适合去做产品经理，产品经理需要很强势的性格和资源调度协调的能力，这方面你实在太弱了，你可以考虑其他的职业发展”.......）








当时张小龙问了我一句，从小家教是否十分严格；我说，恩，是的，家里人从小把我管的很严，有些时候会比较内向和缺乏自信。（这是事实，校招阶段，所有的面试过程中，我表面上都很平和，实际上内心有时会出现那么一点的小自卑，因为当时应届生能进腾讯基本上都是985、211这样子的名校，而我当时只是江西师范大学这样一个很没有名气的小本科生；而且同台竞技的研究生也居多）。然后张小龙开始回忆说，他曾经跟我一样，十分的不自信，但是在寻找成长的过程，他过去的那些种经历反而造就了他谦逊、冷静、不骄不躁的性格以及做事风格。然后，他继续跟我比划说他相信我过去这种处于劣势的性格会伴随着我的成长和自信，终有一天会跟压迫中的弹簧一样反跳的更高，从而成为优势。








简单总结一下吧，张小龙应该是那种外表羞涩，内心躁动，在属于自己的某一个小领域自信心爆棚、却不轻易拿出来卖弄，期待影响很多人的人等等等等。应该就是那种传统意义上的闷骚男，或许，他应该还是具备另外一个品质，完美主义者。
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iOS 如何进行逆向工程？











 季逸超
 ,
 
Peak Labs创始人, 猛犸浏览器、****、Rasgueado作者









有幸被邀请回答，不过不知道您要了解的'系统机制'有多深入? ;-)




按照意图和深度的话，大概有这么几种途径与资源：





	
为了学习框架，提升开发水平，可以看看私有API列表。iOS (Cocoa Touch)的各私有API都可以通过runtime查看获得，您可以自己写个method browser。如果觉得麻烦的话可以到Github看现成的，我收藏了俩:
 
https://github.com/kennytm/iphone-private-frameworks

 和
 
https://github.com/nst/iOS-Runtime-Headers

 ，但还是推荐自己来实时获取，因为iOS在更新，API也在更新。在App Store产品中使用私有API是违反苹果规定的，所以能不用这些API而实现一些功能是iOS工程师水平的体现。


	
对iOS工程师而言，如果只是开发的话(1)也就差不多了。如果您十分有爱，想了解API以下的东西的话，依然可以利用Obj-C的runtime。可以在这里看到
 
http://opensource.apple.com/source/objc4/objc4-493.11/runtime/

 ，尤其是objc-runtime.m，这里提供了很多学习用的"工具"。比如经典的method_exchangeImplementations()，您可以用它研究很多黑箱过程的来龙去脉。值得一提的是，这种技巧(method swizzling)是合法的,可以在App Store 中使用! 苹果曾给使用了相关技巧的开发者发过邮件，表示出于安全性和稳定性最好不再使用，但没有禁止。


	
如果是对系统本身感兴趣的话，不妨越狱看看。iOS和Mac OS X类似，基于Darwin，是一种UNIX系统。越狱后你就有了root权，可以安装个Terminal，装gcc都没问题的哈哈~ 接下来就像您研究Linux那样摆弄就好了。对于开发者来说，有了root权也就可以写一些system tweak或全局的代码，自然也可以用来深入了解系统、原生app等。这方面我很久没折腾了，所以不敢瞎说。


	
如果您是想成为一名iOS Hacker的话，最近有本书挺火的:
 
http://www.amazon.com/iOS-Hackers-Handbook-Charlie-Miller/

 我没空看不知道咋样，但作者很神。另外现在iOS越狱界也有了自己的大会，可以看看“越狱梦之队”的演讲和文档:
 
http://absinthejailbreak.com/dream-team-presentation-at-hitbsecconf-videos/

 。如果您还是没有满足的话，可以看看从硬件入手的逆向工程和调试，分享一个我收藏的宝贝:
 
http://wenku.baidu.com/view/dae22c30eefdc8d376ee32c9.html



	
另外说iOS代码是封闭/闭源的其实不全对，苹果算是开源界的一面大旗了，比如WebKit。iOS的组成部分也一样是开源的，可以在官网
 
http://opensource.apple.com/

 看到，最新的iOS 5.1.1在这:
 
http://opensource.apple.com/release/ios-511/

 。但是如您所见，这里并没有iOS操作系统的代码，而是一些库和编译器、调试器...其中JavaScriptCore和WebCore很有用，这两者是WebKit的基础，可以说WebKit是iOS最重要的组成之一，截止iOS 5 (6我还没下呢=___=)，所有多于一行文字的控件其实都是WebKit标准的(不可思议吧?!)。很多iOS的Hack都是从这里开始的。说到WebKit,之前Comex大神的Spirit越狱(那个"Slide to Jailbreak")就是利用Safari->WebKit->PDF Engine->TIFF字体的漏洞实现了代码注入！所以每一个系统组件都可能是iOS逆向/Hack的突破口！





水平有限，如有错误和遗漏还请各位纠正、补充 ;-)
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能详细解释一下防晒和防晒霜的各种技术术语吗？











 冰寒
 ,
 
建立中国首个私人皮肤学实验室。微博@冰寒














	

UV

 ：紫外线(Ultra Violet)。日光的组成部分，导致皮肤老化最重要的外源性因素，引起胶原蛋白变性、皮肤炎症、黑色素沉积、皮肤灼伤等多种皮肤问题。同时也有杀菌、促进维生素D合成的作用。UVR=UV radiation，紫外线辐射。




重新绘制了紫外线和可见光光谱图如下：









	

UVA

 ：紫外线A，长波紫外线，是指波长在320nm~400nm的紫外线，穿透力很强，能够穿透薄的衣料、玻璃，可透过表皮层到达真皮层，造成皮肤深层损伤，也是导致皮肤变黑的最大外源因素。


	

UVB

 ：紫外线B，中波紫外线，是指波长位于280nm~320nm的紫外线，穿透力中等，能被玻璃阻隔，主要伤害人体表皮层，灼伤表皮，晒红、晒伤（由于UVB可以到达基底层，而黑色素细胞位为基底层，UVB对晒黑亦有贡献）。


	

UVC

 ：紫外线C，短波紫外线，波长小于280nm的紫外线，波长短所以穿透力最弱，基本上被大气中的臭氧层阻挡而无法到达人体，故防晒中可不考虑。


	

SPF

 ：防晒指数(Sun Protection Factor)。用UVB照射皮肤，SPF=涂防晒后出现的晒伤红斑时间÷未涂防晒出现的晒伤红斑时间。若裸皮20分钟被晒红，涂SPF15的防晒霜，意味着300分钟后才会被晒红。SPF4~6为中度防晒，6~8为强防晒，8~15为高强防晒，>15为超强防晒。冰寒认为：只标识了SPF的防晒品并不意味着对UVA就没有防护力，只是测试为了标准而使用了UVB作为标准测试光源而已。SPF值已有标准方法可在体外用仪器测试。


	

PFA

 ： UVA防护指数(Protection Factor UVA)，J&J公司发明的评估UVA防护力的方法。UVA的防护测定在国际上暂无统一的标准，因为测试方法、光源、评判标准影响因素过多。PFA=涂了防晒的MPPD÷未涂防晒的MPPD。


	

PA+/++/+++

 ：日本对UVA防护力的等级标识体系，日本化妆品工业协会(JCIA)颁布于1995年。以PFA为标准，PFA在2~4为PA+，4~8为PA++，8以上为PA+++。中国亦于2007年在《化妆品卫生规范》中予以采用。


	

MPPD

 ：最小持续染黑剂量（Minimum Persistent Pigment Darkening
 ）。将皮肤暴露在UVA下后，在皮肤上可出现持续性的色斑（标准是保持2~4小时）。造成此持续性色斑的最小UVA剂量（或时间）即为MPPD。


	

宽谱防晒

 ：在欧美，SPF15以上并且通过了UVA防护测试的防晒品可以标识为“宽谱防晒”。


	

MED

 ：最小红斑剂量(Minimum Erythema Dose)。在SPF测试中，用特定波长的UVB照射皮肤，致皮肤产生红斑所需要的最小剂量（时间），根据涂了防晒和未涂防晒的MED来计算SPF。


	

化学防晒剂

 ：用以吸收、防护紫外线的有机化学物质，多是吸收紫外线将其转换成热能而避免对皮肤的直接伤害，如桂皮酸盐(OMC)、阿伏苯宗(Avobenzone)、对氨基苯甲酸（PABA）、水杨酸酯（salicylate ）、邻氨基苯甲酸（Anthranilic acid）、二苯甲酮（ Dioxybenzone ）、 麦宁素(Mexoryl) 等。


	

物理防晒剂

 ：用于阻挡、反射紫外线的物质，最常的是氧化锌、二氧化钛，这两者完全无刺激性。其它具有防紫外作用的包括高岭土、滑石粉、氧化铁、珍珠粉（冰寒个人测试结果）等。使用物理防晒剂的防晒霜即为物理防晒霜。




以下引用了
 
http://unsun.com.tw

 的不同防晒剂能够防护的UV波长分布图谱：









	

防水型防晒霜

 ：可牢固粘附于皮肤上而不被水洗掉的防晒霜，分为耐水和防水。耐水(water resistant)是在水中40分钟内保证防晒力；防水(water proof)，在水中80分钟内保证防晒力。





理解以上信息对选择防晒霜并非必要，有余力和兴趣可以深究。关于对防晒霜如何选择，有一些实际且容易操作的建议，可参见：
 
http://www.zhihu.com/question/20141423










附加：





麦宁素 Mexoryl XL， Drometrizole trisiloxane：德龙三唑硅氧烷，油溶性，在303nm和344nm处有吸收峰。




麦宁素 Mexoryl SX ，Terephthalylidene dicamphor sulfonic acid（求高手翻……），苄基樟脑衍生物，水溶性，用于防护UVA。




麦宁素为欧莱雅公司专利成分。Mexoryl XL和Mexoryl SX经常复配使用，会取得协同效应。
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Web 3.0 到底是怎样的？











 武轩
 ,
 
用友畅捷通-产品经理









用你身边的例子讲述下：








@你家楼下餐馆代表互联网








@你饰演互联网用户








WEB1.0时代：








你晚上一进餐馆，老板给你上了一桌子菜，说兄弟都是你的吃吧！（不分析）








WEB2.0时代：








你晚上一进餐馆，你说：老板来碗鱼丸。老板说：没有鱼丸有粗面。你说来碗粗面，老板给你上了一晚粗面。（被动分析）








WEB3.0时代：








你晚上一进餐馆，一进门老板说：客官，来碗粗面吧！你问为啥，老板说，你连续吃一礼拜粗面了。（主动分析）
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 李明远








1.0，不管用户要什么，一股脑的给一大堆，让用户去挑拣。给不了的，用户去别的地方获取；




2.0，提供一个好的机制系统，让用户有机会表达自己要什么，然后平台和其他用户选择针对的提供满足，相当规模的用户可以有所需提出，有所得满足。推动平台影响力扩大。机制和系统好坏决定速度，约束的垂直程度和范围决定规模；




3.0，一个非常高效的去中心化平台，或者相当高效的入口，无论如何使得一些用户必经这里。用户习惯通过这里，在其通过时，你通过记录、分析，可以主动的了解他，帮他知道自己的习惯和诉求，帮助他提高效率。








可见，3.0很难，有机会的平台不多。未来是少数的3.0平台，然后很多的垂直细分强手承接来自3.0的导流，再把自己的平台，在垂直细分领域做得更3.0
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Tiny Wings 为什么能迅速成为 iOS App Store 付费应用第一名？











 杨远骋
 ,
 
在聚美，做女人的生意。









Tiny Wings 不知是有意无意，完美的利用了人的性意识。








有节奏感的上上下下，找准G点后毫不犹豫的迎头猛扎下去。期待自己拥有绝佳技巧，不放过任何一次能high起来的机会。飞上天触到云的瞬间high得全身淋漓畅快，连续多触云几次基本上high到忘了今夕是兔年。背景音乐很舒缓，小鸟的叫声也很助兴。而撞到山峰的瞬间一下子就萎掉，开始无比期待那一枚蓝色小药丸就藏在下一个山谷。
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从心理学上说，人有多少种不同类别的乐趣？都是哪些？











 程毅南
 ,
 
美国心理学本科毕业，喜欢认知与社会心理学









上学的时候没听说过34种乐趣这样的分类（而且34类有点多，不够简洁），在动机理论、性格理论和对幸福的研究这三个领域大致翻了翻书，也没有看到这么复杂的分类系统。那我自己说两个分类的思路，诸位看看有没有道理吧。








1. 从行为上进行分类。








兴趣/乐趣这种东西是很主观的，主观的东西不好分类，不过他们的客观体现倒容易观察一些。兴趣在客观上体现出来的就是喜欢做的事，对吧？因此从人才分类的角度上来思考，是个不错的主意。我选用的模型是霍兰德职业兴趣模型 Holland Occupational Themes (RIASEC)














霍兰德职业兴趣模型又叫霍兰德六边形，是一个应用较广泛、学术支持较多的模型，它大致把人的（职业）兴趣分为六类：









	
研究型（Investigative）——
 
探求

 ：这类人喜欢观察、学习、探究、分析、评估或解决问题。换言之就是喜欢思考和研究有意思的问题，而且不拘泥于条条框框。（科学家、探险家、学者、分析师/研究员）


	
艺术型（Artistic）——
 
创造

 ：这类人比较有创造能力和艺术灵感，喜欢运用想象力进行创新，往往追求形式大于实际，也不喜欢条条框框。（艺术家、设计师、演员）


	
社会型（Social）——
 
相处

 ：这类人喜欢与人打交道，喜欢通过交流、启发、帮助、训练或治疗等方式提升他人，在经营他人（人际关系）的同时，也喜欢通过人来解决问题。（医生、教师、律师、心理咨询师、HR、销售、客服、家庭妇女）


	
领导型（Enterprising）——
 
领导

 ：这类人也喜欢跟人打交道，但更多的是通过说服、领导或管理他人的方式，来取得个体无法取得的利益或团队目标。他们与研究型人才是相对立的，主要因为他们不喜欢细节，而且通常是规则的制定者。（老板、团长）


	
循规型（Conventional）——
 
秩序

 ：这类人喜欢与客观且直观的东西打交道（如数据），重视遵守规则、维护规则，更喜欢并更擅长被领导（无贬义，有的人当军师就是比当主公强）。这类人与艺术型相反，艺术型的人喜欢创造（突破原有），而他们则喜欢秩序。（公务员、警察、财务会计）


	
实用型（Realistic）——
 
应用

 ：这类人喜欢运动或者操作东西，擅长使用工具，擅长辨别各类物体。与社会型相对立，这类人喜欢工具、并通过工具解决问题，而社会型则偏向于人。（运动员、车手、工程师、植物学家、猎人、盗贼、战士……）





霍兰德六边形比较精妙的地方在于，六边形中，位置相邻的兴趣之间比较相近，容易共通（领导型和社会型和循规型），而位置相对的两个兴趣比较对立，如领导型和研究型。具有相对立的兴趣的人往往牛逼如神，如乔布斯（研究型+艺术型+领导型）、盖茨（都是研究型+实用型+领导型）。








有点跑题了，可以看出，这个模型把人的兴趣大致分为了六大类，探求、创造、相处、领导、秩序、应用，有相近有对立，是一个相对完整的体系。虽然模型的目的是职业选择，但基本上也囊括了人们日常生活中的绝大多数行为，算是对乐趣/兴趣的一个比较客观的分类。












2. 从性格上分类




性格，囊括了思想、兴趣、习惯和行为规律，基本上描述一个人在大多数状态下最好的工具。因此，通过性格分类来看兴趣分类，也是个不错的思路。我选用五大性格模型 Big Five Personality Traits。









	
经验开放性（Openness to Experience）：对多样事物的好奇心、接受程度和创造能力。比较开放的人，会更好奇、更具有创新性，更喜欢探求事物，更独立，较少受他人约束。喜欢艺术、探险、奇思妙想、周游世界。开放性较高的人，比较类似六边形中的艺术型和研究型；开放性较低的类似循规型和领导型了。






	
尽责与严谨性（Conscientiousness）：对秩序的遵守、对责任的履行、对目标的达成。尽责与严谨性较高的人，比较类似六边形中的领导型和循规型；较低的类似艺术型和研究型。


	
外向性（Extraversion）：对社交的偏爱成度。一般来说比较外向的人，看起来比较有活力，喜欢说话，喜欢人多的地方，有时候言之凿凿，会喜欢领导别人做事。外向性较高的人，类似六边形的社会型和领导型，内向性较高的人，类似研究型、艺术型和实用型。


	
亲和性（Agreeableness）：同情心和随和度。亲和性较高的人，比较像六边形中的社会型。较低的就是除了社会型之外的其他5个都可以……


	
神经质（Neuroticism）：似乎跟兴趣无关。不过这类人大概比较喜欢咀嚼情感经历，失恋的时候会左思右想，没失恋的时候就有点像街头大妈……这倒是六边形中没有的职业……哈哈









总之，这两个思路都将人的兴趣做了一定分类。个人觉得，六边形的分类更好些，即将兴趣大致分为六类：
 
探求、创造、相处、领导、秩序、应用

 。五大性格模型算是从另一个角度来支持了六边形理论，而且提供了一个补充：
 
感官体验

 （经验开放性高、神经质高）。
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互联网产品经理的必读书目有哪些？











 kentzhu
 ,
 
移动饭醉团团长









这个问题有很多答案了，我也来凑个热闹：




我的豆列，从用户出发的互联网产品经理(PM)读物（
 
http://book.douban.com/doulist/710407/

 ）




分为3个部分：




一、产品市场




《引爆点》——产品市场与运营推广




《长尾理论》——产品市场




《魔鬼经济学》——产品市场




《影响力》——产品市场




《怪诞行为学》——产品市场与用户行为必读








二、产品设计




《用户体验的要素》——你们都懂的




《就这么简单》——用户体验科普




《锦绣蓝图》——Web信息架构必读




《Web信息架构》——Web信息架构必读




《创造突破性产品》——PM启蒙读物




《写给大家看的设计师》——UI设计必读




《应需而变，设计的力量》——培养同理心




《简单法则》——设计思想








三、团队合作




《决策与判断》——换位思考




《只有偏执狂才能生存》——情商




《演说之禅》——气场与感染力




《启示录》——团队








补充：




移动端的PM在产品设计部分关注的知识及书籍略有不同，具体见这个豆列（
 
http://book.douban.com/doulist/1337939/

 ）




《移动设备交互设计》——移动交互入门




《移动应用的设计与开发》——移动产品入门




《Tapworthy（触动人心）》——IOS设计




《App Savvy》




《Mobile Design Pattern Gallery》




《简约至上》
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 盛开
 ,
 
他所说的都是错的









《人人都是产品经理》我觉得有点阿里化——工作环境基本已经固化，流程、规范都基本完备，这样的环境下虽然对技能提升很快，但是产品思维反而受到限制；




《结网》虽然看起来面面俱到，但是都不太深入。




这两本书教给我的都是技能方面的东西，带来的思考不多。如果说一定要推荐一本产品经理必读的书的话，我觉得是《资本论》。原因是：













	
可以从中了解经济学的一些理论和规律；






	
能够学习了解国内政治经济环境的成因、规律、趋势；






	
逻辑、辩证、认知，都是PM必不可少的能力，从书中能够学习到大量这些方面的知识；






	


“提供的是认识世界的立场、观点和方法，而不是现成的教条”；






	
失眠的时候可以催眠、可以砸核桃对付歹人等……





现在市面上关于PM的书我的理解更多的是“器”，而像《资本论》《国富论》这样宏观方面的我认为是“道”，所以我推荐的是《资本论》。
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 康国平
 ,
 
无









上面总结的是做互联网产品的？








如果不是这么窄，真可以不看书。




多看点别人做的产品。








互联网方面：
 
http://amazon.com

 足够




工业设计：西门子电话机




汽车方面：宝马汽车的变化




电子产品：苹果电脑和thinkpad的变化（有成功和失败）




服装：adidas运动鞋




一些经典建筑设计




食品和药品方面的包装和产品设计




一些热门的游戏设计，appstore上最热门的应用
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你看到过哪些好玩的宕机、死机或 404 页面？











 錦榮
 ,
 
认真翻滚。(ง •̀_•́)ง









真的是問對人了。




剛好收集了一些404的頁面截圖，和大家分享一下吧。








原來知乎一個回答只能發20張圖片，所有不能全部上傳了，只好先挑了一些比較有趣的。








===========分割線==========
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创业团队都有哪些有效的团队管理方式？











 郝培强
 ,
 
iOS开发者，Tiny4cocoa创始人









先完全照搬那个问题，回头有机会再补充，我觉得更针对这个问题的想法：








我的公司叫泰尼网络科技有限公司，我们的产品是
 
http://iApp4Me.com

 。








有人说要用最好的价钱找最好的人才。结果是我认为充足的天使投资，要是都雇我找得到的最好的人的话，也就够花两三个月的。而且他们我不一定能够说服跟我混。我个人能力有限，不认为我有带领超级团队的能力。








所以，我去找跟我互补的小朋友，我的iOS程序员，Php程序员都只有一两年工作经验，但是他们在他们的领域比我强多了。我准备要的前端小朋友，大学刚毕




业，也不是啥好学校，但是我给了他一个我觉得我很难实现的效果，一天后，他给了我一个我觉得很满意的Demo（不完美，但是很不错），他很聪明，我相信聪




明的孩子可以学会每件需要学会的东西。








我给公司制定的是工作时间是早晨11点上班，下午6点下班。原因是，一、我自己很难保证11点前，会一定到公司，我做不到的话，不想强迫别人做到;二、我们知道再好的工程师，一天能高效工作的时间也只有三个小时左右。








我们的工作时间短，所以我不希望被浪费，所以我们不需要大家出门找吃的，我们每天集体订餐，尽量让大家吃好（有点难做到，送餐服务不是很稳定）。公司的冰箱




里放满可乐和矿泉水等等，最近天热了还有一堆冰激凌和冰棍，箱子里面也有方便食品（不为加班，为了大家万一下午饿），全都是免费的。一方面希望大家可以过




得舒服，也免得大家需要自己出门采购。








我们尽量不让冗长的会议耽误时间，希望每个人的沟通本身就是高效的，希望每个项目计划是高效的，希望执行是高效的。








我不会给他们准备各种各样的培训，因为我相信最好的学习来自工作，来自业余时间的努力。业余时间的努力，我管不着，也不干涉。工作方面，我希望公司能高速成




长，用户量能高速成长，这样每个人为了做好工作，就会开始学习无数的东西，面临无数的挑战，这种状态是可以让人最快成长的。








我会跟每个来应聘的人谈清楚，作为一个小公司，加入我们是有风险的，小公司倒闭的几率比大公司大多了，只不过大多不上报纸而已。我会告诉他我们给的薪资不会是最高的，但是会尽量合理，且可以协商，不会让他无法谋生。








我是希望尽量真诚的去对待每个加入我们的人，希望大家能一起成长。
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 Roy Li
 ,
 
微信公众号 mintshow 人生如戏









回答哪些的话有点太长了， 我见过很多很好的有效管理方式，我找一些共同点吧。








首先团队的管理必须要确定一个核心的领导。 历史证明独裁比民主效率要高，尤其在创业初期的时候不需要那么多”老板“在那里指手画脚品头论足的， 一旦CEO拍板就不能有异议。








我以前创业的时候每次开会做决定后我都会对新员工说：
 
我做的决定，能理解的要在理解的基础上坚持执行；不能理解的要在坚持执行的基础上加深理解。













其次是尽量使用敏捷开发的理念， 在可能的情况下做结对编程，做背靠背，rotation，大家凑一块工作，小黑板。 开会效率要高，不要过频。 我在这里是反对不必要的注释的，因为你代码文档和注释写得再好，你走了之后下一个程序多半还是要重写你大部分的东西。 这点是跟大公司完全相反的， 大公司注重的redundancy在小公司里根本没有意义。








再次是培养一个归属感，楼上郝总的福利在国内算不错了，不过缺乏一个培养员工之间的感情的手段。 我时不时会想一些节目让员工之间多多互动。小公司最怕turn over尤其是那些轻轻地来轻轻地走， 对剩下的员工也有一个危机感。








另外就是我很注重员工尤其是技术人员的培训，我会亲自培训员工，比如一些嫩的程序员我会教设计模式，教一下然后让他们自己看自己用，我在旁边观察他们。我对员工考核是非常在意的，而考核很大的指标就是对新事物的接受能力和学习能力。








从我这里顺利毕业的员工，通常会是猎头追逐的对象。 就拿前端js的来说，jquery, ext js, yui, prototype都是很精通的，最近sencha touch 流行的时候，别的公司就要挖我这里的ext 高手，开价到了6位数。








技术人员不能抱着一样本事一直混饭吃，不会学新东西迟早要被淘汰的。
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目前有哪些「如何伪装成一个 X」？











 郑涵
 ,
 
大三、财管









如何伪装成一名资深英国文学爱好者





http://www.douban.com/note/195899349/









如何伪装成一只文艺男青年





http://www.douban.com/group/topic/21906107/









如何伪装成一名技术流“算命先生”





http://www.guokr.com/article/83293/









如何伪装成一个哲学家





http://www.douban.com/note/193322760/









如何伪装成娇美白的萌妹纸





http://www.douban.com/group/topic/26758639/









如何伪装成一个社会学家





http://www.douban.com/note/192759885/









如何伪装成一个心理学家





http://site.douban.com/widget/notes/335509/note/193714244/









如何伪装成一个媒体内行





http://www.douban.com/group/topic/18661171/









如何伪装成一个电影研究学者





http://www.douban.com/note/192786304/









如何伪装成一个法学家





http://www.douban.com/group/topic/26617489/









如何伪装成一个经济学家





http://book.douban.com/review/4547609/









如何伪装成一个人类学家





http://www.douban.com/group/topic/26557983/









如何伪装成一个小提琴家





http://www.douban.com/note/192960618/









如何伪装成一个语言学家





http://www.douban.com/note/194543306/









如何伪装成一个高级足球迷





http://www.douban.com/group/topic/26562300/









如何伪装成爱书人





http://www.douban.com/group/topic/17276807/









如何伪装成一个中国画爱好者





http://www.douban.com/note/192903854/









如何伪装成一个学院派旧体诗人





http://www.douban.com/note/194596502/









如何伪装成一个物理学家





http://www.douban.com/note/192745110/









《如何伪装成一个XX家》史上最全伪装身...





http://www.douban.com/group/topic/26641867/









如何伪装成一个工口玩家





http://www.douban.com/note/193020159/









如何伪装成一名资深英国文学爱好者





http://www.douban.com/note/195899349/









如何伪装成为一个经济学家





http://www.douban.com/note/145355290/









如何将你吃的菜伪装成法式大餐





http://www.douban.com/group/topic/16399785/









如何伪装成一个老道的飞行常客





http://www.douban.com/note/79774233/









如何伪装成一个资深中文互联网用户的技术指南





http://www.douban.com/group/topic/23742109/









如何成功伪装成ESFP?





http://www.douban.com/group/topic/7328410/









如何伪装成康德专家





http://www.douban.com/note/195561553/









如何伪装成一个教育学家





http://blog.renren.com/share/28598126/10941601038
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用户建立豆瓣小组、开百度贴吧，是出于一种什么需求？











 Lebanner
 ,
 
产品经理@互联网









较真的话，小组和贴吧还是有些区别，因为贴吧绝大多数是以一个事物的名词作为主题的，用例相对纯粹一点（虽然最近也慢慢开始有“我们来谈恋爱吧”这样的了），即是内容论坛。








小组会复杂点，它本质上是一种产品形态满足多种用户需求的产品，因此有很多类型，比如：









广场

 ，覆盖大规模用户群的、没有明确内容主题概念的。例如
 
〓小小女人帮〓 男 3 喷子 圣母勿进小组






亚文化圈

 ，一些小众文化或亚文化爱好者的聚集地。例如
 
景涛同好组！！！！！！小组






主题论坛

 ，和大多数贴吧类似的垂直内容论坛。例如
 
穷游天下小组






社团

 ，一些彼此熟识小社团的熟人圈子，较多为私密组，其中甚至有某贴吧的管理员所创建的“XX贴吧版务管理”组





媒体

 ，以内容浏览而不是互动为主要价值的。例如
 
≈全民脱水手机党≈请看入组申请！小组






个人标签

 ，主题的内容性较弱，但对人的特征有强烈的标识作用。例如
 
一只单眼皮 一只双眼皮小组






行为艺术

 ，各种五花八门的玩法。例如
 
加入这个小组你就会被踢出去小组





等等




其中有些小组还具有多重属性，例如
 
生如夏花★星译社★小组

 就是社团+媒体……








这些不同类型的小组，其用户的行为、用户间的关系、小组的发展轨迹都是不同的（我们增经通过定量分析证明了这一点），映射到组长创建的动机、成员的需求，其实也是各有区别的。








但是无论各种小组，还是各种贴吧，产品形态上还是高度相似的，所以还是具有一定的通性。这种通性的需求我们都非常熟悉，叫做
 
群体本能

 ，人类是群居动物，任何一个人都无法脱离群体单独存在，尤其是精神上。所以“Community”这种关系网络的形态始终存在我们的社会当中。




我们生产信息，绝大多数时候是为了和别人交换信息，如果不交换信息，我们就会感到不安。







“当个人离开群体过久后，人性就会以一种手段惩罚个人。这种手段叫寂寞。”








“无聊是一种注意力倾注的对象不符合自己的价值观时的心理体验。”



远离人群不行，进入人群、但是人群的价值观/爱好/特征/文化和自己不一致也不行，所以人们需要建立一个一个的社圈，用来聚集“和自己相同的人”，只有这样，人们才有“存在感”。








“主题”是手段、“群聚”是结果、“存在感”是目的。








那么单独说“组长”、“吧主”，为什么会有去建立、管理的动机，这是个社会学的问题。留心观察会发现，在一群人当中，总会有领导者、总会有老好人、总会有不安分分子，总会有权威。这些人在不同的圈子、班级、公司……总会出现，而且比例大致固定，即使某个人退出，也会有人填补上空缺出来的位置。








所以，似乎可以把“总会有人去创建某个社圈”当作一个固定规律——这些人永远存在，他们的需求是主观的，但这种行为却是必然出现的。




当这些人组建、经营了一个社圈之后，人性就会以一种手段来回报他们，这种手段叫做“自我实现的满足感”。
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蘑菇街和美丽说的产品定位和用户群定位有什么差别？











 白鸦
 ,
 
测试13









我同时在用马甲泡这两个网站。说说感受：








两个网站的定位大致相同。人群大致相同。但，因为创业者本身的原因，造成了很多差异。








蘑菇街：




更懂电子商务，更懂得怎么去和淘宝用户沟通，更明白怎么去做消费者的运营和互动，更会利用社会化媒体和外界资源。




产品和架构的布局更长远，策略和产品变化更灵活。








但，似乎在整体定位和发展策略上有点摇摆不定，目标人群似乎不是很明确或者说更广泛，想做的事情太多，聚焦的不够。








美丽说：




更懂创业，目标人群很聚焦。




一些产品设计很贴心到位(比如，首页“网购达人”、“挑衣服”、“口碑好店”、“团购”这几个东西对于非深度用户很管用)，很踏实。




但，对于电商的了解不够，对于和消费者互动的经验不足，运营能力不够。感觉有点活在小圈子里，没有跳出那一小批种子用户的影响。








最后多说几句：




1、不是很看好纯粹的消费分享社区。人们不会长期的成天呆在一个除了讨论消费还是讨论消费的地方(估计很多人会说我不懂购物狂和女人。就像早前我说除了游戏还是游戏的SNS生命周期不长时，很多人说我不懂玩家)。社区需要是饱满的，可以从纯消费开始，可以把消费作为主体内容，但得逐渐的添油加醋。








2、社会化商务很有戏，但形态是什么没人知道，条条大路通罗马。




对于所有这类创业公司的好坏，暂时都不宜过早的下结论，现在怎么做是对的，没人知道。市场、用户、创业者、平台方都是白纸一张，去做，才是最对的。




不管做什么，只要大方向是对的，刚开始怎么做都行，目的只有一个：锻炼团队、积累用户、找到感觉。








3、半年之内，我们会看到几乎所有的电子商务公司都愿意出钱、出力、出人去想办法让用户贡献高质量的分享和评论。在所有他们经常去的网站，经常呆的任何地方。社会化电子商务的分享网站，春天快到了。但，这些网站应该可以走出去一些，比如和微博等网站做好互通，呆在家里是感受不到天暖花开的。








4、有人说淘宝今年会很重视分享，这些网站堪忧。我反倒认为：淘宝越重视，这些网站越有戏。 因为淘宝重视并推进这个事情的过程，就是在帮助他们培养用户习惯的过程，就是在帮他们。








5、补充：




B的倾向越来越重，淘宝已经不能很好的满足纯粹C2C用户的需求，特别当人“富裕”之后的一些闲置转让需求。用户的这些行为已经逐渐往淘宝之外的社区网站转移，散落在各处。这是一个不小的空间，值得社会化商务网站们去关注和思考。




(广告：需要相关解决方案可以找支付宝)








-----








8个月后更新：








半年多以前曾在知乎上回答过一个关于“美丽说和蘑菇街这些消费分享社区”的问题，<a href="
 
http://uicom.net/blog/?p=903

 ">瞎扯了些观点</a>。现在回头看看，错误的判断还是蛮多的，这半年多来的变化也还是蛮大的。




















1、非常羡慕徐易容和陈琪，创业路上有个好的竞争对手是件幸事。两个网站一直在很像的同时各有不同，相互学习的同时各自创新，作为近距离观众的我都感到这个过程无比的好玩，相信参与者一定更是乐在其中。这样的过程是推动整个相关领域产品一起进步的过程，大概这也是为什么类似消费分享网站已经看不到太多国外复制的影子了（除了pinterest式的画报流版式。记得6月份的时候陈琪曾跟我说过他这是从pinterest得到的灵感）。












2、他们本质上更是媒体而不是社区。之前我从社区的角度看他们是错误的，因为他们的用户之间天生是没有“关系”的，只是因为“品味”相互关注而已，他们的本质还是“发现”时尚和喜欢。某种程度上，他们其实是在逐步颠覆类似瑞丽这些传统1.0时尚媒体，抢的是这些人的市场。事实上，已经有大量用户的用例是：想要添双鞋子，去蘑菇街看看，去蘑菇街看看有什么新鲜货…












3、事实上他们的二三级类目页做的都很不错，美丽说的杂志社、蘑菇街的专辑也很不错。他们有不少流量来自于搜索引擎，也说明了上面这一点。由于和百度更熟悉，美丽说在搜索引擎引流上比蘑菇街做的要好不少。未来他们应该会截走购物搜索的流量，因为用户可以直接进入他们的网站“找”自己需要的东西了，特别是在非主动消费的时候，不过这本来就是搜索引擎不擅长的场景，所以也无所谓谁抢了谁的市场。












4、商家对他们的“捣乱”比原想的弱，因为他们一方面在阻止“乱发”的商家，一方面在帮助好商家“伪装”成用户，同时还在做“团购”的营销合作。这是个很有意思的平衡艺术。












5、未来两家真正的竞争很可能是在无线领域，特别是iOS和安卓上，特别是关于“实拍”和“搭配”上，可能并非我们经常设想的“手机逛街”。当然，PAD逛街的体验应该还是可以很不错的。之前我对于“二手转让”可能很适合他们的判断应该是错误的，因为他们现在的氛围和用户根本不适合也没心思在他们上面干这事。












6、我原来以为“半年之内，我们会看到几乎所有的电子商务公司都愿意出钱、出力、出人去想办法让用户贡献高质量的分享和评论”，这件事似乎并没有设想的那么好。但，继续坚信未来这一定是电子商务运营的重要手段，只是我们都得熬过这个浮躁的烧钱砸广告阶段。












7、除了搜索引擎，微博对他们的帮助也趋势功不可没，这两个地方应该是他们的主要流量来源。（貌似蘑菇街另外还有个不错的流量来源，但这事我不能说出来）。除了培养了用户的互动习惯，还帮助他们非常好的做了社区运营和互动。“走出去帮人拉进来”的运营他们做的都很不错。由于是媒体性质，用户贡献内容的质量也比预计的好很多很多。




















8、之前说他们在年底会迎接春天的到来，现在看也差不多。但，情况似乎没有设想的那么火爆，大概原因应该是年底网购高峰大家拼“优惠”太厉害，也应该更行业冬天提前到来有一定的关系。两家网站现在都已经或者即将有充裕的资金了，眼前的行业资本不景气可能会帮助他们在明年把其他竞争对手完全甩在脑后，蘑菇街现在60多人，美丽说应该在120人左右，应该说都算是轻公司。不过两家的花钱效率差别还是很大的，信息组织也有距离，但到底谁更好我不能说啊。












9、由于pinterest模式在国内被大规模复制，由于快信息读图时代的带来，由于淘宝在购物分享这个领域已经丧失最好的时机。只要你把这个模式看做是媒体，而不是社区，他们接下来一定会越来越好。由于他们两个在前面这种奔跑态势，第三家要赶上也已经非常非常困难了。恭喜这两个都是我好友的一对竞争对手 :)












0、虽然我个人更喜欢<a href="
 
http://www.duitang.com

 ">堆糖</a>，虽然堆糖似乎有更大的梦想。可，似乎pinterest们出现之后，堆糖应该并没有那么乐观了，也许需要更聚焦更准确的突破口。无论如何先冲出一条路可能会好些，慢慢养一个有味道的地方也许不太现实。












谁知道呢，至少我更喜欢堆糖的味道，他像pinterest又不像pinterest，像社会化商务又不像社会化商务，用自己的态度孕育着一种有爱的味道。不是那种人民币的味道。












前几天问高春辉为什么要现在出来创业，他的想法和我一摸一样：根本没完全想好要做什么，只是知道在这样一个行业冬天时出来创业会少了很多杂音，也许春天到来的时候引导潮流的就是我们了。只要带着梦想，方向别太错，就一定有还前景。所以，就直接扎进来了。




















-




-




广告：求Java工程师一起创业，工作地点杭州。whitecrow.zhu@gmail
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App Store 最挣钱游戏 Clash of Clans 的优秀之处体现在哪？











 甄朝珺
 ,
 
游戏人










背景









clash of clans制作团队初始6-8人都是10年以上游戏开发经验。




其中有几个成员就是《 Galaxy life》开发者，对原著的了解，以及上一款项目的失败让他们在这里找到了新的突破点。




（参考：游戏邦
 
http://gamerboom.com/archives/64860

 ）




（参考：Supercell 8个创始人有5个是前DC的员工 , COC创意确实来自galaxy life,可惜做败的成本被DC抗了，Supercell可能更干脆的赌ipad,以及改进原型是个关键因素--BY：GameLook新浪微博）








用我们常见的话说，Galaxy life是在Kixeye的《Backyard Monster》基础上微创新的。








我的BOSS说过，稳坐第一的产品都是现象及，APP100名内再有5款类似的产品都是可以的。就看谁家抄的更像，或者改的更好。








游戏能被玩家接受，要具备的一定有2点，可以接受的美术，玩家喜爱的战斗模式。









clash of clans的每一个现象









1.美术：美术风格：不论科幻还是星际目标受众群体都是有限的，而clash风格正是希望能够借此吸引大量的用户。那些迪斯尼的动画片早已证明，这个风格是老少皆宜全球通吃的。




1）当资源量达到一定百分比就会在建筑头顶有资源符号，可以即时收取，太方便了不是么~




2）收取资源效果，被攻击时资源丢失的效果，根据收取资源的数量，资源丢失的数量多少会有不同数量级的效果展现！收的资源越多，空中例子效果就越多，有什么比这个更能吸引眼球的呢。




3）每个士兵，每个建筑每次升级都一定有美术效果上的变化。




4）视角：游戏类型决定了阵型是一个需要经常变化的内容，为了方便查看全局，游戏的视角与其他游戏都不一样，更加的顶视图（大约75°视角）方便直接调整每一个建筑的位置，不存在前边的建筑挡住后边建筑的为题。








2.战斗：建筑分为防御建筑，资源建筑，普通建筑。不同的士兵针对目标建筑有不同攻击优先级。城墙，地雷加防御建筑的组合构成了防御阵型，攻击者简单上手，在不同时间，不同位置，投放不同种类的士兵达到攻击的效果成为这类型游戏的战斗亮点。




1）士兵投放后告知目标是谁




2）攻击子弹效果，击中目标效果，丰富的特效加上游戏配乐，这个战斗实在太棒了！




3）其他：士兵升级子弹会变颜色，地雷延迟一秒爆炸。








3.操作与提示：很早91就有一款游戏叫哥布林军团，有人玩，有人很喜欢，但是不够火。相比下，clans出现的就很晚了，但是现在国内的clans军团也非常多了，百度贴吧，QQ军团。很大的原因是他的用户体验是最佳的。每一个功能按钮，操作反映，按钮变化，弹出提示。都是让他快速成为玩家喜欢游戏愿意分享的重要原因。








4.较低的挫败感，以往同类型的游戏中，一个高级账号的产生，往往都要伴随被他打跑的几个普通用户
 
。





1）根据奖杯（战斗力）来随机刷新目标对手。这样基本遇到的对手都是随机的，很难遇到同一个目标两次。




2）只能复仇一次的战报。敌人攻击自己，自己就可以复仇。




3）被攻击后，资源生产，建筑升级，士兵解锁，士兵升级，全部都没有暂停，依旧在继续。敌人的攻击仅仅是掠夺自己的资源，其他的内容都不造成损失。大大降低了自己的受伤的心情。




4）建筑修复，被攻击后的建筑仅仅需要不到1分钟就会被修复完成。不会变成上线，修复，下线。被攻击的恶性循环。（这是monster可能存在的情况）




5）被攻击后上线发现基地周围有一圈小墓碑，是自己炮塔杀死的敌人，点击可以获得每个墓碑*20资源，数量不多，是一个小小的彩蛋，对于用户受伤的心情是一个很好的慰藉，如果一直不点击，也是自己战利品的炫耀展示。








5.非常棒的数值体验，以及非常持久的数值设计




1）游戏初期不论你使用什么样子的士兵组合，都可以将敌人打的屁股尿流，获得大把的资源。爽快的战斗与胜利的激情，刺激着继续游戏下去。




2）前期的士兵生产时间非常的短，例如：3级基地，平均10分钟就可以生产一波士兵，iphone/PAD用户的碎片时间登陆，短暂的登陆也可以快速的完成一场战斗，然后满意的下线。 （也有人说后期时间太久，导致必须要等，这是一个设计败笔，其实不然，很后期你也可以使用时间短的士兵，想要用高级士兵，就需要时间的投入，要不然，花钱买加速呗）




3）不同建筑资源的消耗与自己的产出比例，游戏中自己资源的产出几乎是微不足道的，想要升级发展如果不靠攻击别人是不可能的。想要买保护还有CD时间的限制。战斗才是继续游戏的唯一主题。




6.细节的体验




1）部落将兵支援给其他人都是从地图下方走向大海，别人给自己支援都是左上角走向自己的部落建筑。




2）场景周围的垃圾都是有具体图案的，万圣节时，一块木头上都是有花纹的。




3）圣诞节的雪花效果，圣诞树的惊喜。




4）自己周围永远都有一些小人在走来走去。他们路过城墙的时候一跃而起，（不是穿强而过）。




5）城墙单独放置和放在一起的效果是不一样的，有自动连接的功能。









有人说异步战斗是故意为之，这样可以让用户频繁上线查看。在这里有不同的观点





1. 游戏没有办法做到数据同步。假设您正在游戏中移动建筑，升级炮塔，收集资源，而敌人要来攻击您，此时应怎么办？让您的操作停止，还是您一边操作，一边接受敌人的进攻而素手无策。




2.所以游戏会在大约3分钟左右如果么有屏幕操作就会让玩家自动断开服务器连接，避免用户长期挂机在线不让其他人进攻。




3.战斗中如果自己进入了保护，当保护结束时，即使自己没有登陆游戏，系统也会自动修复建筑。









用户频繁登陆游戏是因为：





1.查看自己是否被攻击，是否有损失，进行一些其他操作（游戏强迫症的表现）




2.资源工厂生产满之后，如果资源不收取就会停止生产。




3.资源工厂中的资源如果即时收取，可以有效的降低被掠夺的风险。工厂与仓库中的资源是按照一定比例丢失的。即时收取是有效的保障。而且通过建筑的战术性保护更加的有用。








很多内容是人家成功后的研究与分析，别人成功了以后想到，但是没有他们之前，自己做不出。喜欢一句话，细节不能决定成败，但是可以体现态度。





clash of clans所体现出的态度是周遭的产品没有的。
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淘宝商城和京东商城的优劣势分别是什么？哪家会在未来胜出？











 韩冰Bill
 ,
 
吃过猪肉，也常看猪跑









同样处在跑马圈地的时期，我认为任何服务上的，技术上的差异都是可以弥补的，真正在未来的发展中起到至关重要作用的东西，应该是信用。








信用既可以看做是品牌形象的重要资产，也可以看做是直接降低交易成本的重要手段，因为信用可以使交易风险降至最低，间接的降低了交易成本，这里既包括货币也包括时间。同时信用也是最难在短时间内建立起来，也是一旦损失最难挽回，建设成本最高的一种品牌资产。








应该说，京东商城还是淘宝商城都已经意识到双方的真正决战是如何给消费者创造更加诚信的交易环境，（淘宝小二里没意识到的还大有人在）在这一点上，双方目标一致，面对的困难各有不同。




淘宝商城的诞生并非一帆风顺，（在我的另一篇回答中有“详细”的分析，
 
http://zhihu.com/l/To3p

 ），开始时不挑用户，开门迎客，现在发展大了，门槛才逐渐提高，最开始几年的商家和集市里的商家区别不大，集市里商家的问题商城里的都有，在服务上还比不过集市，所以初期商城形成的口碑并不好，商城面临的生存问题，而非发展问题。前期的短视导致了如今重建信任的难度，特别是在京东凡客等以服务见长的公司出现以后。




京东商城从开始走的路线就很稳健，已经有各种溢美之词评价过了，这里只说困难。一个人做一件好事不难，难的是一辈子做好事。京东想维持自己诚信的形象的困难比淘宝商城大，原因在于京东的商品是京东的，购买过程中出了问题，消费者会找京东；淘宝商城的商品不是淘宝的，商品除了问题，淘宝商城可以简单的处罚商家，而不伤及自身分毫。淘宝商城可以毫不犹豫的关掉某个店铺，京东总不能不假思索的开掉某个副总吧。




淘宝商城的困难在于改变，京东商城的困难在于坚持。








可以说在未来的几年中，双方应该是共存的关系，京东的开放平台想取代淘宝商城也是不可能的，对商家来说，除非双方都毫无风度的推出排他协议，否则商家肯定会双管齐下。








在最近的两三年，京东的迅猛势头压过淘宝商城，并且抢掉很大一部分市场是必然的，但是随着时间的变化，淘宝商城在大政方针上找到了方向，通过各种“严刑酷法”，壮士断腕也好，作秀也罢，完全改变前期集贸市场似的印象，也并非不可能。








双方在和时间赛跑，赛跑的终点是人心。
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 冉华
 ,
 
VC投资









我们做一个模式的讨论。先看看美国：ebay的市值374亿美圆（北京时间2011.9.12 晚12点），amazon的市值是966亿美圆；ebay从十多年前上市以来迄今涨了14.5倍， amazon迄今涨了122倍（google finance的数据）；过去5年ebay的涨幅为1.88%，amazon涨幅为6倍，而在刚过去的美国暴跌中，amazon几乎毫发无伤；用户访问：ebay的访问量大概每天1722万ip，amazon每天大约在2800万ip。（但是在两家公司中，最赚钱的是ebay，2010年年报披露赚了18亿美圆，而amazon的盈利2010年是11亿美圆。）




所以如果是b2c和c2c模式的比较，从美国来看，b2c比c2c更有后劲，更有潜力。




但是这是在美国，二来谁又是中国的ebay和amazon？




首先中国有马云，所以淘宝获得了巨大的成功；但是淘宝显然有更大的雄心，所以淘宝商城又单独提了出来。但淘宝商城应该看成是一种c2c模式的创新呢还是它就是b2c?




首先可以肯定，淘宝商城不是amazon式的b2c，而京东是更接近amazon。但是，鉴于马云和淘宝的威力，淘宝商城肯定不会失败，事实上，淘宝商城已经获得巨大的成功。所以要讨论的问题，实际上两个：一是淘宝商城还有多大的潜力，二是京东有可能是中国的amazon吗?




这两个问题其实也是对立统一的，如果中国有amazon出现（不管是京东还是当当还是其他的电商平台），淘宝商城的潜力就不会有想象中大；如果中国的土壤不适合中国amazon出现（借鉴一下马云的土壤说），淘宝商城的空间就无限。




中国会出现amazon吗？




理论上说，全球电商的销售额都只是实体经济中的很小一部分，美国只有5%左右，中国还不到。从道理上讲，所有其他的95%都可以拿到网上来卖，更便宜更方便，想象空间巨大，这是amazon被给予90倍p/e的原因所在，这也是无数风投“疯”投中国电商的原因。但是在中国，为什么美国amazon已经成功了那么多年，而中国直到这些年才冒出个京东（当然还有很多各类垂直电商，但是能在不同品类商品的拓展才具有决定性的意义）？当然可能的原因很多，比如物流问题（对于这个问题的探讨也很花时间，是不是自建物流就是好？估计也不一定）其他的问题等等。其中有个非常非常重要的问题，就是中国的经销商制度，这直接影响着京东们不能拿到便宜的货源，这也是京东不得不大量采用买断交易的原因（特别是在初期），这也是京东的货品不能多的原因（特别是强调所谓正品正货）；而这个问题，在相当长的时期内都会存在，甚至可能无法解决，制约着中国amazon的出现；而淘宝，在这方面占据巨大优势，可能很多经销商就在淘宝开店。




但是无论如何，京东应该是目前中国最接近amazon的电商，为了那无比灿烂的未来，所以即使是在50亿美圆的估值，也使得不少投资机构出手。
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很多网站提供用微博和 QQ 账号登录，好处是什么呢？











 Benjamin
 ,
 
账号已封









这功能是个彻底的骗局。




功能的名字应该叫做：使用QQ或微博账号资料进行注册。




却被这些无良厂商叫做：使用QQ或微博账号登录。








好处当然有，都是对厂商的，对用户来说没太多好处：





	
诱使用户误以为不用注册账号就能登录他们的网站了，有利于吸引用户。






	
用户发现上当后，多数人选择继续按next或ok按钮，继续注册一个账户。于是，他们的误导成功了。






	
免去用户填写新注册资料的麻烦。


	
对腾讯与新浪都是一个推广，既可以增加知名度，也可以带来“开放”的美名。虽然这不是真正意义上的开放。





这是国内突破道德底线厂家们的又一次胜利。




联合起来，把用户摆在案板上一起切，是他们最终目的。




当然，对待宰的用户也有好处：砍头的时候不那么疼，就算疼了，习惯了就好了，就与被治理前的电视广告一样。




国内用户是蛋糕，而不是上帝。
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如何做出靠谱的产品来？











 戴雨森
 ,
 
聚美优品产品副总裁，小且核心的产品团队诚招PM/UE/UI相关职位









这个问题有点太大了，讲几个我觉得最重要的点吧








1）选择一个正确的市场。一般来说




- 用户有足够强烈的痛点，需要一个创新的解决方案。相比之下，如果你是试图去给用户创造一个新的需求，会困难很多。




- 规模够大，初级用户也能从中受益。如果你的产品面向对象只是高端用户，那么一开始的扩展会有问题。当然，初期要抓住核心用户营销，但是产品的好处一定是要普通用户也能容易享受的。




- 最好是一开始就有明确的盈利方向和能力，否则不可避免依赖VC输血。








2）在初期，坚持minimum viable product，一定要避免overdesign，这样团队才能把有限的精力集中在最关键的事情上。一些产品细节上线之后再调节。








3）给用户至少一个强烈记住你的理由。你的产品可以在其他方面都很烂，但是一定要有至少一个让用户看了觉得wow的地方。








4）UI不是那么重要。除非你能做出path这样让人看了大呼牛逼的UI，否则只要UI不是太差基本上都OK。用户需要的是实实在在的benefit，一开始花太多时间在UI上不划算。








5）调研用户，但是不要通过问卷等死板的方式，也不要追求所谓的统计显著性。多和用户聊天，自己亲自做客服，回答每一份用户邮件，弄个qq群让用户加入，很快你就可以了解什么是用户真正关心的事情。








6）初期的产品设计要简单，但是技术架构和产品架构一定要想长远一点，否则如果你的产品真正爆发了，在飞速发展的时候改底层的架构会烦死人的。
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iOS 仿真式界面设计是否过时？











 安江泽
 ,
 
“非目标用户”









User Interface 不是绘画作品，风格、流派都是附属的东西。因此看用户界面是否代表最新的风格，是否总在变化是看不出UI的水平的。频繁变化说明之前的版本就没有做好，用户不喜欢用。评价UI设计的时候优秀主要以下几个顺序：








1. UI是否让人第一眼就喜欢。过了这关用户才会肯用你的东西。Android 4.0 和 Metro 在这一点是及格了，在之前版本的Android 连这一点都做不到。有人提到Android 4.0 系统UI多牛逼，就是优秀的开发人员太少云云，开发人员也是普通用户，想想用户是怎么流失的？








2. UI是否顺畅。这步拼的不是视觉效果，而是整个使用流的反复优化，也就是所谓的用户体验。以我试用Android和WP手机的经验，几乎全在这步趴下了。尤其是Metro UI，从在报道里看到第一眼就喜欢，但是拿到手里完全不知道那些符号是什么意思。Android则是打开一个应用就不知道该做什么(我怎么知道要按菜单按钮？)。在这方面拟物的UI有天然的优势，我第一次接触iPhone几乎所有的功能全会用，刚看Home屏一扫就知道所有的内置引用都是干什么的了；








3. UI是否让人产生“持有感”。人对自己长期使用的东西是会产生感情的。自己的相机、自己的自行车、自己看过的一本书、恋人的照片、常去的酒吧等等。我还没见过有人对一些抽象的符号产生感情的。所以这方面拟物的UI的优势是压倒性的。苹果把程序模拟成现实物体就是要你使用时间长了唤起这种情感：它是一个陪伴我多年的“东西”。也许你可能因为一开始就不喜欢其设计而一开始选择不用某些应用，但是那些选择长期使用的人则会越来越喜欢。苹果粉丝众多拟物化是一大功劳；








4. UI是否经得起持续的挖掘。经典的UI背后要有故事。人们喜欢拥有签名书，喜欢收藏古董，喝有年代的酒。这方面浮躁而频繁变化的UI都完败了。想必很多人都看过苹果图标里隐藏的人物、地点和笔迹等等。每一个次类似的细节被挖掘出来，都会加强用户对这个UI认知：我在使用一个经得起历史沉淀的东西。隐藏这些细节方面对拟物的UI来说真的是太简单了：把物体放大几倍，就能发现一花一世界；








我觉得看到最后大家应该明白拿“过时”去评价苹果的UI有多么的不合适。即使苹果曾经引发拟物设计的风潮，也仅仅是模仿者太肤浅了。苹果真正追求的是代表永恒的设计，动机来自对人们追求永恒的心理的挖掘。这种层次的理解苹果身上有，一些iOS平台应用开发商身上有。但是很不幸Android 4.0和Metro UI的设计者和追捧者身上没有。








最后回答提问者的问题：永恒不会过时！
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为什么大家都说新浪微博偏媒体，而相比起来，腾讯微博更偏社交？











 陈方毅
 ,
 
在做返还网fanhuan.com









我观察到这个现象：




新浪微博上是不能同名的，不能同名，这是做论坛社区的思路，而不是一个“社交网站”的思路——有个名人叫李开复，我就只能叫李开复123了？这让李开复123的这位用户很没归属感，人家又不是要冒充，只是想让朋友们知道是他嘛，还得加个123，这么看，新浪微博最终只能是一个媒体社区了。




腾讯微博这点就做得很好——像SNS一样，允许重名。我不关心这世上是不是还有其他人叫张三，我只知道我follow的人中有人叫张三就行了。




这点或许可以管中窥豹般看出腾讯和新浪不同的基因。
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 OurDearAmy
 ,
 
爱琢磨人与人之间的关系









先说说我长期活跃的腾讯微博：









	
从腾讯微博首页title的“与其在别处仰望，不如在这里并肩”来看，腾讯微博走的路线就是相对草根的


	
腾讯微博在腾讯业务中是属于
 
通信

 的，而不是属于社区（这个在腾讯网首页可以看到），说明腾讯本身把这个产品定位得更偏社交


	
腾讯微博鼓励转播（转播勋章，手机端要对某个广播加评论是默认转播），这种相对容易造成信息过载的设计，其实是适合小圈子的社交的，或者说是适合包容性比较强的群体社交的，就是大家不太过分重视高质量的内容，而注重的是交流，被@的感觉无限好。当然，因为草根用户占大部分，所以没有太多需要顾及的公众形象，拿转播来聊天的随处可见


	
QQ好友的导入，势必让再少听众（关注者）的用户都有可互动的好友





新浪微博，本来就是以运作媒体的模式在运作微博，媒体化是企业DNA。名人策略精英路线又造就了太多注重高质量内容的自媒体，还有无数在上面做营销的个人、企业组织，即使也有一些生活化交流的小圈子，也还是会被那些名人精英们的输出而掩盖掉。
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产品经理一般是怎么搜集产品不好用之处的？











 崔怀舟
 ,
 
产品设计师@豌豆荚，原百度高级产品设计师












好问题。



收集产品的需求和可优化功能点，这对产品经理来说是日常工作中非常重要的一环，这工作看似简单、枯燥，实际跟进过程中可展开成很多“不同”的事情。结合我这几年产品工作中使用、接触到的方法，总结些产品经验供参考，回答如下：








一、 用户反馈










	
产品内“用户反馈”功能。把“用户反馈”入口做的尽量明显，给用户充分吐槽的机会，千万别遮遮掩掩：

	
“用户反馈”不往“设置/其他”等深层级隐藏，直接放在用户主界面、主路径附近，让用户“随时随地”可以“骂你”，对新上线的产品更要使用这样的“极端”手段收集反馈来快速迭代；


	
“用户反馈”要有意识的引导用户输入“邮箱、手机或QQ等”这些联系信息。比如联系方式栏使用默认文字引导、联系方式栏和反馈内容栏分离等。这让反馈可追踪；


	
“用户反馈”要有意识引导用户反馈具体问题，避免过度发散。可以采用反馈前/中/后引导用户给反馈问题打tag作分类等方式，例如产品建议和bug反馈肯定属于不同的反馈分类就要区分。这让反馈可理解，还节省整理的时间成本。






	
产品论坛/bbs/讨论区。这种地方的用户往往偏成熟和重度（发烧），观察他们可获得新的视角来审视“你以为用户会这么用”的feature，长期进入论坛潜水，观察用户的反馈和行为，会有意外惊喜。
 
此处包括潜入竞品论坛。



	
友好用户QQ群。把给你过反馈的用户、参加过线上/线下活动的用户给维护起来，这部分用户定义为“友好用户”，他们将是品牌的传播者和维护者。每周定一个晚上几个小时，线上给用户答疑互动，会前先预热让用户自己构思问题，会中与用户互动注意引导话题，会后做记录、整理和分析。
 
此处包括潜入竞品用户QQ群。



	
社交媒体的舆情监控，如微博、微信公共账号等，监控官微下的用户反馈、用户吐槽的负面微博等。
 
此处包括监控竞品的舆情。



	
应用市场（AppStore、Google Play、豌豆荚等各应用市场），看反馈，看评分。
 
此处包括看竞品在各个市场上的表现。



	
用研分析，目前国内大公司一般有专门的UER部门，要好好利用他们的专长。如果小团队可以自己做，大致有这些项目：












	
用户访谈、焦点小组


	
可用性测试


	
调查问卷


	
用户群、心理模型分析


	
功能优先级梳理


	
眼动&脑电分析等等












二、数据分析






	
核心数据，例如PV、UV、CTR、ROI等关键指标的变化，应每日定时关注，对变化明显的数据要深入挖掘原因；


	
次要数据，对产品统计中更细节的统计点数据也要留心，比如从A页面到B页面的UV变化，C功能和D功能的用户使用比等等，这直接对应的就是用户使用场景和路径，比核心数据更能反映出新feature的得失；


	
定期浏览行业数据如友盟、百度统计、Google Analytics、百度index等，多输入些行业数据对自己产品周边的大趋势做到有印象，有助于理解用户的“抱怨”。










三、竞品分析






	
竞品分析报告，以周为单位（竞品大版本发布则需立即跟进）进行多个横向、纵向竞品的产品跟踪，对竞品每个版本做的feature，优化的功能点要心中有数，再思考竞品为什么做、解决了什么问题、有什么长远考虑，最后带入自己的产品中审查自己的产品是否有问题、是否做的更好、是否可借鉴；


	
潜入竞品用户群、论坛、线下活动，搞定各种试用/内测邀请,做各个社交媒体的舆情监控，用竞品的得失来反查自己产品。










四、Design Review






	
交互/视觉走查，产品新版本上线前和上线后，让交互和视觉设计师深度使用，“逼迫”他们反馈出产品上的“不好用”点，并给出优化方案；


	
产品设计团队内部Review，产品在设计阶段就要主动接受Boss、同事的不断challenge，上线后更要推动类似功能评审的工作，借助更专业的视角来为产品做反馈。










五、重度使用，做个有心人






	
每天带着实际需求重度使用自己的产品，在过程中捕捉“不流畅”、“需要思考”的瞬间；


	
留心观察周围人都在用什么、怎么用的、有啥吐槽没有，常记录常思考，做个有心人。









以上就是些工作中积累的经验，不见得是正确的、通用的标准，欢迎“有心人”批评指正，也欢迎分享更好的方法供大家学习。
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 冯明鹏
 ,
 
腾讯无线 PM












好问题，不请自答



我自己实践过，而且觉得最靠谱的发现产品问题的方法（特别是对于未上线的全新产品或版本来说），就是自己扯上3、5组里的小伙伴，花不到半天的时间进行快速用研，总的用研对象在10-15个就能初步提炼出不少有价值的结论（真的不用太多，要相信，不ok的设计一般人都能用出问题来）。这种用研的方式是我实践过很多次，而且颇为受益的，形式主要是一对一的用户深访。方法纯粹是通过实践逐步优化的。



废话讲多了，下面捡重点介绍这个用研问卷怎么拟，用研怎么进行（这里就略过用研对象的人群选择了，以后有时间再补充）：







下面我讲的是对于单个用户的用研步骤，是一种敏捷型的用户深访



分三个步骤进行，单个用户的用研时间一般不会超过15分钟，熟练后10分钟搞定：



一、让用户进行自由操作



二、让用户完成可用性测试



三、让用户进行对预设问题的回答(主要是对前两阶段补充性质的问题）








第一部分，让用户自由操作，差不多一分钟就行




这个阶段一方面是让用户初步了解并熟悉产品，同时通过观察用户的使用行为，记录新老用户对于产品的使用情况，这个阶段的结果对于还没上线的新业务、新版本具有极高的参考价值



在这个部分，我们在观察用户使用的同时，记录下用户的使用情况，用来记录用户行为的表单主要以单选和简单的填空为主。举例说明这个阶段可以记录的点：



1. 用户初次使用的第一个动作是什么：（可以记录比如下拉、点击某个tab、点击某个按钮）



2. 用户是否下拉至低端（单选：是、否）



3. 用户是否切换tab（单选：是、否）



4. 如果是网页产品，你甚至可以初步记录下用户在不同网络环境下的打开速度（大概的区间）



5. 用户是否点击xx按钮…balabala，



还有很多，都是可以预设的记录点，都是用户自由使用，我们记录，不要问用户任何的问题，也不要干预用户的操作，这个阶段的记录表最好设计的短一点，聚焦一点，这样记录起来很快，而且有时候你回想一下就能知道用户刚才怎么操作的。



这个阶段可以提炼出来的是用户的一个初步的操作行为的分布图，可以让产品经理对产品上线后的点击流有一个初步的预期，如某个重要功能明显没人用，或者页面太长明显没人拖到底端，那么你就需要对产品进行调整了








第二部分，可用性测试




这一阶段一定是产品经理先把这个版本最核心最需要验证的需求先列出来，再对这些需求进行可用性测试的任务设计，下面举几个例子说明可以让用户完成的任务（以视频网站为例）：



1. 请搜索“爸爸去哪儿”这部视频



2. 请找到一部你感兴趣的电视剧并收藏



3. 请进行账号登录



4. balabalabala



这个阶段主要记录下用户进行这些操作的时候是否顺利，以及操作中遇到了哪些问题。如果用户在某一个测试任务中完成度极低，或者经常出现问题，那么恭喜你，你已经发现了你产品亟待调整的点了



PS：这个阶段的任务最好设计在6个左右，多了用户会不耐烦的。








第三部分，自由问答




这个阶段主要是对前两个阶段的一个补充，因为有些问题是没办法通过自由操作和可用性测试直接发现的，比如：



1. 你最喜欢个这个网址导航的哪些地方



2. 你觉得这个播放器有哪些值得改进的地方



3. 你在点击这个按钮的时候是否有流量压力



4. 你对我们产品的slogan是怎么理解的



等等等等，你觉得没法通过上面两个阶段知道的，但是又特别重要的问题都可以进行设计，但是问题量最好控制在5个以内。



这个阶段的结果实际上可以找到很多值得回味，并且可能会有被用户反复提及的共性问题的，对还没上线的产品会有很多指导性的结论，当然产品必须具备分辨用户“需求”和“要求”的能力。







上面这种记录方式的好处在于，结构简单，操作起来好上手，而且关键是覆盖的功能点会比较全面，总结出来的结论也往往是实质性的。







这应该是我在知乎写过最长的答案了，有时间再补充用研对象的选择，及其他新的方法。











当然漏了最关键的一点，用研一定要准备好礼物，不然你懂的-.-
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我国互联网产品经理变更需求的最常见原因是什么？











 周路灯
 ,
 
路见不平一盏灯









做产品就像玩老鹰捉小鸡，我们假设阻止老鹰是目标，产品人员是站在母鸡的位置，要时刻调整方向对准老鹰，产品后面跟的是交互，交互后面跟的是视觉，视觉后面跟的是开发。往往都是前面动一小步，后面要动几大步，越往后动的幅度越大。




那么老鹰动，母鸡就会动，目标有变，需求就要跟着变。




为什么玩老鹰捉小鸡的时候，排在后面的人不抱怨呢？因为大家的目标一致，是为了对付老鹰。那么我们做产品的时候也需要做到目标一致，这样需求的改动会得到大家的认可，会变得顺利很多。




所以，根本问题不是需求会变，而是团队里的每个人都能了解产品的定位和目标，能做到即时的沟通和共享。








==============




7月29日补充：








我不是产品经理，我是交互设计师，刚参加工作的时候确实也饱受“折磨”。








我呆过4个创业公司，做的产品都是从零开始，如果想把工作做好，需要经常与团队做信息同步，对于市场和目标用户的理解也是经常的在更新，我非常能理解我所在的产品为什么频繁的变动需求。








产品需求的改变频率跟产品经理的能力、行业特征、公司风格等都很有关系，但是总体来说，需求和目标永远都是在变动的。尤其是互联网行业和创业型公司。








在需求有变化的时候，有些人抱怨，有些人想得开。对于这个回答，我也不是很满意，只是希望大家在需求变动的时候要去主动去跟进和理解。








另外我希望产品经理们不要经常犯同样的错误，第一次无谓的需求变动，至少可以让团队吸收经验教训，但是多次的无谓变动，会非常打击士气和降低产品经理的信任度，你以后的新方案也难以推进。








一个真正为产品负责的产品经理，是不会想着“需求不变就好了”，而是把精力放在如何更加精准的把握需求。所以，除非跟了一个可以预见未来的产品经理，否则需求一定会变化的。








PS：不排除很多能力不足的产品经理在决策上的犹豫和反复，但是这一类产品经理不在我讨论的范围内，我说的需求变更是“符合实际情况”的需求变更。
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 姚冬
 ,
 
招聘音视频相关算法工程师









产品经理和开发人员的生存逻辑成功方式是不同的。




产品经理注定大多数决策是错误的，所以要经常调整修改，他可以做失败很多产品，但只要有一个产品成功了，他就成功了，失败多少个都无所谓。这就像足球队里的前锋，射偏了多少球都没事，只要有一个进了就是胜利。








而开发人员则不同，他们要保证每次都写对代码，即使是后来被验证是错误的功能，他也要把代码写好，他们的成功来自不断写好代码，极少出错，这就像后卫和守门员，无论封堵了多少进攻，漏一次球也是失败。








不同的成功逻辑是产品和开发冲突的根源。在这种逻辑下产品经理倾向于不停变化需求，不断试措，既然射门命中率无法提高，那么就提高射门次数。
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开发人员最讨厌产品经理的哪些做法？











 大熊
 ,
 
火力全开









1、需求
 
不清晰

 ，当开发人员问PM需求的时候，发现PM也弄不清楚；




2、需求
 
总变更

 ，比如说系统分析都做完数据库设计都完成的阶段了，需求居然又变了。其实需求总变更的原因是PM没有决策能力，往往被运营、合作方、老板或者上司所左右，权衡来权衡去导致需求总变更；




3、太年轻、缺乏经验、缺乏常识、缺乏个人魅力等，这样会导致比如说无法反馈数据、商业价值判断有偏差、对项目控制稀里糊涂、思维结构化不足等；




4、太过于市场化或者用户导向，虽然这个不一定是坏事，但毕竟如果一个人的思维过于活跃或者天外飞仙，会导致丝毫不顾及任何技术可实现性，衍生出很多的问题，当然这个也可以归于第3点。




5、拍脑门、拍胸脯、拍大腿……
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中国用户使用搜索引擎的渠道是怎么分布的？各渠道比重大致是多少？











 曹政
 ,
 
数据控/历史控/考证控









李开复说的是对的，这个问题是个好问题。




1：网址站




2：浏览器地址栏劫持




2.1 第三方浏览器




2.2 电信dns劫持（各地电信dns都有劫持，你输入错误网址或输入关键词，如果电脑没有被工具条或360控制，通常会走到电信那边去，这块份额相当大）




2.3 网吧管理系统（参见顺网科技财报，此外万象网吧，长沙还有两个网吧系统，都是搜索分成的金主）




2.4 装机系统 （番茄花园没出事时，年搜索分成数千万，当时前几名装机系统搜索分成都是一年几千万，设个首页加个地址栏劫持，根本不用流氓软件就够了。媒体上说200万，低估的没谱，后被番茄花园事件搅局，风光不再）




2.5 工具条合作 （搜霸合作和第三方工具条如yok等，后被360清洗）




3：其他搜索联盟网站，但是比例不高。








简单说，网址站，地址栏 就这两大类；然后各种客户端软件就靠这个吃饭。








微薄上被@fenng 和李开复转了，压力山大，得嘞，爆个大招给大家




只要你有流量，有网民访问日志，你就可以自己掌握这个分布规律，




简单说，比如你到2345网址站，分别点击百度，谷歌，你会看到搜索的url带有某些参数，比如tn=*** ,or client=*** 这就是渠道id，其实搜狗也有，每个搜索引擎的url中都有渠道id。




如果你是站长，你把所有来自百度的，来自谷歌的，来自搜狗的日志拿出来，把这些渠道id分析出来，看各占多少流量，然后去各大站长论坛问一下，哪个渠道id是什么东西，只要你肯花心思，很容易掌握搜索渠道的分布情况。




这方法有一点小纰漏，1：来自360网址站的搜索量，没有渠道id。2：百度开放api给第三方网站模板的，无法标识出来，一些电信合作都是此类。




Over。
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从和李开复共事的经历中，让你学到什么？











 黄继新
 ,
 
和知乎在一起














	

随时总结和思考

 。开复早上坐飞机去深圳，下午开会，傍晚去机场的车上撰写当日会议内容总结，发给所有人。开复去欧洲、美国出差两周，参加无数会面，回国后当天晚上就将过去两周里重要会见的谈话要点总结出来，发给了所有人。


	

平等，信任和尊重每个人

 。有没有注意到上一条，我说的是「发给所有人」？开复崇尚透明和公开。在工场里，开复很少觉得什么事情不该让谁谁谁知道，邮件没有抄送其他人，也不过是因为没必要打扰不相关的同事。在创新工场以前的地址，会议室不够，开复就把已经很小的自己半个办公室让给别人开会，甚至吃午饭。


	

高效地利用碎片时间

 。开复一天里做的事情，几乎是我两天才做得完的。第二条里说的，他利用去机场在车上的半小时就可以处理大量事务。开复由于随时思考和总结，处理事务非常快，并且思路清晰，常常你去征询的邮件才一句话，他五分钟后便回复了你很长一封邮件，罗列出他认为的要点。但你很难想象他其时正处于什么情形，或者是等人，或者是在车上，或者是在会议间歇。想一想开复每天做的事情的数量，就简直感觉不可思议：他要和工场的投资人沟通，要和国内外的业界人士交流，要和工场投资的公司的人员沟通（工场投了 20 多家公司！），要做很多内部决策，要阅读，要浏览每日发生的大量新闻，晚上还要保证有时间陪女儿，他还发了好多微博，还写书，还在知乎上回答你的问题！





还有很多，留给其他微软、谷歌和工场的朋友来补充吧。：）









== 补充 ==









开复本人也在知乎上回答了如何高效地利用时间:
 
http://www.zhihu.com/question/19563168#22214
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 张亮
 ,
 
耐心是美德









本着各取所需、实事求是的原则，我说说我学到的：








1. 多看人的优点、多记着别人的好处。我觉得开复脑子里有一个巨大的数据库，是每个人擅长什么，然后他会努力让每个人做自己擅长的事情。








2. 给年轻人机会。我没法想象另一家 VC 投资了如此多的 85 年创业者，我也没法想象，如果没有开复，继新和我能够如此顺利的转型。








3. 非常友善、耐心的沟通方法。








4. 善于倾听。
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 Jerry Tsai








开复能在遇到不好的事情时，迅速地调整心态，让负面情绪停留的时间尽量短。这一点很厉害。负面情绪会影响后续的行为与决策，所以疏通负面情绪很重要。我观察开复对待负面情绪的方式似乎不是用压抑的方式，而是看开了。这很值得我学习。
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 陶宁
 ,
 
关注中国的创业者









补充几点：








1. 不固执，乐于接受批评，而且真的认真反思，对的，就马上改。这样避免了为高权重高的人盲目自信，作出错误的决定








2. 洁身自好，不容忍撒谎、敷衍、欺骗、污蔑等国人常常用的商业手段。








3. 谈话、做事要言之有物，不容忍假大空。所以他的工作效率很高，和他工作效率也高。








4. 相信人。开复对于任何人都是先从相信这个人好开始，除非那个人作出的事情让开复亲眼看到不值得信任，从此这个人也就永远不会得到开复的相信。








5. 更愿意相信员工（工友）自我管理能力，不愿意做很多强硬的管理








6. 随时随地学习，而且亲自实践。现在互联网上的新鲜事情，他都孜孜好学，一一试用，所以他总能更好的前瞻性








7. 幽默感。 熟悉他的人都知道他很喜欢开玩笑
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关于马化腾，有哪些有趣的故事？











 堂主
 ,
 
Taobao UED 前端开发工程师 | 求偶









注：这是腾讯某创业元老离开腾讯独立创业后给他自己公司员工写的内部邮件，披露了腾讯的一些细节，时间有些早了。转摘此文，更多是给一些参考。本文字纯属虚构，如有雷同，算我抄你。








各位兄弟：








我在腾讯整整工作了6年。如果我能活到60岁的话，就有1/10的生命是投入到一个“初创公司到上市公司”的过程里的。这不是随便说说，6年的时间，意味着我知道很多你们不知道的事情：




1、腾讯98年10月成立。公司的主要业务是开发和销售“BP机寻呼系统”，后来发现市场饱和（早干吗来着），于是转到互联网寻呼系统（TIPS）。这套系统一直卖到99年的夏天，只赔不赚。出于兴趣爱好，99年2月马化腾顶着其他股东的压力，执意开发OICQ，当时的原话是“大不了回去做程序员”。与此同时TIPS还在卖着，号称给公司带来营收，实际收不回钱来。我说这段话的意思是，初创公司走弯路是有先例的，有它的必然性。




2、随着OICQ用户不断增加，公司的经费却逐日减少。到99年11月，公司帐上只有1万多元。大家不得不跑到香港去搞来便宜的笔记本电脑，然后高价卖给内地人。我自己就买了一台。从99年10月，也就是公司运营一年后，腾讯开始正式融资。之前也接触过一些VC，甚至想过卖公司、卖OICQ。经过长达7个月的努力，终于在2000年4月份融资到位。




3、融资的唯一理由就是“用户”。当时OICQ用户已经是百万级了，没有任何收入。VC问马化腾，你觉得你的核心价值是什么？马说，“以色列的ICQ卖了几千万美元，它有多少多少用户。我现在有多少多少用户，所以我就值这么多钱”。IDG林栋梁几年后亲口告诉我，他就是因为这句话投资Tencent的。值得一提的是，融资的介绍人是林栋梁的弟弟，林森。




4、同事们上下班没有时间概念，但在公司里的时间必然超过家里。后来怀疑是用OICQ聊天，因为家里上网费贵。




5、几个创始人每天必定在一起吃午餐或晚餐，用这个时间来沟通。




6、创始人经常吵架，拍桌子，甚至相互不理。马化腾从来不吵，只会生气，生气的时候言语刻薄。他的管理能力、领导风范都是后来的事。




7、公司帐上没钱时，没有人垂头丧气。这是真的。




8、在融资的7个月里，大家都很关心融资（因为开不出工资）。但从没有人耽误工作，也没有人问。




9、马化腾在融资过程中，做了两次腰椎手术。第二次手术后，是平躺在床上，高举着Notebook办公的。




10、当时国内的即时通信包括：ICQ，Yahoo mesenger，MSN（能见到，就是不会用），SINApager，PICQ，QICQ，PCICQ，MoMo，8d8d，SOQ，TomQ等等，至少十余家，还有IP6.0这类东西。OICQ是最穷的，最小、最没钱。尽管IM有了十多家，在几百万互联网用户眼里，它仍然是个新生事物。现如今在几百万上网企业的眼中，“广告超市”也是个新生事物。




11、腾讯的营收是按照回款计算的，并非开票收入。这是吃了当年TIPS的亏。




12、马化腾后来曾说腾讯的成功有一定运气。其实了解腾讯的人都明白，是“务实＋专注＋创业热忱”促使腾讯成功的。




我告诉大家这些，并非忆苦思甜。以上仅用于内部培训，切勿外传。
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商业规律具体是哪些规律？











 杨小彻
 ,
 
微信ID：conviction12346









《上士闻道，勤能行之；中士闻道，若存若亡；下士闻道，大笑之。》——老子








斯人以为，「商业规律」实质上就和成功学有点类似，很多所谓的「商业规律」比如马太效应啊；一天前进百分之一啊；木桶定律啊等等等等都是放之四海而皆准的道理，关键就在于一个「知易行难」，说到底还是得看人。




我一直认为成功是不可复制的，也认为成功是可以复制的，被绕昏了吧，下面详说：








成功是不可复制的：就是每个人的成功是不可复制的（当然是指那种巨大的成功），当然我也是喜欢观看牛人传纪的，感慨偶像们传奇的一生，但是要代入复制？我只能「呵呵」了！市面上充斥着各种《成功学》《励志书》《看完这本你会XXX》之类的各类励志书，千篇一律的大道理、小计谋，间接助长人际间尔虞我诈的不和谐思想，人人励志，难道就能以流水线模式制造成功人士，社会天天「大跃进」吗？




好比上面提到的木桶理论就是没用的，很多牛逼哄哄的人，缺点和优点同样的明显，他们之所以做成大业，无一不是把自己的天赋优点全然绽放的人，而不是靠着弥补不足做成的事。每个人的精力和时间都是有限的，若是绝大部分人（不包括天才）以绝大部份宝贵的时间，用于去弥补自己的短板，只是得到一个全面平庸的下场。








成功是可以复制的：很多人说这厮就是遇上了天时地利人和才会成功（同指巨大的成功），所以坐着都能赚钱，对于这种观点我只能真心地「呵呵」，敢情儿都是只见贼吃肉不见贼挨打的主。个人以为，所有的国事；政事；商事说到底都是人事，人才是决定因素，所谓一理通百理明，当一个人的知识网构架完成以后，哪怕进入一个全新的行业，依然能掌握到正确的方法。




好比白起要是穿越到二战就成二逼了？我看不，私以为白起定睛一看，乖乖，这坦克不就是加强版车阵嘛，这汤姆逊不就是加强版强弩嘛，欣喜落狂照样可以给你打出花样！一句老话总结就是：金子在哪都发光！








其实我个人以为，所谓的商业规律都是一种总结，你可以借鉴可以学习但是不能觉得这是积木搬可以照搬照用的事情。




乔老爷子说得好：「让职业规划见鬼去吧！」，确实，对于个体而言，要想获得巨大的成功，计划真的没有太多用处（指动辄就是十年的长期规划）。我在券商做投顾，接触过好些大客户，和他们交谈下来听得最多的就是：以前我根本不会想到今天混成这样；搁十年前我根本不会想到现在我会开这么好的车，这是实话。比如马云创业前根本不会想到会成为C2C寡头，也不可能做出长期规划未来我们要做阿里云要准备支付宝等等等等。很多大人物都表示其实当年也不知道自己是怎么成功的，就是一步一步的走好，一点一点的工作，有机会就抓住，没机会就努力，等到某一天回望的时候才发现不知不觉间已经取得了如此成就，这样的人，难道会因为换个地方换个行业就不亮了？




我反而觉得成功的规律不是掌握了什么什么商业必胜的知识，说到底，就是把人做好了！每天努力做好每一天的事情，活在当下，以待时变！我认为这才是成功的规律！








最后一句，与各位知友共勉，希望和大家和知乎一起收获和飞驰！








「我未曾见过一个早起、勤奋、谨慎、诚实的人抱怨命运不好。」——富兰克林
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国内都有哪些SEO大拿呢？











 曹政
 ,
 
数据控/历史控/考证控









蔡文胜，李兴平，夏天天，郭彦景，王悦，孔德菁，章征军，郭海滨，杜雪骞，刘学 等等等等，这个名单很长很长。








扫盲开始








SEO就是让你的网站在关键词排名靠前吗?如果您真那么认为,您真的out了!








Seoer的生态环境如何?实话说,第一流的都是自己做生意的，部分已经金盆洗手成功上岸,比如上述名单里的一些人已经成功转型了. 一般二流的Seoer靠自己弄点流量堆砌点广告变现,一个月赚几万很容易,真的很容易,最近电商广告火了，就更容易了,给人出去讲课接Seo单的大部分都是赚不到钱的.








Seo的境界








第一层,弄些关键词排名上去.








是的,大部分人理解的Seoer,就到此为止








这里有技巧若干若干.很值得一些人去卖弄.








第二层,大量广泛的收录,很好的pr值








恭喜您,把握搜索长尾, 这种不显山不露水,闷头赚实惠.








第三层,先卖个关子








多想想为什么?用户为什么搜索，为什么点到你这里,为什么认为你的网站符合他的搜索目标? 你问过自己这个问题吗?当你每天分析搜索来路,搜索关键词分布,搜索指数的时候，有没有想过，用户是怎样遇到问题的?用户遇到问题是怎么思考的?怎么提问的? 我见过很多这样的网站,明明有很好的内容，但是当我用用户常见的提问方式去搜索，对不起,无法命中他们的结果,这是为什么?








如果你网站的结构,并不是按照用户所理解的方式去搭建,你的内容，并不是依据用户遇到的问题去组织,你做所谓的优化,所谓的Seoer,也就只能停留在关键词排名的地步上.而且受制于搜索引擎的算法调整.








但是，如果你突破了这个境界，你知道你怎么通过这些关键词的指数去理解用户的问题，理解用户的搜索需求和目标,并依此指导你正确的组织网站的结构和内容,你才能上一个台阶,什么台阶? 让用户相信你就是他的答案,相信找到你就找到答案!








举个我们自己的例子,作为参考.








为什么4399这个词的指数一直有这么高,为什么4399小游戏的百度指数比小游戏高一倍








赛尔号是淘米网络的热门儿童网游,洛克王国是腾讯的热门儿童网游








为什么4399赛尔号和4399洛克王国的百度指数周末分别能有10多万和20多万?








去问百度的人,没有任何刷的成分,都是网民自发搜索的.








李兴平是中国Seo第一人,因为他最懂网民需求,你还有疑问吗?
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为什么 QQ 邮箱采用自动扩容机制，而不是直接标明容量无限？











 相里飞
 ,
 
移动互联网产品设计









先来分析这个扩容机制本身，它包括两个部分的内容：




1 对于实际使用容量超过总容量50%以上的用户，邮箱容量自动翻倍




2 每三个月，任何用户可自行手动操作使邮箱翻倍








所以你看到了这个功能面对了两批目标受众：




A 有实际（真实的）大容量需求的用户




B 没有实际需求的体验型用户








好了，现在开始分析：




一、为什么不宣布无限容量？




根据二八原则大胆推测，有大容量需求的用户实际上很少，大部分邮箱用户所需的真实容量在2G以下（甚至更低。2G是QQ邮箱免费用户的初始值），所以给所有人无限制的邮箱容量是毫无意义的：




1 对于A类用户：




会把无限容量当作理所当然，不会有收到恩赐/奖励/优惠的喜悦感




2 对于B类用户：




“关我什么事？！”




所以你看到了，无论从拉新还是刺激活跃的角度，这么做都是毫无吸引力！！








二、如果像QQ邮箱这样操作呢？




1 对于A类用户：




“oh！QQ邮箱真的好贴心！再也不用担心邮箱容量不够了！” 【实用主义】




2 对于B类用户：




“哇！我可以没事来点击点击就获得超大数字的邮箱容量！！Google的8G，我的有3200000G！！！




我要经常来点点！我要截图传到微博、人人、豆瓣”




“你看你看，我的邮箱有320000G欧！我是个很上流的邮箱用户欧~”【贪婪和炫耀、话题性】












以上，产品经理是门艺术，是人性和逻辑思维的艺术。
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 大雄
 ,
 
热爱编程









我说说技术层面的原因：




首先不要以为你选择了32G邮箱，服务器就真给你开了32G的空间。云存储的空间肯定是按需分配的，比如弄个1T的机器，扔进去1000个用户，这1T的空间大家随便用。虽然每个人都标记32G存储空间，但实际上平均每个人才1G，可能你用了32G，但有的人才用过几百M。如果空间满了就迁移到其它机器去。




另外，很多重复的文件其实只存了一份，比如你给好友发个视频，其实那附件都存在统一的大服务器里去了，有几万个人引用同一个大附件，但实际上都会给你算附件大小的。




发送的邮件和接收的邮件其实都是共用的存储空间。




这种邮箱大小的分配机制也是可以有用的，比如它可以帮助服务器做负载均衡。32G文件的用户的活跃度和空间需求都特别大，如果随机存储用户，有可能会把热点用户扔到同一个机器上，根据用户空间把用户打散到不同的机器上，让所有的机器都能够均衡负载压力。




当然，这种空间可以刺激用户的成就感和活跃度，这就不在我讨论的范围内了。
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Android 用户和开发者如何看待「MIUI 的七宗罪」？











 Webto
 ,
 
MIUI PM









我们还是专注的说一说MIUI吧 ：）








MIUI一直是Android生态环境的一部分，这点我们谨记于心。MIUI和Android 100%兼容。我们确实走了不少弯路，今年在设计V5的时候，我们花了很大精力统一系统的交互规范，尽可能保证体验的一致性，不仅如此，MIUI V5还通过了Google CTS测试，充分证明了Google是认可MIUI的。








关于Google CTS(Compatibility Test Suite)测试的相关资料，有兴趣的同学可以读一下：
 
Android Compatibility









事实上，如果有Google Developer帐号的话，可以在Google Play App Store的后台看看通过CTS的厂商，中国大陆厂商，只有酷派、海信、华为、联想、小米、中兴在列表上(可能有其他厂商的设备没有按照厂商索引）。MIUI的深度定制是符合Google要求的。








@NovaDNG 的文章可能造成了一些误解，其实MIUI V5并没有分裂Android生态，也没有变得不兼容，反而是更加靠近Android生态圈。其实在MIUI旧版本中，为了快速迭代，曾在代码中对系统级UI做了一些改动，在V5开发中我们认识到这个问题，于是MIUI V5的全套设计是在MIUI UI Framework上独立实现的，不改动系统UI控件，在配合Google完成CTS测试的过程中，MIUI也修复了相当多历史遗留的UI问题。如果大家发现仍然存在系统控件样式异常可以随时联系我，我们会尽快修复这些bug。
 
**我们完全希望三方App按照设计师的意图展现**









举例来说，@NovaDNG 可能是用NS刷了发烧友适配的MIUI，最新版官方的MIUI是不存在Checkbox控件改动的问题的(下见图)，Overlay颜色的问题感谢@NovaDNG 反馈，我们将会尽快找到问题并修复。





和Android兼容这件事上，MIUI没有任何其他打算，就是100%兼容。















对于交互方面，MIUI一直在尝试和创新，这些尝试目前仅在MIUI系统App上进行。Android是非常好的Geek系统，但对于一般的消费者来说，太难用了。以原文说到的Checkbox为例，请看Google的文档：
 
http://developer.android.com/design/building-blocks/switches

 对Checkbox来说，选中/未选中这2种状态有10种表现形式，而开关只有2种表现形式，而且开关是生活中存在的事物，相比Checkbox容易理解的多，我们选择尝试在系统App中用开关取代Checkbox，从使用体验上看，比原生更好。








当然MIUI也有很多尝试被证明是错误的，不过MIUI的精神就是快速迭代，我们和所有使用MIUI开发版的发烧友一起尝试最新的设计，保留好的，改掉不好的。才能不断进步，站在巨人的肩膀上，我们希望做的比原生更好 :)








很多交互和设计细节的优劣，在实施之前是难以量化判断的，因此试错是一个重要的过程，MIUI有太多让我们自己不满意的细节，也欢迎大家吐槽，让MIUI更完美是我们努力的方向。








感谢@NovaDNG 的反馈




- 系统Textview下划线Overlay颜色错误的问题我们会尽快修复 (2013-07-08 update: 已经在MIUI开发版中修复了)




- Tab尖尖角问题是设计和工程实现上的一个妥协，我们也在尝试更好的方案








再次感谢！
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开发人员最喜欢产品经理的哪些优点？











 王平
 ,
 
百度 互联网技术/架构 SNS/微博研究









1：不仅告诉你做什么，还告诉你为什么这样做。








2：努力说服你，而不是简单说：上面就要这么干。








3：同意你关系一些细节的建议与修改。








4：虽然经验丰富，但还是能听进去你的建议。








5：有研发技术背景，做产品设计时能够考虑到可行性问题，所以设计的产品可以在现有条件和资源下实现。








6：专业的MRD文档，这不是必须的，但有的话是能够获得加分的。
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拉勾网相对于其它招聘网站而言有哪些做的特别的用户体验？











 马德龙
 ,
 
拉勾，你可以有更好的生活









既然问题问到我们了，今天我就详细说说我们拉勾做了哪些比其他产品更好的体验，当然，这也许仅仅是我们自己觉得体验不错，如果大家不认可或者有新的想法，欢迎反馈给我们。










用互联网思维做这个产品，这个是我们做这个事情的最核心竞争力。


 我们创始团队的所有同学，没有任何的HR经验，线下人力经验，以无知者无畏的角色进入到这个状态。从局外人的角色深入分析企业和求职者最核心的需求，从小入口，快速迭代，尝试。深深的体会到了雷军的极致口碑快的价值。








具体说说我们觉得做的不错的地方吧。





1.把职位当做商品来卖。





职位的属性跟商品类似，涉及到信息（商品）双方，而且都有很明确的分类方法。彼此都符合用户对于这个事情的心智模型。详情看图就明白了。























2.做精准匹配。





目前行业中所有的招聘网站或者类似产品，首页信息对用户的命中率很低的，比如其他产品首页就是一个推荐职位的信息流，满屏会有java、php、pm、ue等20个职位，信息量很大。但是对于某一个求职者个体而言，他就只是一个PM，或者Java工程师，首页信息对这某一个个体的命中率可能不到10%，这是极其糟糕的设计。




在拉勾，我们会根据用户的简历、订阅等属性，在首页推荐给用户可能感兴趣的职位，如果你是一个PM，满屏看到的一定是PM的招聘信息，而且还会根据你的资料给你算出你的符合度。这样，命中率就提高到了100%。看图：















3.必须有薪资。





很多HR都不理解，我招聘一个员工，为什么要把薪资放到外面去让全世界都知道？其实他想多了，如果他不放薪资，世界上没有人会对这个岗位感兴趣。各位同学，你们是不是也讨厌极了那一串串“面议！”“面议！”的字眼？当年我求职的时候，我就发狠说等我有机会了，一定做一个产品，让面议这个选项永远消失。




我希望拉勾能尊重每一个求职者，大家选择来拉勾，就选择与我们建立一个信任关系，我们要尊重到底。所以，每一个HR或者招人部门发布职位的时候，我要求他们，必须填写薪资。









4.显示公司的最知名的名字。





举个例子，嘀嘀打车，他们叫做北京小桔科技有限公司。就这么一个简单的信息，在智联、51等平台，他们全部都写北京小桔科技有限公司，你看到这样的信息的时候，你会怎么想？“什么破烂公司，算了吧”。但当你知道他是嘀嘀打车的时候，你一定会毫不犹豫的点击进去看看，甚至投份简历给他们。附图可以看到我们是怎么处理的。













多说一句，其实像嘀嘀打车这样的案例，在拉勾比比皆是。









5.订阅，触达被动求职的你。





可能很多人吐槽说这个设计的不太好，为什么城市只能选择一个，职位只能选择一个等等诸如此类的。其实我是想告诉求职者，订阅，你应该选择的是那个你几乎不会拒绝的机会，所以你要仔细思考自己的方向，到底我选择什么？我可以吹嘘一下，我们的职位订阅邮件发送到点击回到拉勾的比例达到了40%，这是我快10年的互联网生涯中第一次碰到如此高的EDM转化率。









6.搜索建议。





为了让搜索结果更加准确，我们在输入框中加入了suggest的功能，用户在输入两个字之后，我们就会快速匹配拉勾的数据，给用户最精准的建议。而且，我们还做到了职位、公司、城市的综合处理。具体看看设计吧，这里我就不吐槽其他产品的设计方案了，绝对惨不忍睹。


















还有很多有意思的体验，我先罗列下来，如果有时间，我会补充这么设计的理由和数据验证的结果是否是对的。





7.职位60天强制下线，

 保证职位的真实性。





8.可以查看创始人的微博。






9.看到公司的主页，融资阶段






10.查看办公地点。
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作为产品经理，你觉得交互设计师都有哪些通病？











 坏人
 ,
 
大产品经理。做过多年小产品经理。









1，做的好的觉得自己特牛逼，做的不好的觉得自己其实就是一个破画图的。








2，不懂商业逻辑和“boss”需求的很多。








3，过分迷恋用户体验。








4，总是觉得产品经理的事情自己能干，还能干的不错。








5，也总是被上下游需求方和实现方悲剧。








6，画画线框图，自己和“所谓的用户”yy聊天一下，觉得自己特了解用户。觉得自己贝儿牛逼。








7，基本上没做过运营，背过kpi业务业绩指标的很少。








8，很多未满30岁，人情世故，逻辑哲学都不懂，妄谈设计。








。。。。。。不针对，别喷我，曾经这些毛病都自己犯过。
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 吴卓浩
 ,
 
since 1998














	
没有方法，不行









做产品/交互设计，重在分析，全面深入的分析。流程图，线框图，头脑风暴，快速原型，使用这些不是为了走所谓的“标准流程”，而是利用这些方法和工具帮助自己快速理清思路、检验设计。没有充分的探索，不可能得到最优的方案。那种“牛人靠牛直觉做设计”的说法，是忽略了牛人在做设计之前所做的积累；那种“时间很紧只能做一套方案”的说法，是不愿或不会快速做充分探索的借口。













	
只有方法而缺激情，不行









在传统行业中，一个设计师会非常长期的做一个（类）产品、成为深刻理解这个（类）产品的超级用户。这种“超级用户”的洞察力和经验，加上创新精神就是非常宝贵的财富。而现在的产品/交互设计师往往是一段时间换一个产品、产品领域，于是有时甚至出现设计师本人都不太用自己设计的这个（类）产品的情况，这是非常可怕的。要么迅速把自己变为超级用户，要么至少让自己迅速融入一群超级用户，否则，没可能设计出优秀的产品。













	
眼界不放宽，不行









从纵向说，产品全局是一个有机体，往往一处细节的问题并不是这个细节自身的问题，全局的问题解决了，这个细节的问题才能顺利解决。这种情况下纠结于细节而忽视全局，对团队没有任何帮助。从横向说，如果对于类似产品或功有充分的了解和理解，往往能带来意想不到的启示。习惯性的培养自己从产品全局、从产品比较、从产品与商业/运营的角度思考，长期下来就能形成非常好的思维和知识积累。













	
独行侠，不行









一个人想三天和三个人想一天的效果一定不同。在如今的产品设计和研发中特别强调团队合作，包括跨职能的合作，如设计师和工程师，也包括设计师之间的合作。而设计师常遇到的问题恰恰是单干惯了，不会和其他设计师一起工作。如果只是把任务拆成几份，各领一份做，不仅达不到1+1大于二的效果，更有可能把整个产品设计搞乱。什么时候该合起来工作、什么时候该分开工作？哪些工作放在会上比较好、哪些放在会下比较好？是白板还是电脑更适合合作？...




另外，设计师往往和工程师之间容易产生摩擦，因为设计师一句话、工程师可能要忙的死去活来；工程师一句话，设计师可能觉得是拒绝改进。这方面大家平时讨论都比较多，为了同一个世界、同一个梦想而努力吧。
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为什么县城里总是听到凤凰传奇的歌和《摇摆哥》《伤不起》《终于你做了别人的小三》这样的歌曲？











 陈楸帆
 ,
 
顺我者昌，逆我者嫖娼










让我们从产业链的角度来看待这个问题。









一首歌曲目前最大的盈利点来自于彩铃下载之后和运营商分成，所以CD盗版不盗版，在这个互联网时代的产业链条里所占盈利比例极小。









再来看受众

 ，什么样的人会热衷于下载并更换彩铃？据我的观察（没有任何歧视偏见），大城市外来务工人员，服务业从业者，四六级城市居民，在校中学生，中老年人，其实与湖南卫视、知音、读者、故事会等等大众文化消费品有着类似的受众群。原因很复杂，不是一两句话能解释得清，可以借助PEST框架进行分析（政经社技）。









再看产品本身

 ，Lowbrow和camp是两大要素，用一句话来总结就是内容群众喜闻乐见，旋律易于传唱，节奏感强烈，带有清晰的风格辨识度。以至于你听到一个人在听什么音乐，就可以知道这个人是不是和你一国的。至于能不能大火特火，根据《tipping Points》的观点，3分靠人，7分靠天。









再看传播渠道

 ，








- 如果你知道一些著名的彩铃下载网站，你就会明白，你所听到的歌曲，长期占据着榜单的前排，这就形成一种滚雪球效应，和Apps在Apple Store冲榜其实一个道理。




- 彩铃的示范效果，这个不用解释了吧。山寨手机的强力外放功能是一个add-value的渠道。




- KTV热门榜单，手机维修点代客下载服务，电台电视台，这些都是可以操作的推广渠道。




-口碑效应，受众群乐于分享，乐于充当传播者。




-事件营销，参考凤凰传奇《最炫民族风》的网络炒作范例。








一首歌的盈利？你想象不到的。








随便想到的，欢迎补充。
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产品经理究竟是做什么的？











 胡澈
 ,
 
不想做厨师的产品不是好设计









这是我前几个星期在博客
 
胡澈|用文科生思维理解世界

 上写的一篇东西。现在看看依然觉得说出了自己从事产品经理这么长时间的一些感触。












几个月前看到Quora的
 
产品经理

 Andy Johns谈及自己在Quora每天的工作，觉得挺有意思，于是保存了下来，想要翻译但一直没有做。直到我忙碌了三个月在新产品上的时候，我突然在某个忙碌结束的晚上想起了这个回答，于是简单地列了一下Andy的回答，让各位看看。
 
产品经理

 的名号在国内被宣传得过多，而真正深入其中了解的并不多。同时，可以获得做好产品机会的
 
产品经理

 更不多，所以想要比较直观地了解产品经理的工作，最好是去看看这些优秀的人是如何看待这一职位的。我个人比较幸运，参加过一些不错的项目，因此从我的眼光来看这篇文章，会有一些惺惺相惜的感触。因此，本人特意简单地翻译了一下这个回答，供各位参考：





如何做一名产品经理






原文地址：What is it like to be a Product Manager at Quora?





以下并非全量完整翻译，仅仅是一些简单地复述：












当我看到这个问题的第一眼就想到Yogi Berra 说过的： “
 
When you see a fork in the road, take it.

 “（
 
点击链接查看这个典故

 ）




我们有一个难以置信的好产品，面临许多机会，我们不仅需要往左走，也需要往右走。如此一来，我们正在做的都是因为我们必须这样做。我们正在打造更好地适应市场的产品，同时，建设系统/业务的规模和性能，以支持不断增长的生态系统。作为Quora的一名产品经理意味着你需要去体验不得不做几件事情带来的苦和乐。




我觉得我应该先描述一下一个产品经理的工作，然后解释一下在Quroa工作的产品经理做的不同之事。





	
当你作为一名产品经理，你基本上需要做一些高优先级的东西：


	
定义项目的的目标（定性或者是定量）


	
确定一个项目的优先级，而不是100件你任何时候都能做的事情。


	
通过协调资源保证团队走向成功


	
报告你工作中成功/失败的事情


	
对于团队和项目要有前瞻性，保证方向正确和实现更高的价值，为公司贡献更多利益





这些是其他公司的产品经理也需要做的事情，而我在Quora做的一些事情略有不同：




1.更加自由地推动产品前进，即使是有风险




2.我涉足email等页面，打造全新的用户体验，让你了解如何将各种功能实现，并为产品和公司创造价值




3.没有那么多需要谈论和开会的事情，而是选择去做。我因此在Quora得以搭建和实现了许多东西。




4.我花尽心思领导团队打造一个会自我成长的产品，这很难但是很有趣。








我也做一些大多人觉得产品经理不该做的事情。它并不是一个性感的工作。（文中举例了他的leader
 
Sandra Liu Huang

 如何用IE浏览器去测试页面，发现问题，并享受其中。）




做一名产品经理并不意味着你要高瞻远瞩，要推动公司去实现你的点子，大多数人可能认为产品经理是一个性感的工作，其实如果你变成一枚性感的产品经理，那么有可能你在做与你应该做的背道而驰的事情。一个产品经理每天日常的工作就是去检查各个环节是否完成、发送邮件确保每个人都信息同步、查找bug并确认它们都已经解决。大部分时候你都是坐下来想一想方向和较大的公司愿景。有时候，如果你是一款新产品的产品经理，有可能会成为Techcrunch的焦点（这可能会为你的工作带来一定的成就感），但大多数的情况并非如此。（后面吐槽了自己更像一个篮球队的经理，必须关注团队的所有细碎事情。）虽然不够性感，但可以学到一些如何促进团队成功的方法。




我猜想这就是为什么那么多VC相关的电影中，特别喜欢招经验丰富的产品经理做合伙人的原因。正如人们喜欢
 
Satya Patel

 和
 
Josh Elman

 的共同原因是：他们懂得许多关于如何建立一家高科技企业的大小和规模，并一些细节中发现成功的种子。




最后作者感叹，自己在Quora学到了许多东西。看到了产品的成熟和发展，让人兴奋。因为看到了许多成功的产品，看到Quora吸引了许多用户来，而不是昙花一现，自让己感到兴奋和有意义。








这就是一个产品经理的自白，一个著名产品的产品经理的自白。非常有趣。




我个人看到过许多成功的产品，甚至自己也进入了许多产品项目之中，从产品助理开始慢慢了解关于产品的一切。正好在前几个月看到这篇回答，一直懒得不想翻译（甚至现在也是懒懒地说了一个大概），直到我自己忙碌了一段时间，开始从零做一款产品的时候，才发现andy说的这些话有多么地正确。




产品经理，并非是各位想象的那种经理，而是一个万能的人——了解技术并能和技术、设计沟通、推动产品前进、满足公司的价值和对于未来发展的把握。我想起我每天的大量时间其实都耗费在了一些很小很细的事情上——小到一个按钮的大小，细到动画的样式。




我现在的时间是这样安排：





	
早上：检查邮件和回复昨天晚上遗留的问题，处理了大部分早上的常规问题，加入晨会，了解开发的进度。然后这个时候上午的时间已经过去了一大半，我才真正开始做自己的事情。


	
中午：一般我会继续做自己的事情——只有这个时候我才可以专心致志


	
下午：把自己的事情解决——推动信息同步（发送邮件之类的）、检查bug解决的情况、思考新功能的发展、与交互设计师讨论新的需求点。


	
晚上：把白天的成果输出，继续检查bug。


	
其间，有可能被工程师骚扰10+次，被拉去讨论问题5+次，电话5+个。





这项工作真的并非那么有意思，但却让人深爱。




我时常会问自己，我当初立志做产品经理的时候，是否真的想到了这一层？而现在的我认识到了这个工作的艰难，我是否还深爱？




答案是毫无疑问的，也是我写这篇博客的原因。我想写下来，借用andy的这个回答，让你们看到一个产品经理并非是如此耀眼，拥有成就感的职位，而是一个事无巨细都要关注，要求自己享受各种体验过程的工作——而我希望培育出一个可以自己成长的优秀产品的目标依然在。正如andy所说，在这中间，我找到了成就感和意义。




这不是一篇告诉读者们，产品经理要如何做，产品经理的9个心法之类的应用文，而是我个人有感而发，向各位展示产品经理这一不为人所知的职位背后，是怎么样一个工作的状态。




这是一份让人充满惊喜的工作，也是让人必须沉淀其中的工作；这是一份让人崩溃的工作，也是让人享受苦尽甘来的工作。




想起知乎的一个回答，关于
 
什么是你职业生涯中最有成就感的事情

 ：



在地铁里看到一个孩子玩我做的app，她说：“我很喜欢它。”，我笑了一下说：“我也是。”







这一句话也成为我2013年的目标，与各位共勉吧。
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是否真如乐淘毕胜所说，电子商务是个骗局，不赚钱的生意就是泡沫？











 简江








不赚钱的生意就是泡沫没错，电子商务公司大部分都不赚钱也没错，但是并不意味着电子商务是个骗局。这是个简单的逻辑问题，有严重的误导倾向，这也是我在微博上要跟毕胜争论这个问题的主要原因。








大多数电商都是一种零售形式。核心是零售、遵循基本的零售逻辑。有人说“生意就是低买高卖”，这句话没错，但是仅仅是生意逻辑的一小部分。这就好像说“生活就是吃吃睡睡”一样过于简单。背后更重要的是：什么能够让你长期有能力低买高卖。








乐淘我一开始就不看好。早先我曾经问过一个乐淘的朋友：“线下你何时曾经见过‘鞋城’这种主流业态？如果没见过或者很罕见，那么凭什么就可以照搬到线上？”。核心的造血能力并非来自“是否有钱赚”，而是来自于“你是否可以持续低成本获得客户”。单靠不停投广告做不到这一点！“鞋城”没有聚客能力，所以不会成为独立的经营实体。








早先很多电商创业团队都是互联网出身。把线上零售想得过分简单，似乎就是低价进过来，再低价卖出去就行了。而做一个长久的好生意，还必须考虑“毛利-市场成本”是一个什么样的变化曲线。如果竞争导致毛利率越来越低，市场成本越来越高，那么这个生意持续不下去。








电商是不是“骗局”，这要看是否能够走到有规模效益那天——你的生意是“规模经济”还是“规模不经济”。比方说A公司重复购买率比较高，可以有效摊平推广成本，持续的销售额增长能够在核心品牌上形成规模壁垒和采购优势，导致竞争对手很难进入，那么即便在成立初期需要持续不停投入，这个生意一旦进入壁垒期就有盈利能力。这就是Amazon在一开始Bezos就说“我们是一个固定成本很高，而成本随销量变化很小的行业”，所以要花很长时间走到盈利，一旦开始盈利，后面就有可持续性。








但大多数垂直电商没有认真考虑过这个逻辑。他们的思路似乎是“有足够多的销售额和购买客户”，就幻想着能做成平台，就可以盈利。结果钱烧完了，路走到了死胡同，反过来骂“电商是骗局”，究竟是被骗了？互相骗？还是自己骗自己？








零售就是零售，就算你是再牛的团队，如果不尊重零售逻辑，搞不清零售本质，最后走到死胡同几乎是必然的。悲催的是大多数垂直电商创业者是互联网出身，既不了解、又不尊重零售的本质，所以可以预见这批电商大多数会倒掉。之后的路还很长，机会还很多，这批泡沫培养的团队，会在下一轮发展中起到很重要的作用。我对后泡沫时代的市场始终乐观，同意吴声老师说的话：“电商的春天还没到，何谈冬天”。与各位共勉！
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如何看待国内聚会网站？国外有 Meetup、Evite 或者 Facebook 中的 event，为什么同类网站在中国非常少见？











 李天放
 ,
 
Join Us! http://kechenggezi.com/jobs









去年刚开始做计划FM的时候，我觉得活动／聚会是个特别好的领域。有需求，有自然的病毒性质（分享+邀请)，可社交化，并且有多种潜在商业模式。








9个月+25个迭代版本后，我发现纸上谈产品是一件特别坑爹的事情。








决定不做计划FM后的那段时间，我到处抱怨这个东西际上是多么的不好做。我曾经跟很多朋友说过: 活动网站是个honey trap idea, 一个看上去很诱人，但实际上没有成功案例的点子。








但后来一段话改变了我的看法:













	
Good: I think it was a bad idea.






	
Better: I know it was a bad idea.






	
Best: It doesn't become a bad idea until I stop working on it.













“用LBS看身边美女”也曾经被看为是个谁做谁死的陷阱。大家都知道没有美女->就没有用户->就没有美女的道理 ... 直到陌陌把它做了。








纸上谈兵的观光团怎么看待XXX领域其实不重要。每个idea都是bad idea, 直到有个足够强大的团队决定把它变成一个good idea。
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豆瓣阿北在创新工场 Mentoring Session 中分享了哪些做产品及社区的经验？你有哪些心得？











 薛天禄
 ,
 
豆瓣用户 since 2007









阿北一开始分享了豆瓣的发展历程，从开始的计划书到目前，大致是这样的：









	
豆瓣刚开始的时候想做纯技术公司（像 Google 那样），做推荐引擎（engine）；






	
但逐渐发现大多数人想要的是 car，而不是 engine。既然豆瓣想让用户发现感兴趣的内容，所以做 car 也许是更好的选择，所以豆瓣从这个时候开始逐渐转变为一个产品驱动的公司；


	
当豆瓣开始 SNS 化的时候，豆瓣选择回到 “things”（比如通过豆瓣好友关系的修改），原因有很多。比如豆瓣不是实名制社区；对用户来说有更好的 SNS 选择；况且，到最后，豆瓣想做的不是并不是 SNS 这件事情；


	
后来开始逐渐做推荐领域的细分，比如说推荐音乐如果不让用户听到歌曲是没有用的（就有了 豆瓣 FM），旅游并不适合用原先书和电影的方式来推荐（「我去」这样的尝试）；


	
后来就自然诞生了「豆瓣电台」这样的产品，以及书，影，音的拆分，同时借鉴「社区的力量」来帮用户发现东西，弥补技术的不足；


	
现在，豆瓣要从「网站」转变成一个「公司」，同时做很多不同的事情（产品）（这也是为什么豆瓣没有单一的手机应用，而是推出很多细分的应用），目的还是原来的那个。





然后阿北提到了豆瓣的三个创新点：









	
Connect People with Things


	
Personalized Recommendation


	
Segmentation through User Clustering





阿北认为上面这三点都是豆瓣自然而然产生的创新。而与此同时，大多同类产品刚刚出现或还未出现。这些创新基于豆瓣用户的需求，是经过了些「弯路」才得到的。关于上面的第三点，阿北提到了「阿尔法城」，以及另一个秘密项目（现在看来，可能是新版阿尔法城）。












然后，他提到了他认为的创新的四个层面（level）









	
Market


	
Product


	
Features


	
Design





在上述每一个层面的创新都是可行的，比如说微博主要的创新是在 Market 上（当然 Product 也有）。一个产品，做到一两个层面的创新，成功的几率会高很多，像 Color 这样的产品，可能在很多层面都有创新，这样就造成了脱节。








@黄海均 补充：



关于 Color，阿北的意思是，这个东西试图在 Features 和 Design 层面创新，但根本没搞清楚 Market 和 Product 到底要干什么。这个顺序颠倒了，所以会失败。







我认为，豆瓣式创新的关键是：









	

知道自己要做的是什么事情。

 拿豆瓣来说，「豆瓣帮助你通过你喜爱的东西找到志同道合者，然后通过他们找到更多的好东西」，这个
 
终极的目标是始终没有变的

 ，而在这个过程中豆瓣会不断地对如何能达到这个目标有更好的认识；


	

始终围绕用户的需求。

 设计需要「empathy」，需要耐心，需要将东西放到用户面前。
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 OurDearAmy
 ,
 
温柔相待










关于社区：






1、Segmentation through User Clustering（根据用户群体进行内容区隔）

 ：用户量大了以后，气质和个性就会有很多不同，因此很多栏目都渐渐分开。豆瓣九点、广场和阿尔法城，都是基于这个考虑。注：此处的【内容】包括狭义的书影音的内容，以及用户一切的行为。




相信这个原则，也是为了更好地进行个性化的推荐，如同他几年前的日志：



不同兴趣的人群之间能够相互有区隔的时候，“热点”也才有意义。一个有多种多样人群的城市才是有活力的。这些人群之间，既需要方便地交流，也需要有效地区隔。没有区隔，也就没有多样化。
 
http://blog.douban.com/douban/2008/02/19/95/




2、
 
Self-organizing Community （自我生长、管理的社区）：

 阿尔法城以及他们的秘密项目，都是在做这样的试验。目标始终是「帮助用户发现可能感兴趣的东西」，但如何发现，其实他们也是在不断尝试。阿北说，其实一直为外界称道的书评、影评和小组，也并非刻意做的，而是后来发现，这是用户发现感兴趣的东西的一种很好的方式，用户也喜欢，然后就渐渐做起来了。




我的理解是，豆瓣的很多试验性的东西，我们也许看不懂，也许我不是豆瓣某个新产品的目标用户，但是，现实中的社区，人与人之间的各种交流交互，有太多难以用几句话总结的东西，那些行为，也许真的需要这样慢慢自然演变。就好像阿尔法城，对我来说太混乱太没有规律了，而在某些方面，我是个太追求目标和效率的人，我喜欢豆瓣作为工具的一切产品，阿尔法城却不像一个工具。




当然，如同第1点提到的，豆瓣并不会强迫我这样的用户去使用像阿尔法城这样的产品，那里会有其他适合的用户。我们互相不打扰，这样很好。








3、
 
基于兴趣的垂直 SNS 很难做大，因为单一兴趣的频发度太低，人们的兴趣通常很多，过于频繁地去跟某个兴趣的人互动其实是很少的。





这也是为什么，豆瓣不再做【我去】（旅行分享）这个产品了。




在阿北看来，更有可能的是，人们今天在这个平台上，讨论某个爱好，明天要讨论另外的某个爱好，在这里依然能有合适互动的人。多个爱好的互动加在一起，才增加了总体的活跃频率。（注：这里不是阿北原话，是我根据理解表达的）









关于算法：






提问：都说如果豆瓣全体员工都出去旅游，豆瓣依然可以良好运转，豆瓣是怎么保证的呢？





阿北：理论上是可以的，当然实际还是不行。（印象中阿北似乎提到管理员还是要处理广告等垃圾信息）豆瓣的算法，是根据不同时期不同的用户数量，以及其他变量，在不断地调整算法的阈值的。这些也是在运营中发现问题，进行试验，再调整。
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如何在聆听的时候记笔记？











 成远
 ,
 
四年半职业记者









谢邀。以前也正好答应过朋友写写记笔记的问题。








做了四五年记者，其他方面长进不说，听人说话记笔记倒是还行，跟别人聊天也能做到，别人很｢意识流｣的讲了一大段自己的见解，然后我听完说其实您是想说什么什么意思，对方一般都觉得我｢结构化｣的不错。
 
以前带我的编辑跟我说过，迅速把采访对象讲的信息｢结构化｣是商业记者很重要的能力。后来我体会到，这一能力帮助你把采访和写作连接起来。

 结合自己经历和思考，简单说几点：













建立随时记笔记的习惯非常重要。

 我曾注意过不少商业大佬都有记笔记的习惯，远的扎克伯格不说，《 Facebook 效应》里有讲过，他随身有个小本子；近的比如江南春，之前告诉我结构化重要性的编辑曾在一篇 2007 年的文章里有记录：







江南春总是随身带着纸和笔，据说这是大学里就养成的习惯。大学里江南春写诗，每次看到精彩的句子都会马上抄下来。当年在创立永怡传播时，每个周六他都会把上海几大报纸买过来，摊在那里，看到好的广告创意和文案，就剪下来贴在本子上，融会贯通，最后变成自己的创意。这种“吸星大法”，现在被江南春练得更是炉火纯青。








去年5月份，江南春参加了长江商学院CEO班，马云、郭广昌、牛根生等都是江南春的同学。这个班的每次活动，江南春都会过去。在每个人的发言中，江南春都会在纸上写写划划。上了飞机他便拿出来自我消化理解。而到了公司，如果第一次江南春还会讲某某人说了什么的话，那么第二次一定就是纯粹的江氏理论了，并且要作为“CEO话题”发给团队分享。








“超强的学习能力”是分众团队所有高管谈到江南春时一致的感受。无论是从朋友、从业界、从客户那边，他都不放过任何一次学习的机会。“有一次江总交给我的东西，居然是写在包装衬衫的纸板上。”分众CSO陈岩回忆说。








江南春现在掌握的知识相比2003年已经不可同日而语。以前他只会卖广告，不懂资本，不懂商业模式的再造，不懂价值链各环节之间怎么定位。“这些都是在路上慢慢学会的。”江南春也将“边走边学”视为自己成功的第一要素。




记笔记依据能力也分不同层次。

 我还观察过原《经济观察报》的总编辑何力老师，也有记笔记的习惯。我忘了是他在一个什么场合大概说过，
 
记笔记不是记的对方说的什么，而是记你从对方说的当中理解到什么，进而向对方提出更能促进讨论深入的问题。

 这其实是记笔记的三种不同层次，最高水平应该听的同时就理解到核心意思，并记下来接下去提问的要害之处，所谓能｢问到点上｣，其实很多情况下是在现场做笔记时候完成的。要获得这种能力，也是需要对谈话对象有一定了解、对话题的知识结构有比较完善的认识。谈话前对谈话对象做一些案头工作，利用每次谈话机会，多听多记，回头理解消化，就能逐渐完善这种知识结构。
 
我不得不推荐 Evernote，因为有一个 Inbox 的地方可以每次打开就看到上次很可能是随意记录的一些笔记，会建立起你事后整理笔记消化吸收知识的习惯。

 而纸质笔记本翻过去就忘记了，直接在纸上改写原有笔记也比较费时。








最后，赞同张戈的回答，
 
足够重要的讲话带上支录音笔。

 我做记者一开始是怕听到的内容不懂或不准确，所以带录音笔，后来中间一段时间有点忽视这个问题，但慢慢就发现出了一个问题，本来人的声音信息就是转瞬即逝的，而听者又是选择性听他人讲话信息的，如果只泛泛的听而不琢磨太细，长此以往，再加上遗忘，脑子里就只记得你自己先前理解的那点事情，而没有真正吸纳新的知识。所以我做记者到第三年以后又开始每次找人谈话只要有一点价值的，就带上录音笔，这习惯坚持到现在不做记者了依然保持。因为这里有个很大的好处，就是你返回头去听一个人的讲述，通常还能听出很多重要的信息，而且很多是在话和话的逻辑关系里面，而现场面对面听，你更多是一句一句的在听对方讲，不太容易把几秒钟以前说的一个当时觉得没那么重要或没有完全理解的信息和后面的一句话连起来想。
 
事后整理录音，你就从接受即时信息，转化为阅读这个人。

 这两种信息接受方式是差异极大的，有兴趣同学尝试谈话之后整理一次录音就知道了。不过这事肯定比较费时，不是一般人能坚持下来的。但我看到许多从事7、8年以上记者工作的老同事依然很认真做这个事情，而且很多都是自己做，我当时也是如此，虽然现在也有各种速记整理服务，可以帮上忙，但自己也是要再回头亲自去再听的。








后来@周晓农 老师留言介绍了更加丰富的经验，没有十年之功体会不到，所以补充到回答里：







我也有过采访经历，好的采访，不应该仅仅是聆听，而是在进行对话组织。这是很辛苦的事，要记笔记，要防采访对象把话题扯得太远，要让采访对象把真实的观点表达出来，同时你还要进行稿件的构思，才知道最该问清的是什么，还要请教你不懂的地方，消除疑问，你的笔记，实际上是这一过程的记录。








我的记录是力求详尽， 然后写作时，几乎不看笔记。这样的采访和记录方式，伴随着个人积极的思维，采访完后，头脑中的要点是突出的，关键的材料，已经有所消化。不看笔记也能写，写完后，对个别数据和说法，进行一点核正就行了。写作时看笔记，我的体会是，反而容易陷入具体的材料，不得要领。








实际上经历了上述采访过程，稿件大体要写成什么样子，已经有个谱了。这个主要的取向很重要，最好不要被那些枝枝丫丫的东西所破坏。








后来用上了电脑，打字速度快了。于是又增加了当晚整理一项。尽管采访是在进行对话组织，但笔记依然是凌乱的，当晚在电脑上整理一下，就好看多了。没有经过整理的笔记，在日后看时，由于凌乱、由于掉漏，不忍卒读，甚至看不分明。如果整理一下，就成了比较好用的资料留存了。








采访常常会比写作辛苦，从前有句行话：叫七分采访，三分写作。采访过程中加进写作的构思，虽然辛苦，但会大大提高采访的有效性。








采访中还有一类是，涉及到多人、多事、多个地点，随时进行思考、辨析，把握主旨，明确稿件的写法。这就更复杂一些。








我的体会是，常常一次认真的采访下来，人就不想动了，甚至会到坐着发呆休整的地步。
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做中国的 Quora，我觉得只要豆瓣把小组稍微修改一下就比知乎好，大家觉得呢？











 葛致良
 ,
 
http://maxiang.info，http://remarker.be









按照提问者的逻辑，把feed加入MySpace，MySpace就比facebook好了？把QQ一大堆功能搬到MSN上，MSN就能超越QQ了么？QQ是不是把互联网上所有应用都抄一遍，就能满足所有人的所有需求？









很多事情，从它开始做的那一刻开始，就已经决定了。这包括产品的定位、解决的需求和社区的气质。









什么样的用户用你的产品来满足什么需求，是一个逐渐积累的过程。一旦社区成型了，官方的引导作用就很有限，而且只能顺着引导，想要逆转那是自寻死路。你只能看着这样一个庞然大物自我进化。








回到问题本身。豆瓣的用户仅仅把豆瓣小组当做兴趣小组而已，是一个大家交流分享吹水的地方；而知乎是一个比较严肃的问答网站，大家来这里都是想获取知识和思想的。试问你如何在一个产品里满足这两种需求，融合这两种气质？最后混合出一个怪物，用户都用得别扭。








功能岂是你想加，想加就能加。不符合自己产品定位、与产品理念不符的想法和功能，无异于画蛇添足。这也就是为什么做产品要做减法。
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蘑菇街通过怎样一个机制来识别和过滤托儿、spam 等不可信内容？











 陈琪
 ,
 
创业者，蘑菇街CEO









我每次说话都秉承一个原则：要么不说，说就只说干货。所以今天在艾瑞的会上，主要讲了我这一年对social shopping内在的社会学机制的一点思考。同时曝了曝我们的基本运营数据，主要是方便大家对比我之前说的数据，互相佐证后，能显得我说的干货更干一些^_^








刚刚和知乎的@周源 同学聊的时候，也比较深入地聊到所有UGC产品在运营过程中，必然会受到的巨大挑战：spam及恶意用户。而蘑菇街这样与网上零售如此靠近的UGC产品，当然会更面临更加严峻的挑战。所以对我们来说，如何识别内容来源的可信度就变得异常的重要。








*注：我们说的不可信来源包括托、广告、恶意内容（spam）、无效内容等等，总之所有不能帮助其他用户挑选商品的内容、以及明显有利益驱动的内容。








蘑菇街识别来源可信度的具体算法不能与大家分享，这就像Google公开他的搜索排序算法一样不可能发生。但是我大概可以说的两点算法基础是：




1. 可疑用户的行为一定是与普通用户不一样的；




2. 长期活跃的用户，行为模式是趋同的。








对于这个过滤和识别的系统，它本身必须不断变化（spam的形式变化很快）。我们现在能识别出78%的不可信来源，是这一年来不断调优这个系统的结果。当然肯定还做不到100%的准确率，但我们会继续努力逼近这个结果。








其实今天讲到最多的是“利已行为的积累有可能得到利他结果”，这一方面表现在我们可以通过对用户行为的建模汇总，过滤78%不可信来源的内容，也表现在剩余的22%被群体智慧认可的内容，具有超高的转化率（每100个送到电商的UV，可以产生近10个订单）。这是我们引以为豪的成果，也是我们慢慢意识到“利已得利他”的直接原因。








希望蘑菇街这一点经验对做社区和做导购的同行们有所帮助，我们会持续总结自己的经验与大家分享。这个市场很大，未来会很丰富。
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产品经理最常有的误区都有哪些？











 三皮








TOP1：认为某个需求存在时，不断的找证据（而不是快速试错）来支持这个假设的真实性，不敢自我否定。




TOP2：用现有的数据去分析潜在的用户群，玩不好数据还硬装懂数据




TOP3：KPI一来就什么都忘了，被固定的目标框死，连跳出去的意识都没有








以上3点我认为是产品经理最容易犯，最致命的3点。
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为什么苹果以前封闭就失败了，现在的苹果还是封闭的，它却成功了？











 robbin
 ,
 
互联网创业者，前JavaEye网站创始人










苹果的封闭与开放









苹果在80-90年代的失败并不是因为封闭导致的！到今天看看，当年走开放体系的PC厂商们大部分都没有好下场，IBM卖了PC业务，Gateway没了，Compaq没了，HP和Dell在苦苦挣扎。对比今天苹果的Mac业务持续增长和利润率，你能说苹果封闭是失败的吗？从漫长的30年历史来看，走封闭路线的苹果笑到了最后。








第一代Macintosh不太成功主要是因为产品过于超前，而且价格偏高，且产品定位在于教育和家庭市场，市场有限，因为当年电脑主要的市场在企业需求，而不是教育和家庭需求上，没有找对市场方向。当然，乔布斯或者说苹果的基因到现在也是教育和个人市场，在企业市场一直不太灵光，这也是为什么乔布斯搞Next商业很失败的原因：基因不对。








多说两句：斯卡利在赶走乔布斯以后一直坚持了封闭策略，并且在以后相当长时间内保持了苹果的持续增长。90年代以后年苹果在Windows3.1冲击下开始下滑(败在产品不如Windows了，而不是封闭问题)，93年董事会要求开放MacOS操作系统授权，但斯卡利坚持封闭，所以被董事会fire了。93-97年开放授权MacOS才让苹果迅速的滑向了破产的边缘，到97年中乔布斯掌权以后又封闭了MacOS，苹果开始复兴。








这段历史很耐人寻味：苹果封闭的时候总是强大的，盲目开放了就完蛋了。所以纵观整个90年代苹果的兴衰史，苹果衰落不在于封闭，而在于产品做不过竞争对手微软了。








一种说法认为当年苹果应该放弃硬件，授权MacOS操作系统，这样就没有后来的微软了。即便不考虑乔布斯被阿兰凯洗脑的那句名言：“每个热爱软件的人都应该自己做硬件”，实际上苹果公司如果想尝试兼容各种硬件，妥协各种兼容性，没有软件和硬件的配合，操作系统的开发难度会指数级上升，MacOS操作系统绝对不会比同时代的Windows更好。事实上微软也是在80年代初就秘密研发Windows，为何搞了10年才成功？








看过《苹果往事》那本书的人应该印象深刻，在80年代初硬件那么有限的条件下，如果不是Mac软件硬件工程师紧密配合，MacOS这种图形操作系统绝不可能出现在那一代硬件上。








苹果的兴衰历史和封闭不封闭没什么关系，主要在于产品的竞争力上，如果什么时候苹果的产品软件和硬件都不如竞争对手了，那就真正到了快完蛋的时候了。
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两个考察产品经理执行力和抗压性的实战面试题？











 涂照锐
 ,
 
新蛋网 阿里巴巴 打杂专业户









Q1：




1. PM先安排产品经理分别联系任务团队（运营需求方），确定大致的需求，然后确定成员（BU为单位），叫在一起项目KICK OFF；




2. 与UED确定基本交互层，即大致要的东西是长啥样的；




3. 与DEV确定支撑系统的主要功能；




4. 将UED与DEV拉在一起，确定最终要实现的功能，UED与DEV的联合形式，产出功能表，大致时间表（并与需求方最终确认）；




5. DBA设计数据REVIEW形式与逻辑，SQA负责build基础数据表，与DEV的联合方式；




6. SCM确定运营时间，或者资源提供？看主要职能了~




7. 涉及开发的团队，按照最终实现功能评估资源，提供时间表：包括各方接入的时间点，与产品物（项目甘特图）；运营方提供，同时期并行运营（预热--》使用？）时间表；




8. 此时已各就各位，再叫在一起KICK OFF，项目正式开始，PM按照项目甘特图监控进度~ 直到项目完成








Q2：








因为要上线大推（还有CCAV），所以不可儿戏，关于快速迭代啊，加班啊这些不是根本解决办法。因为要实现的东西，如果缩水了，会起到极大的负效应。所以：








运营能启动的部分就先行启动了，其他的，快速项目启动会，确定需求与要实现的功能：




1. 确定该项目涉及到研发部分，具体的功能点，以及预估实现时间；（2天）




2. 确定各功能点的关键节点，然后分包为外部专业软件外包公司，功能多，一家规定时间完不成的话，就继续分，以此类推~ 自己公司也做并行开发（加班是肯定的，但不要指望新人当奇兵，尽量用老将，最多以老带新）；（单个分包不能超过7天）




3. 7天后收货，联合测试，BUG修复：上线前必须保证流程完全走通（冒烟+回归 测试），如有BUG，主流程BUG优先处理；产品经理同时准备产品文档；（2-3天）




4. 如有运营启动，运营与所有相关方一起加入，体验或正式使用；产品经理完善产品文档（1天）




5. 上线前最后综合准备（1-2天）








一共13-14天，确保准时上线；然后整理各方外包产品，设定公司掌握所有外包移交的时间表；








最后使劲BS一下CEO，然后要求大幅涨工资；老板若欣然同意，提出离职----因为这个老板做事一没计划，二没原则，以后会更麻烦；如果这个项目你能圆满完成的话，去家更好的公司，或者自己创业吧~
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 梁斗
 ,
 
淘宝商城 - 商家平台









为什么我觉得大家都是项目经理+产品经理？太牛了，我只能做：




Q1：画大饼




Q2：砍需求
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采访过马化腾的记者们，能否把你们以前的采访记录（录音或笔录）择要放出？











 徐伦








手头有马化腾的4次采访录音，分别是06年1月，07年底，08年7月，10年12月。记者分别是张亮（创新工场的），骆轶航，张亮（创新工场的），我和罗燕和骆轶航








06.07年的录音比较一般，印象中没有什么特别有趣和重要的爆点，反正当时写稿时这两年的录音没有什么用。08年和10年的更有意思点








写《马化腾的进化》时研究过4份录音，一个整体印象是马化腾在08年之后的论述明显比06.07年成熟大气，开始指点江湖，并思考关系链等现在流行热门的话题，在06.07年时说的只是一些自己的产品和运营和历史等。我觉得两个原因，一个是06.07年的腾讯虽然已经很大了，但还没有现在这样霸气啦；另一个是到08年之后facebook蹿红，马化腾开始着重思考社交和社区








全部录音很长，就不贴全文了。08年和10年的录音我挑选过精华做过一个访谈附文《马化腾路径进阶》，附录如下，个人觉得含金量很高。2010年录音的其他部分都用在了《马化腾的进化》（
 
http://tech.sina.com.cn/i/2011-01-11/10125081892.shtml

 ），基本没浪费。08年的录音也在《马化腾的进化中》用到，但可能还有一些有价值的地方因为和主题不搭所以没有用到








对腾讯和马化腾其实还有一些未尽的想法，有机会再勤劳地写出来与大家分享吧








-----------------------------------








马化腾路径进阶








2006年初《环球企业家》采访马化腾时，探讨的仍是腾讯早期从无线增值服务中找到商业模式的故事。当时它还只有五六千台服务器，现在，仅仅运行能“摘菜”的QQ农场就需要4000台服务器。2008年腾讯十周年之际与 2010年的“3Q大战”之后的两次采访中，我们探讨的话题也从昔日往事转向以开放为纲领的中国互联网新格局：两年前，马化腾还在谈论“圈地”，但现在 “各自边界已经比较清楚”。以下对话是所有互联网业者必须了解的“马化腾路径”。无论支持还是反对，已经没有人能忽视这只最多同时拥有127527452 个账户在线的巨型企鹅。








2008年未公开访谈









你如何看中国互联网未来格局？









马化腾：现在网络世界新的应用传播得非常快，一个创新点出现以后全球都会复制这个商业模式，同步化越来越明显。新的创意其实跟国家和产业的成熟度息息相关。中国刚从各个垂直领域慢慢开始融合。现在，腾讯、百度和阿里巴巴看起来不一样，10年后肯定殊途同归：各有特色但最终还是一站式服务。特别是搜索、电子商务、即时通讯、邮箱、网络存储等基础应用，基本同质化。不可能有100%垄断，有些市场你可能占到1/3或1/4，但最后凭综合实力判断。









从2007年开始，这三家是否已开始为未来的平台级战争做准备？









马化腾：对。首先是圈地，圈完以后怎么耕耘是第二步。这3年网民出现得最快，往后达到5至6亿时增长就很难了。那时就必须在圈到的地上布局建设，开始深层次竞争。现在还是简单利用各自特别擅长的应用去圈地，然后把一部分利润转移到不需要赚钱但可以吸引用户的地方。通常思路都是，先圈住人以遏制或钳制竞争对手的过分逼近。








说到底，大家无非希望做一个丰富的多元化社区来黏住用户。这个社区是广义上的。就像腾讯为什么做电子商务这样看上去离得比较远的业务？这是基于对未来的判断：网民觉得有价值会去用的服务是什么？广义上说，买游戏点卡等等增值服务就是电子商务，所有互联网广告都是电子商务交换或网上支付。因此，尽管现在能力还很弱，但必须跟进。做搜索的道理也是一样，这是很基础的需求。而且搜索不是在网上找一个东西这么简单，很多应用里其实都要用到搜索的底层技术，比如邮箱。









如果今天你才创业，会做什么切入中国互联网？









马化腾：这很难，顶多做点小软件满足自己的爱好。不能指望说要做10亿或多少亿，如果我们当初这样想早就死了。这会左右你每一步动作，接下来你会发现很多细小的事情都不做了，看到服务器有问题也不紧张，老想着10亿100亿怎么搞，那就完了。事情都是一点点细致做出来的。一定把目标放到最低，过完这关再说。大多数人都跟你一样面临各种小坎，只要埋头过完自己的坎，剩下的自然会有人分心落后，到时候你就跑到别人前面去了。不用怕别人多厉害，做好自己、和自己比就行了。








另外，首先看你做的事对不对、有没有用户价值，只要事情做对了成本就不会太高。其次，多考虑产品能不能琢磨得好用一点，慢慢用户自然会体会到你的心意。只要有价值、不放弃就肯定有回报。我们的好产品全都是这样琢磨出来的。腾讯的成功最初是运气，后面就是跟整个团队一场场硬仗打出来的。





现在的腾讯可能遇到的最大挑战是什么？









马化腾：还是战略的选择和度的把握，不要太冒险。我们现在进入的领域比较多，但在电子商务和搜索我们不是狂烧钱，比较有分寸。单个部门肯定希望老板多投入一点：“你看，别人的市场是我们的8倍10倍。”我说：“我不是反对你投入，但需要具备的能力还没具备，你贸然去做就不行。”








有些概念我用一般逻辑分析都可以挑战下去。除非有人很有本事地让我心服口服：“老板放心，这个是这样的，1、2、3、4。”但往往有人就说： “对哦，老板你真厉害！想到这样！”我有多厉害？这还不是试出来的。这样的人不管他怎么说，我对他的印象肯定不太好，会赶紧找新人。连最基本的逻辑性判断都没有就很麻烦。如果做事很乱，成功一次都不知道是撞大运还是怎么回事。总之，不敢放手给没有大将之风的人。








2010年末访谈









怎么定义“腾讯平台”？









马化腾：我认为就是一个非常方便使用和接触到各种应用的互联网服务。以后的互联网服务不单是在电脑上，用户超过50%的时间和接触点是在手机上。所以腾讯会在无线业务上有很大投入。









如何开放腾讯平台？









马化腾：腾讯的目标是建起服务于各种应用的基础设施网络。搭建好应用平台的管道系统后，我们过去做的游戏、邮箱、社区、微博和客户端等都只是上面的基础应用。要有真正有丰富的内容往下发展，就必须向更多合作伙伴开放。所以腾讯的一站式生活平台，并不等于所有服务都自己提供。一切目标是使用户一站式综合体验达到最好，就像苹果App Store有一个账户就可以自由选择各种应用。我们过去就这样做，只不过未来需要更体系化，让中小企业或个人开发者能掌握适合于腾讯海量用户和安全规范的构架。内容上腾讯的开放没有限制，主要控制的是安全方面，中国互联网环境太混乱。








其实开放也是很辨证的。有时正是因为有封闭的地方，才使开放得以持续。比如iPhone的屏幕分辨率、触摸屏体验、应用程序接口（API）都是固定的，这才使得App Store上因开放而产生的应用是高质量的。反之，有些东西看似开放，但就是做不起来，过去已经发生过很多次这样的事。一定要有取舍。









你曾对我们说到QQ旋风和当时的滔滔是卡位产品。腾讯是为了卡位而涉足几乎所有互联网产品吗？









马化腾：所谓的卡位产品基本都是客户端。很多人误认为腾讯有了强大的QQ，就可以做很多其它客户端，然后引申出互联网综合服务。其实并不是这样。QQ最主要的是关系链后端。如果用户一开始不用客户端，而是习惯像Facebook那样通过网页登陆，客户端就变成附属。现在国内外能上市的公司，无论搜索、电子商务、社交网站，基本靠的都不是客户端产品。所以认为腾讯一切都可以通过客户端解决是很大的误区。








我们做的很多卡位产品，初衷是给用户提供好的免费服务。比如，播放器和输入法也有弹窗新闻或广告，就有很多人抱怨；压缩软件也做一个账户体系，就乱套了。这体现出来的问题是，很多工具性的免费软件或共享软件，互联网化以后如何保证用户体验。如果我是用户用着这样的产品，肯定希望有更独立、不联网的替代品。








输入法这一类产品，腾讯不做百度也会做。大家都做就会有一个稳定态，彼此制约不会乱来。这种产品的特征是没有太大战略意义，投入也不算高，但能把选择简单产品的权利还给用户。我一直强调这类产品就是成本中心。它们的任务是给用户提供好的免费服务，是一种回馈，而不是让它们独立盈利甚至承担上市这样的重任。一旦有了这种压力，把不该网络化的产品网络化，用户体验肯定支离破碎。









腾讯、百度和阿里巴巴这样的大公司如何支配中国互联网格局？









马化腾：卡位产品不过是吸引用户的一些优惠，最主要的是各自的构成体系。腾讯圈人、百度圈信息、阿里巴巴圈商务活动，优势不一样。最终大家做的产品确实有冲突，但角度和体验不一样。经过这几年竞争，相对而言各自边界还是比较清楚，不会再有太多越界，也不会轻易认为你做那个是对它的最大威胁。我们还是做好自己的主业，从社区角度开放，像搜索这样的其他领域腾讯能拿到百分之十或十几的份额就很好了。腾讯高层还是比较现实。下面有的人可能认为如果做不到很大就不能怎么怎么样，但我们还是觉得专注做好用户体验就好。
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豌豆荚团队初期运行机制是否和现在一致？











 liuyaping
 ,
 
在豌豆荚负责产品设计









我去豌豆荚的时候大概差不多 15 个人左右，看起来比较适合回答这个问题。








一句话描述的话，15 个人和现在（200个人）差不多，没有本质的区别。








豌豆荚是一个非常扁平的公司，团队日常工作大多数是用 project 的形式组织起来的。15 个人的时候我们只有一个 project，200 个人的时候有了很多个 projects。15 个人的时候随便找个项目管理工具就可以了，随着越来越多人加入，就要找更好更高效的工具辅助我们做事情，于是我们逐渐转化到 Basecamp 一直到现在的 Asana。








具体来看，Asana 上一个 task（又称 To-Do） 的典型的案例如下：









	
产品设计阶段，每个工程 team 的 tech lead 会根据技术架构大概的把任务拆解成子任务，大家可以自由认领，也可以 tech lead 来指定。这个过程需要充分考虑产品的功能特性、每个人的能力和个人意愿。


	
产品开发阶段，这些任务会不断的被细化并且标注明确的完成日期。大多数 task 不会超过一人天的工作量。Project team 每天都会组织所有成员 daily sync，给团队成员更新下自己的完成情况，这个 sync 可以用来寻求帮助、小规模的技术讨论或者 delay 预警（Delay 需要有明确的解释）


	
产品发布前，产品设计师会组织大家集体试用 dogfood，产生大量（50-200个不等）的优化点。这些点都会明确成为 Asana task，根据重要性和难度来决定要不要发布前 fix.


	
产品发布后，用户的反馈很多会录入成 task


	
平时内部使用豌豆荚有什么不爽，可以发邮件备案。每隔四周会有一周 polish 产品的时间，来解决那些产品中的瑕疵。
 
Polish Week：打磨产品细节才是正经事






Task 的来源问题，其实上面已经回答的差不多了。Asana 上的项目是开放的，每个人都可以创建新的任务并且指定给任何人。当然也包括老板了。不过老板写的不会被格外优待，除非是有些特别紧急的情况。
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通常相对于女性，男性在网络购买行为中有何不同？











 甜菜
 ,
 
尤文蒂尼。









先说句笑话：男人会为价值1元的商品付2元，只要他需要。女人会以1元的价格买价值2元的商品，即使她不需要。








回归正题。购买行为是个大词，分购买前、购买中、购买后，而且在不同品类上购买行为也会有所差异，如果要详实描述那就是一篇报告，咱写不起。就简单说点男性购买前行为特征吧。








咱男人购物主要分两种：1.有需求有购买目标；2.有需求无购买目标。第一种：如果有自己习惯、信任或者朋友推荐的商家，直奔而去，不论价格；如果没有，会利用搜索引擎、相关社区、QQ群搜集一下信息，确定候选商家（这个过程长短与个人谨慎程度和商品贵重程度成正比），然后综合权衡信誉和价格因素做出购买决策。第二种：小物品搜索一下或者看到广告就买了，比较随意，不会浪费时间和精力去纠结——购物平台的信誉和商品品牌是主导因素；贵重的物品会先去行业资讯网站及社区收集信息，特别看重质量问题、重视性能参数、信赖社区大牛及懂行朋友的推荐，然后确定候选目标，利用搜索引擎再次查询一下各商品的信息，排除出现质量问题较多的商品，依据个人对款型、颜色、功能、性能的喜好最终确定购买目标。剩下的就跟第一种情况一样，确定购买店铺买之。综合来看：男人购买目标明确、注重商城本身信誉和商品品牌、需要相似商品对比功能、更容易购买关联推荐商品、通常对促销活动不感冒、对价格不敏感但不能太离谱、重视质量问题甚过其他因素、购买决策长购买决定短。








至于女性，买一条裙子能纠结一天，买一部手机能纠结一月；明明很需要偏不买，就因为商家不愿送卷；明明不需要偏偏会买，就因为全场免邮；“卓越这样灰不溜秋的界面看着就不喜欢，凡客这样明亮艳丽的图片看着就想购物”；好吧，还是请茜姐自己总结吧，我已经晕了。
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如何看待豆瓣阿尔法城的发展？看起来似乎用户参与度不够高，为什么？











 郭子威
 ,
 
喜欢AV与抽象问题研究









豆瓣过于乐观地看待社群在一片荒凉中的野蛮生长能力，希望凭借豆瓣的产品气质与已有的用户关系，进行无干涉的人群重组。简而言之，这是一次社会性的学术试验。它容易失败的根本之处在于，α城并不是从用户需求上生长出来的，有可能是从设计者的主观幻想上生长出来的，更糟糕的是，在豆瓣的产品架构上α城不存在任何的“不可替代性”，反而处处皆可替代。如果不能输出给力的产品体验，就会被用户快速放弃，但这种给力体验又依赖于优质用户在街道内的活跃……难道不是一个鸡生蛋蛋生鸡的悖论？








豆瓣α城最大的对手，赫然便是豆瓣自己。假如，我是说假如，豆瓣忽然取消了小组，取消了小站，取消了同城，只剩下α城作为唯一的公共交流区，逼着用户不得不停留在α城，在这种剧烈动荡之下，用户才有耐心与热情去适应理想化的规则，α城才有机会完成人群重组，否则只是围观一砣意淫罢了。期待从混沌之中自然蓬勃地生长出主题、话题、秩序、文化、社群关系来，难矣。现在连主题聚合人群都算不得成功，遑论其他。没有爱上街道的优质用户纷纷回到了原本的豆瓣生活中，翘首以盼下一个版本更新。这种“不作为”的观望态度决定了α城的命运。








全文在此：





http://firecacada.blog.163.com/blog/static/7074376201112810153747/
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有哪些值得推荐的、适合做交互设计、视觉设计的朋友读的书，以及经常浏览的网站？











 戴源Travis
 ,
 
invesDesign









交互设计：《移动应用的设计与开发》，《Web信息架构》，《About Face3交互设计精髓》，我推荐这几本书，很全面也很实际，分别涵盖了移动应用/web/桌面客户端；








视觉设计：《众妙之门：网站UI设计之道》，《设计中的视觉思维》，纯视觉的书很难找到，这两本可以和现实做些结合，视觉很多还是靠多看些经典的界面设计，和关注下好的设计师们的作品；








另外推荐可以看看《用户体验要素》，很基本的用户体验入门书籍，有些基本准则性的东西，但是主要还是结合大量的实际经验，《设计沟通十器》这个也很强烈的推荐看一看，主要是讲实际方案的流程和具体实施的物料准备；








视觉：





http://dribbble.com/






http://www.behance.net/






http://activeden.net/






http://lovedsgn.com/






http://bigcartel.com/






http://forrst.com/snaps






http://onotakehiko.com/






http://www.bitbytebit.co.uk/






http://www.f-i.com/






http://www.fubiz.net/






http://www.thefwa.com/






http://www.thebestdesigns.com/






http://webdesignledger.com/









图片素材：（因为没有很多条件出去到处采风，有时候看相片也能找到很多的灵感）





http://pinterest.com/






http://www.gettyimages.cn/






http://www.flickr.com/









图表：（有很多设计成各式各样的图表，可以美观你文档里的图表）





http://www.tuyansuo.com/









iPhone界面设计指南





http://developer.apple.com/library/ios/#documentation/userexperience/conceptual/mobilehig/Introduction/Introduction.html









iPad界面设计指南





http://www.hung-truong.com/blog/wp-content/uploads/2010/06/iPadHIG.pdf









Android界面设计指南





http://developer.android.com/guide/practices/ui_guideline
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索尼的不少产品已正在向 Android 操作系统转型，在全面应用 Android 之后相比三星是否更有可能挑战苹果的领先地位？











 天光
 ,
 
一檐停风聚天下闲士 半阁藏卷窃古今名家









正好索尼是我服务近10年的客户，三星和apple也是合作伙伴，三家都有些了解，浅谈一下我的看法。




首先，我想再次
 
着重说明我的一个观点：苹果真的是全靠产品致胜么？我不认为。





ipod系列产品（除开touch），从音质，外形，易用性，方便性来说，真有压倒性优势么？ iTunes对ipod的助力有多大？这些问题答案，其实如果仔细研究下市场及用户反应，尤其是北美市场的用户，其实有很明显的答案。对iphone系列产品也一样，我就不复赘述了，具体可参见我在知乎的另外一个答案：





http://www.zhihu.com/question/19962862/answer/13493033





比较一下sony，三星，apple三家企业，其实你很容易看到差异：




1. sony： 传统的全球最顶级电子产品制造商，在很久以前开始（早在apple鹊起之前）就意识到了制造商的局限，开始进军内容及服务领域，包括收购电影公司，包括自己的唱片公司，包括自己的游戏开发公司，甚至一度收购了palm。从这个角度上来说，sony拥有最长的产品线，最丰富的产业格局，但是遗憾的是，至今为止，这些散点的领先，未能形成有效的拳头（集团优势），反而是在各个领域出现颓势。但至少来说，sony不是一家纯粹的电子产品制造商，它是一个有着综合业务的，集产品，服务，内容与一身。它和apple的竞争，终端电子产品，只是一个表象，两者有着深层次的竞争。








2. 三星; 三星电子是一家近乎纯粹电子产品制造商，它和sony以及apple的竞争纯粹在产品层面








3. apple：苹果其实战略意图非常明显，ipod， iTunes ，iphone，ipad，apple TV，app store，iCloud，到了今天这个地步，用脚指头想想都可以知道它要干什么。apple和sony一样，早就意识到了传统电子产品制造商的局限，短板和弱点。只不过，apple走了一个更具颠覆性，革命性的道路，彻底颠覆，革新和创造了产业链，而不是像sony一样在传统产业链的各个点上四处开花。这条道路风险很大，但是从现在的结果来看，获得了巨大的，无以伦比的成功。apple和sony的竞争，出现在产品，服务，内容的各个层面。








从上所述，apple和sony在各个点上的竞争，并不是独立存在，互不影响的。事实上，终端产品的竞争，会更多得受到深层次竞争的影响。这不是用不用android可以主导和决定的，全线使用android只是sony点点滴滴累积优势，或者减少劣势的一个因素和步骤而已，不具有决定性的作用。




至于三星，如果它抛开google服务和google阵营（或者微软服务和微软阵营），完全和apple不是一个层面的较量，这也是bada愚蠢的地方。而sony和apple的竞争更多取决于深层次的较量。




此外，单谈手机领域三星和apple的较量或者sony和apple的较量，是没有太大实质性含义的。这个市场其实诸多巨头角逐于内，或结盟，或合作，或对抗。apple凭借先发优势以及产业链创新的优势，确立了领先地位，但是其产业链的设计，却是其一家独大，一家控盘，这是其优点，也是其潜在的致命的缺点，apple的规划和设计的产业链内，是容不下另外一个伟大的企业的，甚至容不下另外一个大企业。你可以说，从时代周刊直到oracle，在苹果的平台上都有产品，但是你想想，如果仅看这些企业在apple圈子之内的地位和影响力的话，那它绝对不是一家大企业，而且完全受制和受控于apple。试想如果apple彻底击溃所有竞争对手一家独大的话，那是一个什么世界？未来人类的娱乐，传媒，文化，通信将迎来一个前所未有的超级独裁者，这可不是什么好事。




至于对未来竞争态势的预期，sony无疑是apple的一个有着巨大能量的潜在竞争对手，对apple的威胁要远远超过三星，但是用android并非什么决定性的因素。关键在于两点：




1. sony如何整合和体现自己整体优势，这点尤为关键




2. sony和google之间的合作能会有什么更多的故事发生




至于sony的设计能力和技术能力，产业能力是完全不容低估，乃至是凌驾于apple之上的，但是sony作为传统企业，大企业病也是不容忽视的。








至于三星，与其谈三星目前对apple的威胁，不如谈三星+google或者三星+microsoft对apple的威胁。后面这个+号是非常关键的。








最后，谈谈sony这个企业，虽然与题无关，但是我很想说。




虽然我是一个由于历史原因，对日本民族有一定成见的人，但是我不得不说，sony是一家极其值得尊敬的企业。从企业对人类，对社会的影响，贡献和责任感来说，三星以及apple完全和sony不是一个层次的。我服务过很多的各个行业的跨国巨型企业，sony对环保不遗余力的投入和身体力行，绝对是所有企业的楷模。与apple曝出血汗工厂和供应链环保问题丑闻不同，sony主动积极使用购买高价的绿色电力，并投入大量资源在研发，设计，生产绿色产品。举个例子，sony曾经是录音带/录像带播放设备的最大生产厂商，因此它觉得自己在废弃录音/录像带的回收以及环保问题上负有责任，因此研发了录音/录像带的回收再利用的技术及产品（完全和电子制造无关了），并不计成本大力推广，这些产品和技术非常赞。从感情上来说，我是倾向sony的。
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如何来分析活跃用户和留存用户？











 李荟
 ,
 
友盟统计分析产品经理










活跃用户





用户每天既会不断新增，也会不断流失，如果单独只看每日活跃用户数，是很难发现问题的本质的，所以通常会结合活跃率和整个APP的生命周期来看。








活跃率是指活跃用户/总用户，通过这个比值可以了解你的用户的整体活跃度，但随着时间周期的加长，用户活跃率总是在逐渐下降的，所以经过一个长生命周期（3个月或半年）的沉淀，用户的活跃率还能稳定保持到5%-10%，则是一个非常好的用户活跃的表现，当然也不能完全套用，得视产品特点来看。









留存用户





留存用户和留存率通常反映了不同时期获得的用户流失的情况，分析这个结果往往是为了找到用户流失的具体原因。








那如何来看呢？有几个指标。





次日留存：

 因为都是新用户，所以结合产品的新手引导设计和新用户转化路径来分析用户的流失原因，通过不断的修改和调整来降低用户流失，提升次日留存率，通常这个数字如果达到了40%就表示产品非常优秀了。









周留存：

 在这个时间段里，用户通常会经历一个完整的使用和体验周期，如果在这个阶段用户能够留下来，就有可能成为忠诚度较高的用户。









月留存：

 通常移动APP的迭代周期为2-4周一个版本，所以月留存是能够反映出一个版本的用户留存情况，一个版本的更新，总是会或多或少的影响用户的体验，所以通过比较月留存率能够判断出每个版本更新是否对用户有影响。









渠道留存：

 因为渠道来源不一，用户质量也会有差别，所以有必要针对渠道用户进行留存率分析。而且排除用户差别的因素以后，再去比较次日，周留存，可以更准确的判断产品上的问题。
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国内的网站，有哪些细节设计可以带来好的用户体验？











 张光明
 ,
 
品牌广告产品运营@百度









这个问题很赞，汇总后，对于网站运营人员来说价值很大。我印象比较深的几个用户体验是：








1、新浪微博登陆页面，输入用户名的地方，会自动列出“
 

常用邮箱后缀


 ”，便于快速登陆。




2、一些电商网站中，
 

非注册用户


 也可购买产品，利于提高转化率。




3、还是一些电商网站中，鼠标经过产品图片有
 

放大镜效果


 ，可以查看产品细节。




4、完成一项任务（比如：注册社区或在线购买时），有很好的
 

流程图提示


 ，告知完成的所有步骤。




5
 

、404错误页面


 中设计非常友好的引导提示。




6、搜索框中有“
 

搜索建议


 ”提示。









10.22补充3点：





1、卓越亚马逊的“
 

智能个性化页面


 ”设计。每个登陆过卓越网，且浏览过产品的用户，当其再次登陆卓越网时，看到的页面都是个性化的、专属的页面。因为：卓越会根据你的Cookie、浏览记录及购买记录，自动推荐一些你感兴趣的产品，组成你的专属卓越网页面。




2、电商网站中的
 

按条件筛选功能


 ，比如，当你买笔记本电脑时，可以“按价格”“尺寸”或“显卡类型”直接筛选，快速锁定目标产品。




3、SNS网站中，上传自己头像图片后，可
 

对图片进行线编辑


 （调整显示区域、调整尺寸大小等）的功能，非常易用。









10.26补充3点：





1、电商网站中左下角的
 

【回到顶部】


 。在页面长度超过一屏时，右下角自动出现【回到顶部】按钮，点击可快速返回顶部。




2、5G（五季网络）日志中，
 

踩脚印


 功能。为不爱写评论的懒人们提供露头的机会。




3、新浪微博：鼠标经过一个ID时，
 

弹出小窗口


 显示此ID用户信息。
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美丽说、蘑菇街的盈利模式是什么？用户为什么会去分享？











 旭小青
 ,
 
非常规产品经理，睡不醒，占星，心理，瞎晃。









自己是美丽说用户。




美丽说这样的分享网站，个人觉得很大程度不是在炫耀。和很多男童鞋聊天，他们都以为类似的分享或者晒单网站是满足个人炫耀，其实这不是主要的目的。




在网上购物，其实是一个人在挑在选，和逛街最大的差别就是没有人帮你看，没有人给意见，因此，非常希望有一个社区可以是纯用户纯买家角度的分享和讨论，不含商业和广告性质的信息。同时，特别希望买过的人能站出来说话。这可能是很多菇凉加入美丽说的原因。用了这么长时间，对美丽说或蘑菇接这样的社区提出几点个人建议：




1.一定要严格区分卖家和买家，尽量保持分享内容的买家角度和客观性；




2.除了时尚领袖（像呛口小辣椒、大C等）之外要发掘和推出更多高阶高质量的普通买家用户，比如找白菜的高手/找原单的高手/找差价高手等。




3.增加打折信息频道。目前还没有一家比较好用的打折信息大全网站。




4.前面有人说到很难形成圈子，其实这个真的不难，女人在分享穿衣打扮这些话题的时候自然就亲近了。不过可以加一个“推荐朋友”的功能，帮助用户更快的找到情投意合的闺蜜，比如，推荐风格相似的人，或者身材相似的人等等；




5.还有一个小功能，在用户收藏/喜欢一个商品的时候能整合并推荐其它相同或者类似的商品。




6.能买的东西和纯欣赏的图做区分。








另外商业模式有几个：




1）返现。目前在用，网站自己会抽取一定的返现比例，但是这个收入应该不高吧。




2）广告。广告的形式很多，关键词，广告位，精准推荐等，结果是流量导入。主要问题是精准。广告不讨厌，讨厌的是没有用的广告。




3）团购。目前已经有了。还可以扩展一下形式。








补充：




美丽说、蘑菇街正在火，但对于内容控制和信息分类似乎都没有找到很好的方法。




内容控制，靠优秀的机制，用以保持信息的质量，对于这两个平台就是保持信息的纯度。




信息分类，当和用户有关联的信息越来越多时，如何判断哪些是他们最想看的，是分析用户兴趣基础之上的深度推送机制，是设计和算法。




微博为什么不好玩了，因为用户越用信息库就越庞大，用户自己不会或者懒得去整理信息库，当面对庞大的信息量发现很难看到自己想要的内容时就会有挫败感，进而流失，微博有这个问题，社会化电商模式的本质也是微博，因此也一定会有相同问题。
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360 新推出的搜索会成功吗？











 许志宏
 ,
 
QIHU非理性死多头









这事还是从头说起吧……




谁都知道360要做搜索，但是不知道他会怎么做。过去1年时间里面有三个版本传得比较广：





	
推出独立搜索品牌，类似于搜狗、有道、搜搜


	
用浏览器直接标注百度的欺诈广告（主要是医疗和诈骗领域）,360只推送广告


	
拦截浏览器地址栏，做类似3721网络实名的产品，变相截流





我通过多种渠道开始求证，原因很简单，QIHU是本人一年来唯一做多的股票，不幸套牢其中。求证的过程中，得到的回复往往令人失望--“不急推搜索”。









2012年3月15日





温天立（未来资产总经理）第一次在相对公开的访谈中透露了360在做搜索，赞赏360正在做的广告系统，称之为“360的凤巢”。如果对TMT领域二级市场投资有所关注的朋友，应该了解其中的分量。









2012年3月19日





360临近上市一周年，雪球社区组织投资者去360公司和周鸿祎见面，我有幸成为其中的一员。受几位投资者之托，想问出360搜索的时间表。我把珍藏十余年的OICQ在提问前送给周鸿祎，不过令我失望的是，周鸿祎的回答很不客气--“这是不能回答的问题”。那天的周总只围绕两个主题：无底线地赞扬腾讯与马化腾的产品和策略、移动互联网长跑才刚刚开始。（当天有一个细节，周自始至终都没有提到李彦宏，也基本不提百度）









2012年5月4日





周鸿祎在微博上故弄玄虚，在准备非常不充分的情况下宣布和小米作战，推出特供机。接下来的一段时间，“雷机霸”、“雷不群”、“杂粮”这样的字眼充斥微博。给外界的印象是360主要以后要改卖手机了……在很多人眼中，周鸿祎歹住一个好人，往死里欺负。









2012年5月-7月





360的广告系统开始曝光了，之前被称为QAS的东西，逐渐有了轮廓：





	
360广告平台
 
http://ad.360.cn

 CPM+CPC广告平台


	
360点睛营销平台
 
http://e.360.cn

 纯CPC广告平台






	
360效果联盟
 
http://union.360.cn

 类AdSense的CPS广告联盟









其实这个时期，在广泛投资者眼中，360搜索的脚步越来越近了。









2012年8月6日





360导航的默认搜索做了重大调整，从展开选择的搜索引擎品牌，调整为下拉切换品牌的方式。这个改动被认为是360独立品牌搜索铺路。







2012年8月16日





360搜索团队中的重要成员都在微博上透露同一个信息，正在通宵加班。奇虎公司的一名厨师@360王月东 最早发了微博：“360搜索上线了！”
 
http://weibo.com/1904716551/yxokgfZ9o

 （360公司的员工基本都不敢正面谈搜索，就厨师说了，好奇怪）




周鸿祎一改红衣大炮的本色，5个小时后回应了刘强东的微博：“老刘，360综合搜索是网址导航的功能延伸，也是360开放平台的组成部分。大家使用搜索，是为了给问题找答案，但没有任何搜索引擎能完美回答所有的问题。
 
360做的是这样一个搜索平台，用户可以在不同引擎之间毫不费力地互相切换，找到自己需要的答案。你得多提意见呀

 ”








360绝对不是试水做搜索的，今天中国互联网上多了一个独立搜索品牌，它不叫“360搜索”，也不叫“安全搜索”，它叫“
 
综合搜索

 ”。








这是360最重要的战役，没有口水，只有战，别输。
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主推草根艺人的 YY 音乐是怎样挣钱的？











 錦榮
 ,
 
认真翻滚。(ง •̀_•́)ง









很简单。




跟绝大多数的页游、游戏平台、互联网服务一样。





免费服务付费特权。









主要的付费项目：





	
给歌手送虚拟礼物（种类十分繁多， 而且可以每次赠送的数量貌似没有上限？）






	
付费特权服务（有座驾、勋章、贵族、守护者等各种各样的名目，而且某些项目收费甚高，譬如一部座驾可能就是上万RMB的消费）


	
频道竞价推广









那具体是怎么赚这一个亿的呢？








YY音乐有一个很完善的分成系统。





用户从YY购买服务和礼物，然后在歌手和公会频道里面消费，消费后由歌手、公会管理者、YY三方分成，分成后的积分可以提佣折现为人民币。









也许你觉得这种模式很不起眼。但它就是这么能挣钱。




也许你可能连YY音乐都没听说过。因为
 
YY挣的不是你们这些白领的钱

 ，
 
挣的是三四线乡镇网民和城市打工者的钱，挣的是个体户小老板的钱

 。而碰巧，你们都不在它的目标用户范围内。








杭州有一家很低调的公司，9158，采用的也是这种盈利模式。2011年，
 
年收入6亿元。

 2012年，注册用户1-2亿，活跃用户两三千万，同时在线约70万，
 
每月营收接近7000万人民币，占全行业收入的70%

 [1]












@波旬 回来知乎的第一句话是：「要理解买家的心态和行为。」




但是这么大的一个互联网市场，有多少用户是我们这些坐在办公室的产品经理们可以真真正正理解到了？








有时候互联网从业者总是把自己想得太文艺，总想着搞那些阳春白雪的东西，最终往往却是饿死了自己。那些下里巴人也许并不起眼，但他们老老实实地在数着钱。








今晚YY和9158的故事给了我一记响亮的耳光，把我从虚渺的幻想中拉回了现实。




与诸君共勉。












==




特别鸣谢@黄平炜 提供本答案所引用的资料来源。








附：




[1]资料来源：





http://tech.ifeng.com/internet/detail_2012_04/02/13621910_0.shtml






http://www.21cbr.com/html/magzine/2012/0401094/1/2012/0404/9316.html
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美国金融危机的根源是什么？











 Roy Li
 ,
 
微信公众号 mintshow 人生如戏









其实金融危机发生是必然的，但是影响那么大是因为整个体系各个方面都贪得太离谱了。








金融危机肯定是需要泡沫的，这个就不多说了。造成泡沫的原因嘛，看看国内的房价就知道了，国外也很能炒房的。而且美国的宏观调控跟中国不一样，美国完全用利率升降来调控整个宏观经济， 包括货币的增发，汇率的调整，对应油价的调整。 可以说美国的利率可以影响到整个世界。 利率对本土影响最大的肯定是mortgage也就是按揭了， 于是人民把钱都扔进房地产，不管有没有钱都想贷款， 反正还不起的时候把房子卖了靠差价也能赚一笔了。 当时的贷款也好批，尤其是因为房地产涨价太厉害，银行根本不愁抵押的问题。这么大的贷款需求，连银行都未必有那么多钱，还拼命想贷款， 互相之间拆借压力都很大，除了银行其他的热钱也想进来，于是CDO就出来了。









首先是投行， 对CDO 这种东西，他们其实开始的时候做的没错， 分了级，按照风险，利率也不同。 风险小的给银行，风险大的给hedge fund。

 结果hedge fund赚大了，银行不干了，凭什么你赚这么爽，老子也要买！ 而hedge fund是什么人？ 是有1块钱要投10块钱的那种玩命的主， 最厉害的时候索罗斯那些人可以到1:400的比例， 也就是索罗斯有1个亿他可以动用400亿来炒。 不然东南亚哪有那么容易被击垮。








假设hedge fund有500亿， 那么按照1:10的保守估计， 至少5000亿资金被套进了CDO里面，风险被扩大了10倍。 加上后来银行也跟风进来，这个盘子就大到普通人无法想象了，但是且慢， 这还刚刚只是个开始！








投行当然知道CDO的风险，但是有钱不赚，给其他投行赚走了那可不就亏大了。然后又因为CDO风险的存在，万一上头借钱的人赖账了，大家不都死了吗？
 
于是就出了一种更加变态的交 CDS的东西。

 这个是金融危机里面伤害最大的， 如果说CDO是源头的话，CDS把金融危机的伤害发挥到了极致。








CDS是一种swap，也就是说比如 A欠 B 100块，1年后要还B 200块。 B怕不A赖账，于是跟C说，我给你20块你帮我担保，如果A不还的话就变成了A欠你200，你得给我200块。 这个模式等于B把A对自己的债务180块卖给了C， 只是C不需要现在拿出200而已。








A是广大贷款者， B是银行以及hedge fund，C就是保险公司。 保险公司发现A肯定能还款啊， 房子抵押在那里，还不了把房子收了一卖不就解决了吗？ 这不是免费赚保险金吗？ 老子干了！









投行这时候又干了一个最最最缺德的事情， 把投资保险公司收保险金的业务做成基金，也就是这个基金不是很能赚保费吗， 于是是个优质资产，评级AAA， 公开发行，让群众来投资。









于是这一条链又回来了。 我再整理一下：








人民向银行借钱，银行将债务转移到保险公司， 保险公司的基金又做成吸引人的投资产品给人民。








听懂了吗？ 这一个庞大的死循环！ 你到最后是在用你借来的钱投资。








听不懂我再给个例子：








你借了我100万买了100头猪，你要还我120万， 我跟另一个人说”你给我110万我就把这个债务转交给你"， 另外一个人同意了， 然后他来找你说 你只要往我这里投资110万，你可以拿回来115万（还有5万是他的好处）。









这就跟永动机一样是一个巨大的伪命题！









因为一切取决于你的100头猪卖了后你要能还我这么多钱，还能进行投资。








最终的结果是， 当房价涨到一定程度的时候， 价格太高冤大头少了，很多人还款压力大了， 房子也卖不出去， 于是怎么办？ 美国人可不像中国年轻人非得买房才能结婚。 老子不还了！你把房子收回去吧。 炒房人是看涨不看跌的，房价一跌就是大跌，谁敢接盘。








银行这下也傻了，收回来的房子现在市场跌的厉害，根本无法平衡借出去的钱。 老子亏大了， 于是找保险公司来赔。 保险公司一看我的天这一赔可是天文数字，可不得倒闭啊，还好基金方面自己的风险被均摊了，于是让公众买单，对外宣布你们投资的钱已经血本无归了。








公众听之哗然，不是AAA的评级吗，怎么也跌成这副惨样， 那我养老钱没了，什么都没了， 房贷也还不起了， 房子不要了。 于是更多的坏账，更多的抵押房到了银行手里，更多的银行和保险公司相继倒闭，群众的钱也血本无归。








所以金融危机的模型是一个仿永动机一样的伪科学模式，它永远存在并且将一直存在，但是这也是wall street赖以生存的资本。 没有投机，没有流动， 就好比赌场没人赌一样， 怎么抽佣？
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Dribbble 上有哪些优秀的中国设计师？











 向若珲
 ,
 
Player









Dribbble 上很多很牛的中国设计师（Player 帐号）都不太活跃，所以在社区里受到的关注也比较少，虽然如此，中国还是进入了 Top Countries （129 位中国设计师，美国的人数为 6762...）行列。








我列一些很优秀且比较活跃的（中国大陆地区，不包括在国外的华人设计师）：









Kidaubis





Dribbble:
 
http://dribbble.com/Kidaubis





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/kidaubis










Mira





Dribbble:
 
http://dribbble.com/silencemira





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/bu-nuo-yan










Dison Du





Dribbble:
 
http://dribbble.com/disinfeqt





知乎:
 
http://www.zhihu.com/disinfeqt










Leon Gao





Dribbble:
 
http://dribbble.com/leongao





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/leongao










JJ Ying





Dribbble:
 
http://dribbble.com/JJYing





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/jjying










Delacro





Dribbble:
 
http://dribbble.com/Delacro





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/delacro










J.max





Dribbble:
 
http://dribbble.com/morcha





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/Jmax










小火





Dribbble:
 
http://dribbble.com/n0dk4ne





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/xiaohuo










Bloody Xu





Dribbble:
 
http://dribbble.com/bloodyxu





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/bloodyxu










Neway Lau





Dribbble:
 
http://dribbble.com/imneway





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/imneway










Shin





Dribbble:
 
http://dribbble.com/Shin





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/shinui










Chee Fang





Dribbble:
 
http://dribbble.com/jordanfc





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/jordanfc-chi-fang-_










TC





Dribbble:
 
http://dribbble.com/tonychyi





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/tonychyi










R.sky





Dribbble:
 
http://dribbble.com/rsky





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/rsky










C9D





Dribbble:
 
http://dribbble.com/C9Design





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/fu-yi-man










Stosion





Dribbble:
 
http://dribbble.com/stosion





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/stosion










Paco





Dribbble:
 
http://dribbble.com/pacoxiao





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/pacoxiao










Neora





Dribbble:
 
http://dribbble.com/Neora





知乎:
 
http://www.zhihu.com/people/neora










ABKer





Dribbble:
 
http://dribbble.com/abker-










Suskey





Dribbble:
 
http://dribbble.com/zsj7










Virus





Dribbble:
 
http://dribbble.com/virus










Leilei602





Dribbble:
 
http://dribbble.com/leilei602










Wulowjay





Dribbble:
 
http://dribbble.com/wulowjay










Aric





Dribbble:
 
http://dribbble.com/Aric










CHEN Dingye





Dribbble:
 
http://dribbble.com/CDYdesign










ididi





Dribbble:
 
http://dribbble.com/ididi









我列得不全，期待各位补充：）
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实战中的营销调研（市场营销研究）的思路和流程是怎么样的？











 波旬
 ,
 
第六天魔王









感谢邀请：）请允许我作为甲方说点一针见血的。









思路





企业实战中的营销调研的思路是：
 
用消费者洞察代替市场调查，只洞察“Why（为什么）”而绝不调研“How、What（怎么做、做什么）”

 。








具体说，也就是：









	
只洞察消费者“为什么这么说”，绝不调研消费者“说什么”。


	
只洞察消费者“为什么这么买”，绝不调研消费者“买什么”。


	
只洞察产品“为什么畅销”，绝不调研“什么产品畅销”。





要想让营销调研实战起来，思路上请先忘记“在微观上调研顾客、竞争对手和潜在进入者，在中观上了解产业上下游发展状况及产业营销；在宏观上了解国家经济背景以及国家营销。”这样的银样蜡枪头；原因很简单，国内企业实战中的营销调研的目的只是“抓住机会”，而不是“不抓错机会”，五百强企业那一套高成本长耗时看似专业的市场调研方法更适用于后者。




执着于现象与数据本身的营销调研无论如何也不是最好的，最好的营销调研是能透过现象与数据看到现象与数据之后的市场本质，看见其他企业没看到的东西。




再次引用《Start with why》中的经典名言：



数据再多也未必有用，要是你的行动建筑在一个错误的假设上，那就更是如此。做决策的时候，有些因素是必需考虑进去的，而我们这个理性的、擅长分析的大脑根本看不见它们。



也曾被跨国公司的营销高管套话，“你们是请哪家公司做的营销调研，这样蓝海的市场都发现了……”；当然借机欺负老外不太懂中文：“洒家……” 就像欺负只会市场调查而不会消费者洞察的各路营销人不太懂市场与消费者一样。









流程





如果营销高管能深潜市场，流程也许都是多余的。




营销高管也应该深潜市场，不仅仅为了营销调研；人家宗庆后都能一年三百天以上下市场，再日理万机的CMO能比得上他老人家忙？




如果一定要有市场调研的流程，推荐“观察”与“访谈”两种。





观察





不拘形式地观察现实或潜在消费者的购买过程，例如观察一天中某时某地的人车动态，绘制客流曲线图；例如用录音笔悄悄记录客户的想法、问题与意见；例如通过电话收集经销商对新产品的看法，等等，关键不在形式，而在市场信息的记录与运用。





访谈





以前曾说过用Thin-splicing的方法做营销调研。具体操作是在确保匿名、确保舒适、确保时间自由的前提下，问客户一个问题：“什么样的产品会让你为之疯狂？”，然后看着客户热切的目光，把握他所描述的画面（若对Thin-splicing感兴趣，想进一步研习，请参看Malcolm Gradwel的《Blink》。）；进行10～20次这样的访问，重叠所有画面就是你想要的答案。









总结





营销调研如人以手，指月示人；彼人因指，当应看月。若复观指以为月体，此人岂唯亡失月轮，亦亡其指。何以故？以所标指为明月故，岂唯亡指，亦复不识明之与暗。
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新浪微博将要推出的「微什么」会对知乎造成多大的冲击？











 徐慧琳
 ,
 
广告，市场推广，终端管理









我在知乎是
 
实名

 ，微博是
 
匿名

 潜水的，
 
两种生活版块是决然分开

 的。




所以，微什么如果是直接用微博账号，我肯定不玩。要玩只能是另穿马甲。








假如新浪完全模仿知乎，肯定不行。




知乎作为知识类社区对用户的
 
价值

 在于
 
有品质的问题&回答

 吧。





新浪

 的用户量大但
 
用户素质的平均值较低

 ，毫不意外的可以预见到微什么的活跃问题很多但水货问题
 
淹没了有品质的问题

 ，价值信息很难聚合，因此作为一个知识社区，“微什么”的价值不会很高。




（譬如百度问答吧能搜出来多少干货？……而且广告软文那个泛滥啊）








但！
 
新浪可以走一条完全不同于知乎的路

 ！





延续明星路线

 带进人气，例如姚晨提问你来回答/你提问姚晨回答等等。




（譬如，姚晨问，粉丝们啦，给点意见，我有个租车品牌的代言可不可以接呀？如果拍广告，你们希望看到怎样的创意呀？……）




不求知识品质！但求关注最高！流量上来了可以卖广告么……








另外！新浪
 
企业蓝V用户

 可以是新浪知识问答的
 
中坚队伍

 及
 
利润来源

 。




新浪那么多
 
企业账号不是巴不得多点粉丝

 嘛，他们
 
巴不得参与用户的你问我答

 了。




（对于企业来讲，“微什么”可以承担
 
公关

 和
 
客服

 的职能）




最先兴奋
 
最先受益的

 莫过于那些
 
母婴品牌

 吧，新浪充斥着大量有钱有闲忧心忡忡的年轻妈妈们（按调研数据，她们对论坛知识分享推荐的信任度超过硬广），她们最热衷于喋喋不休讨论育儿知识了又有大量鸡毛蒜皮的问题有待求助专家。可以想象的到她们会对新浪平台提供的
 
免费

 专家答疑有着多么狂热执着的需求。




聪明的母婴品牌可以积极的
 
扮演专家

 ，
 
回应

 年轻妈妈们的各种
 
疑问

 。接下来的事情不用猜了，专家让买什么咱就买什么了……




在这个背景前提下。新浪
 
“微什么”广告资源可以很好卖！

 例如
 
优先推荐邀请某企业蓝V回答

 ，是很隐蔽不会让用户反感的广告形式。








PS，稍微跑个题，新浪
 
“微什么”取名有瑕疵

 。
 
命名联想不足以准确反映服务范围

 。




众所周知一般
 
提问有5W2H模式

 ，包括为什么、是什么、谁、何时、哪里、怎么办、多少……




这个“微什么”的名字，固然强调了为什么，但也无形排除了其它问题模式，一不小心的把问题范围搞窄了。








——————————————分割线以下为总结——————————————




1、新浪“微什么”
 
不适合

 像知乎一样做
 
专业度很高

 的知识社区




2、新浪“微什么”最好的战略是：
 
明星发小嗲，企业扮专家，群众跟着跑，广告赚大发

 。




3、请新浪考虑用户参与问答时
 
隐私权限

 的问题




3、预测新浪“微什么”最先火起来最容易来钱的频道是“
 
母婴

 ”……
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如何让用户对工具型产品产生情感上的喜爱乃至依恋？











 March Liang
 ,
 
PM@Tencent









如果问题的重点是『产生情感上的
 
喜爱乃至依恋

 』的话，除了产品本身要好用以外，我觉得还有两个视角。








1. 给此『工具型产品』一个更高的格调。




比如，阅读产品，可以把格调定为『获取更多知识』；ToDoList产品，格调定为『管理纷乱的生活』；社交产品，定为『和朋友们的私密分享』；社交问答产品，格调定为『发现更大的世界』。




定一个『不离谱』的高格调后，可以把一个原本简单的事情或者需求，提升为一个使命感的存在，并且容易和用户之间产生这种使命感的共鸣。




但首先，作为设计者和开发者，自己要相信这个使命感。这样才能从头开始给这个使命感赋予实际意义，和用户产生共鸣。并且可以在做『一件小事』的时候有无比的自豪感。








2.情感化细节。




在满足可用性高的条件下，为用户更多的创造『情感化的设计细节』。




比如，阅读产品，可以通过表现阅读时的亮度以及文字背景间的对比，来营造一种『我们让你读的更舒服』的情感表现。ToDoList比如Clear，情感化的地方不用多说了吧，完成任务时的『咚～咚～』，充分体现完成的爽快感。




这种情感化设计何用？这种设计是连接用户和设计者最好的通道。让用户产生一种，『我们这样设计，因为我们了解你，因为我们也这么用。』








如此两点，说来简单，但想要做好并且适当的表现出来，是每个设计者都追求的。
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耐克和阿迪达斯的专卖店为什么总是开得那么近？











 拿叔
 ,
 
闲人也有忙时候









谢谢邀请。




@骚客 ，不好意思，这两家店的关系和麦当劳肯德基的关系不太一样。




1，耐克和阿迪的销售渠道，更多地仰赖经销商，直营店不多。而这种经销商基本是当地的体育用品销售大户，阿迪和耐克都希望这个经销商卖自己的产品。由于这个经销商有很多谈判的筹码，最后造成这个经销商同时经销阿迪和耐克两个品牌的结果。




2，既然我同时经营两家产品，从经销商开店的角度考虑，当然希望把这对冤家开在一起，这样人气就更加旺盛，不管顾客买谁的东西，都是我同一经销商的利润啊。




往往除了阿迪、耐克，你还能看到茵宝、美津浓等一溜小妹，不用你招呼，自己羞答答靠在旁边向你抛媚眼，都是这个道理啦。








麦当劳和肯德基争相使用排他条款，恨不得互相赶尽杀绝。看到他们相邻，往往是：




1，这个地段确实好，人见人爱，于是都来抢这附近商铺，各抢一个，不同业主；




2，业主太强势，MCD和KFC舍不得这个肥肉，只好接受共同进驻的现实，往往出现在大的购物中心。比如厦门的SM广场、多地万达的购物中心等。
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为什么很多的 iOS app 都有秒退现象？有什么好方法避免它？











 徐哲
 ,
 
我就是靠它混饭吃的









问题里的“秒退”如果我没理解错，应该是指程序显示完默认启动图片后，在初始化阶段就崩溃了（也可以叫“闪退”，不过最近“闪退”这个词已经被广泛应用于各种程序崩溃情况了，所以可能还是“秒退”更准确？）。








这种情况应和所谓的内存不足关系不大，很少有程序会在初始化时载入大量内容导致崩溃，并且这类问题也很容易在开发阶段被发现，所以内存不足造成秒退的可能性低（内存不足退，通常是程序用了一段时间，切换了几个画面以后发生的）。








而且秒退是发生在程序刚刚启动的时候，在开发、苹果审核阶段都没有被发现的最大可能性就是，这个问题只会发生在老版系统、老版机型上。








对于很多开发者（尤其是个人开发者），进行所有 iOS 版本，所有 iOS 机型覆盖测试是有难度的，苹果审核时也只是重点审核该应用在新机器、新版本下的运行情况，并不关注老系统。所以这也就是为什么会秒退的程序竟然也能通过苹果的审核。








在新 iOS 上正常的应用，到了老版本 iOS 上秒退最常见原因是系统动态链接库或Framework无法找到。这种情况通常是由于 App 引用了一个新版操作系统里的动态库（或者某动态库的新版本）或只有新 iOS 支持的 Framework，而又没有对老系统进行测试，于是当 App 运行在老系统上时便由于找不到而秒退。解决办法是等开发人员发现这个问题后升级程序，或由用户自行升级其操作系统。








还有一种常见的秒退是程序在升级时，修改了本地存储的数据结构，但是对用户既存的旧数据没有做好升级，结果导致初始化时因为无法正确读取用户数据而秒退。这类问题通常只需删除程序后重新安装一遍就能解决。但缺点是用户的既存数据会丢失——就算有备份可能也无济于事，因为备份下来的旧数据还是无法被正确升级。如果旧数据非常重要，那么就需要联系开发人员要求其进行程序修正了。








另一种已经变得不那么常见的秒退原因是 App 的设置不正确。例如在编译时没有编译 ARMv6 的版本，但是设置里却允许该 App 运行在 ARMv6 处理器的机器上（如：iPhone 1代，iPhone 3G，iPod touch 1、2代和3代8G版）。这个问题除了等开发人员升级外用户自己没什么办法解决。当然愿意换台新机器是最好的 ；） 这个问题目前已经能够在提交应用至 App Store 的时候被检查出来了，因此今后应该不太常见了。








还有一类秒退或是用到 App 里某个功能后必退的原因，是开发时用到了只有新版操作系统才支持的某个方法，而又没有对该方法是否存在于老系统中做出判断。例如程序启动时用到了 Game Center，而没有判断用户的机器是否支持 Game Center，于是就秒退了。








主要的秒退情况就是这么几个，这些都是以该 App 新版系统上能正常跑为前提的。








诸如内存不足、BAD_ACCESS 这类问题通常不管在新旧 iOS 上都会存在，如果是由于这类问题造成的秒退通常都能在测试和审核阶段被发现，因此并不常见。
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腾讯 Q+ 3.0 有哪些创新的地方？











 邹剑波Kant
 ,
 
深夜美食微信店，搜索“深夜美食”









感谢胡老师的邀请，其实我在等这个问题。其实我更想说的是些题外话，这里面许多是我的个人看法。




是的，11年7、8月份的时候这个时候，大家也对Q+产生过兴趣，但是那时的问题是“Q+是什么？”、“Q+的名字是抄袭Google+的吗？”、“Q+和360桌面有什么不同？”、“Q+模仿了360安全桌面吗？”




许多人说Q+和360桌面没太大不同，都是想侵占霸占用户桌面以便为所欲为，有人说360安全桌面比Q+更开放。




但是keso说“Q+想要做的是Facebook+App Store，野心很大”，得到了许多票赞同。（
 
http://www.zhihu.com/question/19779623

 ）




那时我已经是腾讯Q+团队的一员（虽然是非常可有可无的一员），但是当时已经被同事老大们的构思和战略眼光所震，但限于职业操守，我对疑惑者隔靴搔痒地回答了一句“Q+和360安全桌面完全不同，复杂性较之远胜”，我当时自己都在想，复杂性有啥用？用户不管你那么多的，他们只要有用好用。但是奇怪地是我的回答也得到了一些赞同。








11年3月1日，360安全桌面发布了，成为了中国首款桌面客户端形式的应用开放平台，此时Q+的团队成员们还在激烈地讨论着Q+到底要为用户和走投无路的开发者们做些什么。360安全桌面从一开局立刻开始获取众多应用。




11年5月16日，Q+发布了，又过了一段时间才发布了1.0版，世人知者寥寥，除了在知乎这类互联网从业者聚集地，讨论也不算多，且讨论还长时间聚集在Q+从名字和概念和产品设计又抄袭了谁。




不知其他人如何，反正我面无表情，什么也没有说，什么也没有做，只是吃饭的时候咀嚼下咽地更快了些，步伐跨得更频了些，仿佛有什么东西在逼我前行。




现在是12年1月6日，几个月过去了，Q+发布了3.0版，360安全桌面发布了2.0版，应用不过近万，360安全桌面已经号称拥有超过18万应用，用户数方面更是号称有月度活跃用户5000万（
 
http://www.zhihu.com/question/20007146

 ），许多朋友问问身边的人，自己的朋友好像都或在360安全卫士的推荐下，或不知不觉地安装了360安全桌面，似乎Q+已经被360安全桌面打得体无完肤。








我嘴角一斜，这不禁让我想到了QQ邮箱和微信。




QQ邮箱推出时在长达一年甚至更久的时间内，不仅业内人士不认可，在所有的用户的声音中也几乎只找得到谩骂或放弃，仿佛QQ邮箱是最不能让人忍受的东西般。但是张小龙没有放弃，马化腾没有放弃，张小龙对外界一声不吭的同时，对团队百般鼓舞和说法，期间桥段无数；马化腾百忙中硬抽出时间亲自狠抓QQ邮箱许久。弹指一挥间，QQ邮箱穿走过来了。




微信刚推出前几月时，被米聊骂，被用户说，用户量增长也不快。同样地，张小龙带着他的铁军日夜奋战着，奋力地回着微博@解释这解释那，一年时间过去，终于微信似乎也要出头了。




产品级的顶级产品尚如此，平台级的呢？








Q+作为腾讯眼中的下一代QQ，却也不仅仅是下一代QQ，这里的QQ只是指的腾讯对它的期许和看重，腾讯的开放平台战略有相当大一部分押宝在Q+上，但，不仅仅是开放。




仍然有人在疑惑Q+和360安全桌面的区别，似乎除了keso说的用户关系参入开放平台中，Q+和360安全桌面一样。




不，不一样。




燕雀安知鸿鹄之志哉！




如果说QQ让中国人有了更多更快更方便的沟通，百度搜索引擎让中国人享受经过索引的规律互联网世界，360安全桌面让中国人的电脑更易管理更清新，Q+要做的，是让所有中国人享受所有想得出来的应用和更互联网的电脑，甚至整个在线互联网生活（找找前几天腾讯媒体开放日里面殷宇说的话，这是我们团队的老实实在的老板），而提供者，也是所有中国人（这里不使用开发者，是应该的）。




熟悉腾讯的人也许记起来了，构建一站式在线生活正是腾讯的目标，但从前的腾讯妄图自己完成，现在的腾讯，想要全中国网民一起来为自己构建一站式在线生活（PS：留意下Q+中腾讯出品的应用《应用工场》）。还记得上面那一句“不仅仅是开放吗？”。








我一直相当认可360的产品，我始终认为使用360的产品是一种享受，直到360安全卫士中我不使用的功能越来越多，我才依依不舍地停止使用，360安全浏览器也是如此，只是我更喜欢Chrome的简洁和快。




360安全桌面也是如此，性能优异、应用也算多、交互效果炫而不炫耀、产品好用而不逼你用。这甚至有一些是腾讯的大多数产品都难以做到的。我一直清晰地记得那句话，那句在Quora上有人回答一个问题“创业者面对Google的跟进时怎么办？”的话，他说“Your A team should beat them D team.”。但是现在，我真的认为，腾讯的A team，360的A tearm好像打不过。因为360安全桌面2.0版。








360安全桌面2.0版直接将iPad上的体验一丝不挂（抱歉，是改）地放到了PC上，完全不管是否合适，我不知道别人怎么样，反正我看着桌面上那一个个跟一元硬币差不多的图标，我不想点，我想马上关了这东西，要不就关了电脑。利用现在大量网民对苹果的优秀之处根本不了解而只看表层的特点，来直接针对性地做出所谓创新地将iPad体验带到PC上，却仿佛不管不顾用户感觉到不习惯后的迷惑甚至慌乱的做法，浮躁短视到让我嗤之以鼻。




我要写Q+上应用的体验报告，于是我用了一款应用，名字叫友商现金流量表。我在Q+上用了他，写了点体验分析，心里一直在奇怪，那些边上角落里的空白地方是怎么回事？直到我用了它的360安全桌面版，原来那里是广告，五颜六色花花绿绿不顾整体的广告。友商先在360桌面上开放了一个应用，然后在Q+这里就直接删掉了里面广告就弄上来了。在那之前我很早就知道，Q+上的应用不允许出现广告，也不允许有弹窗，一切开发者的盈利损失腾讯通过其他方式来补偿。我那时觉得不做广告，开发者损失的盈利实在太大了啊，这怎么成啊，开放平台的铁三角中很重要的一方就是开发者啊！但是那一次是我最深地觉得，Q+这点真是好，真好。初期的无广告无弹窗带来的优秀体验，带来越来越多的客户后，为开发者带来越来越好的品牌价值后，长远盈利滚滚而来。而另一面，我仿佛觉得360这么做真可以说是，干一票就跑，越快越好。








不短了，我都写累了。该正经说一下Q+3.0版到底除了产品理念上，在产品设计还具体创新了些啥了，好，听我说。









一、我知道有许多人暂时是非常不肯让谁去霸占他的桌面来“为所欲为”的，好，我们看Q+3.0在原生桌面上的表现，能帮到你什么。





1、右上角的个人中心，这是个可以看到Q+愿景的地方。抛开等级、徽章、成长值这些运营元素先不看，最近添加应用和最近分享应用也不看，你马上就会发现下面占空间最大的东西：新鲜事。这真是个熟悉的字眼啊。这不是社交网络里面的东西吗？看着Q+的好友新鲜事，你的脑子里立马就冒出了许多东西是吧？这就是Q+个人中心的想象空间。




2、右上角的搜索框。现在它可以帮你搜到本地文件了。从前，我们从朋友那借来笔记本电脑，总是喜欢开始菜单-搜索（或者Win+F）来搜索.avi文件和.jpg文件；我们上网有什么想知道的总是打开浏览器搜百度；我们想在Q+上找个应用（比如糗事百科）就在这个右上角的搜索框里面搜。说一遍都这么麻烦，何况做？现在，所有上面这些文件、网页、应用、程序你都可以在这一个搜索框里面搜，还有许多细节上的优秀微创新等着你发现。这是个我很喜欢的地方，特别喜欢，当然，要是电脑给别人用我一定会记得把设置中心里面的搜索本地文件给删掉，省得某天他从这个框里面搜苍老师的时候搜到了我的珍藏。









二、哪天你终于愿意来看看Q+会把你的桌面搞成什么样子，你就会进入Q+桌面，说不定你就不想出去。





1、你现在可以在Q+桌面上刷新、新建Word文档、更换壁纸、更换排序了。这是个不难做的功能，但却带着许多强迫症患者的需求，比如我。




2、如果你愿意好好整理下桌面格子，你的桌面会变得漂亮整洁。我从前的Win桌面上从来只放一个图标，就是Dropbox，现在不是了，看这里
 
http://app.qpic.cn/mblogpic/2afed969308818db7aec/2000

 。我设计的布置方式还算漂亮吧？




3、往右看，往右看，有个常用联系人格子（所有上面这些都可以设置为隐藏），这里可以放上你最常联系的几个QQ好友和群，这样你不用老放个那么大而布满图标的QQ面板右边了。其他理念上的创新（比如QQ未来甚至为变成Q+上面的一个桌面Widget什么的）就不说了。具体效果，也可以看上面我的屏幕截图，当然，什么格子的大小数量名称都可以随意设置，只是我喜欢整洁，要知道，我严格挑了2个联系人出来花了很长时间，你可以弄多点，我把其他几个格子完全在像素级别上对齐更用上了尺子（后面的版本一定要出捕捉边界功能啊亲！），你更不必这样。













三、再然后是第三个屏幕，Q+应用屏。

 这里其实没什么好说的，自动分类这个所谓的微创新让我挺喜欢。













四、第四个屏幕是推荐屏。

 有几个让我非常喜欢的“需要时才出现”的交互设计细节就不细提了，看到右下角的那个“好友在用”应用推荐框，代表Q+真正开始大力使用杀手锏“你的20个朋友都在告诉你这款应用很好用”，后面的事情更让我期待。









五、最后一个是网址导航屏。





1、看，右上角有个不起眼的“收藏夹”，点它发现提示你导入IE收藏夹，导入后发现，咦，对啊，以后我要上哪个浏览器上收藏夹的网页，不用先打开浏览器再翻收藏夹了，这里就有，好像挺方便。我认为这是个非常细致体验的微创新，但在它支持Chrome收藏夹之前我绝对不爱它。




2、好了，现在来看中间最显眼的网页搜索框好了，这是个比右上角的万能搜索框更专注的搜索框，试试。你有没有觉得这碉堡了？反正我是这么觉得的！看这图
 
http://app.qpic.cn/mblogpic/d2d6b0748d28f903da0c/2000

 。搜东西真正意义上不需要浏览器了（这句话带来的理念意义实在太大，Q+开始真正提供传统OS不具备的更完善支持Web的体验了），搜东西不怕各种位置的广告了（好吧，除了那个让人无奈的AdWords类广告）。








六、应用市场，改变也有，但是不太多，我就懒得说了，大家感兴趣去看吧，我就只说一句话，推荐大家留意下《应用工厂》这个让我特别喜欢的应用。








腾讯是个只干不说的公司，不做公关不写软文，只是默默做着，以前或许它的做着伤害了许多人，现在它开始变了，但还是保持不说。于是我默默地出来说话了，我是个浮躁的小孩子，我什么都不懂，但是即使面对对手磅礴的唾沫潮，我也还是要张口就来。








1月1号那天我给自己写了首诗， 现在我觉得给Q+也很合适。大家共勉。













莫欺少年两袖清，前路崎岖笑斩荆。今时我若离你眼，他日必将正吾名。













终于写完了，手都冻僵了，这天气真冷！什么？你也在说“终于看完了”？哈哈，这要有人能看完，我的嘴都要咧得合不上了。








（错别字什么的，就明天来弄好了，要睡了。。列位晚安晚安）
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为什么 7-11 的盒饭，中午是饭菜装在同一个盒子里，晚上是饭和菜分开装？











 汪惟
 ,
 
前711区经理、PB商品开发、店铺开发三部门都呆过









因为吃饭的位置不一样。我们还能注意到，711晚餐的菜要贵一点，多一点，米饭要单独付钱。








之前北京711开业前做过调查*，




午餐一般是和同事一起吃、在办公室餐厅吃。




——所以做成了工作餐形式，饭菜混合打菜快\大家吃得也快。








晚餐更多在家吃、和家人一起吃，可以说是公司人最重要的一餐。




——所以做成了外带式餐厅的形式，菜饭分开，买上几个菜带回家只要自己做个汤，一家人就能一餐了。而且如果饭菜混合在一起,稍微远点的就会黏在一起不好吃了。








（不过711晚餐卖得只有中午的1/5，我猜是因为公司人不太愿意晚上和中午吃同一个饭店的同一个菜吧）




（虽然以前在711上班，但是我个人觉得晚餐在711吃有种很凄凉的感觉...各位知友，珍惜有人喊你回家吃饭的日子吧）








在weibo上看到的问题延伸：





晚餐为什么米饭要单独付钱?





算上盒子和物流的成本,单卖米饭基本不赚钱。711的米饭是用中粮的2XX号的特别配制米，盒子是国内最大的厂中央化学的盒子，成本还是蛮贵的。




而且这种米饭就算是不赚钱顾客也觉得贵，因为家家都有电饭锅，超市里一般品种的米又很便宜，很多顾客宁可自己在家煮个饭。









为啥711每次打菜都觉得很少?





因为确实少，我一般都吃三个菜。教育训练的时候每个菜都是125g，每盘菜（生菜业务包）必须打出8或10份菜。




这个一开始都用克称打菜来练过的，不可以±10g。不知道现在的训练状况，大抵如此。








（以上情况只针对北京的调查，上海711午餐晚餐是一样的盖浇饭。）
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设置网站会员积分系统需要考虑哪些问题？











 张亮-Leo♂
 ,
 
其实我想找通用积分话题，可惜没有









既然
 
@赵世奇

 你问我，那我就简单说一下，不过这依然会是一个长答案。这个问题展开来会无边无际啊，所以先说一些吧。然后具体问题具体分析。




Step1：




先想清楚，为什么要为这个站点建立会员积分系统。首先明确，会员和积分是两个完全独立的系统。我接下来用用图片来说明这些内容。










1、对于会员系统来说，要先弄清楚会员的定义是什么，这里很容易弄混2个概念，User 与 Member（如，航空公司常旅客计划面向的常旅客是Member，而坐飞机的人是User）。




对于网站来说，User不一定是Member，但Member是User。所以，要先确认，你的会员是用网站的人，还是在使用网站的人中那些你愿意提供会员权益进行奖励的高价值用户。




2、对于积分系统来说，要先弄清楚，网站积分的定义是什么，它为什么而设立，是因为需要奖励网站上的用户行为（如，论坛虚拟币）还是对特定用户群体进行奖励（如，银行卡积分、航空里程计划）还是通用积分（如，Nectar、OKcashback）。








Step2




对于一个会员系统，最关键的是会员等级定义以及会员权益供应，最核心的是会员权益供应，这需要根据你面向的会员群体进行定义，如果你是一个电商平台，你的会员权益最核心的部分应当是鼓励用户消费所提供的优惠权益、购买权益，如果你是一个车主俱乐部，你的会员权益最核心的部分应当是维护车主的用车、养车权益。




对于一个积分系统，最关键的是积分成本测算以及积分的入口出口设计，最基础的部分是成本测算，最核心的部分是积分消费场所。








Step3




会员与积分的关系，在此引用在很久以前另一道题的脑图：














需要考量，会员系统与积分系统间是否有关联，还是各自独立，如果不是各自独立，那么积分系统也可以作为会员权益的一部分，如果各自独立，那么就需要单独去做具体设计。








Step4




根据运营的实际情况进行调节。
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OPPO 和步步高的手机为什么卖那么贵？他们的策略是什么？











 詹世波
 ,
 
游戏策划&运营方案下载，m1928.taobao.com









之前好奇研究过OPPO手机，在此谈下自己的观点：









1.

 
OPPO和步步高手机系出同门：

 OPPO最初是步步高手机为进军国际市场创立的子品牌，但在其官方网站上并没有任何与步步高有关的描述。通过其经常在芒果台的冠名和广告宣传，尤其是宋慧乔和好莱坞影星莱昂纳多的系列广告，一度会让很多人误以为OPPO是韩国的品牌。步步高（VIVO系列）主要针对国内， OPPO 主要面向国际市场，初期产品和市场定位应该是比较清晰的，但后期 OPPO 在国内宣传推广和表现也不俗。








OPPO和步步高的老板都是段永平，曾经一手缔造了小霸王和步步高2个知名品牌，后者更是衍生出了步步高手机、OPPO手机、步步高学习机、小天才学生电脑、步步高DVD（已下市）、步步高生活电器（已下市），每一个子品牌/产品都占据过该市场领域排行的前几位，数据都很漂亮，所以研究OPPO就不能不研究段永平这个人。









2.哪些人在购买/使用OPPO手机：

 OPPO大部分手机价格都在1500元以上，这个价位高于山寨机的价格，但又低于高端品牌机的价格，早期的JAVA功能机凭借“偏日韩系的漂亮外观，音乐功能（主打）、QQ聊天、上网等基础娱乐功能”俘获了很大一部分女性用户，而这部分女性用户中很多都是大中专学生，而女性用户容易相互影响，所以更多的女性用户开始购买并使用OPPO手机了。








同时男性用户对于手机的外观、功能、配置和性价比较为在意，或许这就也是OPPO男性用户较少的原因。









3.看似销量不好么？

 一般手机厂商会通过KA卖场、3C卖场、运营商渠道（移动/联通/电信）、专卖店、手机卖场、网上商城（京东/亚马逊/天猫/淘宝）等渠道销售手机，步步高及OPPO也不例外。至于各个渠道出货/销量所占的比重暂且不详，但是在构建经销渠道时，OPPO很好地利用了步步高品牌所积累起的渠道优势。另外，OPPO希望建立尽可能扁平的销售渠道，这种经销体系可以保证OPPO的价格相对稳定，渠道成本相对稳定可控。由此留给渠道商和终端销售的利润空间就更大。








不记得在哪儿看过：终端店面售出一台OPPO手机销售提成可达100元以上（欢迎补充来源），而销售出一台同价位的诺基亚三星摩托罗拉品牌机，提成可能只有一二十元甚至更低，有了利益的驱动，销售员就有了更大的动力了。








根据艾媒咨询《2010-2011年度中国手机市场发展状况研究报告》显示，在GSM和CDMA市场中，步步高和OPPO分别占据3.1%和3.3%的市场份额.........2010年中国手机销量约达2.5亿。借此粗略估算，步步高和OPPO合计销售手机约1500万台。 来源
 
http://news.mydrivers.com/1/196/196900.htm









另外步步高手机产品经理韩伯啸在
 
http://www.zhihu.com/question/19709062

 中给销量提供了2个参考数据和传言可供参考下。









4.高额营销费用？

 2011年以来，步步高和OPPO的广告几乎占据了国内所有收视率最高的电视节目—湖南卫视的《快乐大本营》、《天天向上》，江苏卫视的《非诚勿扰》、《老公看你的》，东方卫视的《中国达人秀》等等。如果做一个统计的话，OPPO的广告只是集中到了热门娱乐节目但并不能算太多，加上步步高学习机（主要以点读机为主）也在各个卫视打广告，所以会给大部分人造成步步高广告铺天盖地的印象。








至于步步高全年的营销（广告）费用，有媒体给出的答案是10亿元（来源
 
http://news.mydrivers.com/1/196/196900.htm

 ），按照广告行业惯例，广告预算一般不会超过全年收入的10%，或许可以由此反推出OPPO的全年收入和手机销量。对于一个诞生不到8年的手机品牌，如果不进行持续的广告宣传投放，其产品销售势必会有所影响，所以OPPO手机不是不想停下或降低营销投入，而是不能。









5.为什么那么贵？

 商人逐利，如果可以的话OPPO想把价格定到1万的心都有，那样利润空间就更大。但在充分竞争的手机行业里面，如果OPPO定价像苹果和三星、HTC一样高的话，目标用户/潜在购买用户就会少很多；而如果价格定的跟大多数山寨机甚至299元尼采手机一样低的话，购买人数会激增，但整体利润变化可能不会很大。所以 OPPO定价是一个考量了各项成本（产品设计、产品加工、渠道拓展维护、 明星代言、 广告营销和人力资源等），评估了众多竞争厂商/单品之后综合博弈的结果。








基于以上种种原因，OPPO的价格也就定在了1000-2500左右，这个价格相对其它同等配置的国产机来说是有点高，但相对苹果和三星、HTC就不高了。毕竟OPPO打造的是”国际范“。退一步讲，降价容易涨价难，手机数码类产品绝大多数是越卖越便宜，开始定高点以后降价区间也足够了。









6.他们的策略？

 将产品设计外包给总部位于荷兰的著名设计公司Studio Dumbar，使产品外观漂亮吸引用户；重金聘请宋慧乔和好莱坞影星莱昂纳多拍摄广告努力营造“国际范”、"装大牌"；设定比较高的市场售价，保证厂商和渠道商都有较高的利润空间，通过给营业员/销售员高提成来调动其销售积极主动性；在湖南卫视《快乐大本营》以及其它高收视率节目冠名、赞助或播广告，提高品牌曝光率和用户关注度；借助于步步高DVD/步步高生活电器时构建的销售网络/渠道在全国各地销售终端落地开花；








步步高手机部分也延用了以上手段，欢迎补充。
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海底捞到底有什么神奇的地方？为什么别人学不来？











 李名茗








海底捞的神奇在于他超级超级高的毛利率。




因为火锅本来就是毛利非常高的商品，海底捞又算是火锅里面比较贵的。他们还可以做到那么贵的火锅，有大群的人排很长的队，等着去吃。




所以，他们有的是钱狠狠的砸在，服务上。




你去看看他们的服务员配备数量，比一般的餐厅，多3倍以上。




但是他，没有很大的厨房，没有复杂的加工操作流程，不要养厨师。




再因为他们的火锅味道也很一般，所以，他们也不得不狠狠的砸钱在服务态度上。




张老板这种把想做的事，落实到实际上，并超出客人的期待的管理能力是极为厉害的。




但是，恕我无知，如果没有那么高毛利，那么强的盈利模式，我真的不知道哪家餐厅可以那么大规模，那么猛烈的去做服务功势。




那都是钱堆出来的呀。




ps：海底捞素菜普遍有90%的毛利，肉类有70%以上的毛利。




净利率有些店可以达到惊人的40%。
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 MJ勺子
 ,
 
必见辽阔之地









海底捞最神奇的地方是
 
战略的差异化

 ，极其
 
另类的差异化

 ——





	
产品方面，过度服务，执著于细节






	
利益方面，算大帐，却不拘于细节






	
在公共关系方面，一种看似最简单的透明









这种策略，具有极大的颠覆性，是很多企业主们想明白了但没想透也没去做的事。








作为一个忠实粉丝，长期光顾之后，归结出几点：





	
菜品本身并无太多新意，但干净，且人性化（可以半份、吃不完没动过可以退）；






	
卫生间干净无异味，等候时的各种小吃和服务，不觉急躁；小料区的各种凉菜和水果，独自等人时也不觉得嘴中寡淡（禁烟）；






	
看过黄铁鹰老师的著作——《海底捞你学不会》，折服于川人打麻将的理念（详情请参考原著），很精辟的描述了海底捞各流水线员工之间协作精神；


	
员工都很Nice，即使他们有小的错漏，丝毫不影响我的消费体验。





另外一点，其实海底捞的一线员工很辛苦，流动率很高，但是能坚持的，最后，获得了“涅槃” 。横向的观察服务业，海底捞、德邦、顺丰，在同行看来都是另类，他们的一线员工出身大同小异，但是，员工们都
 
——

 

获得了基本的物质保障，拥有了基本的尊严、尊重，离机遇不远


 
。









最后这段粗体字的内容，更值得我们思考！
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如何看待 360 特供机销售惨淡或夭折？











 陈弢
 ,
 
这里有值得关注的事儿。









关于360特供机销量「惨淡」这个事，我认为得了解两个情况：









	
这些特供机的销量到底是多少及其意味着什么；






	
360做特供机到底是怎么回事。













首先来说说销量的事。截止目前，360一共出了三款特供机，销量[1]如下：





AK47

 （与阿尔卡特合作）
 
约1万台






超级战舰

 （与海尔合作）
 
6万台左右






大V

 （与夏新合作）
 
5万台左右









如果单看销量的绝对值，那么这三款特供机的市场反应确实一般；特别是当你回顾360在微博上铺天盖地的营销推广时，你会更觉得销售效果很不如人意。人家小米折腾半天好歹也有350多万台销量啊。









但销售量的高低除了横向对比，也要纵向对比。

 因此我们还得看看上述三家手机厂商的已往销售量[2]：









	
2012年上半年，TCL的智能手机总销量为36.72万台（由于阿尔卡特被TCL收购了，所以此处看TCL的手机销量即可）。因此，
 
AK47单款约1万台的销量并不算糟糕。



	
2011年，海尔手机大约出了40款，总销量约为300万台（智能机+非智能机），那么每款平均销量为7.5万台。考虑到非智能手机销量会超过智能手机，所以海尔智能手机每款平均销量要低于7.5万台。因此，
 
超级战舰约6万台的销量其实算一般水平。



	
至于夏新，这家曾经辉煌过的电子公司在2009年以后就几乎退出了国内一线的家电大卖场，智能手机销量一直是低得可怜。所以，
 
这次与360合作的大V5万台的销量算是不错的。而且大V第三批货也即将发售，加之其999元惊人的性价比优势，所以销量应该还会继续增长。















这样一对比，你会发现原来360三款特供机销量（相对值）并不是你想象中的那么惨不忍睹，对于像TCL、海尔、夏新这样的国内智能手机市场上的“小角色”而言已经是正常水平了。









那为什么公众和媒体会对于特供机的销量如此“鄙视”和失望呢？








原因很简单：
 
周鸿祎在手机上市之前就给了大家太高的预期。看周鸿祎和雷军口水仗那架势，声称着要做“史上最强性价比机王”，误导消费者都以为360特供机要朝着千万级别销量而去。结果很明显，当大家得知其总销量不到15万台的时候，自然嘘声一片。

















接下来，就得弄清楚360搞特供机到底是怎么回事。








大部分的媒体、关注者、消费者都认为
 
这是360进军智能手机市场的开端

 （包括今天之前的我）。




但其实我们都误解了：
 
所谓的360特供机不过是一批预装了几款360手机应用的普通智能手机，顶多再给手机预置一个带360LOGO的开机动画，仅此而已。「特供机」只是噱头，360不过是帮TCL、海尔和夏新做了次「销售代理」。









这次合作当中，
 
上述手机厂商答应帮360在手机中免费预装360应用

 （通常一款应用预装价5-8元[3]，360在此之前就已经靠花钱给手机预装自家应用和刷机等方法提高360手机应用的装机量），
 
而360则以「特供机」噱头帮其营销推广

 （定价权由手机厂商决定，360不能涨价所以无法靠此获益）。
 
当然，所有的交易都是通过360平台跳转到天猫、京东、库巴等电商平台后来完成，360帮助电商导入流量和用户，电商则充当交易终端。由此而形成一个完整的三方合作链条。最终，手机厂商获得销售收入，360省下了预装手机应用的成本并树立了自家的手机品牌形象，而电商平台则获得了新的流量与用户群。









了解了360特供机的实质情况之后，你还会觉得它们的销量重要吗？









对三家手机厂商而言，「360特供机」无非是帮它们多开了个在线销售渠道而已，并不影响传统销售渠道。所以，销售量大是意外的好事；销售量平平也无关痛痒。









而对360而言，除了省下了成本与树立了手机品牌，还顺便实现了以下目的：









	

推广「 性价比机王 」概念，拉低小米竞争力。

 随着360三款特供机的高调上市，各种「更高配置更好体验更低价格」的优势使得小米1、小米2的配置都不再像去年那样给消费者带来巨大的震撼，“性价比机王”不再是小米的独家专享。


	

试水智能手机ROM，为将来打造360智能手机生态系统奠定基础。

 作为一家流量贩卖公司，360的核心是对PC端的系统性掌控能力。相同优势在移动互联网领域的发挥则需要360像小米做MIUI一样打造一个属于自己的手机生态系统。当前，各款360手机App装机量平平，没有发挥其在PC端上的威力。但当360定制的ROM成为智能手机主流之后，你的手机操作便会受到360系统的限制。


	

抢占道德制高点，令小米陷于被动局面。

 看看两人在微博上的骂战，360稳重的公关战术完胜小米。周鸿祎借机杀入智能手机领域，虽不求立马攻城略地、占山为王，但通过痛快狠批雷军（一批小米手机「 电池门 」 、「 返修门 」 ，二批小米手机过高暴利），领先地抢占了道德制高点，为自己杀入智能手机市场找了个相当漂亮的借口。









所以，特供机销量多少并不重要。








重要得是我们得搞清楚这场游戏在玩什么。








注：




[1] 三款特供机的销量数据来自“360用户特供机”官方微博发布数据，以及
 
http://tech.hexun.com/2012-09-03/145417575.html





[2] TCL智能手机销售数据来自
 
http://stock.caijing.com.cn/2012-05-07/111839985.html





海尔手机销售数据来自
 
http://www.cnbeta.com/articles/201194.htm





[3] 5-8元是找预装代理商的平均价格。不同的厂商、产品价格都不一样，直接找手机厂商预装应用价格在2元以下。
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日本设计师的极简主义设计，是否和日本民族的高密度生活状态有直接联系？











 黄佳








至少原研哉不这么认为。








在几周前的一场讲座中，原研哉认为，日本的极简主义其实不是西方意义上的极简或简约，而是来自日本民族的虚空概念。据他的理解，日本人从原始社会最常用的工具——容器出发，逐渐演变、发展了
 
以虚空为中心的审美

 （虚空也和宗教相联系）。讲座现场记录的文字稿见：





http://www.ucca.org.cn/index.php?option=com_content&view=article&id=1776&Itemid=44&dt=past&year=&categoryid=&lang=zh









原研哉在解释简约与虚空的不同时，特意提到简约是人类社会由集权走向民主的受政治体制变化影响的审美趋势，而日本的情况与之不同。他说：







“简约”是从最近才出现的概念，但世界实际是从“复杂的概念”开始的。集权的拥有者要通过工具表现自己的权力和威慑力以便进行有效的管理，那些设计繁复的物件就是威慑力的象征。所以越是有强权的地方，就越会有非常复杂的图纹。



150 年前国王的权力丧失了，集权被推翻了，每个人自认为是世界的中心。大家都在考虑该怎么活下去的问题，这时已经没有必要强调权力了，很多事情也就变得简单了。正是从那时起，西洋开始有了解放的思想，开始出现了自由，然后时髦的设计逐渐涌现出来。日本在十五世纪的时候
 
就已经

 开始使用这些东西了，这些以前日本用的日常用品看起来很简单，或者说简约，但本质上和简约和简单并不一样，实际上这是我所说的“空”、“虚空”。







为了说明简约和虚空的不同，他举了一个例子：







接下来我还想说明一下什么叫简约，什么叫做虚空，两者之间到底有什么不同。我拿这把刀为例。这是把德国名牌刀，这种刀确实很好用，功能性非常强，可能是特别符合人体工程学，握住的时候非常好用，我觉得这个设计就是非常典型的简约设计。




而这把日本刀则是“虚空”理念的代表。和简约的德国刀不同的是，日本刀的刀把可以任由使用者随意把握。厨师在做饭的时候切不同的地方要握在刀把不同部位以方便用力，他在使用不同刀法，切不同食物的时候也可以自由自在的使用这把刀，所以这个理念就是非常典型的“虚空”的概念。
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如何理解马化腾对张小龙的评价「张最大的是学会了互联网思维：从做重，到做轻」？











 金错刀
 ,
 
#微创新#提出者：移动互联网、产品经理、SNS、用户体验、设计、数据挖掘、品牌，凡是不以用户出发的都是耍流氓。









因为这句话是我跟马化腾采访时聊的比较多的，对于轻，马化腾的意思是：




1、软件开发强调技术，互联网产品强调用户体验。张小龙到腾讯早期，是想做一个Gmail那样的产品，拼下技术，后来越做越庞大，放弃了。




2、软件走的是长周期开发，互联网产品强调快速迭代。




3、软件更多大而全，互联网产品必须聚焦，必须微创新，必须做好核心功能。




4、软件强调个人英雄，互联网产品强调用户投票权。这也是技术牛人张小龙口头禅“我说的是错的”引发大家共鸣的一个原因。




在互联网上，重者、慢者必死。
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太多有才华的人被埋没，你感受到了吗？











 杨帆®
 ,
 
我的豆瓣：http://www.douban.com/people/roam/









很多人的才华得到了你的认可，但更高层的领导不认可，这是你的烦恼。








我不知道你生于哪个时代，我是80年代生人。这一代的很多人，看我们的领导那一代——一般是6，70年代生人，往往都有点不顺眼：他们穿着西裤皮鞋，把上衣扎进皮带里，梳着四六三七的头发，弄不清潮流趋势，玩不转各种电子产品、社区、微博……但是换作他们的角度，会无法认同我们的做派。悲剧的是，必然的，在90后的后生们眼里，我们逐渐成为一群土老冒。








任何社会的代际差异都客观存在，尤其体现在审美观的差异。








从打的标签来看，你应该是指互联网行业的前端设计，一个产品的外在部分。这产品不仅仅是给你用的，它可能面向6，7，8，9，00后……也就是说，你之蜜糖可能是彼之砒霜，其他的用户未必认同。








如果是衣着打扮，或者艺术作品，那你大可以去赞赏他们的才华，宣传你的品位，但对于产品设计而言，则需要取悦更多人。Hao123有没有品位？设计如何？我想都不怎么样，但不妨碍它成为一款优秀产品。








换个角度，从社会结构上看，的确，掌握社会资源的老一代会对青年一代做不自觉的压制。某种程度上，创意被扼杀，激情被磨灭，但这却也是保证整个社会稳定运行的一种方式。这一压制的程度因国家和文化而异，日本等级尤为森严，而欧美尤其美国则倾向平等开明——这也是为什么美国能够诞生那么多年轻的风云人物，而日本则擅长于实施繁复精巧的任务。当前我朝虽不算等级森严，却也离平等开明尚远。








综合两点，做产品的时候，即便领导以强权满足他个人的品位，你也不要和他犯同样的错误，而应考虑用户的品位。
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Java 中的接口有什么作用？











 梅云罗








接口的作用对于很多新手来说很不容易理解，我给大家举个例子。




接口只是一个规范，所以里面的方法都是空的。




假如我开了一个宠物粮店，声明所有宠物都可以来我这里买粮食，这就相当于一个接口，








public interface PetRestaurant {




public void buy();




}








当一只狗看到了，知道自己是宠物，所以它去实现这个接口




public class DogPet implements PetRestaurant {




@Override




public void buy() {




System.out.println("我是狗，我要买狗粮");




}




}




当一只猫看到了，知道自己也是宠物，所以也去实现这个接口




public class CatPet implements PetRestaurant {




@Override




public void buy() {




System.out.println("我是猫，我要买猫粮");




}








}




当狗和猫来我的店之前，我是不知道他们到底是什么，但是当他们来到我的店，我就知道一个要猫粮食，一个要狗粮食。因为他们都实现了 我这个接口，都可以买。下面这个类相当于一个接待顾客的类，即店小二，他接待所有实现了我这个宠物店接口的动物，传进来一个PetRestaurant 类型的宠物，注意，这个PetRestaurant 是接口




public class test {




public void buy(PetRestaurant pet)




{




pet.buy();




}




}








好了，这个时候我这个老板出现了，我可以给他们卖粮食了，相当于测试类




public class Tests {




public static void main(String[] args) {




PetRestaurant dog = new DogPet(); //实例化一个狗，相当于把狗顾客实例化




PetRestaurant cat = new CatPet();//实例化一个猫，相当于把猫顾客实例化








test t = new test(); //实例化一个店小二




t.buy(cat); //把猫交给店小二




t.buy(dog); //把狗交给店小二




}








}




这样运行的结果就是




我是猫，我要买猫粮




我是狗，我要买狗娘








你知道吗，整个过程我这个店主其实根本不知道来的到底是猫是狗还是其他什么，我只要有一个店小二，把这些来的不知什么动物都全部交给店小二，店小二就知道怎么去卖了，因为这些狗啊猫啊都实现了我这个宠物店的接口，而店小二就负责接待所有实现了我这个接口的动物。这就有一个好处，假如明天来了一头小猪，只要它实现了我这个接口，我只管交给店小二处理就OK了，我这个店小二根本不需要变化，我这个店主也只需要实例化一下这个动物就OK




你想，假如没有接口，会怎么办，来一个猫，我要去创造一个猫，还要实例化，来一只狗，我要创建一只狗，同样要实例化，还要配备专门的店小二去接待，就会相当麻烦
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我关注问题的哪些新回答会被通知给我？











 黄涛
 ,
 
知乎产品设计









伴随正在进行的通知改版，知乎对关注问题的新回答通知机制做了一些优化。








当一个被很多用户关注的问题有了新的回答时，系统不会立即通知所有关注者。一小部分用户将最先收到通知。在接下来的一段时间里，根据这个回答被点击赞同、反对和没有帮助的情况决定是否通知其他关注者。我们希望藉此降低用户关注问题的成本，尽量让关注者只收到真正有价值的新回答的通知。








提问者只要不取消对问题的关注，会收到所有新回答的通知。如果你关注的用户回答了你关注的问题，你也会立即收到通知。如果一个问题的关注人数较少，系统仍然会在第一时间通知所有的关注者。不过，像「呵呵」、「这个问题真赞」、「请题主自行 Google」 这类回答会被过滤，任何用户都不会收到通知。








最初一批接收通知的用户，按照以下顺序挑选一定数量：








受邀回答的邀请者 > 同时关注了问题与回答者的用户 > 在关注了问题并开启「更快获知我关注的问题的新回答」设置的用户中随机选取 10 人 > 从所有关注者中随机选取 10 人








在新的机制下，将由少量用户对新回答的质量做出初步判断，最初接收通知的用户与在同一时段看到这个回答的用户共同影响后续的推送。每个人都有可能被纳入最初一批的推送列表中，帮助提高整个社区的信噪比。相对的，每个人都会偶尔收到低质量新回答的通知，这一点对所有人都一样。




知乎会不断地改善新回答推送的判断机制。用户将可以轻松地关注上千个问题，持续获知自己感兴趣的更新，并且不会受到过多干扰。








新机制下「回答被添加」与「部分用户收到通知」之间会存在时间差。对于好的回答，这个时间差会很小。在通知发送前，如果用户通过 Feed 更新等其他方式看到了这个新回答，就不会再收到这个回答的通知（这一特性暂时还没有生效）。








最后，如果你认同知乎的社区互助分享精神，希望以开放的态度面对所有新内容，你可以在自己的通知设置中开启「更快获知我关注问题的新回答」这一选项。那么你会比其他人收到多一些新回答通知，同时也需要点击更多的赞同、反对与没有帮助，把你对一个新回答的判断提供给整个社区。




（开启这个选项并不表示你会收到你关注的全部问题的全部回答的通知）








对新回答的通知机制有任何疑问、意见和建议，都欢迎在本问题下讨论。









Update (2012/12/28)





近期会调整首批推送对象的选取规则。




关注的用户回答了关注的问题也会发出消息通知。









Update (2013/02/01)





同时关注了问题与回答者的用户会在第一时间收到通知




修复了邀請者有时收不到通知的 bug




调整了首批推送的用户数量
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四大门户的移动新闻客户端在内容运营上各有什么特色和差异化？他们是如何做的？











 何宽
 ,
 
信息不对称才是商业社会的核心。









虽说不是很全面，但是因为从事这方面的工作研究，我个人大致来谈一下一些我试用过的资讯类客户端，国外的就不说了，就说说国内的。









一，四大门户客户端






1，掌中新浪：






优点：独家博客






缺点：天气






栏目：新闻、专题、天气、图片、更多（设置）





可能是新浪太过专注做它的微博客户端了，新闻客户端使用起来效果真的比较一般。




早期的时候，因为微博另作客户端的关系，所以没有掌中新浪里再设置一个微博栏目，取而代之的则是博客，这也算是新浪从2006年就开始积累的强势产品。后来去年下半年版本升级的时候，博客变成了专题。新浪的专题操作套路一直是求全为主，这个风格也从网页延续到了移动端。其实相比专题，我觉得独家博客从内容上更具吸引力。




不过我一直到现在都没想通的是，掌中新浪在导航里竟然设置了一个能预报未来三天的天气栏目，这个功能其他客户端都没有，硬要说成特色是可以，不过更多的也可以说是鸡肋，天气这种基础功智能机一般都具备，真不知道新浪是怎么想的……




新浪的互动性之前做得比较差，是1.0的路子，后来网易新闻爆发了之后才开始注意在互动性方面下功夫。按道理，新浪2.0的路子要远超过网易，不知道他们在最开始设计产品的时候是怎么想的，可能是为了追求与微博客户端的差异化，而故意省略了2.0的属性吧。




不过我个人还是觉得，无论是博客还是专题的设置。都没有微博那般强势，如果掌中新浪能和微博彻底打通，而不只是简单的新闻分享，在移动领域的竞争优势才回显现出来，毕竟在3.5寸屏上还是看短文的天下。









2，搜狐新闻：






优点：早晚报设计、娱乐性强






缺点：界面设计






栏目：欢乐快递、网上那点事、八卦周刊、搜狐早晚报





很早就听说，搜狐新闻客户端的开发计划。装机之后发现，搜狐的新闻客户端真是和其他同类客户端设计不一样——至少界面设计有很大的差异。怎么说呢，结构有点像UC web的界面……栏目是纵向排列在首屏，而不是分布式的横评底栏设计，可能是我用惯了其他客户端的缘故，刚开始用真的很难习惯，反正我觉得是有些奇怪的。




在搜狐新闻客户端默认的栏目里，欢乐快递、网上那点事、八卦周刊……这样的取名方式无不向外传达着：我，搜狐新闻客户端，就是一个娱乐新闻客户端！点进去看内容，真是各种娱乐雷点！在四大门户里，搜狐新闻最大的特色一直是娱乐，移动客户端选择这样的路线也算是延续品牌特色。




搜狐最有特色的设计是早晚报设计，里面包含有热点、导读、要闻、以及各频道焦点新闻。从栏目设计来看，搜狐是真的按报纸栏目来设计的，早晚会有推送消息，做的也比移动的早晚报要用心得多，属于特色产品。




另外，搜狐在设置中叶隐藏了本地报纸，算是迈出做本地新闻的第一步，只是不知道为什么，我这里始终无法更新，每次打开都只显示“现在本地没有报纸哦”，不知道是不是BUG……









3，网易新闻：






优点：互动跟帖，推送，地方新闻






缺点：地方新闻有待加强






栏目：新闻、话题、图片、跟帖、投票





在几个门户中，网易的新闻一直比较有特色，新闻客户端算是一脉相承。总的来说，网易新闻的特色功能是互动性比较强，看看新闻浏览页面里下面那一栏“写跟帖”就知道了，基本上是在鼓励用户参与讨论。值得一提的是，这个设计推出半年后其他客户端才相继跟进这一设计。




不过相比之下，网易的评论氛围业界是出了名的，盖楼更是一种早期类似微博转发功能的设计，有着良好的互动关系，就这一点来说，其他新闻类客户端和网易的差距不是一时半刻能补的上的。所以网易新闻的客户端整合跟帖，这么设计也算是结合了网易的长处，也是网易新闻领先其他客户端的原因。




除此之外，传统的推送功能网易也做得比较好，除了类似早晚报功能，重大事件在客户端里推送也是最即时的，频率也不高，不骚扰正常作息。另外，有时候网易还会推送些平时网页上看不到的内容，我最喜欢的，就是这一点……你懂的……




另外，和其他客户端不同，网易已经开始挖掘地方新闻了，并且做了相关功能设计。虽然我觉得地方新闻还不是筛选的很好，但是整体来讲也算是做了区域化的资讯定制设计，值得嘉奖。









4，腾讯新闻：






优点：观点评论






缺点：栏目设置一般






栏目：新闻、图片、观点、设置





腾讯的新闻客户端真是说不上有多么好，只有观点栏目里的今日话题、名家博客、媒体评论还算是他的一个特色。付剑锋、杨瑞春过去以后，从时政角度对其新闻起到了一定的推进作用，所以新闻质量比起以前确实要有一定的提升，这点从他们的话题质量就能看出来。




去年乃至今年，腾讯都在大规模的推微博，但是新闻客户端也没有和微博打通，只是采用简单的新闻分享。从某种程度上来说，这和掌中新浪是同一个问题，不知道是不是也是有意为之。




最后我只想问一个问题，腾讯的客户端很多，少说也有上十个，不知道新闻客户端在这些项目里重要程度排第几。









二，其他客户端：






1，周末画报：






优点：美观、美观还是美观






缺点：广告真多、新闻性不强






栏目：趋势、专栏、城市、画报





如果说周末画报是新闻客户端里做得最漂亮的，我想应该大部分人都没什么意见，不过，审美这么主观的事情，有时候也很难说，红绿花棉袄控请自重。




周末画报客户端是沈一鸣设计的，他后来和现代传播闹掰了，现在创办了自己的四叶新媒体。总的来说，沈一鸣对产品的把握非常强，对UI的界面要求也非常严苛，看看他的作品就能知道。周末画报客户端同样也是带着很浓重的沈一鸣的气质。




周末画报也是一份周报，基本上每周更新一次内容，加上它又是一份强调生活方式的杂志，所以新闻即时性非常不强，内容走的是趣味路线，专栏文章非常值得一看。另外，每日一图做得也非常好，时尚大片的风格，个人很喜欢。周末躺在午后的阳光里看周画的专栏，再配一杯星巴克，一种装逼的优越感油然而生。




要强调一下的是，周末画报的客户端应该盈利了，因为打开客户端，基本上都是广告，不是DIOR就是GUCCI，商业化真是相当快，其他客户端在这一块应该是远远落后的，至少我是没有在其他客户端上看见过广告。当然，这也是我最烦它的地方……









2，南方周末：






优点：深度报道，声音






缺点：加载过慢






栏目：新闻、专栏、声音、民调、设置





南方周末是老牌媒体，调查翔实，涉猎丰富，其独树一帜的社会新闻报道风格深得我心。




南周的界面设计中规中矩，基本没有图片展示，是个被文字充斥的客户端。升级之后，有了新年致辞作为启动画面，颇为怀念。南周的内容绝对过硬，这是多年的积累所致。唯一值得诟病的地方在于，每次打开南周客户端，内容加载都太慢了，不知道是不是技术问题。




同为周报，南方周末没有像周末画报一样设置推送，反正一周更新一次，推送功能形同虚设。它的声音栏目就是语录，很有趣，也非常符合移动阅读的需求，短小精悍但是信息承载量非常高。有些像网易新闻客户端的跟帖栏目设置，所以这也算是南周的一个特色栏目。




在这里值得一提，其实整个南方报系对于IPHONE的反应都很快，南方周末、南都周刊、南方都市报、南方人物周刊等也都相继登陆了APP STORE，新媒体战线拉得很长。但是做得最好的，我觉得还是南方周末，可能内容投我所好，所以我也只看南周客户单，大家当做个人意见处理即可，有兴趣的可以看看其他。









3，三联生活：






优点：地图式新闻、生活圆桌、收藏功能






缺点：即时性不强、图标难看






栏目：现场、地图、收藏、圆桌





三联和南周是两份中国新闻质量最高的报刊，从选题层面到操作层面都非常值得肯定。虽然三联这几年文化味和政治味都浓了一点，但是其冷静客观的社会报道依然是杂志的王牌。这也是李鸿谷时期建立下来的社会报道方法论的结果。




三联的客户端创新的地方在于地图栏目，点进去之后是一张地图，用户点击任何国家，客户端就会显示当地已有的新闻，这种设计很有意思。另外收藏功能也很好，作为一份深度阅读的刊物，很多读者没有耐性看完报道的时候可以选择收藏，下次再看。然后就是三联火了10年的生活圆桌栏目了，文化小智慧，持续10年不容易，也是三联的王牌栏目。









4，财新：






优点：专业财经新闻






缺点：细分市场新闻普及度不高






栏目：要闻、评论、杂志、视频、分类





胡舒立从财经出来之后接手了新世纪周刊，财新就是以新世纪周刊团队为母体孵化的掌上新闻客户端，延续了胡舒立一贯的打黑风格。听闻胡舒立一直有做BLOOMBERG的野心，可能财新客户端就是她的第一步。




财新的客户端内容就不用多说了，肯定是调查翔实，文风硬朗。不过缺点也很明显，一个细分市场的新闻本来普及度就有限，加上没有三联和南周的那种对文字的追求，导致文章很难看下去，图少文多，在一个泛阅读的时代，这颇为致命。另外，视频栏目设置完全是鸡肋，太费流量了，而且小屏幕体验也并不佳。好在还有一批跟胡舒立关系不错的专栏博客写手在为其捧场，所以我基本上打开财新客户端只看看评论里面的专栏。








大概就说这么多吧，欢迎补充。
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产品经理和程序员如何才能和谐共处？











 秦亚冰
 ,
 
产品经理









我初做产品经理的时候，产品部的leader给我来了一句莫名其妙但是让我印象深刻的话：







产品实现是你的目的，为了这个目的不必太讲究。







做了一阵子之后我有了自己对于与程序员相处的方法论，对这句话并不苟同，我还是倾向于把事做好的同时也能把话说好，虽然我现在也能深刻的领会到当时leader的核心意思是产品本身是第一位的。








接下来我就阐述下自己的一些心得：









	

产品经理与程序员最大的矛盾在于——改需求

 。这牵涉两个问题，一个是如何尽量地做足前期工作，尽量把需求细化，需求做的足够扎实就会大大减少改需求的次数，这是产品本职工作，不属于沟通问题；另一个问题就涉及如何沟通了，就是需求无论如何确实要改。这个时候有一点很重要就是
 
努力与程序员（或者开发经理）达成共识

 ，比如“我们的目的是要做最好的xxAPP”、“这个功能对于我们的目的来说是必不可少的”等，然后再来谈详细的需求点，程序员也就会逐步认可改需求这件事情。（还有一点很重要的就是，如果无论如何也达不成一致，也有必要反思这个需求是否真的有改的必要？）


	

用数据和客户来帮你增加底气

 。在谈论某项功能实现的时候，产品经理经常会碰见程序员消极被动不愿意做，或者质疑这么做有没有道理的时候，采取需求依据的数据和真实的客户需求是能有效推进的好办法。比如“80%的同类产品都有这个功能”、“每周都能收到几个客户对某某问题的反馈”，一般来说程序员是能够接受这种说服的。


	

试着多用询问的语气

 。让程序员感到他是专业的，他是能够解决这个问题的，要依仗他才能做的更好。这会无形中赋予他一种责任感（因为你把问题抛给了他，他就隐形中负有解决这个问题的责任），在传达出意愿的同时也避免了话语的生硬，让程序员感受到对其职业技能的尊重。


	

注重日常交往

 。日常生活中交个朋友，比如一起打球、打游戏，聊聊电影和漫画，实在是没有共同语言就经常冲他卖个萌、搅个基、撒个娇、讲个笑话。这样，大家都是朋友了，不看工作职责的那一半看交情的那一半，沟通起来也会顺畅很多。





总结
 
：

 有很多时候产品的产生不完全是靠严格的流程和规章制度诞生的，也需要很多沟通的润滑。能够开开心心地把产品做出来最好，但是最终我们还是不能离开产品实现这个 标的物。
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瓶装可口可乐从 600ml 变成 500ml ，降低的成本主要在什么方面？











 Wayne Zhang
 ,
 
Marketing









下面从市场销售、供应链和财务三方面，简要分析。









一、市场销售：短期表现为市场费用的增加，渠道费用持平，中长期表现为市场费用和渠道费用双降。





1、短期：产品容量减少必然需要强有力的市场推广计划，传达正面信息，刺激消费者的持续购买，市场费用自然增加；根据经验，只要消费者层面做好了，维持原有的渠道费用，渠道客户对于容量的减少并不真正在意。




2、中长期：短期内消费者会有些不适应。但较长时间来看，恢复500ml，将刺激消费者购买更多的500ml饮料。另一方面，消费者对比后，发现划算，部分转向购买大包装，将刺激大包装尤其是与之接近的1.25L销售。这样一来，对两类包装产品都有很好的刺激。




如果可乐计划维持原有的主营业务收入，市场和渠道的费用是可以减少的；大概没有公司会这样计划，那么如果市场和渠道费用不变，显而易见，销量和主营业务收入将增加。









二、供应链：至少包括原材料、运输、仓储费用的减少。





1、每自然箱的原材料费用直接减少1/6。原浆，可乐、雪碧、芬达都是由原浆+水+糖+二氧化碳等勾兑出来的。糖，如胡金重所述。塑料瓶，不要小看塑料瓶的体积变化，瓶盖每缩减3mm就将直接减少大量采购费用。其他还有标签、塑膜、生产用水等等。




2、每自然箱的运输费用直接减少1/6。由于可乐的移库车辆（城市到城镇、A仓库到B仓库）、配送车辆（仓库到客户）基本都是100%满载，运费的固定成本的覆盖率还是100%。




3、每自然箱的仓储费用的减少，减少的比例会小于1/6。可乐的仓库在旺季（并非只有夏天才是旺季，中秋国庆、春节等所在的月份等等都是旺季），可能会爆仓，不得不提前租用临时仓库，但仓库+临时仓库的利用率是无法达到100%的，无法完全覆盖固定成本，具体比率有待测算。









三、财务：至少减少了营运资金的占用、增加了存货周转率等，这些涉及到财务成本的减少。





1、营运资金减少。原材料成本降低，被原材料、存货占用的资金将减少，表现为财务成本的减少。




2、存货周转率（主营业务成本/平均存货余额）提升。主营业务成本包括原材料、人工成本和固定资产折旧等，原材料减少，但人工成本和固定资产折旧等之和将不变甚至上升，而平均库存余额是整体降低的，分母明显比分子
 
下降更多

 （感谢
 
@Liza Leung

 的纠正 ），故存货周转率将提升，存货转换为现金或应收账款的速度加快，最终也表现为财务成本的减少。

















	
以上分析建立在可乐的市场营销计划顺利实施，可口可乐容量的缩水未引起消费者情绪的大规模反弹的基础上。否则，皮之不存，毛将焉附。


	
可口可乐公司拥有可口可乐，雪碧、芬达、美汁源、雀巢茶、原叶、果粒奶优、水森活、冰露等多个品牌，上述品牌又拥有不同口味和不同包装；为简化叙述，未将非碳酸饮料的影响纳入上述讨论。
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如何正确使用 Mailbox，为什么一部分人无法体会这款产品的优点？











 吴思扬
 ,
 
啊，你在看这里。









分析一下题主所列的几点，同时补图以方便没排上队的人理解








概括一下题主的抱怨：「Mailbox 试图挑战我的心智模型，而我很不适应。」











1.关联帐号之后，它会收下我所有Gmail的邮件，图标上显示的是2065，2065啊，这么长一个数字，我可以百分百的确认，我已经读了所有的邮件，为什么还有这样的提示，我有强迫症，图标上有提醒数字我就要给处理掉，这要把我累死了。



这段话抱怨的是下图。














数字提示，在 iOS 系统中，已被相当广泛地用在了「未知晓的提醒」场景中。但在 Mailbox 里，数字意味着「待办事项」，与是否看到没有直接关系，与众不同的设计挑战了约定俗成的使用习惯。部分用户会觉得很别扭，因为心智模型产生了偏差。如果适应了新设计，就不会有这样的困惑，不过适应不了的人，会有强烈的反弹……















2.传说中强大的手势操作，左滑右滑的，有没有搞错，泥马我用别的东西左滑右滑都会有不同的操作，Mailbox居然左滑右滑会分别有两种操作。我在滑动列表的时候还要刻意控制滑动距离，我的手指很粗好不好，我很难控制距离好不好，这么2的手势设计，怎么可能让我提高效率，一个动作给两种反馈，要命啊。



这段话抱怨的是下列图。（截图渣请见谅）
















概括一下，「左右滑到一定程度代表不同操作」，比如右滑到底代表删除、右滑一半代表已处理。




这个设计很有极客特征，够酷，手势代表一切，也需要一定认知成本。与题主的第一点抱怨一样，左右滑动已在 iOS 内有了固定用法，而且运用相当广泛，重新定义左右滑动时，就必须承担改变习惯的风险，风险就是挨喷。















3.谁能给我讲讲 “Later”“Archive”“Trash”“Now”这些的分别是什么？我的印象里面，我的邮件只要收到了，然后我去看未读的，忽略已读的，重要的我打上星标或者收藏就好，只要收到的快，在移动的悲催网络下也能很快看到邮件就够了，泥马给我这么多的概念，我顿时混乱了，Later对于我来说到底是什么时候，我怎么可能清楚，根本不可能啊，魂淡~~~



这个抱怨比较显而易见，就不在视频里截图了。




还是那个问题「心智模型」。电邮已被相当多的产品培养成了与「传统邮件」类似的概念，比如未读、已读、重要星标等等，对应的都是现实概念。但 Mailbox 跳了出来，带着它那改变（电邮）世界的设计说：我更好！于是一帮人带着传统电邮的心智模型去参观，但发现尼玛根本对不上啊。




其实 Mailbox 套用的是 GTD 的概念，类似待办列表，可以用 To-do-list 去理解，而大部分人不是这样用邮件的，所以必定产生冲突。















4.最要命的，最过分的，是我辛辛苦苦把所有的收件箱的邮件都“Archive”以后，终于小图标上没有数字了，我偶然发现我的Gmail web的收件箱里面，空了~~~~~空了~~~~~空了~~~~~！！！！，我要找一封客户让我改图的邮件啊，那封邮件上周发的，我找不到了，怎么办啊，还有两个小时就要交稿的，我找不到了我的邮件。我真的不知道Mailbox对我的邮件做了什么，我真的不清楚，这种感觉就好像忽然惊醒发现自己睡在一个装满冰块的浴缸里，墙上血红的大字写着“不要动，你要赶快用身边的电话拨打120，否则会有生命危险~~”，Mailbox从我身上偷走了重要的东西。



这个问题分两层看。第一层是题主本身对 Gmail 不够了解，因为 Archive 本就是 Gmail 的功能，可能题主不常用。第二层是 Mailbox 这样的客户端是否需要套用邮件服务端概念的问题，值得细说。




Mailbox 既然在电邮体系里另起了一套心智模型，在我看来，就应该尽量解藕与邮件服务端的概念，不要掺和着玩，避免产生混乱的认知。此例中，即便题主对 Gmail 了如指掌，也不应直接套用 Gmail 的 Archive 功能，因为很容易分不清哪个是邮箱概念，哪个是应用概念。邮箱客户端的操作若牵扯到服务端 Webmail 内的操作，理应给用户以足够的提示和区分，避免混淆。








以上几点，可以看出题主没有正确地打开 Mailbox，而 Mailbox 在灌输新的概念时也仍然有不少功课要做。









补充一篇报道，内有视频，请戳我
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传统媒体的挑战和缺陷有哪些？











 黄继新
 ,
 
和知乎在一起














	

打包销售（Packaged Sale）

 。这是唱片业和传统媒体业的共同模式，你要听这几首歌/看这几篇文章，那就得一块儿买另外几首歌/篇文章。新时代，用户不再接受成捆兜售给我，媒体内容的数字化和 feed 形态，便利了单篇选择和自由搭配。


	

实体介质（Materialized）

 。一旦实体化，大规模生产实体介质的成本就会大为提高，传播速度大为受限。互联网是数字时代的古登堡印刷机。


	

单向传播（Broadcast）

 。内容生产者和内容消费者的身份有不可逆转的对立，既压制了互动，又难以根据用户需求进行实时的适应。


	

受限的空间（Limited Space）

 。一张CD只能容纳十几首歌，一页报纸只能承载几篇文章，无论如何创新，都难以做到突破。


	

建造城堡式的生产（Castle-building）

 。在制成品放上货架之前，是一个被遮掩的生产过程，难以在制造的过程中通过与受众的互动获得迭代和演进。
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为什么今日头条在 App Store 上架两个几乎一样的应用？











 朱未帆
 ,
 
咦









作为相关从业者来说一下。目前今日头条在 app store 上有三个版本：免费普通版，免费探索版，付费专业版。








今日头条这种多个版本同时上线有两目的：
 
一、测试版先行，收集用户问题：二、赚流量赚曝光赚下载









第一个目的应该就是上线「探索版」的最大意义。免费普通版和免费探索版内容完全相同，但普通版比探索版少一个版本号。并且探索版里有一段容易被忽视的话：「欢迎移步，献计献策有礼包····」。这就是一个 beta 版，同时用奖品激励用户反馈新版问题。








关于第二个目的，怎样赚流量赚下载？有以下两个方式：








1、覆盖更多搜索关键词








网页端有 SEO，手机端有 ASO （App Search Optimization）。ASO 有两重要的指标，哪些词可以搜索到你的 app，搜索的排位是多少。








搜索结果的呈现来自于 app 的标题、应用描述、截图、关键词设置等多方面。多个版本上线就可以覆盖更多的关键词了。








例如：「今日头条」普通版的长标题：今日头条-聚合社会财经科技体育旅游··· 应用描述里提到「财经」、「社会」、「体育」这几个词。








当你在 app store 搜「财经」、「社会」、「体育」这些热门关键词的时候，发现「今日头条」都是排名第一的搜索结果。搜「旅游」时今日头条是排第二位的搜索结果。








而看起来鸡肋的「探索版」在长标题、应用描述，截图里都反复提及「世界杯」，甚至都把「FIFA」logo 做到了截图里。世界杯期间，「世界杯」三个字是热门关键词中的热门，可以猜测这个版本背负了获得「世界杯」这个关键词的使命（目前效果好像不佳）。但还是多覆盖了「探索」这儿关键词。（搜「探索」，第一也是今日头条）当然，世界杯之后，出现任何新的大热点，都可以重新包装下，拿这个 beta 版去抢热点搜索的流量。








2、占据更多榜单




说完免费说付费的，同时上线免费版和付费版的好处就是可以占据两个榜单呀。占据了两个榜单，就有两次曝光、有两个流量来源，对下载量提升极有好处。








就酱紫。这是我的推测哈，欢迎指正。








---更新下---




下面
 
@崔赛虎

 说的两点是极好的补充，是某些 app 做两个版本的重要意图~
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奇虎360能否成长到 BAT 的量级？











 赵思铭
 ,
 
淘宝网高级产品经理









作为网站主和应用主，我只提供我们的数据统计供各位参考：








1、从360搜索发布至今，我们的网站的搜索引擎来源中，360比例已超过35%，还在继续增长。








2、在我家安卓应用中，360一家所占的新增用户，占全网超过40%。91+百度助手的总量，不超过20%。








3、在同样多的新增用户情况下，来自360的用户，活跃率、留存率、每日使用时间，都大幅度高于其他渠道。








以上仅来自于自家应用数据，不过我多次和业内创业者互相交流，基本上身边的创业者看到的数据也都是如此。
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如何成为一名产品经理？











 默契
 ,
 
感谢地球孕育了姑娘，我也会爱护你的。














	
我的过程是：不断的做产品，失败的产品做几个，把公司搞倒闭几个，慢慢就能体会到了。






	
我的方法是：抄产品。看到一个产品，知道其核心需求后，闭上眼睛自己去设计，然后比对原作，成长飞速。






	
最让我受益的产品思想是：俞军PM12条（收益非浅，感激涕零的～）。

















涉及到技巧的我个人的诀窍就是：








一. 设计某个组件时---抄 （这个可以瞬间学会）




二. 设计某个流程时---单线流程 （我还专门写过一个ppt
 
http://www.slideshare.net/mooqii/sdo-2988915

 看完就知道怎么做了）




三. 设计某张页面时---以用户为中心的设计（一时半会学不会，慢慢体会俞军PM12条）




四. 设计某个项目时---只围绕着核心的那个目标优化（这张图片给我很多启发
 
http://t.sina.com.cn/1644932837/3f4dttjO5H

 看似中间的每一步差别都很小，但凤姐最终变成了大美女杨丞琳）








==================




个人建议，仅供参考。
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 罗云登
 ,
 
创业者 …










1、个人能力





1）创新能力




一个产品经理如果墨守成规那他真的不适合在互联网中，互联网注定是一个日新月异的环境，将创新能力做为个人素养的第一条，要说明的就是产品经理一定要有自己的思想，没思想的产品经理是可怕的，创新能力不来于一朝一夕，更多的是时间的积累。




2）执行能力




当需求确定后，产品经理需要有严格的执行能力，对产品概念的理解，对产品需求的理解，而后去执行产品过程 ，当你BOSS为最大的产品经理时，你需要做的就是执行，同时在执行过程中得表达你的想法，你的认识，你才是真正的产品经理，做的同时更需要你的产品理念去执行这个产品。




3）协调能力




产品经理一定是个“中场大师”，输送炮弹的指挥官，面对UED，面对用户，面对开发，面对BOSS，如何做到资源沟通协调，如保做到最适度的协调保证产品正常的按周期进行，更多的体现你在人际中的个人魅力、人格魅力。千万别让其它同事跟着你做无用功，需求变更是经常的事，但尽可能少的改动需求，其它人不怨老板，但会怨产品经理。




4）自我管理能力




产品经理要学会自我管理，个人的知识、能力、性格等多方面的管理，暴君似的产品经理真的不适合拥有健康的企业文化的公司，而伪娘似的产品经理很多时候可以在众多的企业中生存下来。自我管理，资源及技术等的掌握，做一个适合企业和产品发展的产品经理。




5）承受压力能力




产品经理是忍者神龟。压力会来自多方面，而产品经理一定要有过硬的心理素质，上对BOSS，下对用户，产品永远是产品经理的孩子，不论是多丑，出生了就有义务将它带大，用户的指责，BOSS的KPI，个个压力都压在产品经理肩上，学会释放压力，自我调节，当然加班对产品经理来说永远是家常便饭。





2、管理知识





1）战略管理知识




战略管理很多在公司BOSS已经定好了，而产品经理只要理解产品的战略规划就行，但做为产品经理职业发展规划中的一部分，产品经理要将产品战略管理当成自己的职能之一，当到高级产品经理，或更上一层职位时一定会触到产品战略，站在更高层次看产品经理。




2）产品管理知识




当产品定下来后，一切的计划及工作都将围绕着产品展开。制定产品计划 、评估产品风险、竞争对手分析、争取产品资源 、管理产品团队、协调产品问题 、控制产品周期进度等一系列产品管理计划需要产品经理去制定。产品管理的知识涉透到产品的整个过程，需要产品经理不断的完善，更新，改进。




3）时间管理知识




学会撑握时间。产品经理经常要和时间赛跑，让其它人员加班就是产品经理的错，产品经理对于整个产品进度都得把握和计划好，当资源冲突，当多条产品线同时需要研发等情况下，做好时间管理，统筹安排时间。别无谓的加班，也别让别人无谓的加班。




4）团队管理知识




产品经理不是孤军奋斗，你永远会有一个团队在支撑着你。团队协作，团队人员工作协调与调配，为产品努力的每个人员都是团队的一员，不论工作重与轻，多与少，都是团队人员的一名，努力让团队凝聚在一起，是一个团队，同时也是狼性团队培养的开始。





3、核心能力





1）产品规范管理




无规矩不成方圆。产品要有自己的规范，而做为产品经理也需要有自己的产品规范，在互联网环境中，阿里、腾讯、百度等互联网公司对产品经理的产品规范都有自己的认识和理解，因为他们选择适合自己企业的产品规范，做为产品经理一定要有自己的产品规范，可以随着公司的变化改变，但一定要形成有自己产品规范的产品经理，同时是可以随时转换适合企业需要的产品经理。




2）产品需求管理




产品经理主要功能之一就是需求分析及整理，市场、BOSS、运营等会提出形形色色的需求，而产品经理则需要将这些需求重新整理与分析，产品核心功能的挖掘一定是出自于需求。产品经理需要与市场、BOSS、运营等确定需求，改进需求，提炼需求，功能重整，这是产品经理对产品需求的管理。需求核心的把握产品经理对需求的提炼及对功能确定的根本。




3）产品项目管理




产品经理是产品的直接接口人，同也是产品关系最密切的人，不论是UED、开发、测试等都是产品经理的直接面对人。产品项目管理需要进行多方面的协调，产品经理做的就是桥梁，同时对于产品的控制，进度的控制，质量的控制，人员的控制等，产品经理做的是一个产品，产品从无到有，再到它被市场淘汰，整个产品过程，产品的项目管理，注重的过程，看更多的产品经理想看的是结果，控制好产品项目管理，结果让用户去骂吧。




4）产品生命周期管理




每个产品都有生命，有它形成、成长、成熟、衰退这样的周期。所有的产品都有这样的周期，产品经理对于产品生命周期的管理直接影响着这个产品在市场上的口碑及市场地位，没有永远的胜者，产品经理可以是屠夫，当不再适合产品发展时，要有果断的“宰杀”自己的产品的勇气，将不能落地的idea“扼杀”于摇篮里。




5）产品品牌管理




一个产品经理如何将产品打造成一个品牌？如何让用户使用时记起这款产品经理是你？这对于很多产品经理来说是非常不可思议的一件事，乔布斯做到了，而更多的时候我们希望我们亲手做出来的产品让最多的用户去使用，而没形成品牌意识，但对于一个企业来说，产品代表着企业，企业有个让人随时记起的品牌产品这体现产品的成功，同时也是企业的成功。产品经理对于产品的品牌意识更多的维护，如何创造品牌这也将是产品经理职业发展中的一个重要环节。




来自：
 
http://www.xwcool.com/?p=808
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评论：1









中国为什么要持如此大量的美国外债，意义何在？











 周晓农
 ,
 
知乎种田人









赞同或部分赞同@陈亮@田牧的回答，我都投了赞成票。另外还有一层意思我在这里说说：








中国目前有外汇储备３．２万亿美元（以美元计），其规模遥居世界之首，其中约有三分之二为美元。用于购买美国国债的有１．１６万亿美元，还是持有美国国债最多的国家。这是一个基本情况。








持有如此高额的外储和美国国债，属无奈之举。








一般认为，外储的规模相当于同等规模的实物资源量流出，这个资源是指低廉的劳动力加其他资源，能流出的前提是价格总体上贱于他国，另一个代价是，为购买这个外汇，我国增发人民币２２万亿，成为剪不断、理还乱的通胀之源。从这个意义上说，所谓外汇储备，就是人民币缩水的钱。老百姓挣的钱，大量缩水为国家的外汇储备了。所以，健康的状况应该是国际收支大体平衡。








持有如此大量的美国国债，是我们至今还没有找到一种优于购买美国国债的可靠办法。现在，我国国际收支仍呈现为经常项目和资本项目的双顺差，加上人民币升值预期，热钱大量涌入套利，仅今年上半年，就增加了４０００亿美元，再创历史新纪录。最好的办法是增加进口，尤其是资源性进口，如石油、矿产等不可再生资源，即便一时用不了，作战略储备也行，但是中国的外汇储备量太大，买什么，什么涨。如购买澳大利亚的铁矿石，就带来了铁矿石价格的飞涨，这也意味着外汇的缩水。如果抛售美元，美元必会大幅度贬值，未抛出的部分，也缩水了。








实际上，我们不仅不能抛，还得购买美国国债，以支撑实际上已处于贬值状态的美元的价位，虽然有人计算，美元的贬值幅度已经大于我们可以获取的国债利息，但仍不得不忍痛这样做，陷入进退维谷的境地。








这件事，我觉得我们是动手晚了。如果在我们外汇储备还不太多的时候，就注意进口一些为我国所需要的资源，如果我们持有的货种不那么单一，注意货种间的汇率变化，优化货种结构，情况就会好得多。单说像石油或铁矿石等资源，大的趋势一直在升值，就不会这样被动了。








按照国外经济学家的说法，外汇储备的合理量，以能满足三个月的进口和短期外债支付所需就够了。他们算的结果是，７８００万美元，国内有经济学家认为，是１．１万亿美元。２００５年，我国的外汇储备是８１９８亿美元，保有在这个水平，应该就差不多了。短短几年间，却增长了３倍。我国曾经是一个受外汇短缺严重制约发展的国家，患有外汇“饥渴症”，长期实行出口退税等鼓励出口的政策，加入WTO会带来我国如此强悍的外储增加，这可能也是原来没想到的。








印象中，大约是在２００５年，我国即意识到外汇储备带来的流动性过程问题，也在这一年，我国实行了有管理的汇率的外汇率弹性制度，不再单一盯住美元实行固定汇率的办法，有人计算，从那时起到现在，与美元比，人民币已升值２２％，但仍未能挡住美元的流入。由于人民币仍存在升值预期（不是人民币和人民币比，是和美元比），尽管我们实行了藏汇于企业、于民的政策，但由于人民币升值预期的影响，持有外汇者都有强烈的结汇愿望，而在现行结汇体制下（这个结汇体制，已经与@田牧说的曾经有过的强制结汇体制不同了，主要是购买），央行负有无限结汇的责任，从而外汇储备，仍以势不可挡之势飙升，在没有更好的办法的情况下，我们还得时不时地被迫购买美国国债。








西班牙著名小说《唐吉珂德》中骑士唐吉珂德在与风车之战中，被挂在风车上旋转。现在我们持有的外汇储备和美国国债，有点这个意思了。这是横在我们前面的一道难题，如破解不了，会无穷无尽地给我们制造麻烦。
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2012 年凯文·凯利（KK）在北京的东西论坛上，给你留下哪些印象和收获？











 OurDearAmy
 ,
 
温柔相待









K.K 主要分享了他对未来的趋势预测，跟之前我看过的文章观点类似。但现场听就生动了许多，以下是我的文字和照片记录（K.K的幻灯片）。




文章中 K.K 谈及的趋势：



★屏幕化




内容：屏幕无所不在，具备触控或语音能力，屏幕化




★流动




内容：信息不断流动，任何衣服装置都有芯片，智能化




★分享




内容：分享个人生活记录，医疗记录将对医疗工程带来商机




★实时取用




内容：数据的随时取得与购买重要性将甚于拥有数据本身




原文：
 
http://tech.qq.com/a/20120412/000329.htm




K.K 今天谈的要点：





未来的六个趋势：screening，interacting，sharing，flowing，accessing（not owning），generating（not copying）.










Screening : 这个趋势让我想起《三体》第二部中描绘的世界——到处都是信息窗口，几乎任何一个东西都可以变成信息窗口。




















Interacting: 所有的东西都是可以交互、互动的。





我想起年初坐飞机回北京，飞机上需要用遥控的屏幕我已经不会用了，挫败感很强。当时我看到我周围的人也在触摸座位对面的屏幕，但屏幕没有反应。那一瞬间我发现，我们已经习惯了触摸的交互。











Sharing : Anything that can be shared, will be shared. 所有能分享的，都必将被分享。
















Flowing: if it is not real time, it does not count. 强调信息的实时流动性在我们生活中越来越重要。


















Accessing : 强调所有权不再那么重要，但是快速地获取信息和数据，更为重要。










Generating（not copying）: K.K 谈及到处都是可以 copy 的东西，但真正的价值在于那些无法 copy 的东西。The only value is that which cannot be copied.












下面是不能被 copy 的东西/特性：





即时性（快速获取信息数据的能力，比如我现场买了K.K的《技术元素》，比网上预售贵了12块，但是我能预先读到，这就是即时性）、个性化、可靠性（类似独到的客服）、注意力（不知道是否可以理解为流量？）、解释性、易用性、可寻性。














跟K.K 一起来中国的另外一位嘉宾是：MarkHurst，国际知名互联网学者、《数字素养》（Bit Literacy）作者。




印象最深是《商业价值》张鹏问他美国是否有 UI 等体验层面的 copy, 他说——





他在美国也遇到体验层面的copy虽然很沮丧，但他知道commumity relationship（社区关系）是无法被抄袭的，而且好的UI会不断变化，而把握产品和体验的能力和执行力是抄袭不来的。






value is not in the interface but in the process of creating products and experience.



















总的来说，因为读过 K.K 的书，看过很多他的演讲和访谈视频，所以没有特别意外的观点。但我已经能感受到 K.K 说的趋势。更多的东西，是未来在实践中去思考的。
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俞军的PM12条是在什么时候，在哪里，什么背景下提出的？你赞同多少呢？











 边江
 ,
 
曾经是个pm









1，这些都不是事先由谁提出来的，是经过很多年后总结出来的。就像其中说的，我们不创造什么规则，我们发现规则。




2，赞同不赞同，每个人的背景角度都不一样，这12条也不一定都对你有价值，参考就好了。产品经理需要独立的思考。




3，产品经理不是研究这些规则就能成的，去研究用户，根据用户的需求来做决策，也许在未来的某一天你会发现你的12条。
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评论：4









微信文案「微信，是一个生活方式」中的「个」字是误用还是有所指？











 小劳
 ,
 
She looks like a real thing.









文案的目的是什么？无非是希望你能记住我要推广的产品，至少是有印象；如果可以的话，我希望仅仅通过这句话，你就了解了我们的产品特点或理念等。这样，当你有相关需求的时候，你可以很快在脑海里，跟我的产品，建立起联系。








举个例子：「今年过节不收礼，收礼只收脑白金。」这个文案好在哪里？除去琅琅上口还落脚在产品名上等原因外，还有两点：





	
它对产品做了差异化的定位，仅用一句广告语，就大增了它的附加价值：在其他营养品都在宣传我的产品多营养多健康的时候，脑白金杀出来，暗示你们：去领导家不知道拎点什么好吗？脑白金走你！






	
「押韵嘛！好听！是这话它有毛病吧？今年不是不收礼嘛，怎么又收礼只收了脑白金了？」于是你花了两秒嘲笑了一下设计广告语的，顺带，加深了印象，对方目的达到。 （另外，@张小圈友情提示，这句话没有语病，是语法上的“舛互”现象）













同理。微信，它没定位在联络如何方便、或社交多么愉快上，它高度化后，直接概括为生活方式。








我相信这是经过长久的调研和思索的，因为很多新认识的朋友跟我讲，「我很爱交友，我走哪都先开微信，说不定能摇到个妹子呢。」 你看，在形容自己爱交友的时候，他们用「先开微信」来说明，这显示出，在人们心里，认为对微信这个产品的应用，能在一定程度上反映自己的生活方式。如果立足于此做宣传，效果是会到位的。








既然我们确定了要在「微信」和「生活方式」之间建立联系，怎么说好呢？









	
微信，改变你的生活方式 -- 有吗？中间加动词「改变」，是不是有点抢戏？






	
微信，一种生活方式 -- 哥们你把话说完行吗？






	
微信，是一种生活方式 -- 嗯……原来微信是一种生活方式啊，平平淡淡地听到了，平平淡淡地忘记了。









「个」字闪亮登场~！ 「微信，是一个生活方式。」








为什么是「个」？








新华字典里，个有量词、助词、代词和名词的用法。在这里，显然是量词，而且是修饰事物，而这又分为两种情况：









	
用于没有专用量词的事物，比如，一个人，一个影子；






	
用于某些有专用量词的事物，比如，一个（所）学校，一个（只）耳朵。在这个文案里，就显然是用个代替了「种」。









而第 2 种用法，跟直接用事物本身的专用量词相比，有什么不同呢？









	
就没那么正式了，会显得口语化，亲切；






	
在语气上，会强一些。






	
用「个」代替「种」还特别剔除了类属关系。









我们可以同样的句子来对比感受一下：








一所学校能有多少人？




一个学校能有多少人？








你只有一只耳朵吗？




你只有一个耳朵吗？








「是一种生活方式」就显得比较呆板，只是个普通的陈述句而已； 而「是一个生活方式」，就有种「嘿，我告诉你，这是个生活方式呢」的感觉在里面，它强调的是「生活方式」，同时，听起来有点奇怪，这样，不仅是介绍产品、升华产品定位，加深印象的目的也都达到了。









-----------------------------------------------

 分裂的分割线-
 
-------------------------------------------------------------------------









以上内容说的很好吗？也许有亮点吧，可是，这种思考方式在逻辑上犯了错误。









正确的

 思考方式，应该是以事实为出发点，根据模糊的判断设定一个初始假设，然后再在搜集信息、进行论证的过程中，以事实为依据，修改初始假设，通过不断地思考、修改、论证、再对比、思考、修改、论证中，最后使结论和论据向事实真相靠齐。








那么，为什么要用「个」，不用「种」，应该是去搜索腾讯的资料、问腾讯人员他们的思路，了解真相。 而我这个解释完全就是在假定了，这句文案是确定的（求证了么？），在这基础上搜集证据，论证它如何对，那当然怎么论证怎么对。








知乎中有个问题是：
 
为何现实中有大量「有效市场假说」的反例，依然有很多经济学家前仆后继的用更聪明的解释去证明「有效市场假说」是对的？










@景雁

 的回答非常赞：



这是个有用的设问，通过这个设问能得到一定程度失真但有效的答案。 没有啥假说是对的，只需要看这个假说的论证是不是成立，透过这个论证过程能得到怎样的关于现实的洞见。现实中的意义？帮大家找个北，那南就不远了。
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产品经理的职责有哪些？到底该做什么？











 何明璐
 ,
 
IPD集成产品开发，做过多年PLM产品线产品










在战略层面需要考虑的内容





1.产品的定位(理解市场，细分市场，了解用户)




2.品牌的战略(经营品牌就是经营产品，品牌的价值往往反映了产品的价值)




3.产品战略规划(战略即方向，方向错误全盘皆输)




4.产品线规划和产品路标规划(后续研发项目开发的重要指导)




5.项目组合管理(产品组合分析和选择，组合决策，动态管道管理)




6.CI竞争情报和竞争战略(充分了解对手才可能打败对手)









在产品规划和执行层面





1.产品规划和技术平台规划,产品项目的版本规划。




2.管道管理和资源管理(资源需求计划，资源分配和交易，多项目间资源平衡)




3.多项目和项目群管理(产品级项目管理)




4.市场需求分析。




5.产品级风险和问题管理。




6.产品需求全生命周期管理(需求管理，需求收集，$APPEALS，需求验证和跟踪)




7.结构化产品开发方法论(并行工程，产品开发团队，决策机制)









产品开发团队管理





1.产品开发团队的组织结构和角色分工。




2.团队激励机制和绩效管理机制。




3.矩阵管理沟通汇报机制。




4.团队沟通平台建设。




5.产品层面的培训计划和资产库。





产品实施和推广





1.产品推广和实施计划，推广策略。产品营销管理。




2.产品的宣传手册。




3.定制化的产品项目建议书和产品解决方案PPT。




4.产品定价和定位策略。
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用于应用的评级系统，是「赞」和「沉」按钮好，还是五星制度好？











 姜戈
 ,
 
拼命放松










任何一个shopping system都包含两个部分






1.发散部分,通过有限的信息输入,帮助用户发现感兴趣的item或item group






2.收敛部分,在已经确定的group里,通过更细分的评价体系,帮助用户作出决策













这时你会发现,针对不同的售卖品,产品设计出来两部分的轻重是很不同的.




1.大平台的系统发散部分非常重,并且类目繁杂难以做针对性的评价维度,只能在普适的维度上做细,比如评价,销量,价格等等,这些东西很难有助于发散部分(这个任务由搜索/类目导航/推荐来承担),大多数情况下是在收敛阶段帮助用户决定"在一群里边买哪个",淘宝,amazon,app store都属此类.这类平台的评分非常量化,并且出现了"对评分的评分"这种精耕细作不厌其烦的设计. 某种程度上Quora/知乎也归为此类














2.针对某一类目的产品,比如点评,豆瓣书影音,可以做出针对性的评价维度,比如口味,环境,人均消费,服务态度什么的.这时的评价系统可以同时承担发散和收敛的任务,比如我可以专门找"北京环境最上流的驴火",这时评价的UGC在我进入商品详情页之前的探索阶段已经发挥了作用.








3.还有一种更单一的情况,即"只有一种评价标准".通常出现在"只卖一种东西"的平台,比如贷款平台卖的是"低利率",电驴卖的是"种子多",搜索引擎卖的是"点的人多"(这个有优化空间,搜索引擎已经有引入简单的评价体系,比如+1,也有社会化的尝试),这时评价体系已经不是必备的了,是锦上添花








4.其实跟评价体系平行的还有很多其他方法可以帮助用户排除不确定性,增进决策.




几个例子




a)










b)










c) 最后说说社会化:




之前讨论一个电影的产品,讨论稿是一个跟豆瓣一样的10星评价方案. 我当时这么讲:在SNS上做电影产品的优势是你有social graph.并且很可能更生活化,你能得到身边人的意见,有更多机会能够影响用户的生活决策,甚至决定跟谁一起去看,什么时候,去哪里,这都是豆瓣不好做的.








我给的想法是,评分这种东西直接同步豆瓣/imdb就好了没必要重复做,真正要做的是四个button:"别tm看" ,"下载看", "买碟看", "一定要去买票看不然鄙视你"(后边跟一个向好友推荐去哪个影院的流程) ,哦,可能还有一个"征人同看(这个可以直接@好友)".这些操作都可选择向好友发feed,同时都比那个几星几星更直接影响"我今晚看啥". 有了好友圈作为一种"预收敛",社会化的评价其实可以做的更二元化而非量化.








赶飞机,想到再改
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在产品完善到什么程度推出产品比较好？











 Fenng
 ,
 
微信公众帐号：「小道消息」









产品的 Top 3 核心功能是什么？Top 3 核心功能完成后就应该发布。有的时候，如果你的核心功能是独一份儿，完成这个功能就可发布。








「如果首次推出的产品没有任何让你感到丢脸的缺憾，那就说明你推出得太迟了。」LinkedIn 创始人Reid Hoffman
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如何才能让京东的用户形成一个圈子？











 唐竞新
 ,
 
创业第三年启动~。~









反问一下：为什么京东的用户要成为一个圈子？








1. 如何才能让沃尔玛的用户成为一个圈子？








你见过沃尔玛搞邀请一个新会员送积分的方法吗？你见过秦大妈买了一个牛扒然后旁边的张大妈评价这个牛扒我上次买过，加姜葱在微波炉里蒸熟还真好，然后秦大妈的好友李大妈闻讯迅速买了牛扒。








沃尔玛的圈子在大妈中暗生涟漪，传单在周边10km的小区四处传递，秦大妈分享特价鸡腿的优惠信息给张大妈获得一块雕牌肥皂的积分，李大妈悄悄告诉秦大妈面包在10点后购买能买一送一，张大妈推着一个沃尔玛手推车在小区四处招摇，今天搞特价啦。。。








沃尔玛是一个基于LBS的大社区，依赖规模效应低价取胜，它的用户在眉目传情中暴露着身份地位，但没有形成圈子。








他们或许有知道今日特价的需求，但并不太需要人与人的传递。资讯需求不能让他们形成一个圈子。








他们或许有讨论牛扒七种煮法的需求，但很难遇到经常买牛扒的另一个人。同好需求不能让他们形成一个圈子。








他们住在相邻的小区，但没有血缘关系，又不是一个村落。没有关系不能让他们成为一个圈子。








他们会认识其中的一两个，但无法一对多维持1：50的好友关系。社会属性、好友也无法让他们成为一个圈子。








让沃尔玛的用户成为一个圈子是一个很头疼的事情，而他们本身已有自己的圈子。在公园里傍晚跳舞的秦大妈、张大妈、李大妈本来就是一个圈子。这事，不需要沃尔玛操心。








形成圈子是兴趣和事件，但商户显然不具备这个组织功能。








2、星巴克有没有可能形成圈子？








星巴克组织了很多咖啡课程，基于对咖啡的热爱，它的客户反倒容易形成圈子。星巴克区别于沃尔玛不同的是咖啡有文化背景，可以形成强内容输出，因而具备交际粘度。








3、那麦当劳和肯德基有没有可能形成圈子？








基于利益共同体，如买二送一，或者邀请好友等等游戏规则的设置，用户有可能形成利益共同体的圈子。








4、京东的用户...








假设这么分层








4.1 第一诉求：我要买一件物美价廉的商品。








我通过各种渠道获悉“物美”，基于信息需求认识产生信息的人；








我通过团购或者关系的方式可以更为“价廉”，基于利益需求与人产生事件；








4.2 第二诉求：对于3C商品，买完后有很强的使用期，很强的使用期就是用户粘度和各种学习。








在京东买Nikon的用户形成了Nikon派，他们偏爱更写实风格的画质，组队群殴脑子冒烟的Canon派，这两派发生了惨绝人伦的战役，最后衍生出了蜂鸟、色影无忌等圈子；








在京东买马自达的用户谩骂开丰田的车主最没素质，Ford的车主则抱怨Honda的车不耐撞，奔驰的车主向玛萨拉蒂的车主传送夜场泡妞经验...他们形成了爱卡汽车网的圈子；








在京东买诺基亚的童鞋集体鄙视爱疯的童鞋，然后对威锋网发起大总攻；








有一天，一名森海塞尔的用户发现编号尾数为8的耳机，撬开左侧耳塞后都蕴藏着一颗一克拉的珂兰钻戒，他凌乱的告诉了买karicare奶粉的单亲妈妈，结果单亲妈妈不屑一顾说，她买编号尾数为9的纸尿裤经常送金条...这个秘密....在她的圈子早已不是秘密。








4.3 第三诉求 展示、交流...








购买化妆品的MM组成了蘑菇街；








购买人文社科类图书的GG组成了豆瓣；








京东的圈子,貌似有太多的想象力，但无从切入。








5、京东的圈子机会点：行为比语言更精准








这个世界上有100个人在想事情，10个人付诸行动，最后只有1个人做得很好。








那个做得很好的人希望棋逢对手遇到另一个做得很好的人，那10个付诸行动的人希望遇到另10个付诸行动的人，那100个想事情的希望遇到另100个想事情的人。。。








当你付款购买了一台Nikon D90，你的行为证明了你比一个签名档写着Nikon D90标签的人对单反的兴趣更大。








选择有话题延展性的物品，通过真实购买行为串联用户，产生关系和事件，开始形成第一波优质的圈子...此后浩浩荡荡由1到10由10到100，进攻全世界。








后来，








我们发现，原来京东才是宇宙的中心...
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移动应用中注册新用户及用户登录的时候，密码应不应该显示为明文？











 MoonMonster
 ,
 
长文流... www.jianjia360.com









开宗明义，我个人比较倾向于在移动端明文显示密码，尤其在注册新用户时，但并非简单粗暴的明文显示（我所说的都是错的，嘿），欢迎拍砖，具体理由见下。








移动端和PC端从体验设计上有本质的不同，移动设备有自身的特点及限制，需要我们重新思考一下原有PC端形成的一些设计标准（不断的质疑和否定才能成长嘛），比如：密码输入区域的设计








先从PC端说起，密码输入是我们日常上网或操作电脑最常接触到，PC端常规的设计思路是对用户输入的每个密码进行遮掩，用户输入一个字符，密码输入区域就显示一个替换符 "*" 或 "•"（图1） 。











图1









为什么这样进行设计呢？先从PC本身的属性谈起，1. PC具有公共属性，可能在多种场所甚至被多人使用，但你输入密码是私密性的。2. PC固定在特定的位置，无法随意移动（早期PC时代，非笔记本横行的现在）。 3. PC显示区域足够大，光用脑袋是不能够完全挡住偷窥者的。鉴于以上这些属性，PC端在用户输入密码时应给予适当的保护。当然也有过份保护的例子，如下图2，命令行时代的产物，用户输入密码时，没有任何反馈以提示用户（现在每天还要使用到，唉！）。







图2









另外一个重要的原因，由于长时间敲击键盘进行输入练习，键盘的物感形成了肌肉记忆，输入密码（敲击键盘）的过程成为一种条件反射（知觉-行动链），用户在输入时更多的是依靠手指上的感觉，而非有意识的去关注（所以，也就不存在识别了），人体肌肉获得记忆的速度十分缓慢，但一旦获得，其遗忘的速度也十分缓慢，并且肌肉记忆的精确度均很高，用户在PC上输入密码的错误率也很低。








在PC端这样的设计没有太大问题，只是偶尔在知觉-行动链被打断时会想不起来输入到什么位置了，因为不过脑嘛 ^_^，绝大多数用户在遇到这种情况时，会选择将已输入的密码全部删除重新开始输入，纠错成本PC端用户可以接受，所以对这样的设计PC端用户也就接受并习惯了。








再来看看移动端，大部分的移动设备（如，手机）属于个人私密性较高的设备，并且显示区域均较小，用户在进行输入时，可对输入密码进行有效的保护（或者找个僻静的地方进行输入）。或许有同学会认为移动用户的使用场景多样，更需要对密码进行保护，但只要窥视者有心，不管密码是否被保护均可能会被其获知，见图3，大多数移动OS用户的每次输入均出现键位提示！移动端想防窥还是得找僻静小角落啊。







图3









现在移动端大多数均以触屏为主要交互手段，在触屏虚拟键盘进行输入操作缺少以往实体键盘的物感，需要用户在输入过程中对虚拟键位及手指的位置进行认知，手指很难形成肌肉记忆（黑莓Storm的Clickable技术就是模拟实体按键触感的技术），借用一下surface的眼动研究（图4），可以发现用户的视线会在虚拟键盘及输入区域之间进行切换，思考一下，你在PC端进行输入一般字符时会盯着键盘看吗？在移动端进行输入操作时成本比PC端高出了许多，并且错误率随之也放大了，大部分的用户已经能够很明显的感觉到在移动端输入之困难，再让用户进行纠错操作，成本就可想而知了！







图4









移动端的设计者其实早已察觉到了上述的问题，并对移动端的密码输入区域进行了重新设计，以iOS的解决方案为例子，用户当前输入的密码以明文显示，在继续输入下一位时将上一位密码转换为替换符（图5）。







图5









这样的设计一定程度上规避了上述的问题，方便了用户，但也存在一些问题，只有当前的输入为明文，之前的密码依旧是替换符，用户在对密码的认知上无法存在连续性，另外，当用户在虚拟键盘寻找需要输入的字符花费较长时间，原来的明文会自动转换为替换符号，这样易导致用户忘记之前的输入。








另一个解决方案，在输入区域附近放置一个密码显示的开关，当开关打开时，密码以明文的方式进行显示，当开关关闭时，密码以 "*" 或 "•" 替换符显示（图6），用户可在输入过程中很轻松的切换密码显示模式，当用户确认周边环境安全，并希望提高输入体验时，可选择明文显示，反之选择替换符显示。










图6









但这种方案涉及到另一个问题--默认选项，用户一般较少主动去设置某些选项，并依照默认选项使用下去，所以，上面方案默认选项如果采用隐藏密码的设计，那这个设计的效果及优势就没有得到体现。采用明文密码显示会使其更具有意义。








采用明文显示密码能够提高用户体验，有助于用户进行输入，注册及登录流程会更易用，隐藏密码可提高安全性，并与目前用户习惯相符，但降低了输入效率，如何在两者之前进行平衡？是否有其它解决方案？这些是设计者需要花时间思考的问题。








还是以iOS平台为例子，再来一个解决方案，用户在密码输入区域进行输入时，还是依照现有iOS的交互逻辑执行，但是当用户感觉自己输入错误了，按退格键试图删除错误输入时，将隐藏密码以明文显示出来，方便用户查看自己的输入，并确定需要进行修改的位置（图7）。这样的设计保留了原来用户的使用习惯，却又考虑到用户在出错后的行为模式，为退格键附加了一个切换明文模式的功能。







图7









综上所述，就移动端用户注册及登录时，隐藏密码不仅会阻碍用户快速、准确地输入，还会遮掩用户的输入错误，并对安全性没有起到太大的作用，个人还是倾向于优雅的使用明文密码显示，但以什么样的方式显示密码，以及采取何种形式的交互是需要进行认真设计的（在PC端还可以在当前输入区域获取到焦点时明文显示密码，失去焦点时隐藏密码）。








往往我们在进行设计时都遵循某种设计惯例，或找现成产品中被实现过的例子。较少自身深入的进行思考，有些设计不适用在你的产品当中，可能会使用户体验不好或增加任务的复杂性，那我们就需要重新审视一下我们设计了。
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在游戏策划中怎么保持游戏平衡？











 史学楷
 ,
 
游戏策划师









这个问题很难一两句说明白，只能说个大概方向吧。




基础的抓的话可以考虑研究一下数学（至少高中数学和导数、定积分比较熟练），希望短期提高的话可以多看看游戏魂论坛。








平衡的方面多种多样，不仅仅限于关卡。这里随便说几点。




比如对于职业的平衡你只要看一个最基本的问题就可以，职业的分布是否均衡，因为不平衡会引起选择了劣势职业的玩家进行一个有利的变动，调整到优势职业，这就好像生物学中的自然选择——基因突变是不定向的而自然选择是定向，逐步会筛选出适合当前环境的基因突变，从而在宏观上左右了物种的进化。这里顺便提一下可以看看耶鲁的博弈论，对于均衡思想也有帮助。




在职业战斗单独方面讲，说穿了就是输出伤害和承受伤害，典型性例子可以参考当年在艾泽拉斯国家地理上有一篇文章对比韧性和暴击的价值，使用求导的方式论述了为什么韧性53等于暴击39的问题，即便是如此单一的一个属性对比也是基于了一个比较严格的模型前提。








再比如，对于玩家的奖励，当奖励是线性增长时玩家间的差异性则会被快速拉开，造成了一个不平衡，避免这个问题的方式多是采取边际效应的方式，比如第一日常任务给予10个单位的奖励，第二个日常任务则是7个，再往后更低。很多游戏都在使用这种方式，比如wow目前的日常战场奖励，日常副本奖励等。




这就好像经济学中举的一个通俗的例子在很饿的时候第一个包子是兴奋、开心的，超值的；第二个是开心的，超值的；第三个就觉得一般了；第四个就是反感了。第一个包子可以叫做因为饥饿的边际满足感，后面则是称为边际收益递减，也就是付出是相同的但收益是递减的。




这个理论应用之广不仅仅限于游戏中经济的奖励，也是可以应用于战斗，在TBC时期物理伤害减免算法是=护甲值/（11960+护甲值），这是70级状态，11960这个数值是随等级变化的，也就是当你的护甲越高制约你伤害减免的将是护甲本身不是那个等级对应的定值。对在这个方面也有得说，因为当时德鲁伊区的一位玩家论述了有效生命问题，说明了虽然减免的收益是边际递减的，但是对于承受伤害的能力确实线性提高的，当然也有一定的前提。




上面是比较简易的利用边际效应，但非常精妙，魔兽争霸3中的护甲与减免值也是这个算法，但基数不是11960而是(护甲值*0.06)/(1+0.06*护甲值)，如果没记错的话 。另一个复杂的例子可以看一下我当初写的CHDBits魔力值获得分析，Docs.google，看不了请翻 墙。这是公式里利用的是反正切函数的性质，来限制收益的成长。





https://docs.google.com/file/d/0B3BeB_xKObqHMWJmYjhiMzktYzk1Yi00ZDMwLWFlMTctYTViNDViNmJjM2M1/edit?pli=1#









说到底还是学好数学，多了解经济学中的一些模型，研究一下博弈论等等。持续改进，永不停息吧。毕竟一项困难的工作可以选择正确的方向少走弯路，但没有一个所谓的捷径。
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有人提议把豆瓣评分的五星制改成十分制会更科学，这种观点有科学（如数学上的）依据吗？











 王守崑
 ,
 
推荐系统，数据挖掘









讨论这个问题需要考虑三方面的因素，一、数据层面，即精确与否；二、人的心理因素；三、产品交互。








数据层面，有同学提到了层次分析法，这的确是把主观看法转化为客观标准的一种通用的做法。但这个做法更适合做中、小范围的，以决策为目的的研究，不太适合作为网站的一项功能提供给普通用户。层次分析法的精髓是比较，受试者要给出针对客体的两两比较的结果，然后利用层次模型对数据进行处理。这在以研究为目的的项目中是很常见的，但是在实际面对大范围的普通用户时会遇到很多问题。此外，也有很多学者针对分值进行研究，发现利用主成分分析法（PCA）/SVD分解，5分值体系可以有效还原9分值体系的内容，在绝大部分情况下可以还原原始数据的90%以上的信息，3分值体系可以还原70%左右。








从人的心理层面来讨论，是个有趣的话题。关于评分这件事，很多研究表明，用户的选择往往并不一致，面对越复杂的分值系统越是如此。一方面，用户针对同一条目的前后评分不一致，分值体系越复杂，不一致的情况越严重；另一方面，在进行两两比较时，还会经常出现A > B, B > C, C > A的情况。人不是纯粹理性的个体，因此，虽然理论上越复杂的评分体系越能精确的还原用户的意图，但实际上复杂评分体系带来的副作用往往会更大。








在产品交互层面，要考虑希望这个功能面对怎样的用户。如果是发烧级用户，可能单一的评分维度还不够，比如电影可能要给导演、演员、编剧、摄影、音乐、舞美、道具分别打分才好做评价；图书也经常可以看到原著很好，翻译很烂的评语。要是以此为原则设计评分体系，交互上会比较复杂，相信90%的用户会望而却步。
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你从上级那学到的最受用的一句话是什么？他让你最佩服的品质又是什么？











 maggie
 ,
 
弟弟首款游戏上线，360手机助手《星海传奇》已开一服银河战争！姐只能帮到这里了！










正面的：





“不要在你的上级面前批评你的下属”----不能承担责任的领导笼不住人心




“我相信这个工作你能干得最好”----因为信任，会努力把事情做好




“慎用你手里的考评权利”----员工最关心的事是和钱沾边的，要认真对待




“看问题的角度决定你的职位上升空间”-----提高干部觉悟，杜绝本位主义




“公司愿意为研发失败买单“------鼓励创新的积极性





负面的：





”两条路：站队，或者靠自己的实力“------对于政治复杂的公司，听到这个比较汗




”你见过因为不干活被降职的干部？“-------做的事越多，错的越多
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 OurDearAmy
 ,
 
温柔相待









第一份工作在中外运船代，公司总经理、财务部经理、实习的直属 leader 给了我最大的激励和帮助，以下的话我一生难忘，他们是我心中最好的 leaders：





公司总经理（施总）：





实习的时候我在业务部门，正式工作，由于财务部一位同事要出国深造，我被临时安排到财务部工作，要在2个月内接手同事工作。我没有任何财会背景，对行业也不熟悉，可以想象我面临的挑战有多大，刚开始的第一个月，我痛苦到几乎不想去上班的地步。




一个月后的新人交流，他开玩笑地说：
 
知道为什么会挑你去财务部吗？因为你总是问幼稚的问题。从问幼稚的问题起，慢慢地就会问些不幼稚的问题。





我的眼泪马上就流下来了，每次想起我都会流泪。那之后，我对业务和财务的学习有了很大的进展。









财务部经理（平姐）





她做的一个决定帮助了我——




第一个月结束，我还是什么都不懂，好像越学越不懂，我的信心全无……她听了我的情况，马上对要出国的同事说：
 
从现在开始，不是你给她安排工作，让她给你安排工作，现在由她自己去做，你辅助她。





因为承担的责任让我被迫自己掌握所有流程，控制所有进度，知道了什么时候该做什么。









实习时的 leader （Leo）:





实习第三周结束，我已经挺适应了，只是依旧还有许多要学的。Leo, 跟我说了一句话，我感动得⋯⋯他说：“
 
你们放手做，责任我来担。

 ”




要知道，海运物流行业的业务，细微的错误就可能造成重大的损失，真的是承担不起责任啊。竟然有人这样跟我们这些实习生说，实在是感动得不行。
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有哪些产品或者功能是用户以一种设计者从未想过的方式在使用？











 周昶帆
 ,
 
微博：@周昶帆









1.PC上打开百度测试是否连网。




2.打开UC随便一个网页希望弹出无线网登录页。




3.打开微博刷一下看手机是否连上网。




4.打开QQ是为了截图。








据说第一点给百度带来不少访问量。








2013.9.18补充，在爱范儿评论区看到这种用法：
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代工生产会不会担心产品技术外泄？











 姚昕毅（yaoyeR）
 ,
 
斯文未丧 吾道不孤 http://yaoyer.com









曾经朋友开玩笑的问过我一个问题，我在富士康呆了那么久，能不能“偷”出某个代工产品的技术呢？




我的答案是，很难，也没有意义。




首先大部分的员工，接触面很狭窄，这是代工业的特点，高度分工化，在产线工作的可能能背出BOM表，但是BOM上的原料都是代号，他可能都不知道对应的是什么具体型号物料，在产线技术部工作的话能知道关于“生产”的技术，却不懂产品本身的技术。工程部门倒是能看到具体的工程文件，但还是说，很多是代号，很多人都是只接触某一部分，而不了解全局。其他什么采购、计划、质管之类的就更不现实了。




第二，管控，我觉得管控不是最重要的，但富士康的管控还真的是有些变态的，举个栗子吧，我刚去不久，没经验，有次需要复印一份生产物料表，我所在的楼层复印机坏了，于是联系了一下，去楼下的兄弟部门复印，我们做的是一个产品，只不过我们负责电路板，楼下负责装配，我以为没什么大不了，于是去复印了，楼下一位姐姐看到我拿了管控文件来复印，瞬间眼就直了，不停的说你完了你完了，这种管控文件是禁止离开管控区域的，进门容易出门难，根本拿不回去了，想拿回去，至少要找课级以上签字放行，还必须是事先，对应责任人，记过处理……（好吧，最后我冒险偷偷夹在一大堆普通文件里带回去了）各种区域管控，各种跨区限制，各种门岗扫描检查，走之前的时候我手上最大的权利是什么？不是控制着某款著名游戏机的生产计划，而是“跨区流转通行证”，有它我可以随便带东西进出厂区（当然还是要检查登记），事后审批，拿这个证件有多麻烦？我签了三天的字，最后一直签到我所在事业部的最高主管跟海关部门。




第三，元件，电阻电容神马的都好说，IC呢？以PSP为例，最重要的IC是索尼自己独家供货的，零损耗率，他们发多少IC过来富士康生产多少PSP，多了少了都不行的。除此之外，内部写程序也是要连接日本公司的服务器烧号的，一一对应，富士康自己都没办法随便烧录。




最后，通用性超高的那些产品，你偷了也没用，因为没啥技术含量，甚至有不少产品，名字是品牌的，但其实就是富士康设计的，那就谈不上偷不偷的了。




另扯一句闲篇，不少朋友都会想沾便宜买什么“厂货”，什么“特殊渠道”的产品，亲，您知道代工厂管控有多严么？你知道我们生产的每一个产品的生产进度日本客户都可以在网上实时监控的么，您知道关键物料都是零损耗率，生产时候损坏一个都要部门老大签字才能补物料么。我才不信一个正常品牌会有厂货流出，有的话，必然是假货！
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网络游戏的基本数据埋点都有哪些？











 孙志超
 ,
 
最外行的投资经理/游戏/微信siskosun









埋点不是网站的说法么？点击链接中放记录点的代码。页游的进入渠道可以埋点，游戏内部也叫埋点？有点不太习惯这个叫法。




首先，不管你设置记录点与否，游戏本身也要做安全类及交易类的日志，比如登陆、退出、购买、消耗，尤其是道具走向。再加上定时的数据库备份，所以就算不加入记录点，拿log文件进行分析，也能把很多数据跑出来。另外有一部分属于GM后台，用于查询玩家数据库、当前状态、活动信息、元宝/金币的存量/消耗、道具使用记录、装备数量等，也有部分可以用于运营数据参考。还有一部分内容，如果不手动设置，通常日志不会那么全面细致，比如说某个任务的完成与否。这些可能则需要手动设置。




至于什么数据需要记录？什么数据重要？对于不同的游戏是完全不同的，无法统一。但基本上按照以下思路顺着理即可：




1、获取用户相关




比如新增用户中各渠道来源、ip/mac数、分时注册统计、获取成本等




2、游戏粘度情况




用户留存/流失各个维度、不同等级/操作/任务/节点的流失、活跃度、活跃用户数等




3、游戏内容相关




职业统计、副本完成统计、VIP统计、升级时间统计、元宝消耗分类统计、各类榜单等




4、产品变化趋势




渠道/自增长用户活跃对比、登陆频次、登陆时长、用户活跃天数分布等




5、整体付费情况




活跃付费用户数、首次付费等级分布、首次购买物品占比、用户首充额度占比及变化、用户充值频次情况、上周/月付费本月继续付费占比、付费率、付费引导使用率及效果、Arpu、Arppu、最高付费情况等




6、活跃用户与人均收益关联




高、中、低额付费用户/额度占比、各Arpu用户等级分布、各Arpu用户消费偏向、高额用户持续付费状态、各额度用户转化情况（周/月）、各额度用户流失情况 、用户持续付费时间、付费用户在线时长、付费用户连续登陆比例等








以上是典型网游的情况，不同游戏根据各自需求扩展或精简即可。
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移动应用如何埋点收集什么数据以便于统计分析？











 李磊奋斗
 ,
 
一个没做成啥产品的PM









问题二，相对比较具象化，国内比较普遍的第三方统计工具是
 
友盟

 和
 
talking data

 ，在大多数的情况下这两个差别不大，但是如果你的app是游戏或者需要用到互联网金融的一些垂直细分统计，那么个人觉得talking data会更有竞争力一些。












问题一，其实这是个对于入门级产品的必备课程，通常在那个环节埋点可以转化为——对于一个app核心指标是什么？这些指标的优先级如何排序？




要回答这个问题，其实考察的又是一个产品的基本功，也就是
 
产品定位与产品目标的确定

 ，以及这些目标的拆解以及短期，中期，长期规划以及相应的具体roadmap，楼主问了
 
通常情况

 ，那么在此例举一下相应的业务拆解步骤，如下：




埋点的
 
宏观目标

 是为了获取数据指标来整体上验证产品的业务逻辑是否顺畅，之前的一些基本假设是否成立？这时候涉及需要验证的数据可能会涵盖：
 
产品方向&市场运营&商业逻辑

 （假设有）三大方面。




通过优先级和深入度可以将指标拆解为，
 
核心指标

 和
 
相关衍生指标

 。








有了横纵两条逻辑线条可见的一般性具体指标如下图：

































当然这只是草草列举一般性的指标，一般对于创业公司以及和你洽谈的机构VC，聊到核心指标一般就知道你的产品的基本情况了。








当然对于埋点的目标不同可能还有这样的情况，如新版本上线的用户行为和功能效果数据回归验证（几种场景）：





1.新功能是否得到用户的使用与认可

 ？新版本增加的新功能，用户点击率怎样？





2.用户在核心使用路径上是否顺畅？

 又没有因为交互体验功能按钮的设计而导致无效点击增多？





3.市场运营效果的回归？

 针对某个特别的日期进行了产品内的广告banner推广或者促销，该活动的效果如何？












总而言之，埋点本身其实是对于自己所设计产品的一个可视化健康检查，通过逻辑和数据，贯穿产品的整个生命周期，使产品逐步达到最佳状态从而实现硅谷最近所谓的“
 
growth hacker

 ”的效果，使产品指数级增长。












如果说了这么多你觉得没用，那么最后有一句万能的，看病最简单粗暴的就是“
 
头疼医头，脚疼医脚

 ”，产品哪里最牛逼最有用就最先搞那部分。
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你自己在知乎最满意的回答是哪些？











 Raymond Wang
 ,
 
lawyer









我回答过的很多具体法律问题都是引用法律条文和案例，自认为是准确的，不过谈不到多满意。下面列出的几个答案都还有改进空间，但花费了不少时间和精力，希望能对大家有用：









	
普通人应该知道哪些有用的法律常识？
 
http://www.zhihu.com/question/19844498/answer/13138020








	
对想创业的人来说，有哪些比较好的法律类入门书籍？
 
http://www.zhihu.com/question/19898593/answer/13291426








	
创业公司在成长过程中，可能会需要到哪些法律服务？
 
http://www.zhihu.com/question/19854387/answer/13162842








	
创业初期分配的股份比例，事后发现并不公平，有无比较好的解决方案？
 
http://www.zhihu.com/question/19876883/answer/13226642








	
一个公司的上市要走哪些流程？
 
http://www.zhihu.com/question/19629831/answer/13546901








	
对你职业生涯帮助最大的习惯是什么？它是如何帮助你的？
 
http://www.zhihu.com/question/20024970/answer/13715805








	
关于iPad商标权纠纷的系列答案，包括11个问题：
 
http://www.zhihu.com/collection/19596206






另外，为了方便自己查找，我把回答过的问题进行了分类整理，请需者自取：









	
公司上市：
 
http://www.zhihu.com/collection/19602451







	
风险投资和私募股权：
 
http://www.zhihu.com/collection/19581073







	
劳动法：
 
http://www.zhihu.com/collection/19602449







	
知识产权：
 
http://www.zhihu.com/collection/19602452
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如何更有效地工作？











 王艳
 ,
 
read u like a book









感谢邀请！




1，不要遗忘事情




2,追着事情做




3,不知道的时候问




4,做事情彻底




5,别把眼睛和心都长天上去，脖子上的东西，除了吃饭还要思考的




6,每天未办事项，已办事项，待办事项全部记录下来




7,多动脑




8,多看身边人的优点，拿来自用




9,其他的好自为之了
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为什么有些人总是喜欢买书，即使无法读完这些书？











 Rick Yang
 ,
 
程序员









说说我自己吧， 我就是特别爱买书的人，这十来年大概买了2000多本纸版书（完全读完的有300多本，剩下的部分阅读，一半以上的书都是只看过序言、推荐、目录、第一章），收藏的电子书更多，最近几年买书相对少一些，因为家里实在放不下。








我买书的原因主要以下几点：




1、家里的书越多看书的可能性越大，我觉得大多数人没有意识到这一点的重要性。这个可能性的增大不可小视，不是增加百分之几十，而是增加几十倍，甚至上百倍。




很多情况下，比如，当你突然有什么想法时，如果你的手头正好有本相关的书，你会你高兴得拿起来去看。当你突然想看某一本书的时候，如果手边没有，等过几天你找到的时候，可能就不想看了。




另外，在家里无聊的时候，如果你有很多好书，你会随便拿起一本来翻看，否则看电视上网睡觉的可能性就会增大。








2、一本真正的好书，不可能只看一遍，而且很多情况下也需要经常查询，




高华的那一本《红太阳》、霍弗的《狂热分子》，这两本书我都看了五遍以上。《红太阳》最初我看的是电子版的，觉得太好了，就复印了一本，后来又花了200多块钱买了一本港版的收藏。




有很多书，看过后，可能会不时地找出来查询，特别是计算机的书。












3、发现一本好书，买过来把它摆放在家里很显眼的位置，也是一种提醒，不断提醒你去阅读它，如果你不买，很可能过几天就忘了，这一辈子再也想不去来去读它。




这一点其实很重要，书放在家里，既是提醒，也是督促。如果你发现一本很喜欢的好书，最好买回来，放在家里的书架上，即使你现在没时间读，以后早晚也会有机会的。








4、跟阅读习惯有关，我看书的时候，喜欢划线、加批注、加自己的评论，这些标注、评论会方便你日后再次阅读、查询。借来的书不可能让你随便乱划的。虽然现在IPAD上很多软件都能加批注，但是我还是喜欢纸版书。








5、买书的钱相对于读书的时间成本是微不足道的，大部分人一天工作挣的钱都能买几十本书，按最低工资标准算也能买几本，但是读完一本好书，你可能要花几天时间，甚至十几天，换算成工资远比书贵。








6、发现一本好书如果不买心里很不踏实，总惦记着，担心卖完了、绝版了。这一点可能因人而异，反正我是这样的。








7、小说等快餐读物我一般在IPAD上看电子版的，如果非常喜欢我会买纸版收藏。








那些说“书非借不能读也”的，在我看来匪夷所思。








当然，买书也不能太随便，买本烂书不但糟蹋钱，还占地方。豆瓣上7.5分以下的我一般不买，除非特别喜欢的题材。买书之前，我都会review一下最近积累的购书单，我会尽可能的把豆瓣已及各个卖书的网站上的评论都看看，去网上找找电子版的看看（大部分书都能在网上找到电子版的，特别是
 
http://ishare.sina.com.cn

 上很多），把不必要的书从单子上删去，偶尔书单太长，我会用冒泡排序法排序，把单子底部的书从书单上删去。








至于如何搜寻好书，我觉得很有技术含量，完全可以写一篇很长很长的文章，这里就不说了。








这么多的书管理前来非常麻烦，偶尔还会出现重复购买，07年的时候，为了管理这些书，我还专门用QT写了图书管理程序，不过，信息录入的工作量太大，最后不了了之。现在好了，app store上有很多藏书管理的软件，通过手机条形码扫描就能实现快速录入了，非常方便。
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五月天是如何一步一步取得像今天这种地位的？











 邹小樱
 ,
 
乐评人不高贵冷艳的话，那当来干嘛？









五月天奠定了一种音乐风格，为华语流行乐队输了一套规范化的标准。详细可以看我之前写过的这篇：
 
http://ent.qq.com/a/20100419/000319.htm









具体要梳理，可以这样说：








1）他们是编曲最好的流行摇滚乐队。同时也是开创了摇滚乐+弦乐（很多都是自己编的）之先河的华语流行乐队。








2）阿信是台湾近十年最优秀的词曲作者。就算抛开乐团这一表达方式，依然是最佳。








3）阿信的词对于年轻人来说是秒杀的。青春是永恒的主题。








4）五月天每个乐手都很优秀。尤其是玛莎，或许是流行乐队里最好的贝斯手。








5）成功的运营团队。








但他们的问题也很多，详见：
 
http://music.douban.com/review/5290761/





这里就不一一说了。








还是那句话，五月天不红，天理难容。
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亚马逊为什么致力于成为「让顾客少花钱」的公司？











 李淼
 ,
 
如果你是"知影"的一员，请私信我取消关注，谢谢配合：）









一家公司为什么这么做？这么做是不是正确？这些问题都可以通过公司战略来分析，而财报就是暴露公司战略的最好途径：直接，准确，不加任何文学修饰。








下面的分析全部基于Amazon的2010年财报：








首先，amazon的收入分为两大块：




a. Media，指销售多媒体终端Kindle以及数字内容的收入




b.Electronics and other,电子产品及其他一切零售收入




我们先来看销售数据推移(全球数据)：




2010 2009 2008




a 14,888 12,774 11,084




b 18,363 11,082 7,540




其他 953 653 542




总 34,204 24,509 19,166




显而易见，b部分的收入增速显著超越了a。








同时我们再来看看净利润收入：




2010 2009 2008




1,118 911 609




增长率 22.7% 49.6%




利润率 3.3% 3.7% 3.2%








最后再列个现金流的表：




2010 2009 2008




净现金流 3,495 3,293 1,697




自由现金 2,516 2,920 1,364








关于这些数字，我的解读是：




1. 多媒体销售的收入增长较慢，而零售产品的销售有很大的增速。对比净利润的增速，我相信零售产品的增长贡献了大部分的净利润增长。




2. 净利润率始终很低。参考其他公司的2010年净利润率：苹果 21.48，IBM 14.85，惠普6.95，戴尔 4.29，当当 1.35：Amazon的净利润率甚至低于靠“攒电脑”挣钱的Dell，这也就是很多朋友的答案里，苹果和Amazon不是一种公司的直接证明：他们甚至不是在一个行业里。




3. 那么还是从净利润率出发。Amazon通过快速增长的零售业绩，保持了较高的利润增长，这也是公司股价能够得到较高市盈率的原因。（参考
 
http://www.zhihu.com/question/19865271?noti_id=7652805#396384-comment

 @大熊 的答案）




但是相比来说，低净利润率也就表明Amazon始终未摆脱其零售商的面貌，kindle及相关产品带来的净利润率提升空间十分有限（参考当当的1.35%）。




4.从现金流来看，净现金流（就是干了一年，你实际拿到的钞票）在2009年，零售销售暴涨的情况下几乎翻了一倍，足以证明零售业对现金流的贡献。








下面是根据解读的分析：




1. Amazon必然不满足于现在这样的状况：零售行业利润率偏低，Kindle的贡献低于预期。




2. Amazon的优势：强大而快速增长的零售服务，较为充裕的现金流




3. 改进方法（粗略）：




a. 在零售业中寻找新增长点




b. 新产品，新服务




c. 继续削减零售业的成本，让其贡献更多的利润




d. 目标新行业




4. 上述方法中除了削减成本和扩充零售外，都需要投入大量资金进行研发，同时承担一定的市场风险。




5. Amazon需要现金，因此贡献了大量现金增长的零售行业将成为未来的主攻目标。




6. 零售行业势必要面临价格的竞争：Amazon无非是个更大的代理+更宽广的渠道，而价格上的优势将成为Amazon重要的竞争手段之一。








所以Bezos在显要的公开的位置说出这样的话，
 
“让顾客少花钱”

 ，这是Amazon的战略所在：零售为王。
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iPhone 会重演 Macintosh 败给 Windows 的历史败给 Android 吗？











 邢壮杰








不会








Windows当年打败apple就一招，开放操作系统，硬件由其他厂家生产，低中高端用户都能满足，最终利用操作系统之间的不兼容孤立apple。今天andriod也用同样的招式，apple依然软硬一手包办。




但历史不会重演，只因生态变了。操作系统不再是关键角色。








1 网络




网络已经完全渗透，用户的使用场景主要发生网络上，数据和计算已经脱离本机。








2 web是趋势




操作系统互不兼容，但互联网web没有排他性，无论哪个操作系统，用的都是同一套协议。Andriod能访问的网站，iphone也可以。




看看我们现在的pc桌面，除了一些办公工具，客户端程序越来越少。同样的趋势会发生在手机上，而且速度会更快，虽然初期阶段客户端app是主流。




客户端的优势在于很炫的画面和即时性。以游戏为例，画面的要求已让位于社交互动，pc上zengya已经超越暴雪，并且web的画面能力在逐步增强。而手机碎片化时间的使用场景，要求服务必须足够简单，即时要求不高。




现在app散列在桌面方便点击进入的设计，浏览器也能做到，相当于浏览器桌面。








3 定位不同




Pc还担任办公工具角色，企业出于成本会优先选择性价比高的机器，员工没有选择权。




手机是个人娱乐工具。








综上所述，操作系统不会造成排他性。




iphone会继续占据中高端，andriod在中低端市场过的不错，window phone估计也有自己的一席之地，因为操作系统不重要了。








问题比较大，欢迎喷









update:





总有同学说不必关心胜败，让人很无语。




mac当年被windows边缘化，还导致乔帮主被驱逐出公司，你问问他觉不觉得失败。




铁杆永远都只有1%，如果觉得apple只是为这群用户服务，只能说我们太有爱了。
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有哪些迅速提升编程技术的方法或途径？











 冯东
 ,
 
Lua, C, Objective-C, C++









昨天作答之后（分割线之后部分），一直关注这个问题的讨论。很有意思。所以补充一下我这么作答的原因。








首先这是我自己的体会。走到今天这个状态，自我感觉没走什么弯路。当然，路只能走一次，很难说别人一定可以或者适合重复。所以有反对很正常。








关于 parser。自我感觉的经历是，这绝对是 passable programmer 和 great programmer 之间的一道坎。不过不用太着急，从大学开始我有过不下三次半途而废的尝试，在工作两年多之后有了一些时间才爬过的。但是如果你工作四五年还爬不过，就不要在编程这条路上太费力了。








关于读和写。首先我怀疑编程技术是否就是「编」的技术。我举两个例子：第一，你三年后成为了所谓 senior developer，这时有人让你 review 一段不正常的 code。有两种方式，一是说这段东西烂透了，我半天重新写好。二是花半天仔细看出 code 的问题在哪里，告诉对方（或者给对方 patch）。我觉得后一种对整个软件的生命贡献更大。第二，有人指出过，如果用图形的大小来表示工作量，我们通常画框图的形式都是和现实颠倒的，应该是模块小，连接部分大。想想 OS X：xnu，gcc，BSD，WebKit，TrustedBSD 这些都是现成的技术，把它们集成到一起才是 Apple 不仅在品味上也在技术上超过 Microsoft 的关键。








========================





	
读 code。尽量读质量高的。比如 Linux, Lua。






	
学习理论知识。如果时间紧，尽量学这三种（按重要顺序）：编译（不是全部的编译，而是 language recognition 部分，俗称 parsing），操作系统内核（预备知识包括 Linker and Loader，可执行文件格式），计算复杂度和自动机。


	
学习历史人文知识。Code 是人写的，复杂的 code base 要存在十几年。所以，不了解写 code 的人，不以了解人的方式了解 code 是不行的。





天赋我也一定程度承认。不过只要你能啃过 parsing，基本上就属于 Knuth 说的那 5% 适合编程的人。
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张小龙关于「避免战略行为替代真实需求」的观点，适用范围是什么？











 Lebanner
 ,
 
微信的神话将在2014年回归理性









避免用“打通”来主导产品规划，先想到“打通”，再去想产品，说明你首先关注的已经不再是需求了，如果按照这个习惯做事，做错的概率会越来越大。








企业里会经常提到“整合”的时候，大多是产品遭遇增长瓶颈或企业战略瓶颈，当你独立发展迅速的时候，很少会去考虑和别的产品整合，会考虑整合，多数时候都是产品确实不行了。








拉动的意思就是靠外力，而不是产品本身的内在动力来实现增长，不强调外力拉动的时候，产品通常在风口，一年几倍几十倍地增长根本不需要制订KPI，开始强调外力拉动的时候，大多是产品内在动力用完了，公司也开始急了，KPI随之出现。








“导入”之类和上面的意思一样，产品需要靠输血来维持，那就是没生命力了。虽然这话也不绝对吧，例外的情况大多出现在目标用户根本不知道你这个产品，这个时候所谓的“导入”其实就是广告，是个推广行为而已。但大多数的“导入”行为都是半强迫性质的用户迁移甚至数据迁移，这个时候早就不是以用户和需求为诉求的了。








避免多平台，不为平台而平台——貌似这个意思是避免“我们要做一个平台”的思维习惯？“平台”这个词大概是少数的比“产品经理”、“用户需求”、“用户体验”用的更滥的词了。其实成为平台的前提是：第一你要足够的大，第二别人通过你提供的基础服务可以创造新的价值和新的机会。这两个条件缺一不可。所以平台是个结果，不适合作为目标，你看那些把“要赚很多钱”当目标的人最后通常都没赚到什么钱，而赚到大钱的人一开始都没把赚钱当作目标。








避免全面，全面的东西是平庸的——没有产品是万能的，面面俱到是取死之道。








打通、整合、导入之类的名词常见于大公司。看上去，这些观点本质上说的都是要靠产品自身的生命力和吸引力去谋求发展，不寄托外力的帮助、也排除外力的干涉，虽然有点“唯产品至上”的感觉，但要注意
 
这些观点其实说的是一种思维倾向，不是做事原则。

 不是做事原则的意思是你别抠字眼，说什么微信也导入（了通讯录）、也整合（了财付通）... 归根结底其实一句话：关注需求和产品本身，避免用外部资源来主导产品。我个人是赞同用这样的观点来塑造产品人员的价值观的，前提是——你做的是产品驱动型的业务。
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从事猎头行业的达人们可否指教下不同行业高管的真实工作和待遇情况？











 维力斯
 ,
 
地产猎头









互联网行业，99%的人，都是炮灰啊！




从概率上看，注定一生都要拿那点儿微薄的薪水！（其实也要比很多其它行业高了）




我接触的互联网行业的人，他们都是智商和情商极高的人。




但是！








一个
 
悲伤

 地事实是！！！








他们在40岁的时候
 
年薪才80万

 啊！！！




而且每天的劳动强度非常大。












为啥这样说，以我熟悉的地产圈为例：




在地产业，你只要稳扎稳打，保证职业生涯每一步都是向前走，而不是后退（比如每次跳槽的平台都越来越大，层面也越来越高）








到40岁左右，
 
100+万年薪

 太正常了啊，是这个行业的
 
平均

 薪酬（40岁做到项目总，年薪
 
300-700万

 的人也大有人在）




而且，传统行业的劳动强度也没那么大，如果一个人所有的时间都用在做事情上，他还有什么时间来研究行业，提高技能呢？









附上最近几天爱范儿上的刘学文的文章《这个世界从来都不是极客的》，感觉说的很有道理。












你左手戴着 Fitbit、Jawbone、Bong 等等手环，组成五环之歌，你右手戴着 Galaxy Gear、Pebble、土曼高唱三个代表。你左裤兜揣着索尼 Xperia Z2，大屏，防水，洗澡的时候放快播最好不过，右裤兜揣着诺基亚 Lumia 1020，4100 万像素，拍照利器，不放过地铁人群里任何一个走光的瞬间，手上还拿着 iPhone 5s，顺滑流畅，把它想象成姑娘的肌肤那样。







没错，你就是极客，你背包里的手机平板比工地民工手里的砖还重。你在各种科技网站里潜水留言，纵横捭阖，宛若乔布斯再世。你在社交网站上秀各种设备，苦等一天才收获一条转发，两条留言：加扣扣 12345678，10 万粉丝 5 块钱。







你的信仰是苹果，是 Google，是微软，看见别人说 iPhone 屏幕小，Google 推广告，微软应用少就如丧考妣，恨不得用生命捍卫自己的信仰。







没错，你不孤独，你有大把的队友和你痛击对手，你也有大把的对手引经据典反驳你的每一个观点，即使班长发短信告诉你明天补考高数，你也要找出 IDC 数年前的数据证明自己是对的。



但是，你是孤独的，你发现你跟身边的妹子大讲特讲参数的时候，她们没有说，哇，你好棒哦，你知道得好多哦。她们喜欢韩国长腿偶吧，喜欢千颂伊用的塑料壳 Note 3。你想起了柳永的那句，便纵有千种风情，更与何人说。哦，你可能都没什么机会跟妹子说话，以前攒机时代，还可以帮妹子装个机，现在都笔记本。







每个新闻版块总有这么一帮人，看《环球时报》的四月网青年和看《纽约时报》的带路党从制度开始，从骂娘结束。支持 C 罗的皇马球迷叫巴萨羞涩小个为侏儒，支持梅西的巴萨球迷叫皇马发胶王子为三票。单场 81 分那位球员的球迷叫曾经的那位 23 号球员为猩猩，上篮如推土机加直升机的抬头纹怪兽的球迷扯着对面的犯罪史和命中率不放。







这边风景也不错，Kindle PaperWhite 为了把持方便，没把边框做窄，你说着边框能跑马。人家旗舰机用了骁龙 800，你说为什么不用骁龙 805，没上 805 你好意思叫旗舰吗？一边高呼忘掉参数，一边觉得骁龙 600 已经慢成 MTK 双核了。







你痛斥一切国产品牌，嫌做工，嫌外观，嫌逼格低，看见有文章夸国产机某些方面不错，你就高冷地留下一句，鉴定完毕，软文无疑。敢情你是见着了别人一手交钱一手交文。







用小米的都是屌丝，看见小米手机就像看见苍蝇一样，你的恶心阈值太低，评判标准太高。用三星的都没审美，即使你在黑夜里意淫着拿着 Note 的某个白富美。总觉得 Android 卡，赶紧去看眼科医生吧，每秒 24 帧的电影在你眼里全是慢动作。







你看不起大家都在用的应用，微信加个功能，你就高呼臃肿了，好像马化腾朝你头上扔了一块铁。微博界面改了，你就呼吁把产品经理拖出去枪毙五百次。哎哟，那位还用 360 安全卫士呢，真是让人膈应啊。







你最擅长批判，哪怕连 UI 和 UE 都不知道是什么的缩写就大谈特谈用户体验。你提的建议也很好，只是鲍尔默没看见，要不然微软 Surface 销量早就超过 iPad 了。







因为觉得自己是极客，觉得“智慧就是新的性感”，所以自我感觉无比良好。千里良驹在此，怎么伯乐没来？国士无双站在这儿，绝代佳人你丫瞎眼了？







醒醒吧，如果你的天地就只有评论区，那么这个世界从来都不是“极客”的。











很多在互联网行业的人都会有这样的认知：




互联网行业是比传统行业高一个维度的行业，互联网行业的人如果屈尊到传统行业，就会像
 
二向箔

 一样无往不利。
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怎样做好邮件营销？











 林辉Ethan
 ,
 
理财，资管









我曾经在企业做过一年整的邮件营销，公司因业务需要，要进行大范围的邮件投递，一开始采用一款邮件群发软件进行简单的邮件群发，效果很差，账号被封很严重，后来购买了专业的邮件营销平台一年期的服务，并不断尝试摸索，取得不错的效果，现在尝试来回答这个问题。




-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------




在中国的互联网语境下，其他网络营销模式，如网页广告、搜索引擎竞价排名、搜索引擎优化、联署营销、窄告、视频广告相比、社会化媒体营销等，可能更常见更火爆。跟这种被动的、间接的、难以保留用户行为数据的营销方式相比，电子邮件营销则带有鲜明的数据特征，用户行为能够被跟踪，用户数据可被挖掘，强调主动出击、交互体验和可计算转换率 (ROI)。既然电子邮件营销有这么多优势，那么我们该如何实施电子邮件营销呢？从五个步骤进行规划。









第一步：明确实施EDM营销的目的。

 我们首先要明确开展EDM营销的目的是什么，该目的要与企业的营销战略相配合。是为了推广品牌形象，还是具体的产品和服务，还是维护客户关系，还是拓展新客户？清晰而纯净的目的将为后期规划提供有力的保障。









第二步：建立企业邮件列表数据库。

 建立企业的邮件列表数据库，主要有三种方式，第一种：公司积累的客户资料，包括通过公司网站注册、邮件列表订阅、线下业务往来。 第二种：数据库租赁，市场上有不少开展这项业务的数据租赁公司，也可以跟相关网站合作，选定几家跟目标客户重合度高的在业内有一定知名度的资讯网站，他们往往有着大量的用户数据资源。第三种：采用特定程序，在网络上爬取邮箱地址，这种方法几乎无成本投入，然效果也是最差的，因为无法界定爬取来的数据的有效性和真实性。从上面我们可以看出，企业应当树立起构建企业用户数据库的理念，争取让第一种来源的数据资源加大在邮件列表库中的比重。由于邮件列表数据库具有高度的目标针对性及忠诚度，这决定了邮件列表是企业最珍贵的无形资产之一，只有拥有这些忠实客户的电子邮件地址，网站可以重建，产品可以重找，只要向邮件列表发一封邮件，就又可以进行有效力的营销了。









第三步：EDM营销平台的选取。

 邮件发送平台有三类。一是专业级的邮件平台（数据营销）公司，他们建设有专业的邮件发送平台，发送速度快，可以实现每小时几千封到几十万封的发送速度。同时他们与主要的邮件服务提供商（ISP）签订协议，对于此平台来的邮件予以放行，所以，通过这类平台发送的邮件，到达率可以保持比较高的水平。同时，电子邮件订阅者的信息被记录在关于人口统计、行为，以及喜好的营销数据库中，通过这些数据挖掘设置，可以为每个顾客发送一份不同于别人的促销电子邮件，一份能够与我们所知的顾客的偏好、行为，以及生活方式相吻合的电子邮件。相对来说，这类邮件发送的成本也是最高的。二是麻小型邮件发送公司，主要集中在本土EDM服务商。他们往往拥有几台服务器，几个IP地址，几个人，靠着这几台服务器大量发送邮件。这种公司发送邮件的成本非常低廉，往往几百元钱就可以发送数百万邮件，很容易导致你的域名和IP被列入黑名单，影响公司业务正常运营。三是网络上流传的一些群发软件，基本的原理是通过软件，定时批量发送邮件。如果发送邮件频率太频繁，也很容易导致域名和IP被列入黑名单，第三方邮件服务器也可能限制你的发送频率。需要说明的是，后两种EDM营销平台无法实现邮件的个性化定制、很难实现营销效果的监测和分析。









第四步：邮件营销创意设计。

 包括邮件页面的设计，邮件链接指向网站的着陆页的策划设计。邮件页面web代码要遵循一定的设计标准，邮件正文及标题的构思与策划，一个好的标题，有助于引起接收者的兴趣，点击打开你的邮件，不合适的标题，可能导致接收者直接删除邮件，当邮件达到用户邮箱，标题直接决定了邮件的打开率。在内容的编排上，要考虑客户体验。留有退订功能，不一定有很多人会真正退订，却符合了许可式邮件营销的规则。另外，营销邮件应该是互动的，是否整合了社会化媒体平台，它们使顾客不仅能够阅读邮件，而且能够深层应用，可以使用社交网络按钮推荐给自己的好友，能够在邮件中完成采购。这些个性化的、触发性的、互动的营销邮件能够在增加保留率和销售上产生惊人的效果。









第五步：发送及后期数据分析。

 运用EDM平台将邮件发送之后，要对客户的反应进行追踪，查看EDM营销效果。通过对追踪结果的分析，监测邮件列表的注册转化率、退订率、邮件的到达率、打开率、阅读率以及链接点击率，通过这些监测手段，可以改进选择受众和发送邮件的技巧。另外，可以运用A/B测试方法，测试不同邮件标题内容和链接地址，了解营销效果，实现营销效果的最优化。一般而言，EDM平台都会有清洗油箱地址数据的功能，整理出具有相当活性的邮件数据列表，投入到下一轮的操作。另外，成熟的EDM营销应该是确定好邮件的发送频率，建立固定时间内收到邮件的心理预期，这对留住订户，建立信任度是非常重要的。









评估电子邮件营销效果基本指标

 关于营销邮件的效果分析，可以从四个基本指标分析入手，分别是到达率、打开率、点击率、转化率。









	
到达率到达率显示邮件已进入用户邮箱的比例，是成功完成最终转化的第一步，是根本性的指标。到达率公式为：实际到达用户收件箱/发送数量 ×100%。不能到达的有效到达有以下两个原因：—用户邮箱已满，接受邮件受限，二用户邮件是无效的。


	
打开率打开率是转化的关键。收件人会在看到一封邮件后，在5秒钟内甚至更少来判断是否立即打开，稍后打开，不打开或者删除。发件人姓名、发件人邮件地址、标题、 上一次收到发件人邮件是主要影响因素。微妙的情况就此发生，品牌价值和认知度这时候会起决定性作用，高度认知的品牌将帮助广告主提高打开率。同样，具有清晰，煽动性，可靠，号召力的标题也有助于促使用户打开邮件。根据美国的研究发现，70%的下单用户是在打开邮件后3个小时内，立即购买的。


	
点击率点击率的统计可以通过跟踪用户点击行为来实现。点击率的高低，取决于整体设计风格，用户需求，当然还有促销或者主旨内容，号召性元素是否起到作用。电子邮件的点击率是更为精准的测量EDM营销效果的指标。


	
转化率转化是邮件发送最后的目标。在线零售网站转化目标是订单，售卖软件的公司的转化目标是下载，培训机构的转化目标是提交表单。当然也可以自定义其他特定目标，比如浏览某个特定页面—节日活动的公告或者某个特定的行为如上传照片，投票，留言等。
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为什么在 google.com.hk 敲入「你妈逼」点手气不错，跳转页会是百度？











 吴大拿
 ,
 
产品设计,视觉设计师









谷歌把 妈，逼两个字过滤掉了 所以只有“你”字是正常的搜索内容，百度的title 是 百度一下，“你”就知道。权重很高所以排第一顺位 自然点击统计来说也是最高的，这样手气不错根据有效的关键词＋热度的算法，肯定是跳到百度的。
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如何纠正上司的失误决策？











 匿名用户








我前两年接手一个新部门，按着我的想法对新部门调整了组织结构，运行了一个月，我就发现这个组织结构调整的很有问题，这个部门做的项目有自己的特点，我的这种分法导致了项目沟通成本很高，项目执行效率低下。但是才运行了一个月，这个时候再调整，人心会乱，我的威信也会降低，对新部门工作开展没有好处。这个时候只能在现有的组织结构下做微调，等下一个调整周期再统一解决掉问题，所以我在另一个回答里讲了新官上任不要三把火，先观察和熟悉环境，决策要慎重。








讲这个事，我是想说有时候上司决策失误,但仍然要坚持下去，他可能有其他的考虑，纠正错误的决策不是你想的这么简单。








在我做了错误的决策，还没有造成不良后果时，如果下属能及时提醒我，重要的是说服我，我会纠正错误的决策，不会因为面子上不好看而不作为，我希望他不绕弯子直接和我说，我相信一个公司干部是有这个胸怀和肚量的。我挺不喜欢绕来绕去不知所云的人，因为我比较笨不会猜，直白的告诉我最好。话虽这么讲，但实际上任谁也都是爱面子的，所以我希望他能私下和我谈。








2年前新官上任，同时上任的还有我的上级，一个大总监，他是一个非常不错的性情中人，技术全才，也是个理想化的人，他想我们重新写软件架构，改操作系统到LINUX上，数据库用免费的，废掉WINCC。他的想法确实不错，解决了我们总是跟着微软升级，每年扔很多钱给微软，而且硬件厂商由于升级了操作系统，硬件配置也频繁变更，导致我们的产品总是在换型号、并升级软件版本以适应新的硬件和操作系统。








我们当时的情况是项目压力非常大，开发人员都是在windows下开发的，最要命的是我们的用户使用windows,我们的竞争对手也是用视窗系统，如果开发了基于LINUX的系统，市场能否接受是一个问题，将来的维护也成问题，因为我们的产品是销售到世界各地的，我们的维护人员（通常是机械或者电气出身的）更熟悉windows,能否顺利的安装linux,安装好数据库，安装软件和驱动，这些都要重新培训，另外我们的操作手册和安装手册都要重新来做。








开始我消极抵抗了一阵，希望这事能撂下。但是领导很执着，坚持要这么做。在这种情况下，我换了一种思路，尝试从他的角度去考虑为什么要换系统重写架构，优点和缺点分别是什么，需要投入什么样的资源可以在他要求的时间内做出来，做出来之后有多大风险，有什么办法能减少风险，把这些考虑差不多并写出来之后，去找他谈，了解他真实的想法，最后是互相妥协，在用很少的资源的情况下先做个原型出来看看。








这样，一方面满足了他的要求，另一方面没有对现有的项目造成困扰，同时我们也认识到领导想的更远更长久，对他更敬佩了。








作为下属，领导出现决策失误时，要从公司的角度出发，据理力争，尝试说服他，也从他的角度考虑他这么做的道理在哪，确定他明白了你想说什么，如果他坚持这个你认为失误的决策，那么就服从他，在执行的过程中，尽量让这个决策不至于消耗太大，说不准时间证明领导比你更高明呢。
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百度 SEO-LEE 团队回答过哪些有价值的 SEO 问题？











 傀将
 ,
 
SEO转产品中









谢邀。




正好我博客刚整理一篇：
 
百度LEE团队：20大类55个常见seo实战问题，总有你不知道的！





原文直接复制过来。




这些seo内容大部分都来自
 
站长门诊室_百度站长社区

 ，只是一个个的帖子阅读不变，且比较碎片化，所以这边我小做
 
整理归类去重

 ，希望能对大家有用，如下为正文：












seo常见问题之一：竞价影响（1）








1. 没做竞价网站会被K吗？




描述：Baiduspider-sfkr 来过之后，当天网站收录就被K为0了，然后百度蜘蛛还是正常爬取，但就不收录。请问这是怎么回事，没有做竞价的站，，居然来了竞价蜘蛛，发现没做竞价就K站？




官方回复：百度的商业推广和自然搜索，是由完全独立的两个部门分别运营两套独立系统。Baiduspider-sfkr的抓取，和网页自然搜索无关，也不会对网页自然搜索产生任何影响。








seo常见问题之二：域名（2-3）





2. 搜索引擎对 .cn .org .com有偏好吗？




官方回复：没有偏好



3. 很多人说.info和.hk等域名被降权了，是不是真的?




官方回答：使用何种后缀的域名，对搜索引擎没有直接的影响。但.com、.cn、.net等常见的域名后缀更容易记忆，一些不常见的后缀可能会让用户产生不信任感,增加用户的判断成本。








seo常见问题之三：运维（4-8）





4. 关于使用多域名实现资源并行下载对网站有没有影响？




问题补充：很多网站为了提高网站访问速度，网站对静态资源文件使用了独立的无cookie域名。虽然提升了网站的性能，但同时也在网站页面上产生了大量的不属于该网站域名的资源调用链接。例如：
 
http://abc.com

 网站将
 
http://abcimg.com

 域名做为其图片资源调用的域名来使用，这时在
 
http://abc.com

 的页面上调用的图片HTML代码为
 
http://pic1.abcimg.com/123.jpg

 ”>请问Lee对于这类的URL是如何判断的呢？是否会将其做为该页面的一个出站链接来判断？如果页面上这类的链接过多，是否会对网站的SEO效果产生影响呢？




官方回答：这是一种非常正当的做法，从网页搜索的角度来看，没有任何直接的影响，和调用本站的资源是一样的。



5. 网站的gzip压缩对网站的收录和权重有没有影响？




官方回复：gzip对收录和权重没有影响。对搜索引擎唯一的影响，是抓取速度会快一些。



6. 网站被黑导致K站该如何处理？




问题补充：网站在9.19被恶意攻击，被加入了大量不良信息，之后被百度收录。网站工作人员及时清理了那些信息，但是百度在10.17把本站给K了。本站为工业类正规站，并且无任何作弊记录。该如何处理？




官方回复：黑客恶意攻击网站以后，会在网站中插入大量的作弊内容。建议尽快清理黑客插入的不良信息并在Baiduspider抓取这些内容时返回404代码，这样我们才能迅速的发现网站已经恢复正常。



7. 更换服务器是否对排名有影响?




官方回复：原则上是不会的。除非新换的服务器太糟糕，三天两头访问失败，或者服务器从国内换到国外，这就很可能被和谐。



8. js代码弹窗是否会影响自然排名?




官方回复：任何对用户体验有增益或者减益的做法，其实会影响到用户的”投票”行为。而这些投票行为，又会影响搜索引擎对这个网站的评价算法。所以，弹不弹窗并不重要呀，关键是这种弹窗会对用户造成什么样的影响。








seo常见问题之四：蜘蛛（9-11）





9. 百度蜘蛛的IP，是否有降权蜘蛛IP，考核蜘蛛IP，高权重蜘蛛IP这么一说？




问题补充：例如123.125.71.* 都说这个是降权蜘蛛；220.181.108.* 这个是高权重蜘蛛




官方回复：没有



10. 如何判断是否冒充Baiduspider的抓取？




问题补充：220.181.51.* 这个ip段是百度蜘蛛吗？




官方回复：如何判断是否冒充Baiduspider的抓取？百度帮助中有详细的描述
 
百度用户服务中心--产品帮助




11. 服务器加了硬防之后会不会影响蜘蛛抓取？如果有影响，那么该如何解决为好?




官方回复：不会，只要是不封禁百度的抓取，以及不写robots，就不会影响








seo常见问题之五：抓取（12-16）





12. 百度是否跟踪JavaScript链接?




官方回复：javascript的解析，是很多搜索引擎正在做的事情;同理，对flash的解析。毕竟有那么多应用javascript或者flash的网站，其实并没有意识到，他们的做法给搜索引擎的收录和索引带来的麻烦。所以，如果期望不被搜索引擎收录的话，最直接的手段，还是写robots文件。



13. 百度是否能抓取CSS样式表并识别分析?




官方回复：百度是能够抓取并分析CSS的。



14. 对较多图片和flash的页面，搜索引擎会如何处理？




问题补充：目前很多页面可能会没有很多的文字，比较多图片和flash，对没有很多文字的页面，搜索引擎能很好的将这个页面中的资源识别出来吗？




官方回复：目前在推一个工具，将spider抓取日志展示出，去看下是否符合站长的抓取意愿，且对某些js较多的网站，假设目前收录不好，可先尽量减少js的使用。



15. 百度蜘蛛现在可以抓取HTML5的标签吗？




官方回复：百度可以解析HTML5的标签。



16. 百度蜘蛛如何爬取不存在的路径?




官方回复：Baiduspider只抓取能从互联网上找到的url，如果Baiduspider大量抓取你网站上不存在的url，可能有两个原因：




1) 内链：你网站内有部分网页指向其他网页的url格式不正确。




2) 外链：互联网上有其他网站指向了你网站内不存在的网页。另外，Baiduspider抓取到不存在的网页，服务器应该返回404错误。








seo常见问题之六：收录（17-19）





17. 网站上线一个月，百度为何只抓取首页？




问题补充：网站离上线到现在已经一个月左右了，百度只抓取首页，也不见放出来，这是为何？




官方回复：建议参考《百度搜索引擎优化指南2.0》中“子域名与目录选择”部分。



18. 为什么蜘蛛每天爬n次，而收录网页只有一两篇?




官方回答：网页抓取和建立索引是不等同的。这些网页会经过一些必要的chk过程之后才会被建入索引。



19. 页面收录到一定值后，收录量就增加很缓慢怎么办？




问题补充1：比如：人人日志，上千万的数据，用了一年多的时间目前收录了几百万，且大部分内容都是很高质量的，但收录量到一个值之后，就没有增加，这个是什么原因？




问题补充2：姓名类的产品，通过sitemap提交之后，上千万的数据还是收录了700w+，会不会被认为这些页面是相似的页面。




官方回复：




回复1：人人之前有一些页面比较封闭，这两年才开始开放，但是spider根据之前的日志分析，对人人网的改动反应偏慢，所以推出了sitemap，希望大家通过sitemap将大家想进行索引的数据进行主动推送。




回复2：互联网资源很多，相似的产品很多，由于资源有限，会尽可能优先选取有价值的页面去抓取。一次提交的页面量很大，搜索引擎需要一定的时间去收录，搜索引擎可能会每天设置一定的压力上线去抓取，避免对站长产生太大的压力，可以尝试使用百度站长平台的抓取压力调节工具调试自己网站的抓取压力，增加压力，我们这边可以适当提高自己的压力加快抓取。








seo常见为题之七：url规范（20）





20. 百度建议URL静态化吗?




问题补充：还是像Google一样，不建议URL静态化?对伪静态怎样看待?和真的静态文件一样吗?




官方回复：对URL的动静态，没有歧视政策。　　之所以以前有过提倡静态的说法，是因为很多动态URL，带了很多参数，而实质上内容是一样的。这个给spider以及站长都带来不必要的麻烦。我们在这上边花了不少精力。所以，总的原则就是，URL的动静态无所谓，只是尽可能的避免重复即可。但是动态url也不要动态得太变态，搞几十个参数，那会吓着蜘蛛。酝酿中的sem指南，会有对url优化方面的详细说明。








seo常见问题之八：301跳转（21-22）





21. 关于301跳转的权重继承问题




问题补充：域名A 曾经301至域名B，如果现在又将域名B 301回 A，是否还能保持原来权重？




官方回复：还能保持原来的权重，但会有一段时间的考查和权值转移期



22. 百度下的301是将权重替换还是叠加？




问题补充：新域名在百度下的权重比旧域名高的情况下，将旧域名301重定向到了新域名会有什么影响？或者说百度下的301是将权重替换还是叠加的呢？




官方回复：将旧域名301重定向到新域名，旧域名的权值会叠加到新域名上。








seo常见问题之九：nofollow（23）





23. nofllow 是否会浪费权重




官方回复：不会








seo常见问题之十：404页面（24-27）





24. 404页面不去处理的时候，会对网站权重产生影响吗？




官方回复：搜索中出现的无结果页面，是对用户最大的伤害，这种可能就会被认为该网站内容管理不好。



25. 如何处理404页面？




官方回答：建议统一筛查全站近期的404页面，做成死链的sitetmap文件（制作帮助见
 
百度--您的访问出错了

 ），登录站长平台，使用死链工具进行提交。此方法对降低404页面对网站造成的负面影响效果最优。



26. 404页面是不是必须要提交，才可以很好的被删除？




问题补充：目录下很多垃圾的标签，做了404设置，但是不清楚被收录的有多少，能不能把垃圾标签页面都导出来？




官方回复：检测死链-spider一条条去访问，确定是否是死链。建议大家主动去提交死链，站长了解自身网站的情况，可以比较好的进行提交，这个工具是为了弥补系统的问题。目前我们也在探讨能不能推出比较简单的工具，帮助站长解决这种问题。



27. 关于404页面的问题




问题补充：当我们由于变更产生404之后，百度会间隔多长时间识别出来？并且需要识别几次才会将其删除？对有些尚未做好的专题页面，可能会临时设置为404页面，之后很快将页面恢复，但这些专题页面中有一部分很快就能够恢复，还有一部分就需要很长时间才可被收录，因此有重大新闻时，会紧张重大专题被及时收录的情况。




官方回复：不会有固定的时间，会根据网页的和所在频道的更新频率，去确定删除的时间，未做好或者非作为死链的页面，尽量不要用404的返回码，希望尽可能用503的返回码，这样spider能够比较好的去识别。








seo常见问题之十一：Robots（28-29）





28. robots.txt到底能不能屏蔽百度蜘蛛？




问题补充：我在robots.txt中设置了禁止百度收录我网站的内容，为何还出现在百度搜索结果中？




官方回复：如果其他网站链接了您robots.txt文件中设置的禁止收录的网页，那么这些网页仍然可能会出现在百度的搜索结果中，但您的网页上的内容不会被抓取、建入索引和显示，百度搜索结果中展示的仅是其他网站对您相关网页的描述。



29. robots解除禁止抓取后的生效时间有多长？




官方回复：百度发现robots设置并更新抓取状态，正常情况在7天以内。








seo常见问题之十二：Tdk（30-34）





30. 标题长短对于网站权重的影响有多大?




官方回复：正如同一个页面上的导出链接越多，每个链接获得的权重越小一样，title上的关键词越多，单个关键词获得的权重也会越低。这是很直观的逻辑。但是，如果为追求某个关键词的权重，极力压缩标题长度，那么真正合乎该页面的搜索需求，又很难被命中。所以，一般性的建议就是，实事求是的将页面主旨反映在标题中即可。如果要做长青树，不要在乎一时一刻的seo效果(那个很累、很烦)，把网站的忠实用户人气做起来就成了。



31. 标题过长是否会对百度搜索不利?




官方回复：这个自然是没有限制的。很多人喜欢往标题里塞很多关键词，以为那样就全面开花，但很可能适得其反，这个原理跟在一个页面上有多个超链接一样。分一杯羹的人越多，每个人所得的羹越少。



32. 修改页面标题(如增加前缀或后缀)是否会影响网站排名?




官方回复：title是极重要的内容，大幅修改，只会带来大幅波动，所以请慎重对待网页标题。



33. 修改首页的description标签，会不会受到惩罚?




官方回复：这个肯定是多虑了，我们鼓励大家通过description来撰写网站的简介，只是过于频繁的修改，可能不会及时反馈在摘要中。



34. 搜索结果中显示标题与实际标题不一致?




官方回复：原因比较复杂，需要针对性分析。主要原因可能是tag title提取失败，系统只好从其他地方取了一些文本作为标题。这种提取失败的原因，有网页设计层面的(比如全是flash或者ajax)，也有robots封禁层面的(某些重要网页虽然不抓取，但会保留url本身)。还有一些系统异常也会造成类似的现象。如果不符合一般性的预期，这类问题都可以直接提交至webmaster#
 
http://baidu.com

 。会有工程师跟进的。








seo常见问题之十三：页面大小（35-36）





35. 百度规定的网页大小是多少？




官方回复：以前百度显示网页体积的时候最大是125K，超过这个范围快照显示就不正常，是不是意味着网页体积大于125K就对搜索引擎的抓取或收录有影响了?




页面大小和搜索引擎的抓取之间没有直接关系。但我们建议网页(包括代码在内)不要过大，过大的网页会有抓取截断;而内容部分，也不要过大，过大会被索引截断。当然，抓取截断的上限，会远大于索引截断的上限。



36. Google倾向于说每个网页的导出链接不要超过100为宜，百度有没有什么建议?




官方回复：这个暂时没什么建议。一般情况下，链接数量，会影响到这些链接从该页面上所获得的权重;少就多分一些，多就少分一些。








seo常见问题十四：用户行为（37）





37. 链接点击率是否计入排名算法？




问题补充：百度是否有会估算某网页的某个反向链接被点击次数(例如：从工具条、流量统计等工具得到的部分数据)?比如是否把链接的点击率计入算法之中?是否会利用这点来判断哪些是隐藏链接?或者判断外链的相关性等因素。




官方回复：我只能说，一切有利于排序改进的因素，都有可能被搜索引擎尝试应用。








seo常见问题之十五：外链（38-41）





38. 百度的真正外链是什么命令，是否无法查询?




官方回复：百度目前没有查询外链的查询命令，但我们已经计划在站长平台中支持外链查询。



39. 百度认为seo的外链怎样做比较合适？




任何搜索引擎，对超链计算有基本的准则，链接是否真心实意的推广网站，若存在利益的交换，搜索引擎都会进行识别，目前的买卖链接、黑链 是无效的，希望大家能够真正赢得其他站长的推荐。



40. 文本链接url地址,百度是否会抓取？是否也会给于相应的url地址权重呢?




官方回复：文本链接url地址,百度会发现他是一个url地址并通过这个地址到相应的url地址上去抓取，搜索引擎的spider需要及时发现和抓取互联网上的链接，至于链接是什么形式，并不重要，也许有一天，我们还可以识别图片里、语音里、视频里或是其它形式的链接。




是否传递权重？我们对链接是否应该传递权重，唯一的判断标准是：这个链接是否用户or对方网站真心推荐你的网站、这个推荐，是否对用户有价值。



41. 一个链接的权重会不会过一段时间后就会没有了,或者逐渐降低?




官方回复：如果各位站长要揣摩百度的策略细节，我觉得不如站在用户的角度，用一种合乎常理的逻辑去做推断。比方链接时效性问题，实际是有利有弊。利在于，过去的投票，只反映被投票者在过去的价值，不见得能反映现时情况;弊在于，正常投票不大会重复投，过去投过了，现在就可能不投了，但不代表现在对被投票者的不认可。那么究竟应该怎么做呢?呵呵。我也不清楚。








seo常见问题之十六：内链（42-43）





42. 百度如何处理一个页面上的重复链接？




问题补充：一个页面有多个重复的链接，并且链接文字相同，搜索引擎在传递权重时，只传递一次权重，还是每个链接都要传递权重?另外，这几个重复的链接获得的权重一样么?




官方回复：重复的链接不会增加链接权重



43. 如果链接文字不同，搜索引擎会怎么分配链接的权重？




官方回复：回复2：链接的权重判断是个极其复杂的系统，我们不推荐关注技术细节。我们系统中的任何策略，都是以“对用户是否有价值”为判断原则和标准。这不仅仅是个口号，在这个链接的话题上不妨套用一下：一个页面出现了许多文字不同，指向相同的链接，它们对用户有价值吗？








seo常见问题之十七：原创/内容（44-47）





44. 关于原创内容的排名问题




问题补充：原创的页面，理论应该能够排名很好，但是被其他网站超过，请解释一下？




官方回复：原创内容被其他转发网站超过，目前这种问题存在很多，希望能通过这个目前在做的生态项目进行解决。



45. 原创内容不能被识别怎么办?




官方回复：这个，只能说百度的策略还不是很完善，我们也一直在改进。另外，从用户体验角度，有些转载未必比原创差。比方一篇科技原创博文，被知名门户网站的科技频道转载。如果这种转载保留原创者姓名和出处链接，实际上对原创者是有利的，因为起到了更好的传播效果。只是国内的转载，很多是掐头去尾，使原创者比较受伤。



46. 百度对重复内容是如何处理的?




官方回复：搜索引擎的排序出发点，是用户的搜索体验。虽说，很多时候尊重原创和用户体验是一致的，但是，毕竟也有一些案例，转载的体验会比原创更好，这时原创的排序未必会高于转载者，但是，原创的应该以另外一种方式被肯定，而不是简单的被聚合掉。



47. 关于重复网页判断与代码语义化




问题补充：某房地产网站，该网站主要包括一些房子的数据，格式如下:




房子的实际面积：90平方




房子可用面积：100平方




房子是否抵押：否




房子是否过户：是




一套房子有大概二十多条类似的属性数据，网站有十几万套房子数据，全部都用table标签布局显示。数据的内容大多是一些数字，文字比较少。它们的排版格式基本一样，只是数据的内容不同。




问题1：请问这样的网页百度是否会把这些页面当成雷同或重复页面拒绝收录呢？ 但实际上那些数据都是不一样的，都是有用的。




问题2：从网页代码语义化的角度来说,用什么样的html标签才能让百度更容易理解我的数据呢？




官方回复：




问题1：这些页面不会当做重复页面拒绝收，百度可以识别




问题2：可参考百度搜索引擎优化指南2.0








seo常见问题之十八：快照（48-49）





48. 百度快照不完整，友链还有用吗？




问题补充：在百度快照里页面没有显现完整，首页底部(友情链接及版权信息那块)代码和页面都没在快照中出现，那么友情链接对其他网站还有用吗?官方回复：这种情况不会影响友情链接。另外，我们建议尽量将页面大小控制在合适范围内。



49. 目前百度对申诉问题是的处理情况是什么样的？




每天有上千的投诉，只有10%是有效投诉，无效信息太多，导致处理较慢，希望大家能够尽可能去提交有效的信息，减少无效的工作量。








seo常见问题之十九：站群（50-51）





50. 百度如何定义站群？




官方回复：互联网是在不断变化的，站群在每个时期的定义也不一样。




不必纠结于概念，建议认真的思考一下，为何要做一堆的网站，这些网站是否对用户有价值，如果没有搜索引擎，还会不会这样做。提醒大家真正重视起“对用户的价值”，这是我们的处事原则。像站群，我们并没有严格、一成不变的定义，也不会仅根据“是不是站群”就决定如何处理这些网站。我们的系统和策略会根据这些网站对普通用户的价值如何，做出评估和判断。当然，目前还有一些漏网之鱼，正是我们改进策略的动力和目标。




我们一直有一个很好的反馈途径，有问题可以来下面的地址提交反馈，当然，请尽量清晰的描述问题，虽然我们无法具体一一回复，但我们有专人负责收集、分类，并转给相关的负责人分析，并会成为算法改进的依据。
 
站长反馈中心_站长工具





至于“很多不公平的情况”，这正是我们致力改进的，但罗马不是一天建成的，我们需要时间来逐步的完善，各位的意见和建议，对完善的过程有很大的促进作用，有什么意见，尽管提吧。



51. 百度对站群怎么看？




官方回复：站群只是一个现象，主要看是否进行了作弊，例如搜狐，网站也很多，但没有被k过。只要站群能够用正当的手段去做，真正的给用户做内容，是不会被k掉的。








seo常见问题之十二十：作弊（52-55）





52. TAG的SPAM页面百度如何看？




问题补充：有些网站没有控制用户的行为，可能会产生spam 的情况，数据量太大，垃圾标签+分页的量在700w+的水平，整体提交担心权重被k




官方回复：很多网站喜欢去做tag，但非用户行为，而是直接抓的网页搜索结果，虽然tag写的好，但是内容不相关，也属于一种作弊。



53. 如何处理作弊内容？




问题补充：网站流量下滑，自查后发现是站点的内容的原因，这些页面要怎么处理，建议404 还是自己屏蔽，还是都能够被认可是对这些内容的改善？




官方回复：这两种都可以。假设一个目录下的一些资源存在作弊情况，可能会引起一些规模的资源被屏蔽，搜索引擎认为一个网站有作弊行为，通常是哪有问题，会屏蔽哪，但如果作弊内容多，可能会将整个网站k掉。



54. 是否会开发网站作弊预警？




问题描述：百度算法升级后，假设有一个站被k，站长才会想去改善这个产品，对这种情况有没有作弊的预警，可以让站长提前去改善。




官方回复：目前算法升级等有较大功能更新，会发布公告告知，但还没有做到预警，11月份会与反作弊小组一块在百度站长平台推出一个预警



55. 买来的域名以前有作弊，是否会影响？




问题描述：一个网站，文章资讯由数个编辑编辑人工增加（少部分原创），百度蜘蛛每日来爬，就是页面一页不收录，已经一个月了。 该域名系拍卖而来，不知是否以前有过被惩罚记录，抑或其他原因？请教！




官方回复：对于域名转手，我们有一套判断机制，正常的域名转手，域名会被当做一个全新的域名看待，无论此前是否有过作弊被惩罚，前帐一笔勾销。
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Quartz Composer 如何入门？











 胡甲超
 ,
 
移动交互设计









Facebook设计总监在讲述Home的产品故事时，力荐设计师使用Quarzt Composer制作交互原型。视频中通过这个工具还原了Facebook Home的锁屏demo。通过这几个视频，可以了解下工具的使用思路和实现成本。














用Quartz Composer创建Facebook Home交互原型 1



http://v.youku.com/v_show/id_XNTQzNzA4NjEy.html?f=19174395






用Quartz Composer创建Facebook Home交互原型 2



http://v.youku.com/v_show/id_XNTQzNzQ1MzMy.html?f=19174395






用Quartz Composer创建Facebook Home交互原型 3



http://v.youku.com/v_show/id_XNTQzNzQ1MzAw.html?f=19174395






用Quartz Composer创建Facebook Home交互原型 4



http://v.youku.com/v_show/id_XNTQzNzQ1MjQ0.html?f=19174395






用Quartz Composer创建Facebook Home交互原型 5



http://v.youku.com/v_show/id_XNTQzNzQ1MjEy.html?f=19174395







这里是软件的下载链接（for Mac）：
 
Graphics Tools.zip

 里面包含整个Graphics Tools工具包，解压后打开Quartz Composer便是。
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为什么婚恋网站各项服务都要收费？











 司阳
 ,
 
世纪佳缘副总裁









1 婚恋网站是垂直型网站，不是社交那种依靠大流量然后在广告领域获取收益的模型。




2 婚恋网站服务的只是用户某一个时期某一个方面的需求，用户的生命周期短。




3 婚恋网站需要获取的用户资料更详实，用户注册流程更长，因此获取一个注册的成本更高。




4 婚恋网站用户来网站目的明确，不像社交或者门户网站，用户的选择比较随机，什么都会看什么都会点。因此广告价值和效果不高。




5 婚恋网站提供的是虚拟网络服务，没有上游供应商下游的分销商，也无法从差价中获利。




基于以上几个特性，如果免费了，基本上就是公益事业。
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百度贴吧的活跃程度在 2011 年左右是否有下降的趋势？











 笑忘书
 ,
 
www.douban.com/people/AVG/









抱歉楼主，又过了一年以后我才看到这个问题。




那我分两部分来讲：一年前的最近一年，一年后的最近一年（简单点说就是2011年和2012年）




-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------





2011部分





去年你提这个问题的时候，其实恰逢贴吧最火爆的时候。




那时候，校园贴吧正在回归，简易贴吧尚未改版，动漫贴吧小说贴吧开始发力，一切的一切都毫无活跃度下降的征兆。




那时候的我，还是一个言社区必及贴吧的热心吧友。




在贴吧八周年前后，我撰写了《百度贴吧编年史》《百度贴吧高级手册》等等巨型盘点献给了运营方。在我编写那些帖子的同时，深切的感受到了百度贴吧八年来的巨变以及十足的后劲。过于庞大略过不提。这里，我只给你看几个数据图就了然了。
























很明显的看出来，这活跃度典型的指数型增长。




所以纵然微博人人各种围攻，贴吧还是那个岿然不动的贴吧。




第一部分回答完毕




------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------




2012年




今年年中的时候，新版贴吧强制上线。




我当初给出的预测是，这是贴吧走向衰落的转折点。




但是后期的数据，比我预测的大出很多（也就是说，即便是今年，贴吧的活跃度还是在指数型增长）




另一方面，据我观察，很多中小型贴吧人气越来越冷，比我想象的还冷。




这两下相较，反差让人很无语。




即便是到现在，我也难确切的证明贴吧的活跃度是上升了还是下降了。这里只给个估计：








【1】媒体流的实现，导致发广告的更方便了而且更容易吸引眼球了，从而广告党爱上了贴吧这块宝地。而机器发帖的可怕性是有目共睹的。（在我实际观察中，很多贴吧新增了很多乱码ID会员，所以自认为这一条很靠谱）。即：广告党给贴吧的数据带来了虚假的繁荣。








【2】马太效应开始明显：热门的贴吧越来越热门，冷清的贴吧越来越冷清。热门的贴吧按一下F5就能看到新帖子了，抵消了滑轮往下滚的复杂不便。而普通贴吧却要承受新版带来的各种别扭。








【3】贴吧改版后，陆续有新功能上线。到现在我基本看明白了。改版的真正目的，是增强贴吧交互的可塑性，如今的贴吧，别的网站出来一个新东西，他居然能及时跟上。我最想吐槽的就是模仿瀑布流的新看图功能 = =。








总体预测：贴吧活跃度短期内不会下降，因为之前势头过猛。等过了拐点，等广告泛滥到了临界值，贴吧的审判日也就差不多到了。




赞同：63





评论：21









农民种地歉收的时候受损失，而丰收的时候则卖不出去。农民的出路在哪里？如果农民都进城务工，那人们吃什么？政府该怎样作为？











 周晓农
 ,
 
知乎种田人









农产品需求弹性系数小。粮食类，储备时间不能太长，如大家都喜欢吃新米，陈米不好吃，储放超过三年的谷子，不仅增加成本，还可能成为陈化粮。一旦多了，市价就下来了。而时鲜类的蔬菜，更不便储放，一旦成熟，就要采摘上市，地要腾出种下一季。这就是最近河南那位农民，因萝卜价太低，干脆免费让市民到地里采萝卜的道理，但后来有市民趁机偷拔地里的红薯，和要说的问题无关。这就是常说的增产不增收的道理所在。








如歉收在一定区域内是普遍的，农民的收入不一定会减少，此时，农产品的价格会上去，农民的收入不一定会减少。但如果这种歉收，导致了农民必须购买的一些物品价格上扬，比如农民自己都不够吃了，要购买粮食吃，则意味着农民减收。如歉收是局部的，农产品总体价格没变，局部范围内的农民因歉收没有多余的出售，也会减少收入。








中国人均一亩多耕地。假定一户农民有4口人，只有4亩地，亩产干谷子1000斤，每斤市价1元钱，谷子的出米率大体为70%，农民自用600斤，按出米率算，为420斤。出售400斤，是400元，刚够购买农资。当农民人均只种一亩地时，农民称为口粮田，一亩只够养活一口人。农民想要在其他方面用钱时，只能另想办法了。








但是，由于除草剂、抛秧等新办法的使用，种田已经很简便了，一亩地从种到收一季水稻的纯劳作时间，大体只需10天。








因此，在许多地方农民的穷，和隐性失业有关，所谓隐性失业，主要就是地不够种。这样就有许多农民外出打工了。为了稳住粮食产量，国家对农民有多项补贴，每亩粮地大体在100元左右，某种意义上说，也可以理解为是对农民的隐性失业补贴。








在中国农村，目前的基本矛盾之一，或者说最突出的矛盾是人多地少。








地越少越没人愿种，地越多越有人种。超越了人均一亩地，多的部分就是商品田，产出可全部用于出售，收入就上来了。我曾在湖北了解过一位种地大户，种了1300亩地，种两季，年净收入达100多万元。








所以，农民不可能全部进城务工。现在进城农民工不少，是农户对家庭劳力的自我分工安排。现在有一种说法，认为农村还有许多劳力可以外出，据我了解，这种说法不太可靠。在乡农民，一般都流转了一些地种，种上10多亩20多亩地的农民很多，通常他们还要照顾自己的或者进城亲戚的老人、小孩，看起来在乡的农民还不少，实际上虽然还能走出一些，但规模化的走出已经不太可能。就算他们在地里的时间还不饱满，但相互间打打工，或者做点小生意，也需要时间。这就是为什么发生民工荒的原因之一。








如果城里的就业机会多，收入上得去，还会有些农民进城。但不必担心没人种地，特别不要听信一些媒体瞎掰，许多记者，根本不了解农村的情况。农村要真正到了地多人少时，农民的收入就上去了。也不要担心农民种不过来，就是在山区，现在新式的山地耕作机、插秧机等不少，而且常常是闲置的。








真正让人发愁的是，现在所谓的城市化，对于大量的农民工来说，只能是半城市化，他们的收入少，买不起房，大批的农民真要举家入城，困难。同时，由于农时的季节性，外出打工不太远的农民工，农忙时，会回家忙几天，或者请人代种代收。农民工进城，大体是年青时出去，到四五十岁时返乡，呈现出一种轮换状态。这些也都影响了农地的进一步流转。








最近有报道认为，中国目前因户籍及不能享受市民待遇的半城市化人口达1亿多人。如果他们能真正成为市民，如果再增加一些农村人口进城，土地向在乡农民的手上流转多了，农民种田的日子就会好过得多，手上有钱了，抗灾减灾的能力都会增强，储备粮食的手段也会增加，而且还可以公司化运作。








要说政府能做什么，能解决好1亿多人半城市化的问题，促进能进城的农民都进城，就功莫大焉了。
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如果大家都把钱从银行取出来，并坚持半年不存钱，但是可以消费，对经济会产生什么影响呢？











 周晓农
 ,
 
知乎种田人









谢邀。我以下说的，权当笑话。








这就是说，假设全部清盘。但这是一个不可能发生的问题，甚至也是一个没法假设的问题。








首先，没法取走存款。按２０１１年的数据，看起来，我们的存款余额有８０万亿，但去掉货币３．７９的乘法效应，基础货币只有２２．５万亿，这点钱连支付３５万亿的居民存款都不够。








存贷相抵，居民和企业还有余额在银行的，可能会因取不到钱，火冒三丈，把银行砸了。








当捷足先登者把存款取走，所有的银行，会因不再具有支付能力，立即停止运行。所有的结算和支付手段，立即作废。








２０１１年，政府财政赤字９０００亿，当年收入的钱早已全部用完，由于结算和支付手段作废，也不再有税收和新的收入来源。








互联网还来得及把这一消息发出，然后网络中断，电脑也不能再使用。作为支撑货币交换价值的信用，立即丧失。








在现代经济条件下，所有的劳动交换、贷物交换全部是靠信用关系构建的。现在我们设想，当这一信用关系瞬间崩溃后，国民经济的全部运行随之停滞。电力没有了，飞机无法导航，降不下来，轮船、火车、汽车等均因缺乏燃料，全部停运，通讯联络中断。一切在应急状态下可以调动的力量，因调动手段的丧失，完全无法调动。








先取走存款的那部分居民和企业，先还心中窃喜，以为现在货币少了，可以一元钱当１０元钱用了，但由于信用丧失，谁也不再信这个货币了，变成了一迭废纸。








商店、盐店、粮仓，立即被疯狂的人们抢劫一空。各式各样的抢劫、杀戮活动无处不在。








所有的城市住宅，尤其是高楼，再无炊烟。城市成为臭城，粪便无水冲洗。








此时，那些离现代生活越远的地方，受影响越小。由于没有通讯条件，那里的人们，还不知道发生了什么，小卖部里还有盐等存货，盐卖完了，也死不了人，但家里有存粮，地上有菜，只要城里的人，还没有想到步行到哪里去掠夺，人们依然可以自给自足地过日子。








半年以后，这个国家，剩下了两部分人，一部分是城里的强悍者，因抢得了半年的粮食和日用品，活过来了。一部分是边远地区没受到抢劫的山里人。某天，他们互相找到了。原有的货币已经作废了，但是正常生活，还需要货币。于是，大家商量，用什么样的货币，来重建货币信用关系。历史从几千年前的某一天，重新开始。








这就好比互联网和电力供给一样，电力不是互联网，但没有电时，互联网就彻底瘫痪了。但由若干服务器、线路和电脑构建的互联网，停运半年后，虽然大量数据会毁损，重新供电后，还能重新运行。货币不是财富，但财富是靠货币来配送的，现代经济如果少了货币，比互联网停止运行不知要糟糕多少，经济将停止运行，回到不知什么年代的从前，只有一部分人，会度过这一劫难。
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评论：8









微信朋友圈的「赞」和「评论」为什么会是隐藏操作？











 dacuima
 ,
 
视觉设计师









嗯，在设计朋友圈的评论和赞的时候，实际上之前是放出来的，这样收到一个按钮去的原因很简单，为了保证内容在Timeline是主体，作为评论和赞两个按钮放在上面对于目前这样简单的版式是过于抢眼的，所以收起来。对于评论，其实开始几个版本我们是收回去只显示后三个评论的，但在后期发现好友之间的评论互动甚至比内容更亮眼，还有在数据上来看的话超过2层评论的比较少，所以放出来了。




所以@獾源的答案虽然很认真，却是事后总结。




对于主要是为了和qq空间不一样这种说法，我不知道你问的设计师是谁，但我设计的时候瞄准的是facebook。
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评论：6









如何评价奇虎硬件产品「360 儿童卫士」？











 Dean Moriarty
 ,
 
本周美食专栏推荐：每天早上我们一起醒来









-





我想从产品的「心理补给」讲起。









有很多人说 360 这次抓需求抓得很准，抓住了目标用户的「痛点」，但是我们并没有对目标用户的需求进行量化，为什么会这么说。




因为它让你觉得有那么一点「安心」，让你觉得，好像拥有它，确实安全了那么一点点。即使它有无数个槽点可以吐，无数个缺陷可以被找出来，无数个梗可以黑，可是还是会让你觉得，它确实让拥有它的人，有那么即使是一点点的改变。









360 儿童卫士的功能并不完美，但它确实是一款能带给人「安全感」的产品。









还是先讲个故事好了。








以前高中的时候，每天都要面对各种各样的卷子，每周都有随堂的测验，每个月都有月考，外加各种突如其来的考试。尽管这样，身边依然有很多同学利用下课的时间，自习的时间，做额外的教辅，资料书。当时我内心很恐慌，我担心我会被他们超越，因为他们在做的事儿我没在做。








于是我做了一件性价比超高的事儿，我也去买了一大堆的资料书摆在桌上，虽然我知道我没有时间全部把它们做一遍，但是从那以后，我安心多了。至少在落后之后，我不会把原因归咎于我没有买那几本没做的资料书。









这是一种心理补偿的暗示。









360 儿童卫士在应用场景上当然会有缺陷，不甚圆满。也许在面对孩子被拐带，走失时它只能发挥十分之一的作用，只能把孩子丢失的地点往前移几公里，甚至歹徒可能会在安全区域内就摘掉了孩子的手环，连那十分之一的作用都没有发挥上。但是对于家长，这个产品带给他们「安全感」。这种「安全感」实实在在呈现在他们面前。
 
360 儿童卫士从功能上讲并不是刚需，但是从心理上，它确实是。而且这种产品带来的「安全感」会随着在有安全隐患的情境下使用而愈发强烈。当孩子出现问题时这种「心理补偿的暗示」是对家长的一个隐藏功能。









从产品功能的角度来说，360 儿童安全卫士的三个功能点基本满足了家长了解孩子动向的需求点：









	


你在哪儿


 ：随时定位功能。通过手机向手环发送一个命令，就能知道孩子位置，并能查找孩子某段时间内行动轨迹。






	


你在干什么


 ：建立通话连接功能。家长可以拨通手环，通过听取孩子周围的声音来了解孩子所处的环境。


	


你是安全的


 ：安全区域预警功能。自动标识孩子佩戴手环期间常去的安全位置，一旦孩子的位置超出这些安全区域，系统就会自动向家长的手机发出报警，以提示孩子可能正面临危险。










用家长的安全感需求来付费购买产品——>孩子得到一部分安全保障——>家长获得安全感，这是一个产品闭环，从用户到用户的产品闭环。










也许孩子没有觉得，但是家长的「心理补给」，却总是被忽略。





-
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评论：8









为什么很多 Windows 用户都有频繁右键刷新的习惯？











 pansz
 ,
 
欢迎评论









其实我不知道什么是强迫症。








但与电脑运行速度肯定是没有关系的。








最大的可能是面对空荡荡的桌面产生的极度的无聊与寂寞，此时非要做点什么事情不可。而刷新就成了此时最容易实现的事情。注意此时右键左键还是轮流点按的。








我给我认识的几个重度强制刷新爱好者换上了动态桌面之后，据我观察有至少一半的爱好者都改为了在桌面上不断点击右键左键来逗弄桌面上的水浪以及游鱼。








所以我认为，刷新桌面的习惯应该只是面对
 
桌面上缺乏可被点击与蹂躏的玩具

 的一种空虚，一种精神上的发泄。




赞同：57





评论：16









优酷合并土豆后，视频上的广告会越来越多吗？











 江涛
 ,
 
雪球运营经理/蒂姆伯顿粉









要回答这个问题，可以稍微扯远一点。通常来说，信息产业公司在达到规模效应之后，营收的增速必然超过成本投入的增速，这也是传统公司无法比拟的（关于这点可具体可参见
 
http://xueqiu.com/9255413612/21522274

 ）。以下为谷歌2001-2011年数据，一个绝好的例子：










那么为什么中国视频网站没有上演这样美妙故事，例如优酷、土豆，苦哈哈干了5-6年，即使上市后也一直是亏损。原因简略说有三点：









1.不能“拥有”自己的用户

 。视频网站的用户通常都是“水性杨花”的，哪里有好影视资源去哪里。尽管从一开始优酷、土豆等网站都从UGC模式出发，但走到后面发现UGC并不能留得住用户。用户还是跟随热门影视剧来走。这就决定了视频网站需要不断购买影视资源，加上竞争激烈，版权内容成本因此高昂。





2.残酷的1.0式的市场争夺

 。视频行业之所以竞争激烈，此前（2010年前）新进入者层出不穷，就是因为这是一个烧钱就能进的1.0式行业，缺少行业壁垒（伴随近两年的整合与并购，壁垒会有一些）。竞争的激烈度也决定了行业低利润率的结局，过去几年视频网站彼此间竞争让版权资源水涨船高，大家有目共睹。（之前的回答
 
http://www.zhihu.com/question/19554570/answer/12336536

 ）





3.展示广告(CPM)低转化率

 。视频网站的广告主要是展示广告（CPM），任意打开一家，你通常会看到这样几种——前贴片广告、后贴片广告、banner广告、悬挺广告、其他框架广告。CPM问题是位置有限，能插广告的视频及页面位置是有限的，涨价则不能一直持续，于是很大程度上限制营收的增长。




这样导致的后果是，当一家视频网站急于取得营收增长，就不得不做出“伤害”用户体验的行为，于是5秒、10秒、20秒，甚至60秒广告就出现了。








绕了一圈。回到楼主的问题“视频上的广告会越来越长吗？”我的答案是：当视频行业激烈的竞争态势未发生改变，版权成本未出现普遍下滑，视频网站盈利模式仍以CPM为主，而公司又倾向于快速提升营收增速，那么会“越来越长”。








另外再多谈三点：1）一线视频网站进入客厅，将更好争夺TV的地方性商业广告资源（参考
 
http://xueqiu.com/7947659357/21564086

 ）；2）国内正版高清视频市场的建立，视频网站盈利模式或将从单纯CPM，转向“CPM+CPC”并重（之前的回答
 
http://xueqiu.com/8417755168/20343160

 ）；3）行业整合继续，有利于行业资深整体资深利润率的提升。
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为什么闪聚网CEO刘兴亮说“谷歌害了天涯社区”？











 hua xiao
 ,
 
孤独。









我不做评论，给出一些我知道的情况，大家各自去判断这种说法吧。





	
1999年3月，天涯在线成立，作为一款互联网虚拟社区，以其开放、自由、宽松、丰富的特性受到国内乃至全球华人的推崇。






	
2005年10月，天涯在线接受联想150万美元的投资。






	
2007年8月，
 
谷歌

 投资天涯（据说小于等于10%），与天涯合作推出“天涯问答”及“天涯来吧”，并合作开发了以Opensocial技术为标准的开放社区网络平台。谷歌在首页导航添加问答和来吧的链接，天涯的流量在短期内大幅攀升。（当时李开复还是谷歌中国总裁）


	
2008年初,李开复涉嫌偷税问题被卷入“纳税门”,网上说是500万，
 
谷歌

 中国解释说李开复不存在逃税、漏税，但承认存在“延迟缴税”，之后，李开复补缴了巨额税款。


	
2009年6月，
 
谷歌

 中国陷入“色情门”，《新闻联播》、《焦点访谈》、《新闻1+1》分别对此进行了重点报道，随后全国各大媒体纷纷跟进。有评论家认为：
 
谷歌

 的“色情门”对天涯上市产生了负面影响。


	
2009年7月，中国证监会受理创业板IPO申请，在公布的22家首批创业板候选者的名单中，互联网概念企业全军覆没，在创业板还在筹备期就是大热门的天涯社区上市失败。据说失败是
 
政策性

 因素较大，其中一种未考证的因素是
 
谷歌

 作为其投资者，影响了上市，有人认为当时众多国字头和优秀的民营企业都在排队，天涯因为有外资成分（
 
谷歌-

 且身陷过各种门）对其有一定的阻碍作用。


	
2009年8月，在 谷歌“色情门”之后一个多月，央视《焦点访谈》曝光:“谷歌中国旗下天涯网涉嫌黑帮游戏”。有评论说这是天涯受到谷歌牵连的再次表现。有人说：在
 
谷歌

 中国饱受公众诟病之时，作为“全球华人网上家园”的天涯成了
 
谷歌

 中国的“根据地”，充满了为
 
谷歌

 鸣冤、打抱不平以及指责管理部门、诋毁竞争对手的帖子。


	
2009年8月，新浪推出新浪微博，2010年国内微博迎来春天，天涯开始受到冲击。


	
2010年3月，
 
谷歌

 退出中国大陆，和中国政府关系公开恶化；天涯开始失去
 
谷歌

 的流量支持。


	
2010年7月，天涯和
 
谷歌

 双方宣布合作结束，天涯将回购股份，并独立运营天涯“来吧”和“问答”项目。天涯完全失去了
 
谷歌

 的流量支持。


	
2011年5月，人人网在美国纽交所上市。人人上市的时候带上了几乎全部的家产，就是没有带上猫扑，据说是因为
 
政策性风险

 。陈一舟最早的梦想是将猫扑上市，在2004年到2006年猫扑疯狂拉广告的行为让很多互联网公司叹为观止，2006年11月国家对电信及相关增值业务的全面整顿，千橡收入锐减70%，猫扑上市之梦破灭。


	
2011年12月，天涯社区CEO邢明接受《证券日报》采访时表示：“我们以前主要的问题是法律结构问题，原来谷歌是我们的股东。我们去年底完成了谷歌股份的回购。这之后，基本上我们大的法律障碍是没有了。现在整个市场形势也不是很好，对于上市，我们在选择时机。”


	
2011年12月，闪聚网CEO刘兴亮在微博说“谷歌害了天涯社区”？“前些天和几个朋友聊天，大家一致认为天涯社区已死。1 ............；4、天涯曾是创业板的首批企业，可惜谷歌害了它。别了，曾经每天必上的天涯。” 于是，在知乎上出现了这个问题，于是我就据我的肤浅的了解，做了这个答案。


	
天涯，还在继续着它自己的天涯。







对于天涯的上市梦想和谷歌的恩怨情仇，我想到了任贤齐的《天涯》里唱到：





//昏天又暗地　忍不住的流星　烫不伤被冷藏一颗死心 苦苦的追寻　茫茫然失去　可爱的　可恨的　多可惜 ... ...空空的天空　容不下笑容　伤神的　伤人的　太伤心......何必想　何必问　何处是我家　爱也罢　恨也罢　算了吧 ...也挣扎　也牵挂　也不是办法　走也罢　留也罢　错了吗 今天涯　明天又天涯　狠狠一巴掌　忘了吧 ...//
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为什么装牛奶用方盒而可乐用圆罐？











 赵世奇
 ,
 
学过化学，懂点生物









可乐之类的可以产生一个较大的压力，压力容器一般会选用圆形，因为方盒容易发生形变，导致一些问题。




牛奶之类的，容易流动，方形更容易保持外形，所以一般是袋装或者方盒，圆桶状的纸盒的话，容易变形，一旦变形，上面的封口容易开裂。




另外，可乐无法用牛奶盒保存，晃一晃可以喷出来，牛奶用可乐罐成本太高。
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腾讯的在线人数动态图是在技术上是如何实现的？











 张辰
 ,
 
我能告诉你我有一个8000+人关注的收藏夹吗？









懒得说，直接上图：






数据不是即时的，隔一段时间发送一次，但是绝对不能用“假的”来评价




赞同：56





评论：10









作为一名记者，却没有人脉，该怎么办？











 林逻辑
 ,
 
假装是个公民记者









我是跑公益和民生的记者，无政府线无行业线，也就是没有狭义的人脉。怎么办？这个问题很难回答，因为我不知道你想会面对什么问题，要解决什么问题？




扩充人脉，或者说新闻线索是很必须的，这至少能够保证你有东西可以报道。如果没有单位指派的线（接头的通讯员或者宣传机构），那只能要靠自己去主动挖掘。例如我做公益报道，因为组织多且没有特定的政府职能部门（民政部不算），那只能靠自己去主动联系相关组织的人员。有如下几个方向：




1目标对象，即公益组织或需要协助的个人。对于前者，先找到他们的信息，留意主页、微博等上面的联系电话、近期活动，然后主要提出能够跟踪报道其中一些活动，他们一般乐意被宣传的。一来二往就能够打好关系，就会有后来的合作。至于后者，可以向公益组织获取困难户的联系方式，由他们牵头去接触，这样既保证了采访信息得到保障，困难户的戒心也不那么强。




2分管部门。这个与民政有关，各区、街道、社区都有民政科，可以通过报社跑线记者拿得通讯员联系方式，打个照面就能够有较好的合作。毕竟对方是政府部门，这时以报社级别去谈，对等，且容易得到回应。一定要利用好通讯员的资源，即便不是自己的线，也有随时用上的可能。




3同行资源。看其他报社、电视台哪些记者做同样的线，主动联系他们，蹭他们的资源，做活动的联合报道。厚脸皮一点无所谓，但以后要做好信息互动，有线索（无独家必要的）也主动和他们分享。




所谓人脉，可以理解为信息结点，不可能做到每一个都深交，但一定要做出一个姿态，你是很重视这个人（及其背后的资源），这样点与点之间的连接才会畅通。而有时狐假虎威一下，以报社姿态去结识社会人士，这样对方容易买你账。当然，关键是主动、诚恳。








切实谈一下个人。我是比较闷骚也不乐意和陌生人打交道的人，去做记者也有点出乎别人意料，包括我自己也不明白为什么自己会走到这一步。到目前为止，我自己没有固定的线，而做公益方面由于公益团队、组织太多太散乱，也很难说有哪些是有牢固关系的。我只能做的就是提前与他们疏通好，主动问他们是否需要媒体宣传协助，对方权衡之后会接受这种双赢的合作方式。至于心态上也许不那么真心，但不妨想象一下，他们也是你的“工作同伴”，工作需要共同完成，这样就不会有太大的抵触心理了。




PS如果我离开这行，估计又会变回原来那种独行的状态了。
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如何做才能让问答网站高中低客户细分群体中都满意？











 齐乐
 ,
 
冷冰冰的答案写起来超顺滑 _(: 3」∠)_









问答产品的客户是不能按照“高中低”这种统一尺度来划分的，每个文化体系都有自己的价值观，而价值观的力量已经在知乎上被体现的淋漓尽致了。








那么问题是，当有着不同价值观的用户涌入同一个平台会怎样？没错——价值观的混乱穿插会摧毁知乎安身立命的基石，知乎的系统将无法判断最优答案，知乎的价值也会逐渐损失殆尽。








那么怎么办？任由它就这么“小”着？这究竟是怎样的一个可怕问题？








那咱们来看看这个问题的本质：








首先，文化体系决定价值体系。








可以说现在的知乎是一帮互联网相关人士内部的沟通平台，大家不是同行就是熟人，最惨也是同行的熟人或者熟人的同行，抬头不见低头见，在同一个文化体系内浸淫已久，即使有一些互联网无关内容的问题，也都遵循着[IT人士的文化圈]的价值观。知乎所谓的“最佳答案”也不过是这帮人看着最顺眼的答案罢了。








他们现在占领着知乎、把握着知乎、控制着知乎，知乎是他们可以找到价值认同和文化共鸣的地方，他们在这里感觉最舒服。他们最不希望的就是知乎闸门大开，不同文化体系下的人相继涌入，他们会觉得失望，会觉得这里变了味儿，会转身离开——就像很多豆瓣的“老人”们对现在豆瓣的感觉一样。








很明显在[大学生文化圈]、[小资文艺文化圈]、[动漫爱好者文化圈]、[腐女文化圈]中，在不同价值观的导向下，同一个问题会有着决然不同的最佳答案。








就拿我昨天回答过的一个问题来说：




【关于创新工厂的创新型和李开复个人声誉的讨论】





http://www.zhihu.com/question/19602239





我的回答目前得到60多票，连李开复老师本人也赞成了我的答案。








那么你知道在[大学生文化圈]为主导的人人网的最佳答案是什么吗？是这样一个帖子





http://www.crazycoder.cn/Internet/Article171524.html





现在人人网上的原贴被河蟹了，昨天我在人人网看到此帖的时候原帖已经被转发了五千多次。








你猜在[小资文艺文化圈]里会怎样？他们比大学生还要愤世嫉俗，最佳答案会转而愤慨这个国家和社会体制。








那么在[动漫爱好者文化圈]呢？最佳答案会结合国内诸多模仿日本动画的伪劣之作，连带四川的山寨高达和Saber的大邪神一起膜拜天朝的菊花盛开。








最有趣的是[腐女文化圈]，最佳答案会是一帮腐女讨论点点和Tumblr，知乎和Quora谁攻谁受的问题，以及李开复CP季开复会不会很萌，搞不好还会画出一大堆同人图来。








这些答案没有好坏之分，也没有什么高中低级。上面的这些文化圈还都很主流，每个文化圈中的最佳答案都是调理通顺的、有文采的、高质量的、甚至是图文并茂的。任何一个主流文化圈都不会容忍上来就骂街骂娘宣扬邪教的那种低级答案的。








这才是你提的问题的核心，这是一个异常庞大复杂的问题。








知乎现在没有解决办法，因为这不是知乎这样一个量级的东西可以解决的。所以我在你的另一个问题中说：问答工具的最终命运是被可以充分经营现实生活中社交关系的社会化生活工具融合掉，只有一个有着完美的角色化分割接口的社交网站才能解决这个问题。
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如何做一份好的角色设计？











 8HPencil
 ,
 
第一专业










@程御迦

 回答了很多，但应该是错误理解问题了。交互设计中的用户角色设计，应该是像
 
@Chanism

 说的那样，经过前期对于潜在用户的调研，定义出一个虚拟的 Persona，作为产品的目标用户。一切的设计，都是为了这个虚拟的目标用户而做的。Alan Cooper 在
 
The Inmates Are Running the Asylum: Why High-Tech Products Drive Us Crazy and How to Restore the Sanity

 一文里，首先提出这个概念。








为了抽象出一个好的虚拟用户，设计师一般需要进行实地观察、用户采访和深度的调查分析，定义出 Persona 的目标、任务、技能水平等等。和其他科学研究一样，这就是采样和建模的过程。








这个时候，就要考虑如何设计合理的观察和采访，最大可能地采集到有效信息。








观察研究的方法很多。常用的一个 Fly-on-the-wall，就是要求设计师在观察过程中，像一只苍蝇一样消失在环境里，静静观察用户在实地使用某个产品的行为。这是为了尽量减少观察者对用户的干扰，以发现一些更微小和深入的数据。








采访的问题设计，甚至是采访者的语气举止，都会对用户数据的收集造成影响。一般来说，提问要遵循开放式的原则，让用户能够详细讲述他们的故事。下面是一些常用的采访技巧：













	
介绍性提问：





「你能跟我说说......吗？」




「你还记得自己使用......的时候吗？当时发生了什么？」









	
跟进性提问：





"Mmm......"




重复用户提到的重要的词。




「你能再举个相关的例子吗？」




「你能更详细地谈谈......吗？」









	
具体提问：





「在那之后，你怎么想？」




「发现自己感觉不舒服的时候，你当时作出了怎样的反应？」









	
直接提问：





「你在知乎上写出高质量回答的时候，有人给你发钱了吗？」









	
间接提问：





「你觉得别人会怎么看待在知乎上晒照片的行为？」









	
结构性提问：





如果被采访者的回答变得答不对题，说明某个话题已经被谈论得差不多了。这时候，访问者




可以说「我们来谈谈另一个话题吧」。









	
阐述性提问：





「你的意思是......这样吗？」




「你是不是觉得......？」




「......这几个形容词符不符合你刚才表达的感受？」









	
沉默：









给被采访者足够的时间理解和反思。打破沉默的往往是重要的信息。








然后就是筛选信息，找出哪些回答是好的。下面几种时候，一般能确定采访得到了好的回答：









	
用户脱口而出、讲得滔滔不绝，并且回答得跟研究相关。






	
用户试着从各个方面阐述某个主题。


	
提问越短且回答越长，越好。


	
采访时，进行了深入的跟进和阐述。


	
整个采访能够提炼出一个完整的故事。









做完调查之后，就是提炼出 Persona 的时候了。Persona 一般是一个简短的描述，包括目标用户的名字、照片、行为习惯、兴趣爱好、目标与期望，以及一段能够反映用户生活状态的故事。有时还可以包括与产品有关的典型的使用空间、时间、相关物品和活动。比如下面这个关于大学生的 Persona：














这样的 Persona 可以被用于设计的各个阶段，包括产品开发时的讨论、使用场景的设计、使用感受的分析、最后的演示，等等。
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产品经理应该先写需求文档还是先画原型？是应该正向思维，还是逆向思维？为什么？











 边江
 ,
 
曾经是个pm









我的团队，我通常的要求PM这样做




1，用最快时间先给出直接可上线的高保真设计原形（由PM完成）




2，给出简单版本需求说明




3，和工程师讨论细化，明确不确定的需求。




4，和UI设计师一起完成最终上线的UI设计（包括交互）




5，根据确定的UI设计方案，完成MRD说明书。




6，和工程师确定最终版本.
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微信认证帐号的运营方式，如何适应微信的特殊环境和用户需求？哪些认证帐号做得不错？











 郑剑秋
 ,
 
autumn.im Interaction Designer









谢邀，万分抱歉酝酿了这么久才答。








继新爷邀请我八成是因为看了我这个答案（
 
http://www.zhihu.com/question/20467117/answer/15209362

 ）下的吐槽：



离题吐个槽，现在开放公共平台是好事。可是我订阅的公共号们基本还是用微博的思路在做，让我信息过载的痛苦不已。




如上面说的，微信的思路和QQ、微博的思路是不一样的好么。
 
在这么高到达率的媒介上发你微博上发的内容，就像我把你请到家里来，结果你竟然还用扩音喇叭对我喊广告一样。





微信帮你把微博粉丝里的死忠和围观群众区分开了。他们希望随时听到你的声音，他们甚至把你的 icon 挂在自己的微信名片上，所以请用更深度、更精确、更及时、更人性的方式对待这群死忠粉好么。



微信最重要的两个特点是：
 
即时、高达到率

 。运营模式自然应该围绕着发挥微信的优势来做。




我没搞过产品和运营，我只说我理想中的微信公共平台的运营模式：













	
用户定位：




会长期在微信平台上订阅你的用户通常会是
 
不希望错过这个品牌的每一条信息

 的人。如果不是，他更合适订阅你的微博或者通过 RSS 订阅你的网站。


	
内容：




我当时说的是更深度、更精确、更及时、更人性 。


深度：内容能让你的粉丝更接近品牌的核心；




精确：针对你的微信粉丝量身定做发布的内容（适合微博的内容通常不适合微信）；




即时：发布当前正在发生的事情会更受欢迎；




人性：你在和粉丝们对话而不仅仅是发布信息（不然和垃圾短信有什么区别）。




如果它不是「作为脑残粉决不可错过的内容」或者「当下正在发生的内容」，请不要发给我。




例如作为一个订阅了知乎微信的人，我每天早中晚至少刷3遍知乎。我不希望它每天给我发我必然会看过的每日精华。








我希望看到「知乎的团队正在谋划搜索功能的改版，你有什么想法？」或者「知乎 for iPhone 刚刚通过审核！目前还无法在 App Store 搜索到，大家可以通过这个链接抢先下载。」。就算非要发每日精选，同样的内容我希望看到的题目也是：「就在刚刚，知乎又诞生了一个过百赞的答案！」。


	
什么品牌需要微信运营：




深度报道 + 人性化运营，意味着品牌拥有自己的价值主张、独特体验、情感共鸣 blablabla 。这样的品牌（或者是希望加入这一行列的品牌）应该能发挥出微信公共平台最大的威力，完善品牌形象、建立用户黏性、发展更多脑残粉（「想知道知乎更多小秘密吗，请关注知乎微信号吧！」）。其他同学，其实微博、EDM 或者群发短信真的都挺好的。









另，这只是描述了我心目中最理想的模式。其实只发挥微信的单一特点来做，也挺好的。例如利用达到率做「新闻早晚报」什么的。只不过它和彩信新闻又有什么区别呢，一点都不酷 :P
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幻灯片怎么区别简陋和简洁？











 赵世奇
 ,
 
会用PPT









看了这么多人说了，我先说一下我的看法，你这PPT最大的问题不是简的问题！





	
首先，PPT是干什么的？









PPT是为了让你的受众更好的明白你的演讲，说白了，他是一个传递工具。也就是说，不管简单复杂，
 
PPT和你的演讲要服从于你的受众！

 对于一群懂网站构建的人来说，和完全不懂的人来说，PPT的丰满程度应该是不一样的，而对于你的PPT来说，如果针对的是懂行的人，域名什么的单独拿出来一页没意义，如果是针对不懂行的人，就一个图片是不负责任的表现。





	
其次，什么算是简洁？









简洁的意思是恰好没有多余的东西，一点也不能精简。与其相对的是国内一水的文档式PPT！
 
简洁不是以丢失信息为基础的，而是以最精简的信息传输方式为基础。

 最讨厌人说PPT要做的简洁到完全注意演讲了，国内的受众来说，普遍的情况是这样，演讲时不到20分钟就坐不住凳子，认真的人去笔记你的PPT，不认真的但是想知道的事后去copy你的PPT和演讲文稿，然后呢，你这东西怎么给人家？





	
再次，图片是干什么的？










图片是让受众更好的理解你的演讲

 ，或者说，让他们更好的按照你的意图去理解。而不是放一个图表或者截图，告诉他们，这个工具图标什么样。合格的图片和表格应该是辅助说明让受众更清晰，可以收少数博人一笑或者助记的图片穿插其中，帮助人去记忆和缓和气氛，不过只能放少数。





	
抛去上述来说，一些硬伤：











	
黑板背景：大多数黑板背景其实显示不良，原因是投影仪的问题，不知道你这张显示怎么样，这个要参考投影仪和播放环境，更多情况下。还有很多靠色，失色等问题，PPT播放前一定要考虑，甚至可以专门找个时间自己去尝试一下各种颜色的效果，这是一笔经验。






	
没有速成之路和休息一下两张片可以切掉，前者与整体不太搭，后者可以用B、W键代替。还有很多快捷键，建议阅读一下关于PPT演讲快捷键的文章，另外学会演讲模式播放。


	
一些诡异的排版问题，字体要统一，位置要统一，不然容易让人笑话。这个地方可以参考母版设置。


	
透明图的处理，如果PS不好可以用PPT自带的工具搞定，效果也不错，起码不会有硬伤。不过更建议你用PS好好抠图。PPT对png的格式支持的不错：）









PPT这东西，你要多讲，多练，多拆才能明白其中含义，可以模仿前人的路，但是走自己的一套风格是应该的，不要因为PPT而PPT，它只是一种手段，你的目的是让你的受众最大化的接受了解你要传播的信息。
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 采铜
 ,
 
仍在路上









看来楼主的PPT设计还没入门，简单讲一下：








对于简洁的问题，首先要区分演示型PPT和阅读型PPT。




所谓
 
演示型

 ，就是在演说时边放边讲的PPT，此时PPT做为辅助，起到激发听众兴趣和提领要点的作用，重点还在于演讲者自身的语言表达和肢体动作，这种PPT一般不需要太多的文字，比较适合配上精美的图片，《演说之禅》这本书讲得就是这种类型的设计思路。




所谓
 
阅读型

 ，就是目的主要是给别人自行阅读所用的文档类材料，不以作者当场解说为重点，所以要求内容比较翔实，文字性解释较多。








看楼主的说明，应该属于演示型PPT。但是即便是这种类型，这个作品还是太“简陋”了！为什么呢？因为一般来讲，
 
每一页PPT都应该明确地表达一个观点

 ，可以用一句话来表示，并配以寓意明确、相得益彰的图片。但是楼主的作品呢，一页中只有一个名词，天知道你的观点是什么？你要表达什么？而图片的使用，基本上属于“装饰性”的，为图而图，为填充空白而图，而其实PPT中每一张图的使用都应该有明确的目的，表达出特定的含义，与文字相互印证、补充才行。并且图片的选择必须是优中选优，低清晰度图片禁用！office自带剪贴画禁用！








并且，由于该PPT是用于教学、培训的目的，那么和营销用途的PPT相比，更应该厚实内容，增加文字和示例性图片的数量。把要点、关键点写出来。如果你写不出来，说明你还没有准备好这次教学。








同时，从
 
简洁

 的角度上讲，要去除绝大多数的纯修饰性的视觉元素（以及不必要的动画、背景声音等），例如你的背景，其实没有必要，你的封面的标题文字，没必要用这种立体效果，反倒降低了文字的易读性。这就是信息可视化大师Edward Tufte提出的高数据笔墨率（data-ink ratio）原则。








对于楼主提到的字体和对齐问题。默认字体设置可以通过更改母板完成。对齐可以使用PPT的对齐功能，该功能比较强大，可以顶对齐、底对齐、左对齐、居中对齐、横向分布等，肯定够用。字体的一致性和空间布局的整体对于形成PPT的“专业感”非常重要，一定不能忽视。更进一步可以采用栅格法进行布局。








最后我想说，
 
没有人天生就能做好PPT

 。做好PPT需要用心的学习和操练，推荐一些精华资源：




Garr Reynolds《演说之禅》《演说之禅（设计篇）》




Nancy Duarte《slide:ology》




孙小小《PPT演示之道》及其博客：
 
http://xiaoxiaosun1978.blog.sohu.com





张志等《说服力：让你的PPT会说话》及其网站：
 
http://www.70man.com/





蔡学镛的PPT教程《不瞌睡的PPT制作秘诀》




新浪微博关注@琢磨先生





http://slideshare.com









祝修炼成功！
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日本为什么能在 2013 年末超过美国成为移动应用消费第一大国？











 Lucas
 ,
 
婚纱、时尚摄影师+在日留学生









谢谢邀请，我觉得以上的答案都总结的非常好，我想稍微补充一点点。








日本的移动应用消费高的原因








1. 智能手机以及平板电脑的普及率高，并且普及速度快








在日本移动通信的设备的普及率很高，例如智能手机，平板电脑等在日本是随处可见。虽然40岁以后的人们有的依然比较钟爱翻盖式的手机，几乎20-30岁的年轻人都在用智能手机了。








说到新产品的普及速度快，我们可以发现，每当走上街头，你都能看到手持最新产品的人是非常之多。每当有新产品上市的时候（比如ipad air，iphone5s，5c等）我的朋友里不会是只有一个人会去购买，而是你会在陆续几星期里看见你的不同的朋友拿着土豪金在你面前晃悠。




为什么这些产品在日本普及的速度会这么快呢？主要原因是日本的通信业在营销方面的独特手法。在日本最常见的电信公司是au，docomo，以及softbank。这三大公司不光会为你提供手机讯号，每个公司旗下也会销售来自日本以及海外的不同品牌的手机，好比之前只有在softbank才能买iphone，au和docomo到iphone出4的时候才结束softbank的垄断现象。




在日本买手机或平板电脑是能够通过分期付款来解决高额手机费的机器费用的，我说的并不是信用卡支付，而是各大电信公司会在客户购买手机的时候，让其选择是签一次付清手机机器料，然后每月只付电话费和以及流量费的契约，或者是签1年分12次或者2年分24次付手机机器料的同时再来付手机话费及流量费。这样的方法自然就让很多收入少的学生，或者手头上没有很多现钱的普通老百姓比较快能直接拿到机器，而每月付他们能够接受的开支。








也就是说，大部分人都可以在1或2年的契约到期之后，通过相同的方式购得一部新手机，反正每个月付的钱都一样。








2. 有比较实惠的流量套餐




喜欢用手机上网或者看电视，看视频的人普遍都爱加入一个流量套餐，每月多交4000-5000日币，你就可以不用担心流量的问题，也不需要之后补交任何费用，我最早在用iphone3的时候因为没有加入流量套餐，也没有用什么却交了15000日币，我有朋友交了更多。为此，许多人选择了实惠又不受限制的流量套餐。（其实每月有7G的上线，据说超了就会非常卡）








3. 日本人的观念








我的日本朋友，用iphone的，并非都不知道越狱，以及越狱的好处。但是很多人都还是选择购买iTunes卡，每次充值之后再去iStore购买应用软件，并非日本人不想贪小便宜，只不过有很多人觉得作为成年人必须要为自己的行为负责，特别是自己进入社会之后用的是自己的双手赚钱，所以也必须用正当的途径来得到自己想买的东西，所以很多人选择不去碰越狱。但不可否认的是，有很多日本人（包括年轻人）不精通电脑，也不想了解复杂的东西，也不敢违法。








4. 日本的很多规矩




公共场所比如电车里不允许打电话，大声交谈，吃东西等，人们为了不无聊死所以一直盯着手机看。








所以，对比美国，很明显你能发现日本拥有很多因素促使人们有机会，钱来利用它的移动应用，这也许就是为什么日本在这方面的消费能领先于美国在内的其他国家。
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评论：15









腾讯人如何看待 Facebook 以及其在社交网络和即时通讯领域与腾讯的竞争关系？











 邹剑波Kant
 ,
 
深夜美食微信店，搜索“深夜美食”










从某个时间点起，我经常比较担心我在知乎的发言会不会被认为是腾讯人的主流看法。我没法做调查，没法代表公司发言。Amy老师邀请，我就仅代表个人（邹剑波Kant）说下我的理解。










美国人不懂中国，不懂中国互联网。









我始终认为Facebook的成功在中国无法复制，如果Facebook出现在中国，根本无法做起来。美国人的互联网发展比中国快一些，也导致美国人从很早开始就把互联网当作是工作辅助的工具，但是中国没有。








也正是因为这样，所以美国人即使有IM工具，也甚少无聊无趣地问朋友“最近在干嘛？今天天气怎么样？午饭好吃吗？”。美国人习惯用邮件交流，正式正规而且随处开始随时结束，没有压力没有负担，也不浪费时间。为什么会这样？因为美国人的身边的社交，很多时候不需要跑到网上去，真关心他直接就电话问了（短信比中国少得多）。








但是中国人不是这样的，中国人从互联网刚发芽阶段就开始挖掘娱乐方面的内容，聊天室出现得也非常早。








Facebook的NewsFeed创新是神奇而令人震惊的，起初人们总是在想我的所有事情和状态都推送给所有人知道了，严重的泄漏隐私，对他人也是严重的骚扰。后面习惯了之后发现，原来我有个什么小事，发上FB吐槽一下，朋友们来你说一句他喷一句，大家挺开心，过后似乎还能感觉到些许的温暖。从前这种假模假样的嘘寒问暖、寒暄式的温暖中国人才有，美国人没有。于是Facebook成功了。（当然这只是原因之一。）









这种两国人民心地里的人文和社会交流方式的不同，导致了从Facebook、Microsoft，到Google、Yahoo懂不了中国。美国人不懂中国。前面几段话都是为了说明这句话。









美国人的世界相对容易理解，我们就容易看清楚互联网里面，中国人和美国人的区别。于是我们把它们的创新模式拉进中国来总要改一改才好用。
 
Facebook也类似，Facebook如果进入中国，一定要从根本思路上就产生变化（不是光谈管制），才能适应中国人。

 进而才能有可能在中国获得较多的市场份额。上面这句话是没有考虑腾讯这个社交巨无霸的，如果考虑的话，Facebook近乎毫无机会。








Facebook的管理层当然知道，于是虽然它很急着进入其招股书中所说的最大机遇——中国市场。但在它找到合适的合作伙伴和恰当的时机契机之前，贸然进入中国就是浪费最大机遇。（即使能够解决“墙”问题）








所以我回答
 
第一半问题“腾讯人如何看待 Facebook ？”的答案是，我个人一直认为Facebook是一个国外世界的一个巨无霸，其贸然单独地进入中国未必对业界有多大的影响，但其成功原因和战略思路绝对值得深度研究并借鉴。














另一半问题是“在社交网络和即时通讯领域与 Facebook 的竞争关系？”。










如果是考虑国内市场。









让我们先看即时通讯领域，直截了当地说，Facebook在中国IM领域（即使进入）根本什么都不是，腾讯是这个地球上最懂的IM的组织，就算不和QQ相比，和飞信这类相比，Facebook除了有关系链，什么优势资源都没有。也许你想说关系链就是IM最重要的资源，但是你要知道，Facebook的关系链只在国外，国内人在Facebook上的关系链需要重新建立。








所以考虑Facebook在国内市场的IM领域没有含义。即使考虑，也是因为它已在社交网络领域建立了成熟的关系链。








再看社交网络领域。Facebook庞大的开发者资源和应用开放平台是它唯一的优势。草民不会管你什么国外的影响力，不会真的觉得你的信息流组织地比人人网、朋友网好多少，用户感知到的区别只是Facebook上面的应用更多更好玩。但是应用开放平台这东西人人网、朋友网都在做，成效虽不太好但也还行。并且还有Q+，Q+的想象空间之大，难以言喻。








说到底社交网络玩的还是朋友圈，应用开放平台云云只是附缀。国内的社交网络们一个个都比Facebook更懂中国，更有先发优势，更有各类资源，不会打不赢一个自己单独闯进来的Facebook。那些说人人网们学不到Facebook的神髓的，不如多考虑考虑Facebook的那些神髓是否真的适合中国。（当时很大部分是适合的）








所以Facebook进入中国市场怎么看都不乐观，而且越晚进入越不乐观。它必须找一个强而有力的合作伙伴。于是我会选百度，你缺的正好我有，我缺的正好你有。非常Nice。具体的这个问题里面就不说了。









如果是考虑国外市场。









腾讯在国外的影响力目前是比较一般的，无论是即时通信领域还是社交网络领域都差不多，虽然QQ有国际版，但是事实上并没有投入多么大的精力。毕竟中国市场还有许多空间。








互联网这块腾讯是比较难在国外市场获取多大东西的，但也总要试试的。而移动互联网这边，微信在插件系统中整合了Facebook，弄了100国语言还有激活什么的，是打算在国外市场干一干了。目前碰到了Line这个核心对手，还有自身在国外各方面的资源缺乏。
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评论：25









为什么一个电影导演都可以造出万米深潜器，中国举国体制才只有蛟龙的 7000 米？











 JoeMartini
 ,
 
广而不精，通而不专，偶有所长，自以为是









受邀回答




我没有详细了解卡梅隆的的深潜器的具体技术指标和建造过程，所以并不将它和蛟龙号等做对比，我只从材料和工程这样的角度分析一点吧








首先说深潜器，这绝对不是大家想象中一艘潜得比较深得潜水艇，就像航天飞机绝对不是飞得比较高得飞机一样，它所应用得技术与载人航天相比，技术难度丝毫不低。








首先是承压，深海压力之巨大，凭想象是很难有直观认识得，而要载人，就必须要承受内外的巨大压力差。目前世界上所有深潜器基本上都是用钛合金球来作为承压舱。这就涉及到基础冶金、铸造、焊接工艺上的差距，这个球是两个钛合金半球焊接在一起的，半球铸造相对还容易些，焊缝的强度必须要达到球体的强度，焊接难度就相当之大，更何况钛合金本身就极难加工。打个不太合适的比方，这个东西对于有技术储备的美国日本俄罗斯，有人下订单，工厂就可以组织生产，但对于中国来说，你就得组织攻关，而且因为技术壁垒和限制，人家不会透露给你关键技术，你就得从头开始摸索，所以人家有钱就能买到的，你得有钱有知识有时间才有可能能做出来。至于买来，技术封锁什么的⋯⋯








其次是深海浮力材料，要在巨大的压力下保持浮力，用潜艇上的空气柜是不现实的，深潜器用的是环氧树脂包覆空心玻璃微珠。这个东西听起来简单，做起来难度超乎想像，倒不是说做不出来，而是做出来的不过关，指标达不到。玻璃微珠要做到玻璃壁尽量薄，同时承压能力要好，我记得美国公司批量生产的空心玻璃微珠的强度已经达到了280MPa以上，我们似乎还在200层次上苦苦挣扎⋯⋯其次是要跟环氧树脂紧密、均匀地包覆在一起，让压力可以均匀传递，这方面似乎做起来还算容易吧








再者就是其他方方面面地技术积累和使用经验了，美国上世纪60年代的阿尔文号就已经够让我们追赶十几年都不一定能赶超⋯⋯实际上深潜在美日俄已经技术趋于成熟，有现成的组件可供选择，所以对于他们而言，只要想造，随时都可以造出来。反观我们，只能举国努力，面壁十年图破壁呵⋯⋯
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评论：1









大家怎么看待盛大推出的切客呢？











 Sand
 ,
 
信息焦虑症









盛大真的没有沉下来做产品，什么产品都做，LBS火做切客，kik火了做盛大kiki，现在又弄推他，为做产品而做产品，而且在产品本身也是，不知是精力不够还是什么原因，很多细节都有问题，真是搞不懂，旗下几乎聚集中国互联网最大的产品集群，但也是最烂的！
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评论：8









为什么小动物长大后就没有小时候萌了？











 莱尼
 ,
 
slow person









大家脑袋里想的都是哺乳动物吧（曾经给别人看萤火虫幼虫照片，结果被斥毁童年……）








诺贝尔奖得主康拉德·洛伦兹（Konrad Lorenz）1950 年发过一篇论文，认为人类演化过程中形成了一种机制，能够敏感地区分出婴幼儿和成人，并激发不同的反应。婴儿生命力最脆弱，他们的大头、大眼睛、胖脸会让成人感到无威胁、产生保护和关爱的欲望，从而有利于族群的延续。从另一个方面来讲，一旦这种情绪和行为反应被确立，最会卖萌的小孩会得到最多关爱，有更大几率存活下来。其他动物在成长、发育过程中，外表特征也有类似的变化，人类这种情绪反应也迁移到其他小动物身上了。








Ref：米奇萌化史 (by Steven Jay Gould)
 
http://todd.jackman.villanova.edu/HumanEvol/HomageToMickey.pdf
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当用户流失比较明显后，如何提升活跃度，消息推送是一个有效的召回方式吗？











 Linda Jiang
 ,
 
友盟商务副总裁









提高活跃度这个是大家都十分关注的问题，也是APP运营的一个重要指标。一般来说有几个方法。








1.
 
产品设计时体现





在用户使用的时候就要让用户知道可以每天进来看看的，比如每日签到、每日登录奖励、社区新鲜事等。




当然，用户回来以后，要提供他们感兴趣的内容让他们停留一段时间，而不是完成这个任务以后就立刻关闭应用了，否则很快用户就会对任务失去兴趣了。












2.
 
有规律的版本更新





这个已经有很多开发商实践过了，每次更新一个新版本以后，都可以刺激用户活跃一段时间。




最好是2-3周更新一个版本，比较夸张点的像miui一周一个版本。




更新说明也值得好好写，这样用户在看到有新的功能也愿意去尝试使用，以前不活跃的用户有可能因为使用新功能而活跃起来。












3.
 
Notification





Notification使用还是需要特别谨慎的，否则很容易变成垃圾信息骚扰用户。不然没激活用户，反倒让用户把软件给卸载了。这方面大致有以下几个注意点：









	
不要太频繁，太频繁的提醒很容易造成用户反感






	
不要不合适的时段（比如深夜至早晨，或者午休时段）发推送






	
发一些对用户确实有用或者会让用户感兴趣的消息。比较好的实例是iweekly的每周新闻推送。






	
发能够引起用户情感反应的消息。比如游戏经常用的---回来照料你的村民、回来给你的小鱼喂食之类的。













总之，让用户把使用自己的APP作为一种习惯，这样才可以提高用户活跃度。防患于未然远比出了问题再补救要强，不要等用户对APP失去兴趣以后才想着怎么把用户找回来。
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做社交产品的人每天主要琢磨什么问题？











 思践
 ,
 
虾米网，在电子商务、社区、产品设计方面有一定研究









这个问题很简单，做社交产品的人每天主要琢磨两个问题，一个是“社”，一个是“交”，“社”就是社会化的规律，群体行为互动的规律，不同的人受哪些影响，如何影响那些有影响力的人，如何给有影响力的人供料（同类、粉丝、支持者、反对者、PK等等）。而“交”主要是指的交互体验设计，如何让人们爱玩，内容、流程、产品、关系，人机交互、人人交互、圈子交互等等。




当然，最核心思考的问题，还是客户价值，究竟平台要为客户解决什么问题，这个才是需要时刻思考的问题。




赞同：49





评论：1









从 App Store 2012 年度精选你看到了什么？











 镇元子
 ,
 
现在游戏打得超烂









1、iPhone 4出了以后，已经连续三年将年度最佳应用颁发给拍摄应用，2011是Instrgram ，2010是Hipstamatic，今年是Action Movie FX（归在娱乐类），中国区年度优秀App也是拍摄应用神拍手；








2、下载量最大的还是QQ ，iPhone和iPad上都是第一，微信在iPhone上是第二；








3、360手机卫士iPhone下载第三，除了伪加速外，从iPhone免费畅销榜上看，它被使用最多的功能可能是节电管理、限免推荐、号码查询和流量管理，后续可能会做铃声和壁纸；








4、从年度游戏看，2010年是塔防，今年是跑酷；








5、iPad上一直在鼓励创造和办公的应用，而在iPhone上鼓励重塑旅行、购物和支付各个行业的应用；








6、中国区畅销榜可见手机网游赢家










；








7、iPhone和iPad的六大数量榜单里只有《第一财经周刊》和《南都周刊HD》进了iPad畅销榜；








8、iPhone上QQ浏览器比UC浏览器下载量大，iPad上反之，他们都比Chrome下载量大；








9、QQ音乐在中国区一马当先；








10、非常高比例的推荐应用都有Android版，包括年度游戏雷曼：丛林探险；








11、iPad在教育类应用上应该会长久领先很多；








以上 基于中国区商店
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作为产品经理，如何让自己变得接地气？











 康上明学
 ,
 
理想主义者，想的太多，做的太少









谢邀，在知乎一直潜水，今天来胡乱回答一些。








问题中的“接地气”，引用的是这个词语的引申含义[1]：







“接地气”说白了就是要广泛接触老百姓，与最广大的人民群众打成一片，反映最底层普通民众的愿望、诉求、利益。不能让自己高高在上，脱离了群众的实际需求和真实愿望，不是浮于表面，而是踏踏实实，深入人心，就是要遵循自然规律，而不是盲目行事。



简单的说，就是深入到群众中去，多接触用户，理解用户的根本诉求，而不是自己闭门造车。其实还是在谈用户需求这件事。








用户需求其实不需要做太多的说明，PM的入门知识，知乎上也有很多不错的探讨：













	
怎样判断用户需要什么和想要什么？
 
http://www.zhihu.com/question/19574413







	
一个优秀的产品经理如何去真正了解用户需求？
 
http://www.zhihu.com/question/19804178







	
对于一流公司常说“创造用户需求”怎么看
 
http://www.zhihu.com/question/19578395














上面的几个问题，从方法和哲学上都有相应的讨论，这里就不多重复了，在这里我举一些实际的例子让大家参考。








开始一个产品设计，第一步是弄清楚你的用户是谁。这是产品定位和目标市场的问题，这里就不展开谈。接下来就是找到真实的目标用户，和他们多沟通。最好不只是聊，能看用户真实的行为最好。比如你要做一款相册产品，那么可以先从身边找到一些相册的忠实用户，看他们是如何使用同类产品的。这样你就能较快理解目标用户。








与用户直接沟通是理解用户最简单有效的方式，没有之一。用户都是单纯、可爱的，他们往往不会直接的告诉你真实的诉求，你听到的会是 1. 一个直接的功能（我要XXX功能），2. 提出一些问题（例如 手机上有太多个人隐私数据，要是丢了怎么办） 3. 解决方案（XXX功能，如果能够XXX就好了）。 收到这些信息后，PM必须有一个处理的过程。从这些用户声音中，挖掘出背后真正的问题。








拿MIUI产品团队来说，几乎产品团队中的每一个人每天都要到论坛上回答用户发出的帖子，开发团队也需要直接面对用户发现的Bug，这个过程日积月累，就会有很不一样的效果。








理解了用户的需求后，可以说对产品的大方向有了一定的把握，产品设计的过程中同样需要一直和用户保持良好的沟通，针对一些特定细节和用户探讨，或者直接让用户玩高保真的原型图。








上线之后，用户的声音可能会大量涌入，噪音也会激增。这时候可以想办法用简单的方法分流一下，比如MIUI论坛，分了“新功能建议”和“开发组”，功能相关的由PM负责，开发组由对应的工程师负责，各司其职。








总结来说，做到在产品方向上聆听用户的声音，相信用户的直觉，与用户保持良好的沟通，把这个过程坚持一来，就能慢慢沉淀出地气。








----




[1]：
 
http://baike.baidu.com/view/859205.htm
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评论：2









QQ为什么在聊天窗口的下方放一个“关闭”按钮？











 阿企
 ,
 
互联网媒体从业者，科幻爱好者。









新员工培训时，cdc的同事讲过这个案例，大意是，后台数据显示，一半的人要点关闭，就保留了。我们自以为了解用户习惯，设计原则，但事实往往不是那回事。数据会说话，尤其是面对海量用户时。
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评论：21









腾讯 QQ 的主界面，为什么会放一个最大化的按钮？











 杨林
 ,
 
唯有美食与爱，不可辜负。









我试着以我参与的一款MSN的第三方客户端的经历来回答这个问题：








当时我们也觉得这个按钮是多余的，所以产品的主界面上是没有最大化这个按钮的，但是当时接到了不少需要最大化按钮的反馈，从与他们的沟通中得知他们需要：








1. 快速查看好友的最新状态




客户端的主界面太窄，一眼无法看全好友更新的个人签名，这时需要一键最大化，来查看所有好友的最新状态。当然通过通过调节客户端宽度也可以达到目的，但是他们觉得太麻烦了。




MSN的客户端存在这样的问题，QQ也同样存在，而且QQ的更新内容更频繁，更多样化，所以这方面的需求也是肯定有的。








2. 快速查看所有在线好友




MSN客户端最大化会自动排列用户列表，可以快速查看所有在线的用户，很多白领上班无聊，面对一个屏幕显示不下的在线好友列表，，会觉得很烦，这时最大化客户端就可以很方便的查看所有在线好友了。




我认为这个需求也是同样适用QQ的，QQ用户的空虚程度要远远大于MSN吧。








3. 批量打开好友聊天窗




老版本的MSN双击打开聊天窗时，焦点是在新窗口上的，如果批量点开很多好友，就会把主界面盖住，最大化后会减少因此而带来的不变。








4. 习惯有最大化按钮




取消了这个按钮，因为上面的原因而习惯点击最大化的用户，会有非常强烈的不慢，会频繁地夸张地反馈，当时我们客户端十几万用户而已，就有不少最大化的反馈。




更别说QQ十几亿用户了，所以就算这个按钮大家都觉得画蛇添足，做取消这个按钮的决策不是那么容易的。








以上都是我印象中的沟通结果，有点时间了，如有不准确的地方请指出：）








—————————————分割线—————————————




看了下大家的反馈，都有提到QQ现在打开窗口，焦点都是在主窗口的，是的，最新版的无论QQ还是MSN都没有这个问题了，这里列出来是为了强化第四条关于习惯的描述，上面说的是老版MSN，印象中老版本的QQ也是有这个问题的。
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评论：8









应届毕业生如何成功应聘互联网产品经理职位，需要哪些积累？











 雷小亮
 ,
 
陌陌科技招聘产品经理 www.immomo.com/jobs/pm









这个@黄海均 应该很有心得哈哈，说下我的看法








1、展现出强烈的个人兴趣和持续的产品知识积累








产品是一个全能型的角色，需要付出很多，同时强调自我驱动和强烈的自发性，所以如果一个人对互联网产品表现了持续的很高的兴趣，会激动，会滔滔不绝，会有很多观点和表达，面试环节主观上会有不少加分。








2、懂前端、后端技术，自己搞过网站，做过app，都会有加分








能自己搭个独立blog，切过页面，弄过cms也好，搞学习项目也不错。这不是说对你有技术方面的要求，而是说你学习能力和折腾能力还是有的。








3、主流阅读、互动的产品要熟悉








Google Reader最好持续的用，微博博客你最好有个吧。爱摆弄iPhone有没有，没有的话摆弄个iTouch或者android也好。如果你在某个SNS网站有足够深度，其实也OK，但是就是最好不要一个人自己玩。








4、说话顺畅，逻辑清晰








产品本身很多是承担沟通工作的，你说话表意半天扯不到重点不行的。最好强迫自己说话分个一二三四，起码的分析法和演绎法练练最好。








5、懂点心理学更佳








不管是处于产品设计还是为了和人沟通方便，心理学都有多多少少帮助。不是人人都是jobs，另外也没人招boss型的应届产品，管家婆式的产品在现在基本是主流，所以有亲和力，会点同理心很重要。








6、你不是在找工作，而是实现理想








这个不算是个人的积累部分，却是很重要的态度。有些同学基础不错，但是是为了寻一个Offer而来，这种态度的第一轮就会被毙掉。
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评论：7









如何给社会化购物下一个定义？











 思践
 ,
 
虾米网，在电子商务、社区、产品设计方面有一定研究









对于社会化购物，没有公认的定义和标准。团购、微博营销、LBS都部分涉及了这方面，目前探索者们还没有能够很好地形成真正意义的社会化购物。








在我看来，社会化购物或者社会化商务和传统商品营销有着一个本质性的差异，那就是消费者的消费决策和消费行为以及交易方式从以商家为中心转向以消费者为中心。按照这个标准来看，目前的一些团购以及商品通过微博营销都并不能算真正意义上的社会化购物，因为其消费决策的核心依然是围绕商家进行的，微博和团购网站只能算是商家新的营销渠道而已。








真正意义的社会化购物，是能够充分挖掘消费者的资源，让已经产生的购买行为以及对购买商品有意见影响力的人群去影响将要产生购买需求的人群，只有充分发挥社会化人群对于购买决策和购买行为的影响，社会化购物才具备其真正的独立价值。
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评论：8









做客服能学到什么？











 张杨
 ,
 
专注东南亚游戏运营









上班第一天，老大丢给我一个日常工作，让我做游戏运营的在线客服，玩家跟我抱怨一个问题，由于刚入职，我对产品不了解，始终不知道他问的到底是什么，请教了旁边的同事，大概的回复了他一下，玩家说你别跟我说这个，我对这游戏比你懂，你就去问问XXX到底行不行吧；于是我继续问同事，XXX是什么，XXX的操作是否可行，同事说，你别管这个了，策划也不知道这个。








那一刻，我才知道，原来玩家可能比策划对游戏的了解还要多。这个真相，可能客服知道，但是策划不知道，或者知道也不承认。








后来，我发现，要做一个好的运营人员，你必须要比最NB的玩家对游戏了解还要深入，但是，玩家是有社交的，一个版本更新有什么最新的漏洞，第一时间发现的总是玩家群体，而你，只是一个人，充其量就是一个团队而已。你面向的的游戏用户却是海量级的。那么，如何跟玩家打交道，获得第一手的资讯，收集信息并反馈给研发，如何制定下一阶段的运营工作安排，如何推动产品修改方向并执行完成，这些，都必须是站在一线的客服人员才最清楚。








客服，不是一个职位，是营销的一部分，更是一种营销态度，要做NB的产品，首先要是一个NB的客服。
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评论：8









「@提及」（@Mention）的功能如何实现，用什么技术？











 长天之云
 ,
 
head, body { content : '' }









这个实现基本上是监听鼠标和键盘事件，然后在光标位置弹出一个提示层。




但是根据文本域的类型，定位弹出层方式有所区别：









textarea










	
简单的方法：弹出层定位到相对于文本域的固定位置，比如 twitter 和 facebook 是这样做的。






	
麻烦的方法：计算中英文字符数、换行符数、字体大小、行高，得出所在行、所在列，再定位弹出层。<del>我猜新浪微博就是这样做的</del>。





简单来描述就是要由光标的所在文本偏移位置获得基于父元素的像素偏移位置，而 textarea 上没有直接的 API 。要获得精准的位置成本很高。









contenteditable





这种
 
contenteditable

 的目标元素上有直接的 API 了：



DOM Selection -> document.getSelection()




DOM Range -> range.getBoundingClientRect()



只要创建一个范围就可以获取到范围本身相对于屏幕的像素边界。









离屏





这是第三种可行的办法，使用独立的 DOM 元素而且不用范围——可以回忆一下 Gmail 的使用，点击一个草稿中链接，它能在链接下面准确地显示一个提示层。




有两篇有启发意义的文章描述了：





http://www.infoq.com/cn/news/2011/08/github-editor




ACE将文本作为HTML字符串显示在DOM元素中，每次内容发生改变、移动滚动条、或移动光标时都会重新绘制。看起来，这种方式很低效，但实际上这一类的DOM更新在现代浏览器上非常迅速。








http://www.infoq.com/cn/articles/book-html5css3-design-patterns




Google Docs编辑器Kylix的样式引擎就是个很好的例子：当你在键盘上敲字母‘a’时，编辑器知道你按了‘a’键并作出响应，以离屏的方式画了一个‘a’。接着它测量‘a’的宽和高，将宽高和鼠标位置的x、y坐标组合，然后将‘a’放置在屏幕的正确位置上。如果你处于单词的中间，它会将字母推到光标的后面。如果你处于一行的最后，编辑器会将单词移到下一行，并将任何溢出内容顺推到更后的行。




类似的，Google Docs中的光标事实上是一个“手动”放置在屏幕上的只有2个像素宽的div元素。当你单击屏幕上的某个点时，编辑器计算出该点的x和y坐标，然后在该坐标点画出光标。



这种创意实现简直像
 
魔法

 一样，当时看到这文章真让我感动，赞叹不已。








======补充======




感谢 @pw 的答案，刚刚观察了新浪微博和网易微博，都是以离屏方式实现的：




新浪：



<div node-type="wrap" style="position: absolute;opacity: 0;z-index: -1000;width: 525px;height: 55px;...">




<span node-type="before">content...</span>




<span node-type="flag">@</span>




<span node-type="after">content...</span>




</div>



网易：



<div style="position: absolute;visibility: hidden;top: 0px;left: 0px;line-height: 21px;width: 518px;... ">




<pre style="...">content...</pre>




<span style="... ">@</span>




</div>
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评论：3









如何看待颜强加盟网易？











 harbuzi
 ,
 
招聘移动产品经理（含实习），有意请私信









个人观点：




对他个人对整个行业都是好事，但对网易，是场冒险。起飞了，晚点补充。




----




飞机延误2个多小时擦，现在来补充。








说在前面的是，虽说我也在这行，但顶多只能算个观望者，故事多是道听途说，所以不可尽信，仅代表个人观点，绝不代表其他任何人/机构观点。








补充一句重要的话：
 
我认为这是近年来体育互联网媒体少有的能让人多些希望的好消息。









从颜强个人说起。








颜强这个人，篮球出身，足球成名，爱文化胜过爱比赛，聊故事多过分析技战术，虽说文章有时候有点浮，但是(文化层面的)干货还是很多的，总的来说是这个行业里少有的有点儿原则，有点儿理想的人——但也很现实，有目的性。(并不全是褒义，也不很贬义，不太好表达)








对颜强个人来说，体坛曾经是个很大的舞台，但目前来说，却可能已经是他的天花板(涉及到一些道听途说的故事，体坛内部的事儿，不好多说)。颜强最近几年来，在电视上露面明显比以往频繁(甚至捡起很久没碰的篮球)，我觉得他是有一些考虑的。








从行业上说，体坛内部很多人，其实已经很清楚体坛目前的情况，衣食无忧死不掉，但向上？纸媒的空间在哪里？昨天我去参加艾瑞的会议，pc互联网已经开始被叫做“传统互联网”，那纸媒呢？祖师爷？








纸媒的空间在哪里这个问题，是过去好几年的热门话题，但至今没有结果，可能还没有人看得足够清楚，但悲观的人多乐观的人少。与此同时，网络媒体的前景，最少最少，也是正在向上。这个时候，但凡还想有点作为的人，应该不会把自己限死在一个老圈子里不往外跑。








不过，从纸媒跑到网媒是有很大风险的，在纸媒的经验，网媒可以利用的其实很少，体育网媒目前形成的行业规律已经很多，并且与纸媒大有不同(后面还会说到)。颜强做这个决定，相信也是顶着一些压力(还是要说，体坛内部的原因恐怕不少)，需要不少勇气。但我相信，对他自己的职业生涯来说，这会是打开了一扇新的门。更何况，网易在互联网新闻中一向以态度和视角为特色，这与颜强摆脱不掉的“文人”“评论家”气质，其实多有吻合。




----




再说行业，我是说体育互联网媒体这个行业，也就是我在的行业。








前面说到，这个行业形成了很多行业规律，但其实眼光放得长远一些，这些行业规律，对这个行业是很有害的。简单的说，以我个人的了解，我认为体育互联网学到了纸媒很多缺点，却丢掉了纸媒很多优点（为免显得给自己脸上贴金，这里加上“抛开hoopCHINA/GoalHi不谈”），以至于出现了天天骂x浪，天天上x浪的风气。原因不过是：所有的门户体育频道，都是跟着x浪走的，大家都是一个路子，球迷们其实没有太多选择。








我个人，非常非常希望，颜强的加入，能够给这个圈子带来一些新东西，一些也许在纸媒上我们见到过，也许没见到过的东西。这个圈子，已经很需要鲶鱼效应了。否则，这个圈子将一直在一条看得见前面2米，看不见前面2公里的不归路上走下去。








对于这个行业，可能更重要也更直接的一点，则在于：颜强这次转会，可以算是一次里程碑：纸媒行业icon级别的人物，转向互联网管理岗位的第一次？(我是一时想不起来还有什么其他例子)。其实纸媒转投互联网已经不新鲜了，4年前我的同事里就有好几个例子，但颜强这个级别的，转会的意义将是非常深远的。我们在未来应该能看到越来越多这样的人的出现——这将极大地帮助互联网体育媒体这个行业成熟，对于这个行业里的每个人来说，这都是一件好事。








----








最后说说网易。








前面说到，纸媒转互联网的人很多，但我想说，失败的人也不少。实际上，如前面所说，纸媒和互联网差别已经很大，单凭一个人很难撼动全局(就像我之前回答奥运那个问题时说过的，一个赛事很难撼动全局)，反倒可能被全局所影响，失掉了自己的坚持。








从这次转会来看，网易得到的很明显：关系(颜强是这个圈子里国内外人脉最广的人之一)/名气/视点/纸媒经验，以及可能很多人未必一下子想到的：两大项通吃属性。








但网易也必须直面一个问题：这些，真的足够影响他在整个互联网体育媒体中的位置吗？(更直接一点，足以撼动新浪吗？)。答案在我看来，是悲观的。








其实举个直接的例子，以上这些东西，关系/名气/视点/纸媒经验这些，腾讯过去2年里已经做了很多事情，也做到了很多事，烧了无数的钱，但效果是？我只能说，差强人意。颜强够么？








过去几年，网易新闻一直靠“有态度”的口碑活着，体育如是，拥有业内最强的选角度的能力。但至少在体育上，这在面对新浪时，叫做“剑走偏锋”，其实是躲避了最直接的碰撞，于是也就造成了有口碑，没流量的局面。所有的门户体育频道，走任何偏锋，最终都躲不开跟新浪拼内容，拼最基础的报道能力——到目前为止，还没人拼得过新浪，颜强行么？我相信网易自己也不知道。








---




接下来故事的发展，还是要看颜强有多大权力，有多大决心，以及有多大适应能力，如果这三方面他都能搞的定，那么我还真认为他能搞出一些响动来(我个人是很希望是这样的。在这个行业里，高调做事，夹着尾巴走人的人与事太多了，实在需要有些振奋人心的事情发生)。否则，他恐怕会老革命遇上新问题了……








最后，今天@陈彤对@颜强说了句：小伙子真棒！ 我希望2年后，还能再次听到陈彤这么说，这将是体育互联网媒体之幸。








----




临表涕零，不知所言。
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对新浪微吧的发展前景怎么看？











 笑忘书
 ,
 
www.douban.com/people/AVG/









作为百度贴吧深度用户和贴吧前工作人员，说说我的认识吧









看好的地方













【1】如今的百度贴吧强制改版，很失民心。用户流失严重，还有一些是那种很讨厌新版但是无处可去的。所以，新浪在这个时候下手抢用户，选到了最好的时机。这一点，占天时，占人和。








【2】其他大型公司尚未下手这一块。腾讯搜吧和天涯来吧从来就没认真搞过，其实按照我的方案，腾讯才是最适合搞贴吧的，而且有希望干掉百度贴吧。因为腾讯的用户黏度不是一般的强，搜吧之所以没搞起来，其实是有几个很关键的小细节被忽视了。这一点，占天时。








【3】新浪从微博出发，大搞微业务。如微商务，微什么，微博，微吧，微游戏，微群，微视频，微聊，等等之类的。这些业务如果整合的好，那么微吧想不火真是太不可能了。这一点，占地利。









不看好的地方













【1】百度贴吧发展到如今的地步，无论改版的多脑残，还是有庞大的用户基数的。这是俞军的天才创意加百度的苦心经营，八年积攒下来的，短期内不可能会败光，百足之虫，死而不僵。








【2】贴吧说到底是一种基于关键词的社区，贴吧最初就是纯粹为搜索引擎服务的一个无心插柳的副产品而已。谁也没想到能有今天。那么，摆在新浪面前的问题是，作为一种基于关键词的社区，怎样才能战胜有着搜索引擎天然接口和天然排名的百度贴吧？








【3】贴吧短期内是不会见效果的，即便是百度贴吧，也是默默的发展了七八年才这样的。而新浪的业务又多又杂，到底愿意在这个短期内无收益的业务上下多少投入呢？投入少了，失败是必然的。腾讯搜吧是前车。









一些希望能注意的地方













【1】初期一定要把开发和维护放在第一位，让用户有个良好的体验，才能有口碑。我作为用惯了百度贴吧的用户，你让我有更好的体验，我才能留下来。








【2】希望能做好和其他业务的联动。不要让用户感觉微博和微吧不是一个娘生的。








【3】希望能重视微吧，而不是把它当做微系列业务的一环。否则，必败。









两个最重要的建议













【1】千万要简洁为上，请摒弃流媒体。








【2】可以的话，最好把俞军找来。








========================================================









7月13日补充









今天，我看到了所谓微吧的真面目了，我只能说








我心目中的那种社区，尚未出现在中国的网络上，有心人，这是好机会，抓紧吧。
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做互联网产品时需要避免那些 “歧途” 或 “陋习” ？











 kentzhu
 ,
 
移动饭醉团团长









做产品即做人。说一下我这几年感受最深的几个错误：








1、贪。贪多和贪小便宜




贪多，舍不得砍需求，觉得给用户的越多他越喜欢你，最后把自己累死了把用户也累死了，因为你给的压根不是他们需要的。典型的比如自作多情的在首页搞一堆所谓的推荐，还带切换的......




贪小便宜吃大亏。结果为了追求一个小东西把整个系统拖的很慢。典型的就是一定要追求某个很炫的效果，结果搞的像艺术展，那个landingpage的转化率低的我想跳楼！








2、进得去出不来。




典型的方式就是分不清一个“细节”是真的细节还是一个大范围的问题。




记得Ami写过一个PPT说这个问题，到底是小还是大。有的时候你觉得白纸上有个墨迹很影响美观，但是当这张白纸足够大的时候，其实就可以被忽略了。








3、用力过猛。或者换句话叫做，不注意节奏。




印象最深刻的就是负责的一个产品刚刚上beta版本的时候就搞了一个很大的推广，结果呼啦啦来了超级多的用户，然后，因为产品自身迭代问题及方向都不是很明确所有，用户流失率超级高，且印象不好，很难再回头。现在想来，这件事情确实是给我最深刻的一个教训。








我看了上面朋友的回复，大家对“拍脑袋”深恶痛绝，其实，真的不需要。拍脑袋要比犹豫不决，摇摆不定好多了！至少，拍了脑袋之后我们可以赌一下，犹豫不决的人连赌的机会都没有了。








最后，这个问题答案其实就是开头那一句话而已，做产品真的就是在做人！




你的性格会影响跟你合作的团队的性格，你的团队的性格会决定你产品的性格，而你产品的性格决定你们的成败。
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本人一名二本本科生，去年毕业，所学专业材料成型及控制工程（模具方向），目前从事机械类工作，欲从事市场营销相关工作，对FMCG（快消）行业有一定的兴趣，但不知从何下手？











 刘路
 ,
 
魔都吃货组









谢谢邀请。




都看了那么多营销书籍了，知道啥叫知行合一不？走，干活去！




选个快销公司，例如P&G。




❤准备：




1.找出P&G所有旗下品牌




2.找出联合利华所有旗下品牌




3.找到离你家最近的一家大型超市




❤调查




1.第一天，超市开门，你就冲进去，选一个品牌比如飘柔。




2.记录下飘柔都放置在什么位置，面向，货架的层数，在一个普通女性的视线上方还是下方，都放了哪些种类，放了多少瓶，有么有导购，导购几点上班，几点下班，热情么有？有么有促销，台子搭在哪里，放了多少瓶，一天每个时间段的人流，有多少人选购了商品，有多少人在导购的引导下选购了商品，哪个种类在这一天中销量最好，尝试分析下原因。（所以你要事先做个execl表格打印出来，并在不断的实践中优化它。）




3.跟踪一个品牌一个星期后，换一个品牌。（当然这事真是枯燥又繁琐，如果你舍得票子，又用得好人，你可以雇佣你的表弟啊，表妹啊来帮你干活，把他们广泛撒网到各大超市，或者各种竞品品牌去。）




4.在此期间，你一定会遇到一个人，那就是P&G的督导。（我记得上海沃尔玛超市里的P&G督导穿淡蓝色衣服，胸口有个牌子，很好认的。）冲上去抱住她的大腿，姐姐，我是xx学校xx系的学生，我在做社会调研，我特别喜欢P&G，我能跟着你一块学习吧，你要做什么吩咐小弟一声！把她手里的表格骗到手，和你自己的表格对照一下，看看你们有多少是不一样的。跟着她，看看她每天都视察哪些内容。多跟她聊天，问问她的工作情况，她是怎么进P&G的。




❤整理




1.2个月下来，你一定手上有许多裸数据了，把这些数据做交叉分析，做一份PPT，一份图表。（亲啊，这两样东西上，留着你的联系方式，可别忘了。）




2.给你们当地的P&G市场营销部门写一封信，（最好是找到个人的联系方式，不要担心，这个世界上有微博这个东西，找到他们的Email都不是难事。）把这些内容发给他们，告诉他们你手上还有很多数据，PPT和图表体现的只是一小部分，但不是很会分析，希望他可以教你。并且表达自己想进入他们训练营的强烈愿望。（他们喜欢收大二的，二本的估计不愿意，所以你得靠你的作品来补。）








好吧，




成功，你入行了~




失败，不是还有联合利华的嘛，国美，苏宁，中粮，伊利，蒙牛……
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米聊、微信在中国到底有没有市场？如果有，你更看好哪个？为什么？











 关能辉
 ,
 
爱折腾的爱好者









我算得上是微信的深度使用用户（每天用，不停的用，并且不停的感染别人），简单扯2句。









使用者的态度变化：









使用前，所有人（包括我）都觉得这产品可有可无；




使用后，绝大多数人（包括我）都会爱上这一产品。








这微妙的变化足证微信本身存在的价值。








这里我再简单谈一下微信与QQ、飞信、微博的一些优势/特点。




1、轻。所谓轻，轻在应用（开口小、简单），轻在资源消耗（不占内存），轻在使用成本（快速收发）。




2、以即时情境分享为中心的交流环境。手机QQ、飞信的交流都是基于语境的"盲目交流"（有多少人经常在手机QQ上分享图片？）。









看到一件漂亮衣服，你也许想发给LP鉴定一下？






看到一辆好车，你也许想发给好友得瑟一下？






看到一个MM，你也许想发给色友YY一下？






.......









这些都是潜伏在内心的欲望，在微信上得到了满足。这些都是未被很好满足的需求（而且是免费的、即时的、便利的）。








3、永远在线。QQ、飞信理论都可以永远在线，但你电池扛不住，你JJ受不住（辐射）；同时频繁在室内（WIFI）、外（GPRS、3G）走动，网络的变化一次QQ掉线一次，遇上信号不好你更是难受。这些问题，微信都不存在，它真正可以躲在你手机后台运行一辈子。








4、基于通讯录的社交工具。这维度与QQ又有不同，通讯录这一块一直是QQ的盲点，微信的出现则可以做到完整的覆盖。








最近微信已经与微博私信功能 进行了打通，这个介乎于即时聊天（QQ）与延时沟通（E-mail）之间，即时性与微博相当但隐私度又比微博强的折中产品，用起来的感觉是很微妙的，我首肯它存在的价值。









再来看看微信带来的机遇与威胁：





1、对飞信来说是一个直接竞争对手（无论是用户关系维度还是产品功能）




2、上面有兄弟提到这是一个狙击型产品，基本同意这个观点，在手持设备性能、续航瓶颈打破前，微信都会有它存在的价值，我们无法回答的一个问题是它到底能活多久？




3、ISP的态度，对微信未来发展影响很大，多少人在叫嚣“革短信+彩信”的命啊。这确实会带来一定的冲击。假使ISP发难，无论微信还是米聊，都会有大麻烦。




4、假如第3点不存在，当用户基数到达一个临界点（如同QQ一样），微信必然会迎来一个爆发期，即时情景分享会不会成为一个全新的战场？








说得比较乱，权作参考，不必较真
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互联网公司的高层（比如360高级产品总监、百度高级产品总监）是怎样炼成的？











 思践
 ,
 
虾米网，在电子商务、社区、产品设计方面有一定研究









基本上大公司的高层都是通过打硬仗拼出来的，即使是空降兵，其之前也是有所积累的。从运营推广转向产品，有一定的难度。几点建议：




1、更加全面地去了解整个产品的方方面面，包括产品逻辑，需求分析，用户体验，运营维护、市场战略等。




2、跟对一个能力全面的老大，努力学习，站在老板的角度思考问题。




3、主动去承担一些具有挑战性的项目。最好是一些创新型项目，某些开始大家不看好，脏活累活很多的那种很锻炼人。




4、一个项目涉及方方面面各部门，做那个跑得最勤的人，多跟所有项目相关部门做沟通。
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为什么「inbox 1」和「正在输入」和「1个新粉丝」会令用户如此兴奋不已？











 江洋
 ,
 
大龄互联网产品经理.









inbox1：好奇




正在输入：期待




1个新粉丝：认同感
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唱吧六千万美金估值是从哪些方面体现出来的？











 张亮
 ,
 
耐心是美德









不了解内幕，且，我是风投业新兵，很多事儿没见过，不敢定论，只能说说一家之言。








我也听说唱吧的估值在 6000 － 7000 万美元之间。这不是个小数字。








如果有人愿意给它这个估值，我想，一个基础的判断是：它未来有机会值 6－7 个亿美元，甚至更多。








那问题就变成了：凭什么？或者客气一点的问题：它的价值从哪些方面体现出来？








我只能从风投业最近的口味给一些猜测：








首先，唱吧算是自己摸索出了一个不错的产品形态。虽然此前已经有卡拉 OK 类的产品，但唱吧是社会化做的最好的。它自身的娱乐属性、相对不错的产品设计，应该让它在用户获取和用户留存方面的数据很好看，或者说，好看的像个小概率事件。








那么，投资人们就会想，如果一个产品疯长、留存率不错、且日活跃时间很长，是不是意味着它点准了某个真实需求呢？看上去，没问题，毕竟线下的卡拉 ok 是个真实存在的生意，而且，9158、呱呱这种线上卡拉 ok 的服务也都运转的不错。








再想，它有没有可能是个巨大的机会呢？








唱吧是基于声音的社交产品。这是个独特的市场，至少，跟文字为核心的微博、QQ 们不一样。而且，它又跟传统的音乐产品不同，是个用户创造内容的平台。虽然人们通常重视文字和视频，忽视音频服务，但 YY 和微信的 push-to-talk 功能对大家都是不小的教益：声音是一种很好的社交方式。








娱乐是强需求，社交确保其粘性和扩展空间，听上去就很有想象力。相信相关的投资人在与创业团队交流，及思考之后，想到了非常大的机会点。








我也相信，最近想见唱吧团队、愿意投资的人不少，这就让它的谈判筹码再增加了一分。
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产品经理需要背负销售额么？











 张西婷
 ,
 
专注挖掘人类弱点的PM一枚









术业有专攻。搜狗输入法产品完美成型后，第一年用户覆盖率2%。团队人心拔凉。遂川总招聘了营销和销售团队，绑定了番茄花园，抱各种大腿，几年后覆盖率才超过40%，终于到达现在接近90%，其实，好酒也怕巷子深，你去做好酒，也得有人卖。产品固然重要，但销售还是功不可没的。




再来说你的case，产品背销售KPI本身并没有错，是因为你的主管希望你在设计时多考虑盈利因素，脚踏实地而非做出华而不实的东西。所以还是要多跟老板沟通，不要怄气。




kpi运营、营销、销售都要背，不应该只你。如果他们都不肯背，请慎重，因为他们对产品没信心。




如果真的靠产品一人完成了全部，恭喜你可以炒掉老板了。
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哪些因素决定了初创公司的最终成败？











 八爪
 ,
 
喜欢市场营销策划，产品销售。









说说我跟朋友大学期间合作的餐厅：





错误一：多人合伙创业，分工无法明确，中期割裂成两个阵地。





五个人，分别以不同资金投入，一共20W，两个只负责出钱，三个负责出力和一点钱。





错误二：盲目乐观，进入完全不熟悉的领域。





自以为大学做过些许小生意，以为赚钱轻而易举，殊不知水深火热，开始建立餐厅之后，压力日益增加。成天妄想蛇吞象，成日想入非非，意图建立连锁餐饮店。





错误三：用人失败，毫无经验。





1.某合伙人人以为十几年好友能够跟他通力合作，做出成效。想想一个以维修技术员工出身的人来负责店铺财务，严重的后果可想而知。




2.厨房被某大厨掌控，加上合伙人经验不足，暗中勾心斗角，导致整个厨房出品率极差，效率极低。




3.招人毫无经验，不知底层员工流动率之大，每次流动必然影响每日经营，导致合伙人经常得亲自出来当辅助角色。这也为后面的分裂埋下伏笔。





错误四：对成本财务毫无概念，浪费很多金钱精力时间在无用功上。





全部合伙人均无财务概念，不懂如何核算成本，盲目购置无用资产，导致中后期资本耗尽，最终破产。





错误五：没有一个魄力的领导，没有一支合作的团队。





以兄弟为名的合伙，失败必然。商场即战场，若带入感情，意气用事，最终面临感情破裂，创业失败。创业必须有一个人当领导当老大，团队全部听他一人。若都以平等身份考虑决策，必然导致决策时间长，决策成效低。








想到很多很多，等有时间一一补充。




P.S. 创业需谨慎，胆大要敢行。这段经历虽然对我们来说是失败的，还好我们几个合伙人的感情并没受此影响，收获的经验教训也是很大的。大学有如此刻苦的一段经历，也值得以后慢慢回味了。
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关于红配绿狗臭屁，是真的在视觉上设计不好看，还是说只是一句俗语？











 苏菲
 ,
 
微博“苏菲desu”，欢迎互粉！









虽然红配绿并不是完全不可取，但是俗语的出现都是有其潜在原因的。太鲜艳的红色和绿色放在一起会让人感觉不舒服。




一般来说，色相不同的两个颜色放在一起的时候，会使彼此的对比更加强烈。（放在蓝色当中的紫色的圆，会比单独看要偏红一些）当两个颜色是互补色的时候，这个作用达到最大。由于对比过强，边缘会出现不稳定的视觉感，称作光晕现象。这时候对比非常强烈，人会感到冲击太强和不舒适。




在实际配色的时候，可以避免选择彩度太高的红色和绿色。或者在两者之间加入黑色或者白色进行缓和，看起来会舒服许多。（许多好的服装搭配充分利用腰带等配饰使得鲜艳的色彩之间的搭配更协调，也是同样的原理。）














使用白色缓和两种鲜艳颜色的搭配










选用明度较高的浅绿色
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你 2011 年读了多少本书呢？愿意列一个书籍推荐列表吗？











 张亮
 ,
 
耐心是美德









没细数过，很多书读过就算了，只列几本商业领域我觉得真正好的：








《穷查理宝典》，查理·芒格 著




《大空头》，迈克尔·刘易斯 著




《史蒂夫·乔布斯传》，沃尔特·艾萨克森 著




《谁偷了 MySpace》，茱莉亚·盎格文 著




《生命的幻象》，弗兰克·托马斯，奥利·约翰斯顿 著








不过，所有这几本书，都不如我把巴菲特过去十几年每年写给股东的信打印出来读一遍学到的东西多。准备抽空再把这些信重新读一遍。这些都是免费的，自取吧：
 
http://www.berkshirehathaway.com/letters/letters.html
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无觅网的「秘密」应用是如何通过网页直接在 iOS 设备上安装的？











 孙志超
 ,
 
最外行的投资经理/游戏/微信siskosun









itunes企业级开发证书可以自建分发程序。在编译的时候生成archive，然后在organizer中发布时候选shared application，就会生成ipa和一个plist文件，然后在自己的服务器上允许下载即可。这在苹果条款上是不允许的，但技术上无法控制，最多是封禁帐号；不过因为是用户自己选择下载的，没有构成特别明显的商业收费行为，一般也不会去封。这一两年已经有很多应用都提供这样的安装方式。








至于安全性，如果是以前都敢越狱的人，就没必要装做很小心的样子了。至于信息是否会泄露，理论上说，你的浏览信息、位置信息和支付信息随时随地都在“泄露”。如今这技术社会，网络活动和SNS关系几乎是透明的。密码信息相关的风险，如果是ios系统并且没有越狱，依然有风险的可能性，但风险较小；如果是安卓，天知道。
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在淘宝工作，遇到的最大挑战是什么？











 晓楚
 ,
 
挺好









针对大熊的第一点“知识管理”我说一些自己的感受：我在计算所读书的时候，2008年刚进实验室就发现实验室的KM相当之差，所有资料是以Windows目录的形式存放，没有任何Search。作为新人一团雾水，需要资料室根本无从找起。一两个月后跟导师交流抱怨，他说东西都在哪里，需要你自己去挖掘。三年来，我基本从没有完整翻过那些文件夹里面的资料。在毕业前夕，因为论文的事情与导师交流很多，重谈这个问题。这个问题相比于三年前没有任何改观，没有任何人为之做任何改进。三年啊！如果我能去切实地用心花时间推动一下这个事情，搭建起一个大家都真的觉得用起来舒服的平台，难道不是为自己为大家造福吗？但是我什么也没做。大家也什么都没做。导师说：“几乎所有的事情，如果你不做，就永远没有人做。你不要指望任何人来帮你做。相反，你做了，你就是领导，你就有话语权。” 回想一下，感触良深。








最近加入淘宝，已经开始发现“知识管理”的匮乏了。代码、库，都没有文档，在这个方面，相比于原来实习过的百度，感觉要逊色不少。但是这次没有抱怨。你不去做，你不去写文档，谁写？








做好自己，努力去做到最好，努力去奉献，对自己，对大家，都大有裨益。
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这两年做产品的都奉行「简单就是美」，为什么用户似乎更喜欢看起来功能多的东西（即便他用不到）？











 吴伟
 ,
 
www.chuangxp.com创业者的网站









想了两天，整理一些思路，试着回答一下这个问题。





首先，什么是简单。





简单不是简陋，不是内容少、功能少就叫简单。现在的手机不仅仅是一部通讯工具，而是一部个人移动平台。通话、短信只是必备功能的一部分，还要有摄影摄像、游戏娱乐、上网、位置导航等等一系列功能。所以，只提供通话和短信的手机，并不能称之为简单，只能称为简陋。




简单，至少可以从两个层面理解：第一个是满足用户的核心需求，忽略非核心需求。第二个是操作简便。




所谓核心需求就是在用户众多的需求中最需要被满足的需求。非专业人士（包括用户本身）通常只能泛泛的描述目前产品给自己带来的困扰，至多提供一些表层的改善建议。而经过训练的专业人员则能发现哪些需求是应当立刻被满足的，那些是可以延缓满足的，还有哪些根本不是需求，只是因为新鲜事物导致的不习惯或者偏见。




操作简便不仅仅是按钮少，步骤少，而是让用户在无需（大量）学习和额外注意的情况下清晰的知道如何操作产品达到自己的目的，不用额外的因素干扰用户。





其次，简单是相对的。





核心功能本身就是相对的，随着时代发展产品完善，某些非核心功能变成了核心功能。让我们回顾一下iphone的成长历程：




让我们先从ipod讲起。ipod是一部非常简单的设备，只有一个按钮+一个转盘，他满足了用户的核心需求：海量存储、下载歌曲简单（当然对于中国用户未必）、看起来很炫。




ipod从黑白屏到彩屏到可以看照片和视频。




再后来是真正意义上的iphone。还记得乔布斯是怎么介绍iphone的么？他说：这既是一个ipod，又是一部手机。




你看，iphone多么简单，只是在ipod的基础上增加了一个电话功能。因为电话短信成了核心需求。




再下来，iphone开始支持3g，就是说iphone可以上网了，因为网络成了核心需求。




再后来，iphone支持高分辨率的屏幕、支持前置摄像头，因为娱乐成了核心需求。




你可以发现，他的每一次改进，都是在前代的基础进行改进，因为前代产品已经满足了核心需求，而某些非核心需求开始变成核心需求。




现在的iphone与老式电话相比的确很复杂，但是与其他智能手机相比，依然是简单的：他不能换电池，（每一代）只有一种屏幕分辨率，（在不越狱的情况下）只允许去一个地方下载应用，用户能操作的地方只有一个桌面+数个快捷方式，只有一个按钮。这些功能目前开来，都不是核心需求。





最后，简单的好处。





简单有很多好处，常常被忽略但是很实惠的一个好处是：让产品研发团队可以把有限的精力更加集中。




如果有10个功能点，我们就要把精力分成十份；如果只有2个功能点，我们只需要把精力分成两份。




做好核心需求，比做出一大堆一般般的非核心需求要重要得多，因为如果只满足核心需求，一部分用户会离开你，一部分用户会留下来；而如果没有满足核心需求，所有的用户都会离开你。




对于一个产品，没有用户就相当于宣判了死刑，无论看上去有多美。




===========致歉分割线===========




感谢文森特君指出文中错误：iphone先于touch 发布。已修正。




另查，发现原文中iphone发布会时上乔帮主说的话记忆有误，也做了修正。




感谢大家
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问答网站初期应该如何运营？











 张亮-Leo♂
 ,
 
阅读超10万人，《从零开始做运营》进阶篇即将上线！敬请期待。









解决几个问题先：




1、网站的用户是谁？——受众分析




2、网站为他们解决什么问题？——产品定义




3、你的对手是谁？他们在哪些方面做的好或者不好？你的机会在哪里？——竞品分析








然后再解决几个问题：




1、网站内容是垂直还是综合？是公益性质还是商业性质？——运营定位




2、运营目标是什么？目前有哪些资源？还需要哪些资源？怎么去获得这些资源？——运营准备




3、种子用户是谁？目标用户是谁？从哪里来？为什么会来？如何留存用户？是否有升降级制度？——会员运营




4、如何激励用户产生内容？如何进行组织与呈现？——内容运营




5、是否需要推广宣传？在哪里做宣传？怎么宣传？有哪些推广资源？是否邀请进入？——宣传推广








先思考这些问题，然后再谈如何运营，如果你自己都没有一些思考，别人教的未必有太大用处。
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如何看待索尼将全盘收购索尼爱立信？让索爱成为索尼独资公司有什么好处？











 曹欢欢
 ,
 
创业者 前诺基亚研究院研究员 新浪微博求粉@真正的力子









感谢邀请。说几点不成熟的想法吧。








首先索尼全面掌控索爱是索尼的一个大战略，苹果和安卓的成功教育了我们移动互联网已将由终端之争演变为生态系统之争，在这场变革中没能跟得上形势的昔日巨人们或自降身段和软件巨头合作（诺基亚），或干脆被互联网巨头收购（摩托），当然也有趁乱兴起的新兴势力（HTC，三星），但是一时的辉煌同样蕴藏着危机，因为自己只是生态圈中的受益者而非决策者。而最近亚马逊以Kindle的辉煌为根基在平板上大举投入，则让我们看到了下一场变革的雏形--------内容之争。结合收购Hulu的传言，亚马逊有可能在内容上成为巨头，而终端则是把内容变为现金的工具，我可以赔钱，可以借用某个成熟的生态系统，只要消费内容的用户上去了，一样达到目的。这是一次巨大的赌博，看亚马逊近期的财报就会发现一个奇怪的现象，消费额剧增，利润大幅下降，因为很多资金投入了基础设施建设，为了用户能更流畅快捷的消费电子媒体内容。索尼的想法据我的观察和亚马逊有异曲同工之处，索尼在动漫，电影，游戏方面有丰富的资源，在平板和智能手机的终端上也有所试水，如过能把各方面资源整合好，结合出色的工业设计能力拿出让用户心动的终端，那么很可能这家颓势明显的老牌电子消费品巨头将迎来新的生机。在索尼的战略中，手机，平板甚至电视都只是媒介，其潜在的用户群体比亚马逊更广，如果内容之争真的是下一场变革的核心，我们将看到一个强大的巨人重新崛起。其实联想到乔布斯在最后的日子里还把很多心思用在电视上，我觉得这个趋势非常明显。








其次回收索爱对索尼来说非常必要，因为要形成统一的内容消费平台，最好所有的终端（平板，电视，手机）都有统一的工艺设计和统一的品牌认知，并且市场决策为大战略服务（容忍低利润甚至负利润）。因此，作为一个独立公司的索爱，在执行索尼战略意图的效率和效果上肯定不如作为索尼的全资子公司。而且目前索爱状况不佳，价值较低，以不到15亿美金得到100%的公司控制权显然非常划算，而且作为额外的收获还获得了大量通讯方面的专利，为将来和苹果（目前缺乏内容），亚马逊，微软-诺基亚联盟（游戏不愁，多媒体资源较为缺乏），谷歌（缺乏高品质正版内容）的惨烈战争准备了一些弹药。








另外有一点我觉得索尼如果真有这么大的野心，对安卓联盟的发展会起到深远的影响，最近亚马逊发力平板但移除谷歌服务已经让谷歌不爽，谷歌收购摩托又让其它硬件厂商心情复杂，三星内部搞平衡同时大力研发下一代Bada，再加上这么一个大家伙，联盟解体是迟早的事。一个生态系统容不下这么多互有竞争的巨头，看看曾经的塞班联盟就知道，一个安卓就把塞班世界搅的天翻地覆，那么疑问在于安卓联盟的解体会朝着各自发展不同的分支还是某些拥抱其它生态系统为结局呢？
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哪些科技或产品让人更好的成为人？











 冯东
 ,
 
Adobe 程序员









如果真的要举实例，那么第一个答案是：锅。








锅让人类的咀嚼肌退化，咀嚼肌原本包裹颅顶，严重限制了脑容量。退化后人类才成为高脑容量的种族。








所以真正的技术是让人成为人，而不是像人。你不能静止的定义出一个东西叫人。如果 100 年之后，脱离了人机交互系统，人类就无法思考，那时的人也还是人。








=========








问题被修改，的活。








《What Technology Wants》说得好，技术的本质是机会。能给人以机会。








比如我，如果生在计算机发明之前，就是一个废物。北京有个农家女实用技术学校，里面的学生都是极度贫困的农村女孩。如果没有数码技术，她们就不可能找到在城市立足的机会（当然 Photoshop 也有一份功劳，所以每天 coding 也是做善事了）。比如小骨盆的女人，生在 B 超和剖腹产技术发明之前，命运就是难产而死（或者终生不嫁）。给人更多的生活方式就是好技术。
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工作无新意，压力大的环境下，产品经理应如何自我调节？











 张亮
 ,
 
耐心是美德









所有的工作都有自己的不顺心之处，所以重点是要想明白：自己想从这份工作中得到什么？








如果想蹭公司的股票、如果想过清闲的日子，那心态调整是很容易的。








如果想学艺，就要看自己的老板是否是个好导师，他能教你什么。








如果想做成一款好产品，那就看现在的工作方式能否做好，比如是否能得到足够的资源支持和一定的空间。然后就埋头工作，把你的产品做得令自己引以为傲。








如果你想在产品经理的道路上走的很远，甚至你心中有一些有待实现的产品理念留待日后完成，那就看现在的工作究竟跟你长期的路线规划有没有足够的关联，如果没有就择机跳槽。








但不管是何种目标，只要不想混，就该坚定的抱着一种活在当下的心态把手上的产品做好，相信无论如何总会有收获的。当然，也要保护好自己的心气，人是很容易犬儒、废掉的。








最终得说，具体到楼主描述的案例，我猜想做成事儿是没戏的。没见过一天六个小时会的创业公司。所以，找个好工作、好领导吧。
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为什么一些男性在游戏中喜欢选择女性角色？











 Robert Struggle
 ,
 
知行合一









正好我也是做游戏的，这个现象很有意思。




一般来说会有如下几个理由。




1，
 
受照顾

 ，认为女性角色在游戏中，比如带练啊，组队啊，会得到一些照顾，这样成长的难度会降低。装备道具甚至一些其他的资源也可以获得相应的照顾。这个怎么说呢？确实会有许多单纯善良的女玩家或饥不择食的男玩家会这么干，但是比例很低。为什么？




因为女性角色实在太多了，如今的游戏，放眼望去，大片大片的女的。当女性角色超过男性角色的时候，到底是谁照顾谁？或者说，出现一个女性角色有那么稀有么？




往往很多女性角色在要求验明正身，比如上YY或者开视频的时候就露馅儿了，反而会被大家调侃或鄙视。




而反之，即便是女生，选了男性角色，一上YY或开视频，大家也会特别照顾。




结论，受照顾和选不选女性角色的关系不大，和到底是不是女生的关系很大。




2，
 
模型说

 ，一般女性角色比较纤细，很多人认为在遇到一些判定的时候会存在优势，比如射击游戏的时候，如果模型小，那么是否就降低中弹的几率呢？




如果说游戏设计的判定算法是根据模型来的，那么确实会有这个问题，如果遇到游戏的设计的时候不是这么计算的，那么就只能说是一厢情愿了。




结论，模型说有一定道理，但适用范围有限。




3，
 
异性相吸说

 ，对于一个男性玩家来说，没有什么比整天对着一个男性角色的背影更令人无聊的了，所以很多人希望自己每天看到的是一个女生。这也算是一个代偿心理吧，这类的玩家是存在的。而在一些游戏角色无比性感的游戏里，这种现象也较为广泛。




结论，爱美之心，人皆有之，何况异性相吸，男女搭配，游戏不累嘛。




4，
 
属性说

 ，大部分游戏里，职业都分男女，但是有一些游戏里，某些职业只有女的，而某些职业，只有男的。或者某些门派只招女的。




对于一个职业控来说，因为喜欢某个职业，是完全可以忽略这个角色的性别的。




结论，别无选择。比如说梦幻西游。




5，
 
人妖说

 ，为什么把这个放在最后呢，因为我觉得在内心里认同自己是女性的玩家还是属于少数，大部分都是出于相对较功利的原因，但是存在即合理，不能否定这个原因的存在。




结论，男儿身，女儿心，何罪之有呢？








在补充一句，既然是角色扮演游戏，那么扮演哪个角色是玩家的自由，无论男角色还是女角色都是游戏里的一种选择。所以出现男性玩家选女性角色或者女性玩家选男性角色，都是无可厚非的，没必要觉得惊讶。
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PM 拿数据说话与拿出更专业精细的设计相比，哪个更重要？











 尤文文
 ,
 
设计师 Yoyo









很好的问题，写一些个人意见。午休时间只言片语，没有结构，见谅。











维度一，产品阶段：







产品阶段早期：设计远远大于数据。追求本心，理解用户核心问题和解决方案，勇敢做。







产品阶段中期：设计数据并重。设计继续突破创新，数据证明故事，设计和数据同时发现问题、解决问题。







产品阶段后期：设计略轻于数据，数据进入强势阶段，数据与商业价值强绑定。设计需要得到数据的印证才能放心大胆地做。此时产品的用户基数、营收、规模已经到一定地步，设计改变的成本变大，谨慎的考量通过数据来说话。







产品阶段后期突破和再创新可以适当回到产品阶段早期来思考。







维度二，懂数据的程度：







初级：懂得发现数据、使用数据，但是结构紊乱或者没有章法，建议给靠谱的设计让路。







中级：懂得数据的价值和局限，懂得激进和保守的平衡，有系统有效的数据理解和分析方法，建议和设计强强结合，产出优秀的用户体验和优质的商业价值。







高级：数据理解、分析、把握到位，可以为设计提供架构性思考指导，可以激发团队对用户更深层次的分析和理解，建议大大影响设计，给设计的突破铺路。







HBR的大数据系列文章让我一个设计师受益匪浅，分享：








HBR Insight Center: Big Data








（Google HBR Big Data）







维度三，设计的话语权和风险控制力：







初级：听产品需求并执行，思辨能力初期。这个时候你没有太多能力去挑战或者质疑数据。建议配合数据为主，发展自己的数据理解、设计思辨、沟通能力。







中级：有一定的产品设计话语权，经过系统的分析（例如用户研究）能对产品设计的关键环节进行风险控制和结果判断。建议把数据作为工具使用，以提升设计的信用和效率威严。







高级：有高的话语权，透彻理解数据和数据分析，并对产品设计有部分最终决策权，同时敢于承担风险并能对结果有一定的判断能力。建议勇敢一点为了最初和最终的用户体验目的去做，即使有失败的风险。







维度四，数据的时间阶段：







前：设计师懂得如何设定数据来源等构思方式。会预判，计划为重。







中：设计师懂得在产品迭代中与数据交流互通。会变通，敏捷为重。







后：设计师懂得定性和定量的分析方法，懂得数据的优点和缺失。会总结，思辨为重。







设计师会在商业产品设计中与数据的交流越来越多，我们不能抵触，也不能迷信，要知己知彼，才能为产品设计带来最好的用户体验和商业结果。







谢谢阅读。







thanks,



yoyo
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为什么众多笔记软件都无法超越 Evernote？











 匿名用户








以下部分内容来自：



David H. Freedman发表在INC的《Evernote: Company of the Year》





http://www.inc.com/magazine/201112/evernote-2011-company-of-the-year.html





由ling翻译并发表在Web App Trend





http://www.webapptrend.com/2011/12/1148.html





以及维基百科的Evernote词条。





http://en.wikipedia.org/wiki/Evernote





领先的技术和理念





他们部分的团队成员早在十几年前开始为世界上第一款掌上电脑(PDA) Apple Newton开发软件，有强大的技术积累。Evernote这个公司创办于2004年，专注于电子辅助记忆方面的技术，他们不是为了某款手机设备而生的，当智能手机普及的时候他们已经做好了足够的技术积累：可以获取任何形式的信息，简单的关联检索。早在6年前就可以在照片中提取文本，将它们转化为文字后，进行搜索。你甚至可以通过颜色来搜索，如果你关于某次会议记得的只是一个同事穿的橘色毛衣，你也能找到这次会议相关的信息。




除了一直在技术上的保持领先外，他们对对记忆产品的深刻理解和前瞻性也是同类产品不具备的，现在大部分的知识管理类的设计都是模仿Evernote的。









构建一个产品和服务的生态系统





Evernote不是为iPhone、iPad而生的，他们早在多年以前就为PC设备和移动智能设备提供此类服务，现在很多速记产品就是为了ios而生。




Evernote几乎覆盖了所有的平台。包括Microsoft Windows , Mac OS X, Windows Mobile, Windows Phone, WebOS, Maemo, Android, BlackBerry,BlackBerry Playbook, iOS, Google Wave以及Symbian S60 5th Edition。甚至有一些版本的Evernote还支持闪存盘和U3闪存盘。



Evernote支持的设备、硬件、软件：
 
http://www.evernote.com/about/intl/zh-cn/trunk/




围绕着Evernote已经形成了一个产品和服务的生态系统。电脑，相机，手机，平板电脑、打印机以及扫描器都有集成Evernote功能的，只需要通过一个专门的Evernote按钮就可以。约有6000个软件开发者已经或者正在将他们的应用和服务和Evernote整合到一起，熟悉的像佳能、索尼、海豚浏览器等等。在日本的书店里甚至有专门的Evernote专区 ，HTC平板启动后它立刻会问你是否需要注册到Evernote 。
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初创游戏团队制作游戏时，「怎样让游戏好玩有新意」和「怎样让游戏赚钱」何者更为重要？为什么？











 张亮-Leo♂
 ,
 
阅读超10万人，《从零开始做运营》进阶篇即将上线！敬请期待。









受邀题。最近实在太忙了。今天抽点空来搞一下吧。




先问一个问题。




传奇好玩么？




大多数人眼中，传奇绝对不好玩，没有wow那样丰富的故事线，没有网易西游系列那么有趣的人物形象，没有天龙八部那样绚丽的招式，没有很多3D游戏那么有趣的设计、漂亮的场景，没有dota、英雄联盟那样刺激的操作体验。




好吧，但是传奇现在还在赚钱，算算多少年了。




同样，很多网页游戏看起来也千篇一律，不是武侠就是策略，不是战棋就是卡牌，可是利润比客户端还高。这是为什么呢？




其实和@陈星汉 老大说的一样，游戏好不好玩，在于你的游戏，面对了什么样的群体，解决了什么样的需求，他们是否愿意花钱，又能花的起多少钱。前两点决定你的产品设计，后两点决定你的运营方法。




好玩是产品要考虑的，赚钱是运营要考虑的。两者不割裂，不对立。




而作为初创团队，我认为@cOMMANDO说的很对，想太多了，先考虑怎么做出来再说吧。
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社区运营的同学，你的第一批用户是怎么发展的？











 周亮
 ,
 
职于美团网在线营销负责导航站的投放、自建联盟以及在线商务合作









给你周围可能对此感兴趣的朋友，让他们看看，提些反馈意见。




社区氛围最开始都是公司自己的团队马甲账号作出的。




当有了第一个真正用户后，好好服务，他会开始拉来新的用户。




至于宣传，找个科技博客发发你的网站，就会有人慕名而来。遵照之前的原则，好生伺候着。




当有外界主动报道时，一定要主动合作者联络跟进（我当时这就是这点做的不太好，没有形成势）
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腾讯朋友网可以战胜人人网和开心网吗？











 yoyo
 ,
 
软件架构 自由职业 承接火箭发射，卫星回收，导弹制导等项目









作为先后在俩家网站工作的一名一线开发人员 我可以负责任的说 腾讯朋友按照现在的发展情况，是绝对不会对人人网构成任何威胁的。分析如下：








腾讯朋友是腾讯布局实名sns的一个旗子，但是现阶段也只是棋子，从腾讯公司战略级来看 ，其收集用户真实资料，巩固即时通信虚拟好友关系链的意义要远远大于其本身让用户使用的价值，这也就是为什么腾讯朋友主推重点开发项目一直是和好友关系链相关的模块，不信你可以去体验一下朋友的人脉搜索，资料完善和填写功能，产品细节做到了极致，每个地方都是精心设计的。








但是反观人人网，人人网的优势在于，有大量的高质量UGC内容，UGC模块也一直是其开发重点，如相册，分享，实时化等，这些模块无不体现了 人人网是一个真正注重用户沟通价值的网站。而SNS的核心就是UGC，而并非一味的加强好友关系链。








11年初的时候腾讯朋友的月活跃用户和日注册用户就已经远远超越了人人网，日注册最高时超过每日100万，这是个非常可怕的数据，但是这并没有给朋友网带来过多的UGC，相当比例的用户好友数少于10个。同时其日志，相册的发布数量和人人网相差2个数量级之多。








朋友网的优势在于其后有强大的开发团队,CDC的设计团队，ISUX的页面团队以及Qzone强大的前端研发力量和非常完善的运维系统，数据监控系统等，但是唯独缺少的是产品运营和UGC内容，这使得任何人都不得不怀疑腾讯布局实名sns的真实目的何在 。












人人网的优势在于UGC，但是如何巩固这个优势的同时发展其他业务是人人网将来可能会遇到的一个非常严峻的问题，毕竟腾讯从来不指望朋友网可以盈利（其背后有互联网增值，互动娱乐游戏等收入客观的业务），但人人网要想更久的活下来就必须首先解决如何盈利的问题。












综上，朋友和人人只是形式上看起来相同，本质上的出发点是完全不同的
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iOS 和 Android 到最终谁会胜出？











 龙骑兵
 ,
 
产品及运营，爱女人，爱历史，爱游戏，爱手机，爱看书









IOS和ANDROID的最大不同有两点：




1、IOS的硬件和软件完全整合，源出一家，APPLE对整个系统有绝对的掌控，这在最大程度上保证了产品的性能及使用体验。而ANDROID作为开源（或者以后叫开源风格）的系统，更多时候是作为一个核，被厂商加上不同UI及扩展后推出，固然实现产品多样化，但随之而来问题也很多很复杂。








2、IOS的系统及应用都是高度完成的，功能简单，体验优秀。比如一个控制杆只有3档可选，但开发者已经精确衡量过最佳效果，用户只要简单调整即可。而ANDROID你可以从1-100的细微调整，但具体效果如何开发者就不管了，他在ANDROID平台上更注重功能而非体验（起码目前阶段是这样）。








这就导致：喜欢android的人在于“折腾”，喜欢ios的人在于“使用”，两种平台的形象自然有所区分。








价格的差异，在国际市场上，ios设备当然小贵，但只要喜欢，还是买得起（也许肉有点疼），远远没到V某某等奢侈手机的地步。其实它的价格定位和android比，只在于“苹果税”（这个词是形容apple家东西固定比别家贵一块），而非普通和奢侈的差异。另外苹果优先考虑的不是“用户肯花多少钱”，而是“用户喜欢什么”，他们会说“哦我这么赞的东西只要499刀！499刀包邮哦亲！”，至于android那些1xx的机器，对不起苹果觉得那并非同一用户群 - -...








而android设备在价格上不存在什么思路，每一家都可以做，到最后拼什么？呵呵心照了吧。所以android和ios在价格上其实反而没什么竞争，一个不考虑价格，一个以价格为主要卖点，这可比你399我389的竞争要差远了。








所以决定用户选择的要素，更多还是在“使用上”，最终，ios和android的竞争结果会是分化而非制衡。








android如果照现在的趋势下去，很可能成为一个“高级底层”，也就是不断被定制，应用到各种各样的手机中去，毕竟技术门槛和开发成本都比较低。就算那些不玩智能机的人群也没关系，我做做减法，只提供android里几种基础功能还不行么。








ios也不会消失，就算若干年之后apple不在，也会有其它同样性质的公司存在，因为只要用户对体验有需求，就会有人提供。但他的运营不可复制，只能是机遇。
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先有用户需求还是先有产品？











 吴思扬
 ,
 
啊，你在看这里。









别想太多，这题只是考你对需求和产品的定义是否明晰……这两个概念都是可大可小的。








直接作答不下定义很容易被坑。




下了定义也容易被反问为什么如此定义。




解释了定义背景又容易被追问背景来源。




介绍了背景来源又会接着要求解释来源的准确性。




好吧，到来源准确性这一步之后，再往下讨论绝对会偏题。




因为会演变成历史与大众传播考据的讨论，合格的面试官会打住，不合格的自求多福。




问到这一步想再掰回去也不算简单，但如果你面的是 PM ，必须得往回掰，因为这种抓住主线的能力是 PM 必须具备的。讨论命题时谁都能发散，唯独 PM 不能。




要做到“在有共识的认知水准上，促成一致讨论，并推动讨论直至出现结果”。




PM 的会议主持/讨论主持水平是否合格，我认为就看是否达到上面这句的标准，而是否优秀，就看达成这样标准所需要的时间和精力。








一定要问的话，必须有明确定义才能讨论，否则大家说的东西不会都在一个认知水平上。




我自己的观点是，需求先于产品，前提是“人性需求”与“人造产品”。








----








回到问题本身，如果给的定义是“人性需求”与“人造产品”，从逻辑上看，需求是铁定优先于产品的。




人造产品需要有动机。动机明确的话，动机本身就是需求，动机不明确的话，如果是为打发时间、纯粹无聊，那么减缓焦虑、提供娱乐就是需求，根源可以追溯到七宗罪：傲慢、妒忌、暴怒、懒惰、贪婪、暴食及色欲。








专一讨论互联网产品的话，可以看到许多流行产品都抓住了这几点人性或其衍生属性：









	

某陌

 之于色欲（表现为约炮）、贪婪（表现为占有欲）、傲慢（表现为身份炫耀）、妒忌（表现为占有欲）






	

某厨房

 之余暴食（表现为过于追求美食享受）、妒忌（表现为羡慕别人的好厨艺）、贪婪（表现为希望学得更多）






	

某乎

 之于傲慢（表现为知识冗余和信息不对等）、妒忌（表现为对知识持有者的”知识无关人身攻击“）、懒惰（表现为主动获取信息的能力下降）、贪婪（表现为希望获得更多知识、猎奇）






	

某博

 之于傲慢（高帅富白富美炫耀的事不少了）、妒忌（一帮自称屌丝的人天天意淫）、暴怒（过当的言论攻击、群体攻讦）、懒惰（放弃或减少了其他渠道的信息流动，不愿费力去追求是否被蒙蔽）、贪婪（微博刷新综合征）、暴食（深夜美食图总是各大营销号的必备手段，肯定有馋鬼留言，搞不好看着看着就泡面了）、色欲（好嘛全占）













其他产品可以一一列举。其实可以发现这是一个自洽的理论，不管怎么说都能沾边，于是有人开始细分。比如区分心理需求、生理需求，心理需求又分社交需求、自然心理需求，社交需求又分私密社交、群组社交、传媒社交，私密社交还可以再区分图文载体、纯文字载体等等……分下去太多了。








如此费劲，目的只有一个，”在有共识的认知水准上，促成一致讨论，并推动讨论直至出现结果“，也就是所谓共识。








细分之后，也就有了产品差异化，否则做一款彻头彻尾一样的、连用户群都精确一致的产品，拿什么赚钱？图什么呢？








----








看了@醒客 的回答后，补充一些观点。








1、先反对“直接/间接”的说法。




如果用上这两个词，必定有一个作用对象，直接和间接是以什么为基准划分的？这个基准到底有无共识，是否稳定，能否清晰明确划定象限？




如果一个概念不能有清楚的解释方法，那么这个概念最终将成为他人理解真实思路的障碍——因为这个概念本身就有争议








2、其次，补充有关需求分级的思考。




需求可能无法划分直接间接，但可以划分前置、后置、关联等逻辑关系。




例如从“饿”这个人性需求谈起，有炊具是前置点其一，有嘴巴吃是后置点其一。








没有炊具，可以生吃，同样可以解决“饿”的需求，只是不够卫生、安全，没有嘴巴，可以导入肚脐眼直接灌肠，大面积表皮烧伤病人很多借助这种手段维持生命，一样能解决“饿”的需求，但若有嘴巴，恐怕没人愿意用这种方式解决需求。








烹饪食物的炊具，可以有烤、煎炸、蒸煮等方式，为了获得不同层次的味觉感受，需要前置点“对应的不同炊具”，解决对应的后置点“不同味觉享受的需求”。吃东西，可以有筷子、叉子、手抓等方式，也同样可以获得不同的进食体验。








在多种多层需求解决的同时，会有路径依赖的现象。一个人学习了一套固有方法后，如果没有特别的动力，很难主动更换别的方法，这种惯性导致了需求的稳定，当且仅当满足需求的方法以解决实务为出发点。








总结以上，我补充的点在于
 
“需求有前后置和并联等关系，当前置点较多时，可能催发多种解决方案，进而形成不同的需求路径，检验需求路径是否合理的唯一手段，只有实践和时间”。
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虾米网是怎样做快速迭代的呢？怎么掌控网站整体的风格不走偏呢？你们是如何统一设计路子和风格思想的呢？











 思践
 ,
 
虾米网，在电子商务、社区、产品设计方面有一定研究









首先，必须非常清楚你的网站要为用户提供的核心价值是什么，确定了自己的差异化核心竞争力后，围绕这个核心价值来梳理产品的逻辑。在主线清晰的情况下，在具体各个产品上进行用户价值的统一。








基本上，当把用户需求和网站战略目标进行对比后，就可以梳理出一条线索，而产品设计则是这个整合的工具，通过对用户体验的研究，来实现用户需求最佳满足和网站战略目标的统一。








在具体执行的过程中，初始的方案未必能够一下子切中用户需求和准确达到公司战略目标，这就需要持续地通过数据分析和用户调研以及交互优化进行持续地改进。在这一过程中，最重要的是要保持迭代的效率，在虾米的经验中，我们之前走过很多弯路，也有过失败的产品，这使得我们在产品设计中遵从这样一些原则来控制产品的风险：








1、谋定而动。所谓谋定而动不是把整个产品各方面都想清楚了才干，而是在产品战略上高度统一，并且作为产品铁打不动的原则坚持下去。








2、产品结构的灵活性。产品结构的设计要为未来具体的交互方式的变动提供低成本改进的基础，不能一下子限死了，避免那种后期要改需要全面推翻整体结构重来的设计。








3、产品的深度和成本控制。有些功能做80分可能都没有效果，非要做到95分以上才会有效果，那么需要预估这个95分的成本，如果投入了这些成本还达不到效果，需要马上停止，避免资源投入的无底洞。








对于一个产品团队来讲，统一设计思路和风格，但同时又要保证设计师的个性和创造性飞发挥，最重要的在于在整体团队中清晰传达公司的产品战略，对于每个产品对用户的价值对公司的价值到底是什么，让设计师感觉每个产品做到什么程度会有多大的成就感。然后，在这个基础上，鼓励创新，同时强调产品的客户价值体现。








最后，需要说明的是，社区型的网站，产品设计和运营以及技术的充分沟通和密切配合是非常重要的，虾米网在这方面从一开始就非常注重。
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面对领导，怎么避免胆怯惶恐的情绪？











 朱倩™
 ,
 
HI，贱楞们！快把小脸走凑过来看看~









别太否认自己在他人眼里你所不知道的自己的潜能 领导肯那个劈头盖脸一定是因为她今天可能来了大姨妈 或者昨晚没有高潮迭起 以及被甩了 或是你太美了OR帅了。等等各中你所不知道的原因和理由。总之，做好自己，自信到底，但千万别自负喔。多多暗地里给自己补功课，多多让自己别辣么什么都不知道。争取去努力勇敢积极滴做个有知识 有向往 有目标 有奋斗能力的人。你没有任何的理由让别人甚至是上司瞧不起你。








除以上之外，还有更重要的一点便是：多做事少说话啊！多做事少说话啊！特么的多做事少说话啊！！！！！工作和生活完全不同，你得工作时有工作的角色，下班后有下班的人格。对，说对了，就是人格分裂。目前，我就在堂而皇之的做这件事儿。下班前下班后完全两个不同的个体！毕竟为了饭碗，你始终实在给人打工，否则月底发薪，特别的保不准小鞋一堆扣乃工资。好吧，这是题外话。我是跑题积极分子啊！！！！！








一定要弄清楚自己一整天都特么的干了些神马，别一天到晚跟个没事人儿一样和尚撞钟似的只埋在网络的虚拟世界里逗姑娘讨姑娘欢心，等领导忽然问你话你支吾半天，【领导劈头盖脸一句：我特么的要你有何用昂！吃干饭的？！？！】这是活该！！自找的！








“有理有据的把事情说明白事情肯定不会太糟”很显然这件事，你还没有做得很好，这样的炉火纯青你做得一定还很粗糙。不过好在你有意识，这一点持续做起来，你会变成一个自己都爱死的人。因为哪里跌了哪里起来啊，又没人帮你的还。察言观色也很重要，别一整天都辣么奇葩二逼。二逼员工总是欢乐多的。错多也未必说明自己很糟糕。错多里改陋习也不坏，领导最讨厌错10次还继续错15次还不知好歹的笨蛋了！








关于害怕这事儿，无可避免，当头的总要给人感觉乌云密布随时都会发生在你头上的庄严。so处事小心谨慎总没错，打工这条路上深似海哪。犯错要懂得求鞭打！！！
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为什么唐茶的书是平滑翻页而不是仿真翻页？











 丁士正
 ,
 
Geek









随便说说。大家表动气。








1) 从商业上讲，如果app因为缺少某个feature会减少付费用户，是做这个feature很充分的理由。但是我觉得仿真“翻页”不是这样的需求，至少对“唐茶”不是。iTunes上面卖0.99，折合人民币不到7块钱，分给苹果30％，剩下70％。你说得卖多少才能雇得上一个好程序员啊。








所以唐茶会拿一些已经做到的feature出来，告诉大家，它已经很尽力地在提高用户体验了。这算是比较脚踏实地的态度，也会有用户买帐。毕竟是卖白菜的价格卖书，而且还有支持正版而产生的溢价，说难听一点，给用户的感觉是：花5块钱买一个支持正版的名声，白看一本书。








如果唐茶的一本书，卖到Amazon价位，$7.99以上的话，"翻页"的效果有可能就是一个让用户不买唐茶的理由。甚至翻书的效果都会被挑剔。








2) 如果从设计的角度上，“翻页”依旧不是一个必须的需求。在苹果的设计语言里面，很核心的问题是“隐喻”，“翻页”的动态效果其实给用户书本"下一页"的隐喻，如果向唐茶一样的平滑的效果，其实是幻灯“下一页“的隐喻。坦率的说，”幻灯“的翻页效果，确实会给人一种廉价的感觉，尤其是背景设计纸质感觉很强但却以“幻灯”的方式翻页，在苹果的设计语言下，认同感就会降低。








但是看唐茶的设计，设计师并没有在纸质的效果上纠结很多，也没有把整个界面做成一本书的样子，为了用户方便，用相同于正文质地的背景做目录，支持快捷方式。所以，其实唐茶并没有对整个项目有那么高的设计要求。重点放在让静态的视觉更加舒适方面，而且做得也不错。








所以整个设计中，并没有让人感觉因为缺少“翻页”，这个设计是不完整的。之所以有用户不舒服，是因为有其他的app做到了翻页的效果。而作为团队成员，因为这个理由做事情，恰恰是一个大忌。根本上，在前面已经说过了，和其他支持翻页效果的产品根本就不是一个用户群。








3) 从技术角度讲，iPhone App做翻页至少分两个层次。如果仔细使用iBook，你会发现，你拉住页角，是可以让整个纸按照你的手指变化的。这里面不但涉及到用CALayer组合出各种层的效果，还涉及到很多算法的问题。就算在触控识别方面，至少有三种不同的Animation效果，一种是慢翻，一种是快翻，一种是翻多页。








而大部分app其实就是一般的实现一下，stackoverflow上面都能搜到代码。但是如果你揪细节的话，你会发现它们都有类似的问题：要么是不考虑内存使用率，要么是会要求短时间大量的内存和cpu消耗，要么就是效果不能超过0.2s，基本上只能晃一下读者的眼睛，给你一个印象，因为速度慢下来，你就会发现其实这些Animation的效果真的蛮糟糕的。








细节是无穷尽的。我相信唐茶内部一定有一个自己的优先级。翻页可能是其中一项，但是从技术难度上，也许并不是一个性价比那么划算的feature。








总结一下：




苹果给我们带来无与伦比的用户体验。这一下子把整个行业的水平推高了很多。一方面大家有了很多借鉴的地方，但一方面也把用户给搞得口味很重。对于创业公司来说，有向最优秀的app学习甚至超过它们的心是好的，不过现实是能找到一个站得住的市场就不容易了，所以对于用户的需求要敢于抛弃，当然前提是要知道自己究竟要什么样的市场。
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卡片式设计有什么好处？











 Lebanner
 ,
 
产品经理@互联网












用10分钟的时间快速说下卡片式设计。








1、某种程度上来说，卡片式设计是在栅格的基础上更进一步，将整个页面的内容切割为N多个区域，不仅能给人很好的视觉一致性，而且更易于设计上的迭代。这样的设计在处理PC和Mobile多平台页面一致性时有很好的效果，正面的典型例子就是Google+了。但如果你的网站和手机App在整体结构、交互方式上本来差别就非常大的话，使用卡片式设计就无法充分发挥其优势。








2、卡片式设计的另一个典型好处是可以将不同大小、不同媒介形式的内容单元以统一的方式进行混合呈现。最常见的就是图文混排，既要做到视觉上尽量一致，又要平衡文字和图片的强弱，这时卡片设计经常有奇效。2012年的豆瓣首页为了平衡日记、相册、图书、电影、活动等不同内容元的混合呈现所使用的设计，本质上也是一种卡片。
















3、大多数时候，卡片式设计适合应用于流量分发的渠道型页面，比如这样的内容列表：
 
http://hi.92wy.com/nds/





还适合应用于碎片化内容页，这时的内容消费就在内容渠道上完成，例如大家都熟悉的微博、pinterest




如果在内容的detail页使用卡片式设计，那么最好内容本身是可以切割为不同区域的，而不是几千字的长文，例如豌豆荚的应用详情页：
 
http://www.wandoujia.com/apps/com.tencent.mm









4、强行套用卡片式设计导致比较糟糕的结果，比如百度贴吧的手机客户端（用户量无法掩盖设计上的槽点）：




















网页和App的差别很大，内容元展示页（帖子列表）对图文混排的依赖也不高（不是所有贴吧都适合图文混排的，比如各种文学吧），而帖子的内容往往又很长，在消费帖子内容时不仅对卡片无法感知，而且还在屏幕两端留了实线，增加了压迫感。








5、还有一个容易忽视的坑是，卡片式设计对页面空间的消耗非常大，并且将内容元和内容元之间强行割裂，导致一屏呈现的信息量很小。所以当用户的浏览是需要大范围扫视、接收大量相关性的信息然后再过滤筛选时，强行使用卡片式设计会让用户的使用效率降低，带来不必要的麻烦。




一个常见的例子是，最推崇卡片式设计的Google，在搜索结果页里也依然没有采用卡片：
















当然Gmail等产品也没有，可以好好想想为什么。












归根结底，使用何种设计方式是由设计要解决什么问题、人们对信息的消费方式决定的，卡片式设计有它的适用范围，设计产品时切忌勉强套用。












简单说下卡片式设计
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《弹弹堂》这款游戏为什么能火这么久？











 张杨
 ,
 
专注东南亚游戏运营









LZ提出的这几款游戏，其实是一个很有趣的现象，最近也在考虑的，就是产品固然很重要，但是，产品进入市场的时机，更重要；








这三款游戏切入市场的时候，市场几乎没有同类型的游戏，那么第一批玩这个游戏的用户，就成了很忠实的种子用户，种子用户会起到很强的传播作用，并且在后续的很长一段时间里，不断的创造隐性价值；比如说，弹弹堂现在在任何一个平台，开启一个新服，虽然都是广告导入的用户，但是活跃用户中，老用户的比例还是存在很大一部分(老玩家滚服)，而这部分老用户就会带动新玩家付费和社群活跃；








那么，关键问题来了，为什么其他游戏没有这么多的老用户呢？








个人认为这个是产品进入市场的时机决定的，当世面上这一款产品抢先一步的时候，大家都在玩这个游戏，就培养了足够的多的老用户，这批老用户不断的带动新服玩家的活跃和玩法，也不断的帮助产品去训练新用户；而现在的产品竞争已经过于激烈，其他新研发的产品质量也许已经超过了这些原有老产品，但是在老用户的级数上，还是不占优，故老产品仍旧是最赚钱的；








举一下海外市场的例子：




1.马来西亚市场其实是一个很小的市场，但是弹弹堂最初进入市场的时候，做到了月收入100w美金的峰值，就是这个数据，引发了国内很多厂商入住，但是进去之后，发现，无论如何都做不起来；这是因为DDT当时进入的时候，恰逢用户由网吧用户转向家庭用户的时机，市场上也没有任何好的页游产品；




2.越南傲剑的例子：越南市场今年异常火爆，竞争林立，起因就是越南傲剑的营收在年初破了一千万人民币，越南人口才8KW，越南傲剑一款产品能收1KW RMB，让大家都觉得这里是一块宝地；于是蜂拥而入，但是同样再也没有类似营收规模的产品起来；即便在国内同级别的神仙道，龙将，后面也没有如此规模，为什么呢？个人认为也是产品进入市场的时机决定的；








有时候，第一步比别人快，然后继续做事如履薄冰，扩大优势，整个路程走完的时候，就会发现，已经到了一个很NB的高度；产品运营，一样如此；








------------------------------------------------------------------------------------------




下班回家看到几位朋友的讨论，觉得很有意思，我想重新整理了一下思路再描述一下我的想法，却总觉得表述不清楚；




今天看到书上的一句话，觉得很合适，摘录下来：








生物学家经常讲生物体的“环境适应学”：森林里长得最高的一棵橡树，之所以能够长得最高，不仅仅因为长成这棵橡树的种子最坚硬；还因为没有别的树木遮蔽它 的阳光，因为树木周围的土壤肥沃而深厚；当这棵树还是幼苗的时候，没有野兔咬啃它的树皮，也没有伐木工人在这棵树木还没长成参天大树之时来砍伐。我们知道 所有的成功人士都来自一粒坚硬的种子，但我们是否知道照耀他的阳光，知道他们植根的土壤，知道他们能够幸运地躲避野兔或者伐木工人的遭遇？








同理，个人认为，弹弹堂这个产品，没有人说他不牛逼，它简直牛逼的不能再牛逼了，但是，成功真的只是产品牛逼就可以么？这个问题其实再追究下去就有点是英雄造时势还是时势造英雄的意思了；我觉得任何产品的成功，都是不可复制的，持之以恒的努力，那是最起码的基础，有了这个基础，才具备了成功的最基本条件；
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汉堡三线图标是表现菜单的最佳形式吗？











 李奇
 ,
 
Product Designer @Zhihu









问这个问题那天看到
 
http://Time.com

 的改版，访问时会出现一个浮层提示这里是菜单。Jared Spool 随后在 Twitter 上发了一条 Tweet 评论
 
http://Time.com

 的改版：







If you have to tell me where you’ve hidden all my “favorite sections,” maybe your nav is broken.



之前有看过很多关于汉堡 / 三线 icon 的讨论，大致观点分为两派：Facebook、Path 等热门 App 已经教育了用户，不论对错我们跟着一起用至少是安全的；另一种观点是这类 icon 会造成误解，做出良好的实现非常不易，很容易出现可用性的问题（
 
Don't Make These Mobile Menu Mistakes

 ）。








我个人的感觉是这个 icon 在各种地方和各种场景下都在被使用，我们为这个 icon 引入了「上下文」的概念。相比其他的 icon（垃圾桶、叉子、气泡、旗子……），汉堡 / 三线 icon 在不同的场景下作用是
 
非常不一样

 的：








在 iOS 的列表编辑界面下，汉堡 / 三线菜单的作用是拖用排序，主要设计移动似乎可能大概来自下图中的拖动开关。当然这只是原生配置，也有不少 App 不再遵循这个设定（Mailbox），而使用直接拖动的设计。


















在 iOS 原生设计之后，Path、Facebook 的 Left Nav 菜单 icon 也使用了这个样式，虽说这两个设计的用途不一样，但还是依旧保持了共同点：拖动。这种全新的设计模式被采用之后很多 App 跟进使用了这种方式，
 
导致大家都觉得这类汉堡 icon 背后都藏着一个菜单

 。








可是随着移动设备的越来越多，导致「Mobile First」的观点和 RWD 的深入人心，Desktop Web 端设计也逐渐偏向 App，我们会使用很多 App 上经常使用的 icon 和布局形式。








现在来看我认为三线 icon 在未来的 Desktop Web 上将越来越不是问题，但前提是我们做出的页面设计更加
 
Content First

 ，将内容放在更加重要的位置。在混乱排版和布局中的三线菜单会带来更多的可用性问题，致使我们也会做出
 
http://Time.com

 一样的提示来告诉用户。








Mobile 和 Desktop 也许会加速融合，在 App 中看到的设计将会更多的出现在 Desktop Web 上。




赞同：26





评论：12









苹果 Siri 会是 Google 最大的威胁吗？











 寒夜
 ,
 
@耶路撒冷－品牌设计师，资深雅痞。weibo.com/nightcool









回答这个问题之前，我们先看看苹果的竞争对手有哪些？








ibm和微软，两个曾经被苹果跳着脚骂的巨人，已经成了过去式。sony，虽然没被苹果正式骂过，但苹果的翻身之作ipod明显是朝着sony的软肋去的，并且偷袭成功。












那么今天，让苹果感觉到最大的威胁是谁呢？












1，facebook




如果你今天还说苹果是个硬件公司，那就太out了。苹果时至今日商业模型的核心是三大商店，itunes，app store和ibooks。这也是任何平板电脑，手机，电脑等硬件厂商都无法抗衡的巨大优势。就算苹果将所有的硬件都赔钱卖，它依然能保持巨大的利润，但其他厂商，例如hp，联想（别问我为什么在这里提到联想），dell，等厂商，如果也这么干，就直接关门了。
















如果说苹果的内部汇集了大量的内容，那么facebook则汇集了大量的人。












任何内容都是人创造的，不管facebook汇集的这几十亿颗大脑里都装了什么烂货，但质变总会产生量变的。








所以ios5里增加了对推特的支持，却没有支持facebook。苹果不怕facebook？鬼才相信。








可以遇见到，imessage，加上之前的face time，苹果希望用这样的方式来增加用户在自己平台上的连接关系。












苹果如今已经贩卖出的巨大数量的iphone，ipad和itouch以及mac，这些设备的背后都是一个活生生的人，如果基于硬件穿起这张关系网，那么想做出一个苹果版的facebook，也不是什么难事。只是时间问题。








2，google




google是什么？








搜索网站。












哦，那咱们别聊了。








在google页面上那个简单的搜索框背后，已经汇集了这个星球上最大的数据库，你说你想要什么吧，音乐，有。视频，有。女人，有。钱，有，但是这个不能随便给你。












而且google不光什么都有，而且还什么都做。天知道google实验室里那帮技术疯子此时此刻在搞什么鬼名堂。前一阵放出来的那个自动驾驶汽车就够让我们疯狂的了。












google随便捅出来个android，就已经气的乔布斯发疯了，恨不得倾家荡产与其对抗到底（原话）。而且被气死了（真事儿）。












3，亚马逊




什么？为什么要提个书店？你快别丢人了。












在苹果，脸书和股沟都在拼命盖高楼的时候，亚马逊在挖地道。








亚马逊依靠起家的网上书店业务，已经汇集了这个星球最大的纸质媒介内容（绝大部分都有电子版），再加上前些年增加的音乐业务（mp3售价比苹果低），电影销售业务（也比苹果低），苹果商业核心的两大核心业务itunes和ibooks已经被比下去了。而且，亚马逊也有appstore，嘿嘿，没想到吧？








你肯定想了，那亚马逊要是做了硬件，那不就跟苹果一样了吗？












是的，所以有了kindle。












那不是电子书吗？












是的，所以有了kindle fire。












那不是电子书加平板电脑吗？












是的，所以kindle 再加上电话模块很难吗？












你说，苹果还有icould。你可知，早在苹果之前五年，亚马逊就做了aws，它的服务对象甚至包括nasa。苹果的云服务跟亚马逊比起来，简直就是蹒跚走路的婴儿。








而且亚马逊刚刚收购了一家公司，叫yap。它是做什么的呢？语音搜索。。。





























扯了一大通，还没有回答你的问题，我的思维太发散了，我觉得我回答完之后，你可以把问题改了。。。





















苹果为什么要出siri？












iphone的键盘好用吗？








果粉们齐声回答：好用！








——滚！












手持设备最大的弊端就是输入，siri的推出就是为了解决这个问题的。












google是桌面时代搜索的霸主，迄今为止，google的桌面搜索依然是他利润的最大来源。不过，我们今天已经进入了手持时代。。。








siri的搜索会让google很难受 。为什么呢？因为“google的桌面搜索依然是他利润的最大来源”。








广告！












是的，手持设备的语音搜索是不可能带广告的。你试想一下，你走在马路上，走着走着突然饿了，想找一家附近的餐馆，结果siri在数据库中发现，距离你十公里以外，有一家餐馆提供的广告费最高，之后siri屏蔽了其他搜索结果，把这家餐馆的地址告诉了你。。。












你开始骂街。
















所以google要不要做siri的竞争产品呢？








不做，android用户开始骂街，纷纷投入ios的怀抱。




做，没广告google赚什么？












其实google的人机语音交流已经做了好几年了，语音识别率以及功能要比siri强大的多。为什么迟迟没有提供在andoid上？就连在ios5发布之后的android4中，都没有提供相关功能。就是因为广告。












siri没有广告，苹果依然可以靠卖硬件，卖软件，卖数字媒体赚钱。但google嘛。。。












不能说siri是google最大的威胁，但一定的威胁还是有的。








要说起威胁来，google威胁苹果的产品也很多。加上facebook，亚马逊等等这些公司，都有竞争和合作关系，很难说谁推出一个产品，就真正能把对方干掉。要是有，早就被人想到了。












商业手段的互相挟制，互相促进，才是促进社会发展的真正动力。
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新晋产品人员在入手阶段要如何去提升自己？











 黄海均
 ,
 
haijuns.com 做产品的，不带经理









产品经理没什么宝典，这个职位和 Title 也没什么光鲜的。只不过比一般职位要求考虑的面多一些，“单细胞”思维很可能做不好。胡乱扯几句。。









	

多用

 。用自己家的、竞争对手家的、行业里先进的做得好的产品；理解他们的产品流程，理解真正的“用户体验”是什么，如何改进。


	

多做

 。不管功能大小、项目周期如何，先做起来，在过程中认知自己。“产品都是迭代出来的”“每个行业的大师都需要有 10000 小时的积累”这两句话都快说烂了。


	

多看

 。看产品框架、看产品数据、看行业分析，窥本质。世界很大，日新月异，不要落伍。


	

多想

 。真实需求是什么？这个设计真的解决了问题的本质吗，不要做偏了，做多了… 每件事情都多在脑子里面过一遍。心里有一个大我，一个小我。


	

多写

 。方法很简单，重在经验；想法很容易，重在执行。每次大大小小的项目有什么改进的空间，各种各样的产品有怎样的本质，都可以悄悄写在自己的 Evernote 里。





知易行难，共勉。
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如何理解 Google 的 Material Design 设计语言？











 姚尚朗 IceskYsl
 ,
 
PM@eoe









先看几张图

























以一个Android开发人员，同时画产品原型，偶尔画画UI的从业人员来看，Material Design是让人满意的~








还记得我们2011年做“eoe移动开发者大会”的时候有iOS和android分会场，其中iOS分会场的topic更多是如何做更精致的高质量应用，而Android分论坛的topic则非常集中在“盈利”，“安全”，“破解和保护”，“支付”，“适配”等方面的问题，没有一个topic和设计有关~








2年过去了，Google终于把自己遗留的大坑填的差不多，有了精力来统计一些设计风格和设计语言，而从
 
http://www.google.com/design/spec/material-design/introduction.html#introduction-goals

 介绍来看，还是挺
 
耐看

 （我用的不是好看）~而且按照技术人员的原话说“这个动画做的太好看了”








为了普及和推广Material Design，我们正在Github上协同翻译其为中文文档，这份规范google也在不断的迭代和完善，欢迎有兴趣的同学加入~~








--------下面是正在进行分割线----------









Material Design 中文协同翻译






1sters/material_design_zh · GitHub
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产品运营中针对 SB 、火药桶型的用户，最重要的几点原则是什么？











 陈罡
 ,
 
蚂蜂窝-我们的旅行！意志不坚者，戒入，巨毒！









SB和火药桶都是寂寞难耐的主儿，让Ta们自娱自乐是最好的解决办法。千万别去驱赶Ta们，这样的举动极有可能把你拖入和SB混战的悲催局面。如果发现SB或者火药桶开始耍宝，有一个办法就是用一个更大的主流的声音稀释Ta的二逼行为，让观众的注意力集中在有价值有意义的事情上去。不过真的混战升级，对这用户的封杀是毫无疑问的，别花精力去跟Ta勾兑，摆事实讲到理，和正常用户隔离处理是最有效的办法。
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为什么豆瓣音乐人看上去显得这么冷清？











 Arikid
 ,
 
杂家，音乐人，培训师，技术控









从豆瓣音乐人的角度我简单说说我的感受吧。纯属主观，可能有误。








最初使用这个产品时它还是“豆瓣音乐人页面”，不是现在的小站，姿态上更加平易近人，因为和普通的个人用户页面差不太多（我没有截图，已经记不太清他的样子了），而且在新作品发布时可以群发豆邮给粉丝们（注意不是邮件，是站内豆邮，个人认为音乐人提醒粉丝有新作品并不构成骚扰），音乐人与粉丝互动的方式也更多，论坛、留言板，都可以。虽然有些音乐人页面并非由音乐人本人维护，但在微博大行其道之前，这的确是粉丝亲近音乐人的一条
 
直接通道

 。








但一切改变都发生在音乐人页面升级为音乐人小站之后。这个音乐产品被独立做出来，但是独立得并不彻底，有些不伦不类，虽然赋予了一个“豆瓣音乐人”的品牌，后来还有相应的手机app，但是并没有支撑起音乐人的灵魂，表现音乐人的特质，本质上只是一个稍微特殊些的豆瓣小站。音乐人小站不像一些图片小站或者生活资讯小站，每天或时不时就会有更新，一个音乐人可能很长时间不会有动静，所以平均来看在人气上不太可能拼过那些小站。如果一个用户关注了一个音乐人小站同时还关注了一些创意生活类的小站，他会发现音乐人小站就像停止更新了一样很久没有动静，这种潜意识里的比较会给用户一种“音乐人是否弃用了小站”的猜测。而且音乐人小站无法给粉丝群发邮件，只能通过广播的形式喊话，而粉丝还可以选择不follow音乐人的广播更新，这就会形成很多死粉。用过豆瓣的人都知道，豆瓣音乐人广播其实是和友邻广播在一起显示的，很容易被淹没，而且体验不好。音乐人和粉丝之间联系的建立本来是基于对其音乐作品的共鸣，但是这种联系又因豆瓣的产品策划而受到阻隔，“
 
直接通道

 ”在某种程度上遭到了破坏。对粉丝来说，音乐人广播远不如他发一条新浪微博的吸引力更大。








再有就是页面的布局规划。音乐人小站给了音乐人更多DIY的空间，包括功能模块的选择、子页面的顺序、颜色、搭配等等都自己决定，这就使有的音乐人小站看上去结构清晰、版块易于查找、内容唾手可得，而有的音乐人小站版块混乱，内容繁杂，查找起来相当困难，让人没有耐心再看下去。即使布局合理的小站也不太可能定期就更换一个新的布局，再加上内容更新间隔长、内容同质化，因此小站也容易产生审美疲劳。这也是粉丝流失的另一个原因。DIY是件好事，但同时也带来了一些弊端。








最后就是，豆瓣音乐人小站实际上是一种UGC，前期进驻的音乐人大都素质相当不错，而后来越来越多恶搞类、翻唱类、没有真实作品的人也加入了“豆瓣音乐人”的行列，实际上是对“音乐人”这个概念的稀释，直接降低了内容和品牌的含金量。豆瓣至今也没给出“音乐人”的定位，到底是签约大厂牌的才算音乐人，还是独立制作的singer/songwriter算音乐人，还是music lover算音乐人，还是KTV麦霸、即兴恶搞算音乐人？产品理念是走平民路线的“人人都是音乐人”，还是艺术服务路线的“把好的音乐人介绍给大家”？并不清晰。一旦产品概念被稀释，就不可能再获得高质量用户的高质量内容。








刚才无意搜了搜，张悬小站的广播已经快两年没更新了。
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请问各种PM，交互，或者Axure使用者，Axure在你们的使用之后觉得它真正的价值在什么地方？











 史飞
 ,
 
人人都不是产品经理









review自己的想法。








当你有一个点子，只在脑袋里想或是在纸上随便画个草稿的时候，很多地方其实是被无意间忽略掉了的，只有真正用axure之类的工具做出原型（不需要高保真）时，你才能逐一发现自己的疏漏。








然后，就是越可视化的东西越有助于和其他人沟通，让别人明白你想做的是个啥。
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PM如何拥有产品架构能力？











 罗文
 ,
 
@嘀嘀打车 寻找最热血靠谱的骚年









虽然我还没上到架构师上流的title上，不过也作为PM说说自己的理解吧，上面诸位感觉各种技术流呀~感觉不太对，其实产品架构嘛，其实就像搭建一座楼一样，需要哪些组成部分，各方面需要投入多少注意什么，才能保证这个楼的稳固，这个我想和技术架构的思路是一样的，但是内容却基本不同。




所以如果要有产品架构的能力，就得站高，你眼中看到的不是一个表单，不是一次交互，不是一个功能，而是你要达到一个目标，你需要的整个的产品循环。比如你要搭建一套UGC平台，为了能够运转起来，你需要用户进入模块，包括什么欢迎页面、登录注册甚至邀请流程，需要有新手引导等等，你需要有发布内容流程，这个就会细到各种交互表达设计等待的，然后内容组织，用分类还是标签还是纯基于人这个节点什么的，然后浏览发现利用的流程，比如搜索呀，推荐呀，广场呀按照需求考虑用什么，然后用户激励需要贯穿，比如用什么方式让用户交互起来，用什么方式来表达用户的贡献，操作、消息是否通畅什么的~可能还需要考虑反作弊模块，数据挖掘的模块等等，根据需求来吧~




上面所说可以架构一个产品的主要模块，但是还不够，产品需要有血有肉还得和运营配合起来，那又大了，内容和用户的控制模块，对外输出内容引入用户的渠道等等。形成一幅更完善的产品图谱，这样就能知道哪些模块互相影响，哪些地方出问题了，哪些地方是短板，哪些地方不足影响了最终的产品目标等等。这是我理解的产品结构。




最后回答问题，如何拥有，盖楼先得有根基，所以从小处学起功能是必要的，然后再慢慢站高一点，看到一个方向，一个产品，一个行业，一个生态链，然后去根据目标不断地调整产品的模块，以保证这台机器的持续运转，这栋楼的根基稳固。
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「苹果的存货周转次数为 74.1，周转期为 5 天」是什么概念？相比同类公司水平如何？











 张善腾
 ,
 
混日子









首先解释一下要问的这两个名词把。这个用公式讲的话就是库存周转率的问题，
 
库存周转率＝年度销售产品成本/当年平均库存价值。

 形象的理解一下可以是apple 的产品从生产出来之后至最终转移给下一级（这个可以是消费者买到也可以是代理商买到，总之是这批货物权不再属于apple）平均需要五天，即一年可周转约74.1次。但是经济学上是以资金来算的，不是以货物实体，这个可以自己转化下想。





而这样做给苹果带来的好处是：





一、
 
资金收益率的增加。





众所周知，产品在未被消费者购买之前，都是投资。所有公司的资产都不足以支持其一年的生产。产品生产出来卖的越快越能尽快回笼原来的资本投入，并且获得收益来扩大生产或者研发新的项目投资。苹果的库存周转率高就代表产品卖的快，同样的一块钱，dell投入进产品到再次看到其收回需要10天，但是苹果只需要5天。





这里还要再普及一个知识，为什么这个现在用的是库存周转率，不包括制造的环节。

 因为现在苹果所有的产品都是代工生产，从投入资金开始就是买成品的阶段，到库存转移到下一级之后就可以把钱收回来重新再次购买，所以只需要考虑库存周转率即可。




好的库存周转率会带来好的资金流动率，即固定的投资在一年内可用的次数变多，dell一年可以用三十多次，苹果可以用七十多次，这样也带来了资金的盈利率升高，因为同样的成本，每批货盈利价值不变，流动次数越多，盈利金额越大。




如果每批投入六亿的话，6 *70=420亿，到年底一看就是为我套了420亿的营业额，利润率25%的话，约是130亿的盈利。相当于苹果只用了6亿的流动资金一年就可以挣130亿。





二、 股票收益率增加。





资金收益增加就导致股票收益增加，这个没啥好讲的。股票账面做得好，年底股息高，分红高，股票价值上涨，投资者对公司信心增加，就能更好的融资，获取更多的流动资金，为下一步的动作做出更好的投入。





三、 流动资金增加。





苹果今年流动资金有976亿刀，可以买下诺基亚，雅虎戴尔什么的，还能给若干非洲小国还了国债，但是据说只能支持中国三公消费0.7年，呵呵。企业的流动资金多带来的好处更多，更好的投资，更好的研发新项目，更好的扩大再生产，提供更好的环境吸引更优秀的员工等等等等。





四、 对市场反应的灵敏度增加





说多了钱，在说一下其它好处，个人认为最重要的就是市场反应的灵敏度。库存周期越短对产品的市场把握度越高，5天一个周期，卖得掉的好卖不掉的就会凸显的很明显。




苹果的产品是一年一发布，基本没什么大的作用，只能说做的不好的卖不掉也不会太多，但是对一些其它行业来说这个就很猛，五天一个周期，立马把握市场，对不好的做分析，马上改进，下一批货就有立马发布。服装领域有一个据说就是这么起来的，忘了什么名字了。





苹果是怎么做到的





一
 
卡供应商





苹果是代工的，所以自己不生产，出货神马的就是卡OEM/ODM的代工厂，说到这哥们这个OEM的各种心酸啊。市场波动大的话，要么出货不收，要么突然加单，然后狂催出货。不过还好，苹果比较稳。




二
 
ERP管理





就是企业资源管理计划，用先进的计算机系统来为公司的生产出货做规划与管理，业务上利用电子支票啊，电子订单啊啥的简化流程，然后把各个阶段的供应商，代理商，货代，客户服务纳入系统，做到对各个阶段信息的准确把握，然后，
 
卡库存卡订单，做到JIT(just in time,这个理念是DELL提出来的，当年靠这个成了笔记本的巨头，现在竟然被苹果超越，不知道何其心酸啊 )





三
 
削减渠道代理商





削减中间代理商，用苹果自己的门店，既能准确把握市场又能更好的宣传苹果文化，此外，价格能够统一，质量能够保证，可以放心自己买的肯定是正品，良性循环。




四
 
积压的产品拿到中国卖





这个是作者各种阴谋论的想法，我们比老美他们晚半年见新机型哎，你说是吧。





总结

 ：





5天的库存周转时间是很牛的一个成就，一般制造型企业的能做到两周内就已经很给力了。这个是苹果内部高要求的ERP管理以及联合上下游各个阶段供应链管理相同协作的成果。








ps：第一次回答问题，写着写着就翱翔了，希望对作者有用。
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你最喜欢的 iPhone 记事类软件是什么？











 耿健桓
 ,
 
iOS wizard









先说我现在的选择, Simplenote.









Awesome Note





我算是比较早期的使用者, 给开发团队反馈了不少中文本地化上建议(后来他们给了我一个 promo code). 曾一度很对Awesome Note着迷,









	
华丽的界面






	
能添加地图和照片的笔记






	
多样的视图和全能的筛选器






	
..





但是后来我就很少甚至怕再打开它了,









	
它暴露给我的功能太多了, 让我无所适从,






	
文件夹而非标签对笔记进行组织有些低效.














Evernote





单说 iPhone 端, 它的稳定性就很成问题:









	
时常崩溃






	
运行缓慢


	
无法在手机端上对富文本笔记进行编辑









这点很有意思, 桌面端的富文本编辑有时本身就是个让我头疼的功能, 多少次复制粘贴时携带了本不需要的格式.









原生备忘录





逐渐发现自己 iPhone 备忘录里随手记下的笔记越来越多, 而非 Evernote 或 Awesome Note. 因为原生的备忘录,









	
启动速度快






	
从应用开启到添加新笔记, 最多需要2次点击操作, 我就可以开始敲键盘了





而其他应用启动速度慢的等打开时都会忘记需要记什么(这点对 GTD 类应用同样适用). 不过原生的备忘录应用









	
同步起来比较麻烦, 在 Win 下需要 Outlook 才能同步和编辑.














Simplenote





综上, 我在 iPhone 上需要的笔记应用大概是这样的:









	
启动速度快


	
从应用开启到添加笔记, 不超过2次操作


	
崩溃次数少


	
运行流畅


	
功能单一, 纯文本就可以( Mac 和 Win 下都有支持 markdown 解析的 Simplenote 桌面端 )


	
支持云同步


	
支持标签组织


	
桌面端具有跨平台的客户端









Simplenote 都满足, 就是它了.








不过, 美中不足的是, Simplenote 被墙了.
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许多关于经济学家的笑话都是在嘲讽经济学理论“不靠谱”，那么经济学真如一些玩笑所言的那么“不靠谱”吗？











 曾旻
 ,
 
曾经想做个经济学家









你可以看一下哈佛教授曼昆在<经济学原理>中提出来的经济学十大原理,这些在经济学界属于基本常识,绝大多数经济学家都持赞成态度.








经济学家有不同的经济学模型来解释现实世界.对于这些模型来说,它们有不同甚至有时截然对立的假设,从而推导出来的结论也就完全不一样的.他们平时争论只不过是说在真实的世界中那些假设更符合真实一些,从而他们的结论是更可靠的,并不是在经济学模型本身及背后的逻辑有什么争论.








@Kevin,曼昆在这里把这些道理写得很简单,其实其中的运用还是很深刻的,如果每个人都能体会这些道理,这个世界会变好很多.









人们是如何做决定的





原理一： 人们面临权衡取舍




–天下没有免费的午餐. 为了得到我们喜欢的东西，通常不得不放弃另外一件我们喜欢的东西，作出决策要求我们在一个目标和另外一个目标间权衡取舍。




原理二： 某种东西的成本是为了得到它所放弃的东西




–机会成本




原理三： 理性人考虑边际量




–边际变动： 对行动计划微小的增量调整




原理四： 人们会对激励作出反应




–由于人们通过比较成本与利益作出决策，所以当成本或利益变动时，人们的行为也会改变。





人们如何相互交易





原理五：贸易使每个人变的更好




–通过个人从事各自最擅长的事，而通过贸易获取自己不是最擅长东西或服务。能够使得自己获得最大的受益。




原理六：市场通常是组织经济活动的一种好方法




–在“看不见的手”的指引下，千百万利己的决策者和分散的决策，能够促进普遍的经济福利。




原理七：政府有时是可以改变市场结果




–看不见的手需要政府的保护。 只有产权得到保障，市场才能运行。




–有时会有“市场失灵”， 一种是外部性（一个人的行为对旁观者福利的影响），还有一种是市场势力（一个人或一群人不适当地影响市场价格的能力）





整体经济是如何运行的





原理八： 一国的生活水平取决于它生产物品和劳务的能力




–几乎所有生活水平的变动都可以归因于各国生产率的差别。




原理九：当政府发行过多的货币时，物价上涨




–在大多数严重或持续的通货膨胀情况下，罪魁祸首总是相同–货币量的增长。




原理十： 社会面临通货膨胀与失业之间的短期 权衡取舍




–当政府增加经济中的货币量时，一个结果是通货膨找，另一个结果是至少在短期内降低失业水平。 这种权衡取舍的曲线被称为 菲利普斯曲线。
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腾讯内部还有哪些低调的产品奇人？他们奇在何处？











 ezidane
 ,
 
一个热爱产品的人~









作为villiam哥回答中的男猪脚，也来凑凑热闹




首先，其实我不算牛，相对运气好了一些，在读大学找工作的时候，也曾被某行业大公司的前辈直言说不适合做产品经理：）后面因为自己非常喜欢做产品，所以在这方面思考和花时间的比较多，并且也有幸得到了一些行业牛人前辈的鼓励和指点，所以才成长得相对快一些




微卖场是一个比较好玩的产品，但是也有很多设想没有实现，执行的过程中，和最初的想法也有很多偏差，另外这个项目早期可以算是我研究和执行得比较多一点，后面还主要仰仗了团队很多








ps：如果有对sns和电商结合感兴趣的童鞋，可以私下交流交流




ps1：牛不牛这个问题其实还是靠自己做的产品说话~个人比较不喜欢那些个什么产品都没做出来，却在行业中挺多名气的人，又不是演员，不是么？
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SNS 的 Follow 机制和 Google 的 PageRank 是互相排斥的信息过滤机制吗？











 王天
 ,
 
生活无定数









相当有趣的问题，创新往往就是从这样的问题开始的~ 有幸在搜索领域和社交领域都工作过不短时间，谈谈我对两者的理解：





标准答案应该是

 ：两者中，Follow是信息源过滤机制，而非信息过滤机制，搜索的Pagerank是信息重要性的评分，也不是信息过滤机制。同时，两者不在一个维度，Follow对应的是信息源，Pagerank对应的是网页，或者说是信息本身，所以不存在任何关系。




进一步说明：搜索引擎是信息挖掘和探索，是帮助解决问题的工具，以信息重要程度为主；而社交是基于信息源的过滤机制，是兴趣或关系主导的娱乐工具，以信息源（关系）为主。








不过，这个问题依然值得思考，SNS的Follow机制和搜索引擎的相关性能否结合？这的确是一些组织致力于解决的，比如做力图颠覆搜索概念做社交化搜索的公司，和做纯社交的公司中做产品创新的团队。









SNS的Follow机制和搜索引擎的相关性是否互斥

 ：我认为是不存在互斥关系的，如果能计算出你Follow范围内，最重要的内容推送给你你觉得怎样？比如你Follow了100个好友，每天只有2分钟时间上去看看，我们在你更新周期之中选择最重要的内容优先呈现，而非用时间先后排序，这是不是非常完美？对一部分人是很完美，另一部分人会找不着北~ 所以互斥是不存在的，怎样融合的好，成为一个新的产品形式这才是关键。









两者怎样融合？

 刚才举了一个例子，以社交为主的话最简单的方式就是对你消息流的信息作重要排序让你先看重要的；以搜索为主的话最简单的就是在你寻找信息时，提供给你，你关系圈中对信息的答复或他们寻找到的答案（这件事早几年前Google就做过）。到目前为止我们似乎还没看到类似的成功产品出现，也许未来会有~ 推荐关注新浪微博的搜索改造和消息流排序方式改造，还有一些非主流的搜索引擎产品的创新，持续关注，这个领域即将有优秀产品发布~
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有哪些是游戏设计师必须看的书籍？（中英文都可）











 司马奔腾
 ,
 
闲好手游









有哪些是游戏设计师必须看的书籍？




——直接回答的话，一本没有。至于为什么，看什么，有点长。








正如科学有基础科学和应用科学之分，专业书籍，也可分为阐述做法的书和阐述原理的书。




对于“原理”，有两点是显见的：




1.具有行业普适性的原理的形成需要很长时间的积淀




2.高质量的阐述原理的书要求作者具有很高的高度




然而在行业初期，开发成本较低，高人可以以个人能力撑起整个团队，然后出作品发大财，何苦写书？当然不排除兴趣使然者，如天之虹等。然而兴趣嘛，写着玩而已，要么就是作为在行业内刷脸贴金的手段，真材实料还是自己留着用来得实惠，所以对于此类基本不用抱太大希望。




除非到了行业熟透之后，从制度到技术，各条流水线都发展成熟，高人已经不能干凭脸来获得完整的开发资源，空有才学无处使，这才另觅它途谋生，于是写书卖或者开班授学才会成为他的最优解。而且一旦到了如此境地，绝了自己干的希望，才会倾囊以授。




由此可见，上述有关“原理”的两点，最终都能归结到一个点上：“时间的积淀”。




游戏行业的积淀目前距离出现能看的阐述游戏原理的书还很浅薄。遑论游戏，电影艺术诞生了70年之后才出了一个罗伯特麦基，而且如编剧圣经般的《故事》出版在1997年，要知道电影在1911年就已经诞生。




然而游戏行业才诞生多久？




显而易见，短期内，我是指在我这辈人的孩子会打游戏之前，阐述游戏原理的高质量的书是不大可能出现了。








一条路封死了，另一条路似乎还有道旁花开。游戏方面阐述“做法”的书，似乎还不少。




然而这些书也就能拿来入门。做个不大准确的比喻，那些书也就是些家庭菜谱而已。原样学来，或许能成为煮妇，但绝没可能成为大厨。




这是因为：




做法受技术和行业细分综合决定。然而技术是飞速变化的，行业细分也是飞速变化，远还没有定型的迹象。这也就导致，我口中的“游戏”和你口中的“游戏”多半就不是一种东西。更细节点，“卡牌游戏”这四个字又能被不同的人理解出几个意思？




同时期的同行尚且如此，遑论写书人？一本书从开始写到你买到，中间隔了多久？何况书还抄书，更又加剧了书中所言的落伍。于是导致目前那些书大多还是站在“文明”、“仙剑”那一时代的视角阐述游戏开发，甚至几乎每部书开篇必提马斯洛。虽然从玩家视角看，没错书中所言的游戏和现在的手游页游都是游戏，然而从商品角度上说，它们根本就不是一种东西。前者是一个可供交易的完整意义的商品，而后者却是为玩家施加消费动力的工具，用懒人逻辑来表述就是“平台”。硬拿电视类比的话，前者是长虹、索尼产的彩电，后者却是雷军的小米TV、乐视的乐视TV。没错都是电视机，可后者却是“互联网思维的产物”。（希望你没被这句话恶心到）




既然都不是一种东西，那么设计思路、技术构成必然有不可逾越的鸿沟。所以目前市面出售的那些阐述游戏做法方面的书几乎没有任何进阶的指导意义。哪怕是你要做单机，看那些书都嫌落伍。








那么什么书可以看？这一问题关键在于你的目的。




比如：




如果你把文案写得漂亮、易读，《金字塔原理》中有一些技巧可以帮到你。




如果你想知道为什么同样是爆乳女性，《神泣》的原画看起来是女神而《女神XX》的看起来却像是b***h，微表情方面的书中应该有答案，比如美剧《Lie to me》主角原型所著的《说谎》。




如果UI归你设计，那么一本较新的书《设计师要懂心理学》中的一些交互设计小原理很实用。




如果你想做数值，高中数学课本+VBA帮助文档。




如果你觉得和程序员沟通困难，就简单学写一些程序，试着形成基于对象和属性的程序员思维。找个简单的游戏引擎，弄个小人跑跑，其实也就三个月的门槛。




如果你觉得和美术讲需求的时候你说的和他理解的总是不一样，那就随便找个PhotoShop教程看看，弄懂“正片叠底”、“饱和度”、“亮度”之类的名词。




如果你需要把控开发进度，《硝烟中的Scrum和XP》可供参考。




很多书都是要看的，但没有一本书是必看的，关键是看书的目的明确、能理出相关问题。至于入门，那就是站在南极点问北极怎么走，随便哪本，往前走就是。
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如果你来创意一个手机 app，它是什么样的？











 稻草
 ,
 
设计师









收集idea不是坏事，




也希望有更多优秀的app来解决大家的需求.




重要的是app本身的用户价值和商业价值:)








之前有2个









1. camera mashup





间隔一段时间提醒自己去拍自拍照




可以自己提醒间隔时间




这样时间一久，几年下来，




可以看看自己的变化，成长..




当然如果有孩子的就更好啦




好像有个app叫everyday实现了，不过他是每天都拍，太频繁了.









2. weather mashup





光看天气预报太无趣




如果可以看预报的同时，可以提醒我明天应该穿大概什么样的衣服




岂不更好?
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初入行的年轻产品经理，有哪些常见的错误认知，如何扭转过来？











 罗杰
 ,
 
发现需求，满足需求，引导需求，创造需求









初入行的年轻产品经理，先要保障负责的产品是大家所需的，再证明它是好的，最后证明它是受欢迎的。








常见的错误认知：




1、别以为自己是产品真正的主导者，大部分时间你只是一个辅助者。但你又必须用产品主导者的思维去思考，用辅助者的心态去执行。




2、别以为产品经理只是做产品设计的，其实你是做服务和销售的。




3、别一开始就把问题想得很复杂，一开始就把产品线拉得很长，简单有1-2个初步亮点就行。




4、产品的规划需要有明确的方向和价值目标，但不一定一开始就要把产品功能或实现点定义得非常清楚。事实证明，好的产品是运营出来的，运营的过程是变化的，少量多次地向目标迈进，是最安全的产品路线。创业公司的产品变化可以周或天为单位，发展公司的产品变化可以月为单位，成熟公司的产品变化可以季为单位。




5、在有数据、有分析的基础上提出自己的看法并试图让大家接受你的看法，很总要。不要老是以“自己是用户”或高举“用户体验”的幌子定性你的观点。真正容易让更多人信服你的观点是你能够在定量数据分析的基础上定性你的观点。




6、产品需要在有用的基础上还需要有趣。能给你的产品加分。




赞同：20





评论：3









新手如何学习网站分析？











 宋星
 ,
 
CWA创始人，网站分析在中国chinawebanalytics.cn博客作者，Adobe Omniture大中国区首席商业咨询顾问。









这个问我的题目让我写了一整篇文章。我觉得还没有说完，大家先凑合看：
 
http://www.chinawebanalytics.cn/httpwww-chinawebanalytics-cnhow-to-learn-web-analytics-for-newbies-iii/
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产品助理的职位描述中有一条：“知道如何埋数据点，取数据” 是什么意思？











 朱佳祺
 ,
 
会做人就会做产品吗？









入门： 在代码的关键部位植入统计代码，用来追踪每次用户点击/行为， 统计关键功能的使用次数。




中级： 通过植入多段代码追踪用户连续行为，以及通过建立模型来量化用户操作行为。




高级： 能够通过和开发人员的沟通和共同学习树立团队的数据意识。以数据说话。为了达到这个目的建立产品的数据系统，埋点只是其中一个环节。








对于产品助理，在经验不足的情况下，建议与具体开发的程序员多沟通，多学习。
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除了以下七个认知偏误之外，还有哪些认知偏误？有哪些相关的好书推荐？











 陈云飞
 ,
 
专注于用户体验









认知偏误，或者说非理性行为的分类可以从人的认知资源有限和自我服务偏见入手，在我看来许多行为的根源都可以由这两者去解释，理由也容易由此延伸出来。当然，还有一些是无法放入这样的归类的，但是大多是些不重要的小理论，可以不考虑，只有安慰剂效应算是无法忽略的。




　　一、认知资源有限




　　1.1、锚定效应：人对世界的认识有限，需要靠外界信息协助判定。特别是在对某一领域不了解或对该方面不关心不愿意付出很多认知努力时，最易收到锚定效应的影响。




　　1.2、羊群效应：即从众，在认识有限的情况下，从众是一项合理的决策。比如在远古时候，如果一大群人在跑，你最好也马上跟着跑，而不是去确定后面有没有野兽在追。因为当时从众错误的结果只是奔跑浪费了一点体力，但是不从众可能的代价却是失去生命。而且你不可能有关于世界全面的知识，在很多不重要的方面跟随大众通常是个好选择。




　　1.3、框架效应：（该效应说的是同一问题的不同形式得到的答案不同）同样是受人类认知能力的限制，在做判断与决策时，人通常只会集中关注于下判断的理由，而忽略额外反面的信息和意见。




　　1.4、免费的力量：在面对免费物品时，因为无所失，所以选择无需认知努力，所以此时减少的代价不仅仅是要付出的金钱，还有需要认知努力的决策成本。




　　1.5、心理账户：人认知能力有限，无法细致地对比所有事物的功用，所以对金钱分门别类，以使自己金钱的效用最大化是个不错的选择。所以真的别再怪那些在音乐会门口把票丢了就不再进去看的人了。




　　1.6、稀缺：这其实跟人害怕失去有关。但更重要的是，在面对稀缺物品时，由于有做决策的紧迫感，人的认知注意力会变窄，而注意到的信息就十分有限，会翻来覆去寻找决策的理由而容易忽视反面的信息。




　　1.7、对比与公平：认知能力和关于世界的知识都有限，因此人通常更善于对比而不会下绝对的值（比如你容易判断两个装满物品的购物袋哪个重，但是却很难说出某个袋子的具体重量是多少）。这使人的幸福感和很多生理感受都建立于同世界的对比之上，譬如对不公平的报复能够激活纹状体而让人感觉良好，这些是容易在进化学意义上找到价值的。




　　二、自我服务偏见、自我辩解




　　2.1、宜家效应：像宜家的组装家具通常都需要购买者付出很大的努力，这会产生两种效果，一是从认知协调理论来看，自己付出了那么多的努力，那这东西自己肯定是非常喜欢的；另一方面是每个人总以为自己是与众不同，超过“平均水平”的，自己做的东西当然好。




　　2.2、自我偏见：比如自己抽奖得到的比赛门票或自己所买的彩票，人总是要给这赋予较大的价值，还是那种自己很特别的心理在作祟，另外也因为人的损失厌恶，失去一样东西的感觉比得到同样一件东西的感觉要强烈的多了。




　　2.3、自我羊群效应：可以从认知协调理论考虑，人有保持认知与行为一致的需要，当你越来越多的从事某一行为时，如果没有明显的外力影响，你会认为那是符合自己价值观，或自己喜欢才去做的，于是就更增加了你进行该行为的可能性，如此反复、增强。




　　2.4、归因错误：典型的自我服务偏见。根源在于人对自己的事物总是更了解的，也很容易找到各种原因。比如你知道自己迟到是因为前一天晚上加班太晚或当天闹钟没响；但是当别人迟到时，你却什么都不知道，而更可能以为那是那人的个性所致。




　　三、其他




　　3.1、安慰剂效应：只能肯定这个效应的存在，而很难以现有其他理论去做解释，因为牵扯到很多生理层面的东西。








相关书籍的豆列：
 
http://book.douban.com/doulist/1177144/





另外如果英文不错的话，强烈推荐Daniel Kahneman去年出的一本新书《Thinking,Fast and Slow》
 
http://book.douban.com/subject/6754574/

 ，此书下载：
 
http://ishare.iask.sina.com.cn/f/20881731.html
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在游戏公司运营部只能做发帖回复的工作，学不到东西，怎么办？











 匿名用户








我所在的公司，每个产品经理都必须去客服岗位体验三个月。客服岗位所做的工作，（1）接电话，听用户的各种投诉（2）微博运营，每天绞尽脑汁想出花样来更新（3）在线客服，和各种用户聊天，解答问题。其中辛苦，自不必说。这些工作和你所提到的运营工作，发帖回帖相比，似乎也好不了多少。








但是我们公司里所有的产品人员都觉得这段经历是非常宝贵的。因为只有这样，才能真正的接触到用户，知道他们在想什么。这对于我们来说，是一笔非常宝贵的经历。我们这里的确也有过一些优秀的客服人员靠着对用户的了解和创意转为产品经理的例子。








我建议你怀着了解和研究用户的态度，来审视手上的这份工作。刚毕业的学生，总要经历一个学习和积累的过程。如果直接就进产品岗位，闭门造车，并不一定是好事。








P.S：如果你真的觉得当前的工作能学到的东西太少，或者自己不适合这样的工作，跳槽也是不错的选择。
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朋友父亲病危，朋友现在守夜陪床，如何安慰、慰问人家最好？











 周晓农
 ,
 
知乎种田人









你朋友唯一能做好的事，就是陪好病危的父亲。








在这种时候，没有什么比父亲能随时看见亲人在身边更重要的事了，这是最大的安慰。建议告诉你朋友，一定要十分关心他父亲的身体方面的各种细小变化，只有真关心，才能做到。一旦有，应立即告诉医生，视情况采取必要措施，他父亲会注意他的这种关切的，会因感受到而安慰，而且这种关切有可能会延长他父亲的生命。








当年我也有过相似遭遇，我注意到父亲临终前的许多变化，我告诉了医生，医生有的在意，有的不在意，其实都是生命在消失过程中的信号。拥有极高职业道德和品质修养的医生，才会和病人的亲属一样观察入微。医术很多时候，就是道德修养的产物。现在许多医生做不到这一点，心中要有数。








另外，你朋友一定知道他父亲的爱好和习惯。例如，我父亲极为关心时事，爱看报。我想到了，每天都给他读当天的报纸，既满足他的爱好，也转移了他的注意力。








一位学科带头人临终之前，就要求他的亲属，一遍又一遍的给他放《十送红军》，他最喜欢听这支歌。你朋友的父亲有什么类似的爱好吗，也许他怕麻烦家人，没说。如你朋友能想到，做做这些事，也是安慰。
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一个社区类的互联网产品如何吸引第一批会员？











 董建文
 ,
 
产品路漫漫









“砖”来了，“玉”请跟上...




1、社区内容精准定位。社区类产品最重要的是人气和互动，所以在刚起步的时候不建议把盘子铺的太大，把人气集中在一起，盯好一个点，一点一点的做。




2、傍大树。时代不同了，以前的中国互联网就是一片肥沃的开阔地，随便种个东西下去都茁壮成长（除了那些作死，非得跟别人种同样的树，而且还挨着种）。现在咱们只能找个大树傍着（多玩傍了魔兽世界，叶子猪傍了大话西游），大树底下好乘凉，抵挡紫外线的同时还能“拾人牙慧”，尽管不好听，但还是先考虑不被干死，再考虑长高长大。




3、找明星用户。所谓明星用户跟楼上几位说的“种子用户”有相同之处，即能产生内容，但也有不同的地方，明星用户应该是在某个领域内具有一定的影响力人物，比如某网络游戏中最强公会的会长，比如李开复老大..有些时候他们也许只需要说一句“i'm here”就能给你带来无穷的用户。




4、不建议简单粗暴的爬内容。充场面可以，但也仅限于充场面。爬过来的内容永远都是旧的内容。重点还是要原创，哪怕爬过来自己修修补补也是可以的，这样对于搜索引擎优化也有一定的帮助。




5、定规则。良好的规则能让用户来的安心、住的安心，尽管前期可能会让用户却步，但能保证健康稳定的发展。
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腾讯新闻客户端文章内容页取消了改变字体大小功能和「上一篇」、「下一篇」按钮，为什么？另外，客户端中的新闻搜索重要吗？











 mondayzhang
 ,
 
腾讯视频









很高兴能受邀回答这个问题。




1、字号。腾讯新闻客户端并没有取消改变字号的功能，只是将它从文章的底层页功能区移到了“设置”中。原因是用户对字号的需要是一次性的操作选择，一旦选择完毕，就很少会再去改动。而绝大部分用户是懒得改变字号，直接使用默认的字号。因此，在每一个底层页的功能栏中给予字号的放大和缩小，是非常浪费空间的，也是用户不需要的。那用户需要的是什么呢？对，评论与分享。








2、上一篇、下一篇。前面已经有几位同学回答地很好了，尤其是网易的王聪同学。上一篇下一篇的设计更多是沿用了国外的一些新闻app的做法，那时候国内没有针对移动阅读新闻的用户调研，对用户的操作经验不足，就直接采用了国外app的做法。但后来发现，这个功能的使用频率非常低，主要是上一篇和下一篇所带来的阅读盲目，因为用户点击这个按钮并不知道它会带来一篇什么新闻，因不确定而产生的不可控会让他感到心中不安，甚至恐惧。因此，这个功能不仅没用，还伤害了用户。一定要拿掉。








3、客户端的搜索。我们一度也考虑过这个功能，但数据上不支持我们去做。什么数据？对，用户使用腾讯新闻客户端的时间。从我们的数据来看，移动的用户确确实实是在用“碎片化时间”来阅读新闻app的内容的，与web网站相比，停留时间的差距是天上地下，不可同日而语。这也就是为什么web上搜索会那么强势。既然用户用腾讯新闻客户端就是为了快速浏览最新的新闻资讯，那么我们就不要画蛇添足了。








每一个应用都会在数据中发现用户的选择、用户的需求，每一个应用都应该在数据中不断成长。什么要做，什么不要做，有了数据就有了科学依据。用户的需求是第一位的。
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一个网站的交互文档该怎么进行撰写？或者说该怎么写？











 吴思扬
 ,
 
啊，你在看这里。









提供另外一种思路。




（本答案对问题无帮助，只是为了帮助题主理清思路。）













	

看问题描述，你的最终目标是解决问题，而学习交互知识只是解决问题的路径，不要被路径带偏目标，尤其是这个路径本身像迷宫的时候。














如何学习并编写有效的交互文档，其他答案里多少都有提及，但我想提供的“另外一种思路”，是“有无必要全面铺开学习”。








比如饿了吃饭，自己不会做，又不能饿死，几种选择









	
自己学做饭






	
找人做饭






	
下馆子






	
泡面









这几种选择都能帮助我们解决问题：饿。但代价和消耗的资源有数量级的差异。








如果像创业一样赶时间，泡面足矣。它不能吃好，但至少饿不死，让你有精力腾出来做更重要的事。




如果像学院一样梳理知识体系，还是自己学做饭好些。但学的过程中，肯定涉及对于调味、食材、炊具、烹饪技巧等多种知识的理解和运用，势必要体系化，才能有所成。








回到你的出发点，“但是总是会有这种那样的bug”，其实目标本就很单纯，只需“总结-归纳-记录”，将已出现的问题统计出来，逐一决策解决，并记录，下次照着记录对着改，就 OK ，同时考虑扩充团队弥补短板即可。








如果确实没有编制，或者你有意学习交互，那么其他人说的答案都是有益的。








工作总是需要有人帮助，一个人愿意多学不成问题，但如果为了学习而耽误进度、影响质量，进而对团队目标有不利，不如先放下不学，等到有更多可支配精力时，再捡起来。





















	

另外再提供一个方法：模板库。梳理规范的最终形态，就是一套完备的模板库。当然这只是理想状态，现实中总会根据团队规模和能力做裁剪。合适才是最好。














将所遇到的问题记录后，抽象其中的共性，例如 web 项目里，常见的设计元素有文本框、选项卡、窗口等，抽象出来，列个 1、2、3 形态，有时间就逐一描述，没时间就与开发人员沟通，用他们能理解的形式表示出来，文字、图片、视频甚至已经改好的代码都是可行的，只要他们能理解，无所谓形式正确不正确。








抽象出来的东西打理一下，统一放到一个公共空间，不断更新维护，这样对于后进的开发人员、新补充的专职交互设计师都有很大的帮助。








我这有一个可行的方式，截图示意
























看起来很庞大，但结合你手头的项目规模、问题大小、开发人员配合程度，我相信这套方法是可以缩小到你可以支配的地步的。








另，本答案所有截图均为原创。截图源自本人编制的交互规范文档及模板库，相关公司名称已马赛克处理。未经允许不可转载。
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新浪微博博主 @hellodba 说淘宝要去 oracle 化，淘宝为什么要去 oracle 化？能否提供更加准确的信息？











 mysqlops
 ,
 
www.hotpu.cn









没想到这个问题被移到 @知乎 上来了， @Fenng 说的比较全，个人继续补充给大家解答下：




1.去Oracle数据库的原因




1.1 Oracle主要是依赖中高档存储设备和小型机；




1.2 Oracle不适合大数据量采用PC Server+伪分布式的模式；




1.3 中高档存储设备和小型机的购买费用非常贵，更关键是这些设备的保养费服务费用更加贵，甚至超过设备购买费用；




1.4 Oracle +中高档存储设备和小型机的模式，无法满足业务增长的需求；




1.5 Oracle本身的License费用在成本中并不多，而且整个阿里巴巴集团主要是 淘宝和支付宝占用的License费用占比大；




1.6 Oracle技术本身也是没有任何问题的




1.7 只是把一些数据量非常庞大，且允许出现小概率数据丢失的业务迁移或直接采用开源数据库解决方案（主要是MySQL）；








总结：去Oracle的说法是放大了，放弃部分业务由Oracle数据库改为MySQL主要是为了去存储设备，也即影响最大的是两家公司：EMC、IBM








至于去Yahoo化，本人不太清楚，若是去Yahoo化的话，估计是指Yahoo的文化和Yahoo美国公司对阿里巴巴的资本层面的控制，不属于技术范畴，我们就不讨论。








补充4点：




1.阿里巴巴和淘宝都曾经尝试过Oracle数据库迁移到MySQL，但是失败了！过将近2年之后，阿里阿巴巴（内称B2B）我们在一些重大新项目中重新开始使用MySQL数据库，并且恢复和建立大家对MySQL的信心，并且把一些Oracle数据库支持的重大业务，例如阿里巴巴中文站的Offer信息，迁移到MySQL数据库中获得成功之后，大家的信心越来越大，所以其他子公司也就更急积极推广MySQL数据库；








2.以前整个阿里系懂MySQL的DBA或技术人员极少，用一名合格MySQL DBA要求的话，阿里软件到是有1-2位兄弟，其他公司几乎可以用0形容；








3.淘宝大规模的招聘技术实力和经验非常丰富的技术人才，尤其偏向底层的技术人员，迅速提高了淘宝公司在开源领域的技术实力，以及增强他们迫切改造原来系统的构想，所以采用开源技术就是必然的趋势，以及他们也有能力修改与完善开源的技术产品；








4.整个阿里系还是非常多人云亦云的技术人员，尤其当NoSQL产品开始从国外传入国内的时候，尤其DBA团队非常悲观，甚至整天吹嘘DBA的好日子到头，大家应该研究NoSQL产品，其实我们关注与研究新的技术活产品是必然的，但是不能乱了方寸，2009年中旬曾经说过，NoSQL数据库产品是有限领域使用，不会成为全行业新的宠儿，时到今日还有那些人在盲目使用NoSQL数据库产品呢？









给提问朋友及类似朋友的建议：









1.每种技术或产品都会有其用处，不要因几家大公司做某事情，就开始跟风，毕竟每个公司的业务场景和数据量不同，公司内部的资源与需求不同（注：需求主要是指技术人员追求成长和KPI，
 
大公司的KPI是指南针也是毒药

 ）








2.每种技术活产品，都可能走向没落，甚至消失，这主要是看产品的研发公司是否良好；








3.技术产品都有其自己特殊的应用领域，很难有通用性产品，且能达到各个方面的指标满意的，也即完美就是缺陷，有得有失的；








4. @天光 说一个 DBA要掌握多款数据库产品技术，基本的数据库理论确实是相通的，但是你若想精通多款数据库产品技术，那是非常难的，人的精力非常有限！




人人都觉得MySQL非常简单，上手也非常快，但是国内有几个DBA敢说，自己的技术很强呢？？？
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「反向团购」这个概念出来很多年了，但是为什么一直不被投资人看好？











 简江








之前我曾经多次表达过，“模式”本身是浮云，“模式”有模式所依赖的土壤，缺乏这些土壤，模式本身就没有意义。所以我们在思考一些新模式的时候，更要思考这些模式诞生的环境是什么，以及在环境中创造了什么样的价值。








我们来看“反向团购”的特征：




1.对消费者的吸引力主要来自于“低价”，但“低价”的前提是这个物品对特定消费群的确是有吸引力的；




2.消费者要承担凑不齐数无法成团，以及延迟交付延迟满足的不爽；




3.对于团购组织者的压力主要来自于需要短期内聚集大量潜在目标客户群；




4.是否对卖方的销售方式以及价格体系有冲击导致无法说服卖方；








所以我们思考反向团购的成立条件，也是三条：




1.产品和折扣对消费者要有足够的吸引力，这里面不仅要考虑折扣率，更要考虑单订单绝对折扣额度；




2.尽量提高成团成功概率以及缩短成团时间；




3.要有适当的平台在短期内低成本拢住大量潜在客户群；




4.卖方的销售方式和价格体系不至对发起团购造成障碍；








接下来，我们考虑最容易反向成团的特点：




1.购买需求明确，单价高、降价空间大；




2.能够有平台准确定位潜在消费群；




3.卖方客户获取成本高难度大；








于是我们发现在如下几个领域，其实类似模式已经出现了很多年，比方说：在车友论坛团购汽车，在业主论坛团购建材，在母婴论坛团购儿童座椅，这些团购的发起者很多都是普通消费者，这些团购特征无不符合上述特点。








至于不依附于任何既有用户平台，单独以反向团购模式来支撑的创业项目，首先遇到的就是“冷启动”困难。因为没有足够多的活跃用户，导致无法吸引足够多的商品，没有足够多的好Deal，又没办法吸引更多的用户。导致平台的正常交易过程启动不起来。








“反向购买”的经典模式是Priceline。但Priceline能够成功的前提是：




1.国外酒店行业的定价与库存管理本身就比国内成熟，连锁酒店发达，接入与沟通成本低；




2.国外存在大量的有消费能力又价格敏感的消费群，而国内往往价格敏感的没消费者力（有足够的毛利才有足够有吸引力的折扣空间），有消费力的往往又价格不敏感；很多企业中高层出差的时候住四星五星，自己出门还是去住如家，这种消费习惯下，针对高星级酒店的折扣市场空间有限；




3.国内机票价格弹性空间小，导致这种本来可以拿来吸引大量客流的产品缺乏吸引力；








其次到目前，Priceline的增长主要通过一系列收购实现，“反向定价”也只占了Priceline一小部分收入。
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Check-in 机制除了 Foursquare 类应用外，还能有效地应用于什么产品上？











 elya
 ,
 
@顶顶，http://elya.cc









可以check-in地点，可以check-in人，可以check-in物品，可以check-in音乐/电影/书，可以check-in心情




我想过这样几个东西——





1、check-in人





见到了一个朋友，check-in他，你们共同的好友会收到这条社区信息





2、check-in美女





见到一个美女，可以check-in她，最后在美女图层里可以看到那个区域美女最多





3、check-in叫车服务





在某个地点check-in，状态就变为叫车，出租车师傅可以根据热点图看到哪里叫车的人多，然后就开去拉客





4、check-in心情





系统提供预设心情，你check-in心情之后，就会在各个社区里有心情状态，可以按月按年查看自己的心情曲线图和心情色块
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系统工程师和系统运维是两个不同的职位吗？











 陈小生
 ,
 
网络游戏系统运维工程师









受邀回答这个问题，可实际上我也不知道该怎么区分，那就扯扯吧，大家也随便看看。








这个职位也许在国内的环境并不是太好区分，大企业这一块细分得可能好一些，在小公司这个职位实际上很多时候是需要打杂的，系统工程师好听一点，实际上比如我的职位，当年应聘的时候，有两个职位，一个是系统工程师，一个是系统管理员，当时看了招聘的要求，感觉工程师好听，但是那个招聘门槛却又比较低，最后还是选择了感觉相对“不好听”的系统管理员，还好，选对了，当年那个工程师职位是机房的一线运维（不是说一线运维不好，只是我的兴趣方向不是这块），管理员是直接与系统、项目做桥梁。当然了，进了公司后，发现我的职位实际上是叫系统工程师的。但是我们内部又自己只是叫网管（所以如果和不了解的朋友说我是做什么的，我从来都是两个字：挨踢）








现在可以分得比较清楚的，正如陈湛翀回答的，运维这一块目前有比较清晰界分的应该是系统开发工程师和系统运维工程师吧。开发这一块，比如提供对外接口，开发适合公司、部门的系统管理工具、开发监控系统等等。








说说我心目中的系统工程师应该具备的质素吧：




技能广而深，全局观要强，能引导公司、项目的运维体系良性发展，而不是你需要什么我提供什么，出了问题我解决问题，能在一开始就预计发展方向，这样做在规模变化或者机制变更的时候会带来哪些问题，如何更好的规避可能出现的问题，出现不可规避问题如何更快更好的解决。




开发编程能力也必不可少，很多，真的很多程序员，他们写出来的程序根本就不顾硬件、系统、老板、还有你的感受的！你必须在他们这样做，甚至在他们还没这样做的时候就告诉、阻止他们，你们这样做是不对的，或者需要改进的。产品为导向，但做为一个靠谱的系统工程师，你必须有靠谱的原则与坚持。




素质和RP那，必须的！RP不好，软硬件各种欺负你。素质不好，你可是有最高权限的哦。你，必须让公司用起来放心。








扯完。。
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一个优秀的产品经理应该具备哪些素质？











 林小强
 ,
 
十年支付产品经理，一只希望自己指尖会飞舞的猪……









希望这张图可以帮你解决一些问题：
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除了宝洁玩多品牌战略，还有什么其他公司也弄多品牌战略？











 葉一
 ,
 
Ph.D Candidate in Biology









Swatch， 包括：













	
Rado（雷达）


	
Tissot（天梭）


	
OMEGA （欧米茄）


	
Longines （浪琴）













From wiki







Swatch Group is the world's largest watch company, and the Group has accelerated its acquisition of Swiss luxury brands in recent years. The Swatch Group owns the following brands: Breguet, Blancpain, Jaquet Droz, Glashütte Original, Léon Hatot, Omega, Tiffany & Co., Rado, Longines, Union Glashütte, Tissot, Calvin Klein, Certina, Mido, Pierre Balmain, Hamilton, Flik Flak and Endura.
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中外移动互联网人群中女性用户的特点是什么，是否有相关的行业报告？











 佟敬皓
 ,
 
给时光以生命









说一些之前我了解到的一款移动阅读器的男女用户订阅情况吧，这个问题还蛮有意思的，抛小砖引大玉，小砖抛错请指教。








那款移动阅读器最早期的时候，订阅的大部分用户为男性，他们认为是由于男性对资讯的信息需求更为强烈，愿意尝试新鲜事物，在需要做出决策的时候希望能够了解到更多的信息，所以他们主动订阅，关注多个频道，浏览时间长；








作为一款大众移动阅读器，为了追求更多的用户，他们增添了美食频道、娱乐频道等，女性用户订阅量开始提升，目前的男女比例是 6：4。








忽然想起一个笑话，说，女人就好像火车，总是逛……吃……逛……吃……时不时还 5555……









购物、美食、情感，可能是更多女性用户关注的焦点。
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作为app产品人员和上司的产品意见相左，怎么办？











 史飞
 ,
 
人人都不是产品经理









看看你与“他们”的分歧是不是根本性的，如果是，换公司，如果不是，说服他们本身也是产品经理的工作内容之一。




如果无论怎么做都完全无法提升自己，那换环境。








做产品本身就存在巨大的主观地带，越是关键的决策，对错越是模糊的，这个行业大家都是在赌，没人知道怎么做就一定成功，身在其中的我们能做的和必须知道的只有：




1、尽人事




2、产品成功，未必是自己的能力，最大的可能只是运气好




3、产品失败，看看在失败的过程中自己能学到什么








互联网这个行业其实比任何行业都无情，都可怕。
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要提高批判性思维（Critical Thinking）的能力，需要看什么书，或做什么？











 Feng Gao
 ,
 
英伦忽悠学博士









“Beyond Feelings：A Guide to Critical Thinking"




douban书页：
 
http://book.douban.com/subject/1863497/









不过个人觉得批判性思维的提高不是读几本书这么简单，主要还是多思考，然后把自己的思考过程转化为文字记录下来，与人交流才是正途。
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浏览器的市场份额是如何统计的？哪个机构的数据比较合理？











 曹政
 ,
 
数据控/历史控/考证控










CNZZ 数据中心 市场分析报告 浏览器报告

 我一般看这个。
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为什么有人在手机软件加载不出来的时候喜欢摇晃手机为之「加速」？这是一种什么心态？











 正皓
 ,
 
知乎是程序員的豆瓣。









这不是什么心态。








用重复的动作降低对时间的敏感度。
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如何分辨一个人是否在说谎？











 张翀
 ,
 
二级心理咨询师，一级影迷。









成年人在
 
说谎时

 常常会做出轻微的、已经退化了扭身体动作，而且这种动作在他说谎时比说真话时更为频繁，他们不像小孩子扭动得频繁，而仅仅是躯干姿势稍稍变化，看上去是从一种坐的姿势变成另一种姿势似的。这些未加掩饰的身体摆动是在表示想逃跑的示意动作。









说谎时

 手倾向于：摸下巴、抿嘴唇、捂嘴、摸鼻子、揉脸颊、搔眉毛、挖耳孔、捋头发。其中两种增加得特别明显，那就是摸鼻子和捂嘴。谎话是从嘴里说出的，这是头脑中的某个部分对此感到很不舒服，于是便会向手发出信息，命令手去“捂住”所说的话。在小孩子身上发现可以确定他在撒谎的几率更大。








说谎时，明显降低简单手势的出现频率。原因：动作是作为平时讲话的“图解者”，我们无意识地感觉到，他们可能会泄露我们的内心，但有节制的做动作并不容易，所以得将手隐藏起来，或者放着不动，或者插进口袋，或者握在一起。








——摘自《肢体语言导读》
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为什么腾讯领投5亿入股同程网，业界不怎么讨论，入股点评却能登头条呢？











 张胡斌
 ,
 
三好木匠









几个原因在我看来：




第一个，我很同意目前排名第一的来自
 
@鸟哥

 的答案。也就是行业特性，所谓的业界并不熟悉。




业界。。。是啥？互联网分析师们么？




OTA行业水很深，创业级别的公司基本都没资格入场。起步就需要几亿的现金投入，还不算什么流量成本等等运营过程中高昂的费用。相对而言低调点没啥，能有用户使用就好了。没几个亿的现金储备就根本不用想大规模市场营销。




而一般互联网用户、爱好者、分析师、观察家们常去的网站对人家的经营毫无影响。所以相对而言，一般的互联网关注不会照顾到这个行业。




而大众点评就不同了，身处本地生活服务、团购也就是O2O这个大行业，是所有的一般互联网用户、爱好者、分析师、观察家们都“貌似”很熟悉的行业。随口都能评论几句。上头条总比汪峰容易。








第二个，还是行业特性，互联网流量的转化率问题。




这个我不是很熟悉，但能有个基本的判断，同程网主要的流量或者说业务量应该不是从互联网起步的。




具体点说，旅游、旅行社行业的垂直服务能力是同程网的一个优势。




我在12580服务过将近6年。而12580业内大概排名第四。同程网第三。最可怕的是我们大概到10年－12年，才真正的意识到这样一个巨大体量的竞争对手的出现。




一方面是同程网自身发展快。二一个是这个行业就是这样。








第三个，依然是行业特性，用户画像和用户属性。




和点评不同，OTA行业的主要用户不是天天上知乎的人。




据我观察，大部分当前知乎的用户最多也就是点评的用户的收入，甚至还没到这个门槛。




而OTA用户，收入至少平均要几倍于这个O2O的行业。




用户的不同注定了媒体跟市场策略的不同。




没必要大家都知道，有用的人知道就好了。




赞同：7





评论：3









PPT 中文字体里的宋体字间距和行间距该怎么调整才不显得很土？











 梁海
 ,
 
字体排印爱好者









嗯，Windows 自带的这个「
 
宋体

 」全名为「
 
中易宋体

 」，以此可以把它和其他宋体区分开。








如果真的必须用中易宋体：









	
细腻的配色和舒展的整体排版可能更为重要。






	
字号偏小时可以考虑略微增大字距，这样可以让小字号的文本更加整洁、易读（这是基本的字体排印技巧）。行距大一些一般确实会好些——因为大家往往都把行距设置得太抠门了。






	
永远不要把中易宋体设定为粗体，因为中易宋体自身没有自带的粗体，而 PowerPoint 的仿粗体很难看。[1]






	
选择合适的西文字体与之搭配可能会让整体效果好很多。













另外，高版本的 Office 似乎都自带
 
华文中宋

 ，这款字体和 Constantia（高版本的 Office 和 Windows Vista 开始的 Windows 都自带）搭配的效果似乎也不错，在某些情况下会比中易宋体好得多，可以考虑。








[1] 可以参考这个问答：既然浏览器能用算法将正常字体加粗和变斜，那么斜体有必要吗？
 
http://www.zhihu.com/question/19551493
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刚入职的产品设计人员，在确定产品原型后，应如何组建项目团队？











 吴思扬
 ,
 
啊，你在看这里。









组建团队？你需要一些简单的软件工程常识，而且需要担负起团队管理的职责




以题目中这样的背景情况，如果用心的话，也能做得不差，但不会做得很好，积累和提升为主








1、画大饼，砍需求




有原型不代表需求明确，所以第一步不是找人，而是把产品概貌描述出来，分解成几个阶段，每个阶段完成一个比较大的目标。




再把第一阶段的大目标按功能重要度拆解，拆到能具体描述“怎么设计”的程度，就OK了，这个时候不用考虑怎么开发的问题。




拆解工作目标、界定工作范围的时候，需要砍掉一些“看起来很好”的功能，别画蛇添足，只完成核心任务。








2、拉人组团




搞定上面：把你的老板当成资源，跟他说，我们要做这个事，需要什么资源，需要多少人，我大概评估了一下，可以什么时候有小样，计划什么时候有 beta 版，计划什么时候上线。同意了就给你批资源，其他部门给的资源不够可以多次软磨硬泡，吃饭K歌共同利益等等手段你自己看着办，别犯浑赌气就行，拿资源时犯不着太较劲，不然有了这次没下次。




搞定下面：拿到资源后，组团开个长会，不要搞没用的讲话，重点讲“我们要做什么，为什么要做，我计划怎么做，现在面临的问题有哪些”，然后谈谈心口头交流一下，会议最后安排分工，这个分工就是第一阶段的产出物，靠不靠谱全看它了。








3、执行




做好自己的事，如果没 UE 就多负担点交互，但别轻易评价开发和 UI 的工作成果，要评价一定要中肯，以帮助、解释为主，别学 Jobs 骂人。




建立一个分工表，谁该在什么时候干什么事记录下来，PM、UE、UI、开发、测试这条主环节上的任务一定要前后衔接，第一次做可能有空当，就是下个环节的人等着上游出活，这种情况请掌自己的嘴，然后尽量避免。




该请客请客，该出血出血，不然谁愿意跟着干活。加班时买个夜宵跑跑腿，上班时放点轻音乐活跃下气氛，偶尔自爆一些糗事调和一下气氛，遇到团队成员矛盾了充当一下和事佬……这些杂事做下去，把自己当成服务者和供应者，别当自己是领导，时刻告诉自己“你丫就是个干活的，少卖关子”








4、后续回家补充……
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为什么感觉豆瓣在走下坡？











 摇滚死兔子
 ,
 
摇滚乐微信公众号：dreamcatcher_0









因为你不常去了




所以感觉不行了
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现在 20 岁左右的普通工厂员工消费方向倾向什么？











 尼佬
 ,
 
专栏作者 / 旅行指南作者









我说说女工云集的深圳的一个现象。








深圳因为毗邻香港，白领消费的国际品牌护肤品譬如兰蔻等，销量一直是全国大城市最差的（白领随便过香港买，价格差异非常大）。




但是，香港跟蓝领工人没什么事（也就是周末去免费的深圳湾公园，眺望一下海那边了）。美宝莲、玉兰油这些低端大众护肤品，在深圳都拥有全国销量最高的柜，而且都在蓝领工人周末喜欢去逛的东门，白领和中产一般没事不来这儿。




玉兰油在天虹百货龙华店（离富士康很近）做促销的话，月销售百万都是很简单的。








大厂女青年也算有消费能力了。




小厂女青年可能真的就消费些冒牌了。
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你“相信人文和自然的力量”具体是指什么？这种力量是对人的职业发展推动还是对产品的推动？为什么如此相信？











 Hans
 ,
 
腾讯战略总监









amy同学对问题孜孜求解的态度，实在把自己逼到角落，只好写点佶屈聱牙的文字，望略有所答。








就“相信某种力量“这件说法，可以粗犷的理解为：推动社会意义上的和人类文明进步上的力量，谁更强大，谁更值得推崇。 除了人文、自然，并行的还可以有宗教、科技、经济、政治等。








我所理解的人文，偏重对自我的反观，保持真挚和童心，不断向内反思内心的追求，向外发现规律和解释， 尊敬个体和民族特性， 饥渴的享受千年文明带给我们的文学、历史、戏剧、音乐、绘画等艺术成就，然后并形成自己的价值观，尽力反馈和贡献。




里尔克所说的， “In the deepest hour of the night, confess to yourself that you would die if you were forbidden to write．” 也是一种的解读。








至于自然， 相对简单， 《Oceans》《BBC生命 》《迁徙的鸟》这些记录片实在是太美，太神奇了。 不仅科学的智慧来自那里， 就连生命的意义必将流向那里。








最后一个问题，答起来太麻烦，先略了。 ：D








作为一个无神论者和科技工作者， 目前也只能相信这两种力量，激励自己继续探索和快乐的生活。
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如果你在运营一个社区，你如何面对网管要求删帖的问题？











 匿名用户








要求删贴肯定是要删除的，但和各部门打交道的整体思路也很重要，而且作为平台的运营者应该了解哪一方面传达的要求，具体哪一类的删贴要求，接下来是看你自己是怎样的平台，不同的情况有不同的沟通技巧，详细说明就是：








1、公安局网监处








一般情况下，他们是不会管意识形态的问题，即便是意识形态的问题，也是绕了个弯子传达到他们那边的。要记住他们是公安系统，他们执行力特别强，态度也是最为强硬的，但往往也是最好沟通的。他们要求你删除的内容，留在你的网站上基本弊大于利，有知识有文化擅长春秋笔法的用户是不会轻易触怒到公安的，这个时候，不管你是大网站还是小网站，第一时间配合加笑脸相迎即可，多数情况下，只要你自己不存在违法行为，资质齐全，肯定不会受到任何影响。如果你存在技术条件限制不能及时处理，也要找其他的理由，但表达出自己在以最快的时间处理该事的决心。








和网监处一般不会有长期的联系，除非你是门户网站，网监关注的毕竟是他们的业务职责（色情、集会、非法信息、不良信息传播），很少记录你网站本身的思想问题，当然如果你真的捅了个大篓子，他们可能会是给你贴封条的执行者。








2、北新办








网管办，具体的管意识形态的部门，这个部门可以随时获得你的资料并联系你删贴，但他们的好处是可以沟通，对于资讯提供方而言，如果自己比较强势（比如门户网站），是有还价余地的，而且你可以要求他们在删除你内容的同时也要删除竞争对手的同类内容（门户间经常干的事情），所以他们也很喜欢接受举报。








对于小网站而言，和一个意识形态部门打交道也是比较简单的，说到沟通技巧就一个词“装傻”，表现出自己对政治，对意识形态的极度不敏感，并向对方虚心请教，处理后说您好，您慢走，我们下次一定注意，今天实在是学到了很多东西啊，欢迎下次再来。但真的再来的话，对自己就不是好事了，一个意识形态部门频繁找上来，你的平台就记录在案了，这时候除了继续配合以外，要多想一些预案，比如防止敏感内容被搜索到，比如不要让负面内容扎堆或易于索引，对于社区而言，更重要的一种运营能力是你要知道什么样的内容会引起意识形态部门的关注，而他们的关注周期是多久（比如平时一周能扫到你一次，敏感时期是否会提高频率），要打好时间差，在引起对方关注前转移阵地，比如在公开讨论某些事件几个小时后合理的转入地下。所以，防微杜渐和装傻充愣是要诀。








3、国新办








更高一级的意识形态主管部门，思路同北新，接触难度并不会更大，其实国新办对于中小网站而言打交道的机会很少，但如果因为严重事件被找上门，估计就比较悲剧。








4、广电或者其他业务系统








简单的说都是纸老虎，他们并没有直接要求你删贴的权利，但他们要求你删除的时候会比网监处同学更为严厉，这里面如何响应可以根据自己的判断，如果是某类侵权内容的话，删除是应当的。如果有明显的越权行为要求删除请予以拒绝，或提示对方找北新办解决。（北新办会非常高兴这种说法）








5、各种政府机关








原则上你可以不删除，要求对方提供身份证明或者联系北新办。当然如果具体的内容确实不妥，可能引火上门，那自然该优先处理。








6、IDC








之前遗漏了这部分，IDC过来的删贴要求，90%以上是网监处（直接查IDC电话对他们最方便），而且由于网监处的强势态度，IDC是抗不住任何压力的，所以第一时间配合是要做的。网管办尤其是国新办基本不会通过IDC联系而倾向于直接沟通，这和他们所负责的领域是意识形态也有关。
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该如何做大中型 UGC 平台（如新浪微博）的反垃圾（anti-spam）工作？











 王鹤达
 ,
 
SNS 数据挖掘小学生









看到第一个答案都不敢答了，我从技术方面简单说一说。但是先要说清楚，我没有处理过任何平台的spammer。




Anti-spam 在反垃圾邮件领域已经非常成熟了，一方面是因为垃圾邮件的特征相对集中，分类准确率可以做到很高；另一方面是因为用户发现垃圾邮件会拖到垃圾邮件箱，自然训练资源多，发垃圾邮件效果可以越做越好。




SNS 领域，我见到的垃圾用户主要有几种，比如发广告的、发链接的、来自应用的。对付哪些 spammer， 用什么手段对付 spammer，这些都是要从产品角度考虑的问题。比如你发现某个账号是个 spammer， 最温柔的手段就是以后每次登陆都要求验证码。




从技术角度，如果简单抽象成0/1分类，那么要做的就是发现更多、更有鉴别力的特征，辅以较好的分类器。通过一部分人工标注和在用户数据上不断的调优，达到较好的效果。这方面第一个答案的1.4里列举了很多了，不多说。




每一个 SNS 有自己的语言生态， 固然有些 spammer 是有组织、多平台的，但是毕竟无法全盘照抄。再者，spammer 绝对是会进化的，spammer 与 anti-spam 是相生相克此消彼长的关系，不要指望一劳永逸解决问题。既然选择了给用户一个相对清净的环境和好的用户体验，就得长期做下去，适应 spammer 的变化。
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豆瓣的用户体验好在哪？











 苏锐
 ,
 
aka Suave









针对 iphone 的体验说，它比起之前的手机有几个最大的不同，








1. iphone 所有的操作都是通过手指的触摸完成的，之前的手机都有不止一种选择，键盘、手指、触笔。andriod 的问题也在与此，滑动屏幕应该用滚球还是手指？退出应该按屏幕上的按钮，还是物理键盘上的 return ? 用户需要选择。








2. iphone 的用户交互提供的唯一的路径方式。很多时候用户期望的不是路程最短，而是清楚的知道这条路一定能到达。Symbian 提供了太多的快捷方式，Palm 更是。iphone 没有，所有的操作都只有一条路。








3. iphone app 启动更快，它通过限制资源的使用，视觉上的优化给用户提供了很快打开应用的“感觉”，确实只是感觉，未必真的多快，就像iphone的 multi-task 一样，感觉上是，技术上不是，但这足够了，用户在乎的是感觉。这点在 iphone 的广告上也提现到极致，apple 不爱说高速处理器，500万像素摄像头。apple 只说“更快，更清晰”








4. iphone 把用户80%时间用的功能做到极致，最常用的就是滚屏。iphone 上市到现在有5、6年的时间，它的屏幕滚动的感觉仍然是最棒的，就一点 andriod 差远了，甚至我觉得永远赶不上，因为 andriod 手机软件商和硬件商是分离的，体验上就很难做到完美。








说网站的体验，第一位的是打开页面的速度！没有速度，再好的交互、视觉都是浮云。在速度这一点上，豆瓣做的不错。
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在面试产品经理时，问哪些问题能够考察出执行力和抗压能力？











 大熊
 ,
 
创新电子商务公司，base在上海，所有岗位开放招聘









Q1:如果一个项目，需要协调运营、UED、DEV、SQA、DBA、SCM以及其他线PM这些资源协同完成，而且目前需求并不完全明确，需要的资源状况也不明，你打算如何来推动？讲讲具体的做法和详细的步骤。








Q2：如果另外一个项目，是CEO钦点的项目，而且大概会调集全公司1/3的资源来完成，目前完全授权给你，时间只有两周。最近公司技术研发体系新人较多，同时面临着十一国庆长假，该项目在两周上线之后会在CCTV以及各大门户投广告来推广。你会怎么做？








呵呵，如果大家想回答这2个问题，请到问题专用贴：
 
http://www.zhihu.com/question/19606802





赞同：1





评论：2





OEBPS/Image00092.jpg





OEBPS/Image00213.jpg
vz, zaamo o

"z {aan o

esmamuny SHAPESERS

B g (imeesa

Pr—

B e

[TTraspgoywy

R T

mesraunes

[nanranse
muncenssnsa annsssssar






OEBPS/Image00334.jpg
MiUI

o | Erae

4 W

011K/s @ = .l @

ko)

5
9 o]

kiTER FEER

0 10

e i)
= 5
MIWIFI iR

R #F

A (<Y
g GPS
BHRE BZ

FFR





OEBPS/Image00456.jpg
14K/s ® 2 .l @21:52

PDEFBHPR

i

ERMIURBH I 48 B amR%!

SeRk






OEBPS/Image00577.jpg





OEBPS/Image00091.jpg





OEBPS/Image00212.jpg





OEBPS/Image00333.jpg
v S|
X

Sign Up

find friends

profile !

activity (0)

vihFecsok

Aroacy signed up 7 Log n tEsstwood . Gorilaz- Gl san

soundwave





OEBPS/Image00457.jpg
®H AR CNF K AHER






OEBPS/Image00094.jpg





OEBPS/Image00215.jpg





OEBPS/Image00336.jpg
1BF5: 20116 BB NR RS A28 L F ol k!

@SCNU Y A

hitp:R cnhOHIE
hitpR cn/ajTizt

tipie | PEEAE | OEEE | CEbl






OEBPS/Image00454.jpg
€' | @ https://wev. google. con/int1/zh-CN/chrone/brovser/velcone. ¢ | A

HmfER Chrome & %28

5 IEAE R 09 R —RUR B RT3 K88 HBRFBFEN TS
£ EREHIE






OEBPS/Image00575.jpg
hEERE T4723 Eromm PEEE THT21 Erom
(Q Q3 ©)

L BmmER pUl
L1 adele i
L EHRE BUELL]

afwlelr|t|v]u]i|o]r|lajw|e|r|T|v]u] fo|r]
000EA0800 | 080GEA0A0A

s EUEIBNN o Bz 1x]c]v]e N mi






OEBPS/Image00093.jpg
Berlin TopAY (© Lotin it

Monday, 14h

zo8
Q

Die oRwE

Nice Weather PICOOC





OEBPS/Image00214.jpg





OEBPS/Image00335.jpg
el A X

R EDIY

OREHE
e

BUEE (3-4ABE)
REARAARESRE
W 123456789
58 987654321

482780 =
RF3:00 ——
| FXIIIEE






OEBPS/Image00455.jpg
ON A JOURNEY

Discovering Possibillfes






OEBPS/Image00576.jpg





OEBPS/Image00096.jpg





OEBPS/Image00217.jpg
EEEEHAB—IR BRREHABIL





OEBPS/Image00095.jpg
REALITY
15

BxKEN

st tsERY

RS IR

WRIOEILERHERG
Jane McGonigal
B - LRRRED e

WHY GAMES MAKE US BETTER AND
HOWTHEY CAN CHANGE THE WORLD
Sansm






OEBPS/Image00216.jpg





OEBPS/Image00337.jpg





OEBPS/Image00097.jpg
B, RREREERT 760’ 422 w B Esr-mmms
b 81, 204 RERSAMRERER , EREATH





OEBPS/Image00448.jpg





OEBPS/Image00569.jpg





OEBPS/Image00449.jpg
¥ ¥

3 ‘ HRITEE
4 A 4

‘Eﬁﬁm%%%ﬁﬁ? ’b%—%(ﬁﬁ%)%é%ﬂ?






OEBPS/Image00570.jpg





OEBPS/Image00328.jpg





OEBPS/Image00568.jpg
EESERE-BHENE, HRARNERTA, MREMNBIRRES
e UEHDNBEEEMNERHNAG, —HARREE, SREEIHEE. B
BREEFHOHBOFGRR TR, LE—EORBER-ERINRE, 8
BrE, hESERER!

EHFRERPE, MEERREBNTHBORREMAE, RUETHE, BT
WETH SRR TR AW

WERM—T, WRERFDEENEELN, KERBFEAREEE, BTk
EREFBEMALF T ERERGE, FR.... KBSNATEREERTT

BREAARTRIMEMES, ARBRENELHT, BARGREESEN
Kid, RPTUBRFAEEE, EASTEREEAR—EHRRERME,
MRES-PINSNAE, BERECEPEL—H, BRFRSU—BT!





OEBPS/Image00088.jpg
©Oh no, you came too late..





OEBPS/Image00209.jpg
BB (L)

@ ¢ - ®

e T






OEBPS/Image00330.jpg





OEBPS/Image00452.jpg





OEBPS/Image00573.jpg
WHAT'S NEW

Q@  rrorocrarHY Home
s b soplin Wear This Bracelet,

Never Forget Anything i

o b Ever Again [

Bostono Gadgets

TODDSWYDER MissoNt

o
What Does THE %
SHINING's Final Image
Actually Mean?
WhatCuture Phaography FRosEs RAPSINONS

Prismatic MR Porter





OEBPS/Image00208.jpg
BRR—MEENXF

TR e R A






OEBPS/Image00329.jpg
BhRIHL?
PIFSEERI AR - LB AL

'





OEBPS/Image00453.jpg
Market cap per mobile user

$212

3170

"
= s32
$18
$3
Twitter  Facebook WhatsApp  Line Kakao Viber





OEBPS/Image00574.jpg
il

ig

MR RN

wE






OEBPS/Image00090.jpg





OEBPS/Image00211.jpg





OEBPS/Image00332.jpg





OEBPS/Image00450.jpg





OEBPS/Image00571.jpg





OEBPS/Image00089.jpg





OEBPS/Image00210.jpg





OEBPS/Image00331.jpg





OEBPS/Image00451.jpg





OEBPS/Image00572.jpg





OEBPS/Image00103.jpg
| [ zhihucom uid % EEY =y ]
0 vz com - 47 - 57 LY~y
) o v com/bac1o_hame 0wz com - 475 - 307
Q zhih - google JP MR [ www.zhihu.com/notifications/unread/ - Ai%i832 - %
3w hin com/peopiemoonmanste - oonworste .. || [} w.zhin compeopie moonmnste - Moororste -

) wavw.2hihu.com/question/ 200609167 - QQ for Mac ... || () www.zhihu.com/queston/20281332/an.. - S ARAR:
| 13 wonw.2hinu,comj queston/ 2056445 17r... - Chrome 1. I ) waw.zhihu.com/question/ 19723700/an... - Hft ARAR:. I





OEBPS/Image00224.jpg





OEBPS/Image00345.jpg
XR2EXMF

BRRNBENF
TEARHHLR

REREFENNEAS
]
BREFHAD

XREXF

ERORENF
TEMCHR

RERETEOREAS
ROFIE
REFHAD





OEBPS/Image00467.jpg
404: oh noes, there's nothing in here






OEBPS/Image00102.jpg





OEBPS/Image00223.jpg





OEBPS/Image00344.jpg





OEBPS/Image00105.jpg





OEBPS/Image00226.jpg
‘The Economic Naturalist: In Search of Explanations for Everyday Enigmas (Papertack]
St
v 6.
e $11.03 8 PReE Sipping onorers ouer $25. et
s 34352 G131
e e P—
Wit e, A 17 i w5 . 5 10 i OOy Sl . s

o s et vt

& o wa ew






OEBPS/Image00347.jpg





OEBPS/Image00465.jpg
BRATEG ()

Al 10620k B 19F REPE: AN
REES: BRLTAER-HAR, RABMETRL
xRS

ERSE GISNER)  Hon

A 1061 B 1% BEPE: AN
REES: GOTHRL R RERTE.
Ere

WEITE

% BVEEA OHA BE
MR RKEER) B 1505004

(e (]

WTE

[%a]

G BOEBR oA BA
MR RKEER R 1505004

(] [

waEn|






OEBPS/Image00586.jpg





OEBPS/Image00104.jpg
OEASESRES





OEBPS/Image00225.jpg
[o%ns @ners omn

FRER 125 A






OEBPS/Image00346.jpg
B mixi, Twitter, Facebook, Google+, Linkedin #4537
W OEEA 3] 24 W zoft W \REE

100% 3 75 v 5

o - 1
75% St
¢ 13%
L 12%
50%
64%
25%
0%

mixi Twitter Facebook Google+ Linkedin





OEBPS/Image00466.jpg





OEBPS/Image00587.jpg





OEBPS/Image00107.jpg
A Rt

1024 HEES






OEBPS/Image00106.jpg
| @& 21:52

MIWIFI R4S HE

mahEe @)

REER Biteiz
ESEE %
EEEE 2Mbps
Zett WPA2 PSK
1P itk 192.168.123.8
PEBBRIR

RIBZE

x





OEBPS/Image00227.jpg
[ T

—
-

|- .
%

HRER

IR/ Sina Weibo
Tuiter
Facobook

Email

HEAR





OEBPS/Image00459.jpg





OEBPS/Image00580.jpg





OEBPS/Image00460.jpg
e Rl i SCA

e MR R AR






OEBPS/Image00581.jpg





OEBPS/Image00218.jpg
51
=

ANEARER






OEBPS/Image00339.jpg
FAT SRR - RHRL R T A
il

02 LA VAP Y






OEBPS/Image00578.jpg
¢Dénde estd la pagina?

- §\\Q&“' i

0 ’.))@ @ﬁ“& W"‘%/“/%\
%%i %/ﬁ
1

eltor 404

hon





OEBPS/Image00338.jpg
ARG DL

BT L ke

SOV T 47 2 R >, y
FEHE

Bl ks (3-008D)

ESDIY






OEBPS/Image00458.jpg





OEBPS/Image00579.jpg





OEBPS/Image00099.jpg
szt | wE | W o | sl | sReE < | Wi





OEBPS/Image00220.jpg





OEBPS/Image00341.jpg





OEBPS/Image00463.jpg





OEBPS/Image00584.jpg





OEBPS/Image00098.jpg





OEBPS/Image00219.jpg





OEBPS/Image00340.jpg
done!?

Fake my eye offyou for
one minwte and th s where
Lod your

SPINNINGRLATE
s fftim wabihop

[seat]

Sood Netwerking

Come on!

Spinnng Plates
Web Design
Web Development

other uscfilness
‘Spenng lotes RS Feed





OEBPS/Image00464.jpg
METHE o





OEBPS/Image00585.jpg
anl RER{E 3G

21:37






OEBPS/Image00101.jpg
18.2k

VIEWS

5000

Janos

Jan-10

414

UPVOTES

Jan1

Jan-t2

8

SHARES

Jan-14





OEBPS/Image00222.jpg
(7O WEO
ALO  wBO
HEO  AHO RO

xv mwn
=2 e3¢
AR ®A

B A
X wymn. Fan-m REALE
e e, WETwEE S o LEREET
T a%dzo. LraEe

L5 RhekR 9L, >






OEBPS/Image00343.jpg





OEBPS/Image00461.jpg
J- MU 4 BB

SHANT






OEBPS/Image00582.jpg





OEBPS/Image00100.jpg





OEBPS/Image00221.jpg
il

T ems @)

A .

Rl AF 1.

Tf;f'fi-x\-m Tl eyt )
> ,%3’ npde g BiLe

Gxp - e i
oty 2






OEBPS/Image00342.jpg





OEBPS/Image00462.jpg





OEBPS/Image00583.jpg





OEBPS/Image00191.jpg
W R T R

EC
woin moip RUIBEA (RN, FRA
pomsn mawa 0 a';;::'z: L1 Sueioulin s L T
e SO
Frws | 129 | 7% / 7 / /
124 TR IR 7R 7R ! /
4% | M4E 4K PLES e / v
el T ] A% / 2% /
8% HHEP






OEBPS/Image00312.jpg
i funns  @wxzx  Beass  @esew (R @neon
CTEID e s

siwsan

& © (]
P - G -+
) it






OEBPS/Image00434.jpg





OEBPS/Image00555.jpg





OEBPS/Image00676.jpg
il BEEGE S FE11:7 (CEA)

SEBE >

b >

BRI >






OEBPS/Image00190.jpg





OEBPS/Image00311.jpg
MoonMonster

BRER

MoonMonster

aren @






OEBPS/Image00435.jpg
(g = e
e

DU kimewe e
T s aa e e G 0w 4a

= it i emmens w
e memens  mas moe

AR TR

arswmicimnonn v

i e ot
i





OEBPS/Image00556.jpg





OEBPS/Image00677.jpg





OEBPS/Image00193.jpg





OEBPS/Image00314.jpg





OEBPS/Image00432.jpg
BRI

MUl VERSE

R 007 RRANISEIN.





OEBPS/Image00553.jpg
"wl @ 1515
< 5 s ’d






OEBPS/Image00674.jpg





OEBPS/Image00192.jpg





OEBPS/Image00313.jpg





OEBPS/Image00433.jpg
IDEAZ - Keep your ideas... Free
-7 | FHH

& Free K

AppShopper





OEBPS/Image00554.jpg





OEBPS/Image00675.jpg
Julia

Knowtedge

Actvtesand nterest

messagetst weeer

1had the best time of my lfe. | loved
Spring in NY. Im visiting my friends in
a fow weeks. The program itself..| had
these great bondi

xperiences.

Iflencers






OEBPS/Image00195.jpg





OEBPS/Image00316.jpg
::. ..ll & lﬁ%





OEBPS/Image00194.jpg
YA LA PLYLIYL
(G R O O O O §





OEBPS/Image00315.jpg
0.00K/s ®

=l @21:43

KIZFER
XRg
Sl IES
HER
RS
RER
=IELETER(

GERATIE
0.5%

IBRIT)

BHFFAT

KGR EIRRER

SRR

EERRE
BT IR / RN

RIS

68(





OEBPS/Image00197.jpg





OEBPS/Image00436.jpg
.,S_:r





OEBPS/Image00557.jpg





OEBPS/Image00196.jpg





OEBPS/Image00317.jpg





OEBPS/Image00437.jpg
F/6
F/5
F/4
F/3
F/2
F/1
B/1
B/2
B/3






OEBPS/Image00668.jpg





OEBPS/Image00548.jpg





OEBPS/Image00308.jpg





OEBPS/Image00430.jpg





OEBPS/Image00551.jpg
"3





OEBPS/Image00672.jpg





OEBPS/Image00431.jpg
g. SHOH
@.. [ 1





OEBPS/Image00552.jpg
BREASEE

| momnsERE v

™ &R ) yRER

0 aRn ¥ smmEmEER
@ = v e
EmEmELD

BRBEREIE, Google Chrome SRR TNE.
O meen
MEFARSEE

mEE
{FIRE Google &
HERATHEN TR

 um
v EEuR
@ fFmEER





OEBPS/Image00673.jpg





OEBPS/Image00189.jpg
| © O O @ MoonMonster — bnac — 44x5 "

R =
The local version is:1.0.1

USErs ) s v e S b
du.con

Password: []






OEBPS/Image00310.jpg
I = S B

) AR
SRR






OEBPS/Image00428.jpg
B PCREHRIRAIES

(8855 O mixi O Twitter O Facebook O Googlet O Linkedin
2,500

2,000
1,500
1,000

500

0 === U
128 1B 28 38 48 5B ¢A 7R 8F 98 108 1A

@t ER

2B | 1A |28 (38 |48 |SA | 6B [ 78 |88 |98 [10B | 1A
mixi 1460 ] 127a] 171 rase| Lieo| rors| sos| sni| 74| 7e3| 73| e
Twier | 48| 48| 30| 417 484] 75| 471 44| 47| ser| sis| 4ke
Facebook | 684 834] 1007| 1016|1191 | 1256] 1054|1288 1283| 1297 13s4] 1299
Googer | 17| 31| 2| 3| 3| 2| %] | »| s w »
Likedin I Y Y Y Y Y ) ) I ) T






OEBPS/Image00549.jpg





OEBPS/Image00670.jpg





OEBPS/Image00188.jpg
| e (T i L

Google Google - 1
OBE @8k Om o

BaidER —

H % eme  rormEey Google ) 23 |

& +-HEm m2tha EHEREERE |

Falyovdeo 1 gupossnEs

& WL FETE ik
e iKeENZI 1eostmazsnm
| @ BER IR e |

B






OEBPS/Image00309.jpg





OEBPS/Image00429.jpg





OEBPS/Image00550.jpg





OEBPS/Image00671.jpg
DU





OEBPS/Image00202.jpg





OEBPS/Image00323.jpg
miEs a7z

wRE EA ==





OEBPS/Image00445.jpg
n®  ruPM ERET

5 TAP ON THE Today
GENRES YOU LIKE

Wik

22 @ 00¢

Beats Music





OEBPS/Image00566.jpg





OEBPS/Image00687.jpg





OEBPS/Image00201.jpg
AL Fif) o

]

Eili%





OEBPS/Image00322.jpg
LAND

oA Bu Y ocEA
AR TS

ko K ik AT B
.

A, BT LAMISLL L SN,






OEBPS/Image00446.jpg





OEBPS/Image00567.jpg





OEBPS/Image00204.jpg
XR—AMEENXA

BE—MEMBHNE






OEBPS/Image00325.jpg





OEBPS/Image00443.jpg





OEBPS/Image00564.jpg





OEBPS/Image00685.jpg





OEBPS/Image00203.jpg





OEBPS/Image00324.jpg
1 o

IR 2





OEBPS/Image00444.jpg





OEBPS/Image00565.jpg





OEBPS/Image00686.jpg
SEOZEMil R - cEwm ) Mz SAXAAR
hao.360.cn wm 27-33C SE 33-26C LA

i [ s B4 v gKE HE EE B0 ONE AF BB ¥

Baitme - | E2H o | EEnE
% {3%2 5 - hitp/www autohome.com.cn/
@ i . o
[}
am
(T
e =
SE e P
O MR nrrmmg L
W AL AsrR—FE [
B mEER

10005 B






OEBPS/Image00206.jpg
ROBERT H. FRANK

) LOUS PROFESSOR OF MANAGEMENT AND PROFESSOR OF ECONOMICS
JGHNSON SCHOOL OF MANAGEMENT, CORNELL UNERSITY

Below is a sampling of my 0p-ed peces and other general-interest atice that have
‘appeared i recent years. To downioad a pdf copy, clck on the relevant link.

Don't Bame Al Borrowers,” The Washington Post, Apri 27, 2
“Irrational Impressions* Worth Magazine, Aprl 2006.

“The Income Ga Grows, The Philadelphia Inuirer, November 27, 2005,

“The Ciass War that 1s't“The Philadelphia Inquirer, September 12, 2004.
“Overrated: Repeal of the Estate Tax," The New York Times, December 27, 2003.

“Underrated: The Link Between Money and Happiness,” The New York Times, December
27,2003,

“Best paid Plans,” The Guardian Uniimited, May 27, 2003,
“pricng the Ballgame,” The New York Times, December 4, 2002.
“The Case for Sanctions."The New York Times, August 24, 2002

“The Downside of Hearing Whoop! ot the Mal” The New York Times, August 7, 2001
{(reprinted in The Intemational Heraid Tribune, August 10, 2001)

“Traffic and Tax Cuts“The New York Times, May 11, 2001
“Scarce Slots? Hold an Auction,The New York Times, December 13, 2000

“Why Liing in 2 Rch Society Makes Us Feel Poor,” The New York Times Magazine,
‘October 15, 2000 (reprinted in The Australian Financia Review)





OEBPS/Image00327.jpg





OEBPS/Image00205.jpg





OEBPS/Image00326.jpg





OEBPS/Image00447.jpg





OEBPS/Image00207.jpg





OEBPS/Image00558.jpg
MoonMonster

MoonMonster

1234567





OEBPS/Image00679.jpg





OEBPS/Image00438.jpg
Google





OEBPS/Image00559.jpg





OEBPS/Image00680.jpg





OEBPS/Image00678.jpg
19





OEBPS/Image00198.jpg
R
BHEERYE, B -
35 EERRA22%

AHRHEERY.






OEBPS/Image00319.jpg





OEBPS/Image00441.jpg





OEBPS/Image00562.jpg
404 Error

OnSnap! outle Check Your AL

Den't FREAK OUT;





OEBPS/Image00683.jpg
i 36 1813

The Voyager

Mike Oldfield

ovorsge eon






OEBPS/Image00318.jpg





OEBPS/Image00442.jpg





OEBPS/Image00563.jpg





OEBPS/Image00684.jpg





OEBPS/Image00200.jpg





OEBPS/Image00321.jpg
MoonMonster MoonMonster

1 1234567 |

alwlelalriv]u]iJole] lalw]e]a]r]v]u] i fofe]
alslofrlalnlalk|L  Hals ol |a]u]sfx]L

® B08MNO0D % v 03ag0na ©
o~






OEBPS/Image00439.jpg





OEBPS/Image00560.jpg
T ) B CEMRIATF L
XA USRS S






OEBPS/Image00681.jpg
@ B, SRR

(-

. ?M‘%%ﬁé SOMERIBE 5 S0va. uvBRIUTC
! S

i, FEDHE, HEELR.

€M) 1000m 400nm 780nm
X —} oG } AR i

1002 [ ovA1— |

| BEGEASE [ PTEAERE —~=— TEKEREE—~
W . B AR B RAESSH
BT
A

FEINEA KIS RIS 00 RN E » IR
REFIERATER, B, TETREEASEER » EREREER
15, 12 SEERERNRFANEER.
wE:
FONED PRI » RIBRKTT 250 200 BRI » FIEAD

» RARTRIEIR » EEEAGRAE » KR, L. Wit5 C iy
VAL B » MBS REERR » WOESARR) .

L3 IRMHPAR
ROMAC, BEAA , EE TN, £
e E R, 5 Oetpnane (O /7J< 7=

FBATTEBIEA LS » BEEDA






OEBPS/Image00199.jpg





OEBPS/Image00320.jpg
DROPBOX #2

ERUYE

HUHR#& S Dropbox KRB
B
BRETER

=7

JR4E% % Dropbox §935





OEBPS/Image00440.jpg
& saoman 50 T fEes cw -0 X
€)>-o)(n][x






OEBPS/Image00561.jpg





OEBPS/Image00682.jpg
Ane omzrenen Bk

@ bokeaducom s
Fre=r="

e

8 cnvchnazonzaesom s

Frer T ——

e
an

anzmn
EEElE[EE]R
£ 08 2 N N T
azle=reale






OEBPS/Image00297.jpg





OEBPS/Image00290.jpg





OEBPS/Image00412.jpg
1%

B owow w1
monomomow s
IR

samE- (RESER) el
ZBRLms RS 8% w02

EREBHTS 8
SUNARGEARE T

TrueMetics ML An T

Fos-v K24
Awdte LIaEel.

BT

K25 RiakRENE
= wiramsvE @

© wmw asxrnn v






OEBPS/Image00533.jpg
Customer Reviews

Fokodohosc sn ]
itjelotaly 8 edoves e i satemor

som
s $2 e poblem 1 hve s tha  relyoved that camerahn e worked and hap s

Jsar R | 47 reowers mads  simia ststoment

25t
i

“ Picture quality i not 0 good in low lght conditions. ™
oo 1497 customar roiows Sergo | 46 evemers made  simia stsement

Most Helpful Customer Reviews

3004 of 3532 popl ound th allwing rview high
Jedcdcei Exceptional camera (compared to Panasonic TS3 or FT3) Decorber 2, 2011
ByK Cua

Coor Hame: Orange

Ive been looking at waterproof and ough camera for over 2 year now...and | evertually chose ths onel

B i ey o e e i oo e e s e e





OEBPS/Image00654.jpg
EFREE2GEJE






OEBPS/Image00289.jpg
The only valye
is that which
cannot be copied





OEBPS/Image00413.jpg





OEBPS/Image00534.jpg





OEBPS/Image00655.jpg
20 2@ om0 208 26 2w 00 200 20 2om

e
© B ERRE





OEBPS/Image00292.jpg
70%

i SN Facebook MM Twitter ——F/mkt

400

350

300

250

200

150

100

050






OEBPS/Image00410.jpg
N\
[
1
31
’





OEBPS/Image00531.jpg





OEBPS/Image00652.jpg
FEAER® + BRAESS + WAERS + fEE 0,

o
- ampa

— smiza
-

@S #RAG =
.

PR avan H

f£1

g

TR %

sz

I
[CE2D)

- — .





OEBPS/Image00291.jpg





OEBPS/Image00411.jpg
FTHJE

WAATFUHRRE (FOMC)
12ERRA: TBREES,
EEOBHER, FIBHEEEERRE

Tes






OEBPS/Image00532.jpg





OEBPS/Image00653.jpg
0.0 2 peopie found the following review helpful

s Great Book, Feruary 26, 2011

B A Summers - Se0 a1 my eviews

e L o e s e o et o vy i P

A someane who knows very e about economics, s book was & assy read. The way th concepts

oo o “rea”stasions aiso
makes aconamic 3 3563 Mere enoyabe han | Was S n 3 6ConomIcs s T 1aCoIMans 1o anyone - new 18 scanomies or
Sireasy tami

ot e otomar o e ot bt revews B s | s
o s review helptl 1o you? () () | Sommans





OEBPS/Image00294.jpg





OEBPS/Image00416.jpg





OEBPS/Image00537.jpg
e il i SCA

TRt — SR SCA






OEBPS/Image00293.jpg
L=

17 2 1ms
CE A

PE i 1

o





OEBPS/Image00417.jpg





OEBPS/Image00296.jpg





OEBPS/Image00414.jpg
2





OEBPS/Image00535.jpg
SR e

o o






OEBPS/Image00656.jpg





OEBPS/Image00295.jpg





OEBPS/Image00415.jpg





OEBPS/Image00536.jpg
< g





OEBPS/Image00657.jpg
e Rt — ¥l i SCA

TR — Ml R S A

e MR R AR






OEBPS/Image00408.jpg





OEBPS/Image00529.jpg
He contributes to the "Economic View” column, which appears every fifth Sunday in The New York Times.





OEBPS/Image00650.jpg
\..d

}\/ ES





OEBPS/Image00409.jpg
I it not real time,
R“Mm






OEBPS/Image00530.jpg
ne





OEBPS/Image00651.jpg





OEBPS/Image00288.jpg





OEBPS/Image00648.jpg





OEBPS/Image00528.jpg





OEBPS/Image00649.jpg
Didyou ry secrching? fer o koywordist i he scarc i above. O,y one f the ks bolow:
Popur s Hooth & eknss sustieobtty






OEBPS/Image00301.jpg





OEBPS/Image00423.jpg





OEBPS/Image00544.jpg





OEBPS/Image00665.jpg





OEBPS/Image00300.jpg





OEBPS/Image00424.jpg





OEBPS/Image00545.jpg
Yy

NINT,
O

*

.
Fugh Aot Unigue
x ‘






OEBPS/Image00666.jpg





OEBPS/Image00303.jpg





OEBPS/Image00421.jpg
Efther we'e faking a break or you did something
‘wrong. Or you need 1o get off TFLN and make i
appy hour (1o mater whal the clock says).





OEBPS/Image00542.jpg
# POST cgi_svrtime
* POST minute_city.
* POST cgi_svrtime
= POST minute_ity

000K
200¢
200¢
200¢

A58 Post WE HIML JSON Cookies

cgiim.qq.com
giim.qq.com
cgiim.qa.com
gim.qq.com

0
207
1039
e

2766
136
2804
1564

206
sssE

2
ssse





OEBPS/Image00663.jpg





OEBPS/Image00302.jpg
RERM BERL

ERBR [{w

A Bcisk 8% ISE RESH: K%
RSB GRS, D7
2RNRH

ERER 1w

Al Bci6k G 13F BESH: AN
RSB NPT, S8
4%

AEgem )

AR Bci2k BB 3SF RESH: &M
BB MAPAMEEUENRS
10548

] 92%

g BFHEO020 GIEA: ML
B UISEKRR) AR 150-500A
[Fpa] (wia) [eme

REBELH N%

G RURS SBA B
ME: RKHER) R SO150A

[FE3w) [5H-3] (¥EzF]

mBAER N%

S BHERMEREKR GEA BRE
W EBAR A 200ANE
[win) (aw] (4]





OEBPS/Image00422.jpg





OEBPS/Image00543.jpg





OEBPS/Image00664.jpg





OEBPS/Image00305.jpg





OEBPS/Image00427.jpg





OEBPS/Image00304.jpg
2013538
12 3 4 s

6 7 8 9 10 1 12

1B oW1 16 7 18 19

® = %

27 28 29 3 3

0 2 2 2

1800-1900
BERRERMEASE-
1000-1100
BEN PREE LERAS

1530-2600
BARGES SRR

17001820
(WERNAR] 68298 WHNIRBE GERAKS

[ ———

(MR 68258 XEXLRHK (KRHH)

o
[ ———

201356 7

3 4 5 6 7 8

W wx we  wA o own B0 as
0N 12 13 M 1516
vz wm W wx Wt oW w
o8 19 20 21 2 23
o t- =tz om tE
24 25 26 27 28 29 30
Ye o tn o =z ow- wm ous
1000--11:30
EREDRZIIEIH

1530+ 1730
[ruzuo] RFFEA : FERER
1400--17:00

RPESHR-——FF GRENRE) |
15002200

ARFE] -6 | BRS RASH
1500--17:00

53071 #5161 B AR BER
18301630

[FESEERM ] PR + 7B I:Ri"ﬁi;%






OEBPS/Image00307.jpg





OEBPS/Image00425.jpg





OEBPS/Image00546.jpg





OEBPS/Image00667.jpg
P p———

o

a6 Frars s 0 each conoisPecughaTatves s GFaphUEATs, 490 i o s o foral oncapt 1 s rces a0
Ieavog money o he e, Bu 1 h process, ' i each e reades o rloruat esons ) vy can e explaned seonomokaly and 2)
oest mara ot nrs r ook VA (5pact 0 At 1l VoAGnAY Bt 7 e ot f acuai 1aEbe o rce. s 3
ey e 444 k5 Dl Exampls

i expiaing e oot o some s a1t thrs, s h ko 1 ohr CourtesPatapaFrar o s U some
economc expnaionhre, bk e 6 ook whh Ut e Sh ahswer. The s e gparny v

0131 xamol i xcab 4 1, FraK's cocusion' at i r ctng agat hl el s, s prtied o rappn - and
S0t wht 0 e o 0 ok My 14 CA ave ey o . BuL Fran ey amamsers ' 4 sconamt.
andseeragan uesions scsoomc v

oSt ht s 18quig 1 i ndergaTan b 290 s 093l eV S o Pl hk i Bk, g e s
atianiages of e o olesibgestimarest K n G, Ry v 0 s 1 st 1 e W,

oo 1 ol o vl s DA o e A el





OEBPS/Image00306.jpg





OEBPS/Image00426.jpg





OEBPS/Image00547.jpg





OEBPS/Image00658.jpg
B & smmnaren
[ [
&

B® >
@

B oo wanin

Path

B & smmnaren
|
N <« B
95..9..





OEBPS/Image00419.jpg
SEHIR

EffKingstartlii ) CEIEN (KR






OEBPS/Image00540.jpg
12KIs @ = .l 16:55

2%

N<XXS<CHOPIOVOZIrNXc—TIO@TMMOUOD>*

Rk o3





OEBPS/Image00661.jpg





OEBPS/Image00420.jpg





OEBPS/Image00541.jpg
SEQUOIAWCAPITAL st oo






OEBPS/Image00662.jpg
Mount
o
Mo 25 27

Peek Calendar EveryWeather harmony





OEBPS/Image00299.jpg





OEBPS/Image00538.jpg





OEBPS/Image00659.jpg





OEBPS/Image00298.jpg





OEBPS/Image00418.jpg





OEBPS/Image00539.jpg





OEBPS/Image00660.jpg





OEBPS/Image00396.jpg
MiUl 0.32K/s ©® = .l @21:0

O AR EIEERE

Jili-

‘m.huxiu.com

3b Kll

XEEBEEIL

[ - =3V





OEBPS/Image00517.jpg





OEBPS/Image00397.jpg
3
i
Ul
&
%

XRERF

XR2aEXF

XRIEH





OEBPS/Image00390.jpg
4 "Yes, this dog is a good hiding place” (. mgurcom)
2 2737 submitted 5 hours ago by haddis to gifs
it et





OEBPS/Image00511.jpg





OEBPS/Image00632.jpg
Staff Picks @ P

R e

Cakq °h|ps

oo

Cake Crisps: A New Way to Eat Cake!

$5,830 232 5
e lan Padgham
% Lifeis  loop, by @origiful ~4 S
#revinecarnation K
#anwosa e

Vine Kickstarter





OEBPS/Image00391.jpg





OEBPS/Image00512.jpg
SARNUE

sox
s
o
o
100

AN

an

Py

nane

#s
s
cnsnanss
enanzass
eusnen

[ ————

ey

HH

e





OEBPS/Image00633.jpg
N
B
i
i\
1
7





OEBPS/Image00388.jpg





OEBPS/Image00509.jpg
wn
s AR
nm

xm |

v
lafwielrlr|v]u]io]e|
(a[s[ofFlafu]s]k]L]
< 8000000 =

= 'e DI





OEBPS/Image00630.jpg





OEBPS/Image00389.jpg
“i LTEIN

ABWAA—
WP, KRRIRARSHARS. E5B.

TRsRERRABIEAG

L

A

ARRRRBBERANLA
RHRTREEETEUARAS SREETER

B 7 reman

BREET RNRES RONTAATAAD
T RARBOREEAIRND. LRARER,

g R

e
YT AR AR RE

+7F Bt 4o]

SmE

SRR






OEBPS/Image00510.jpg





OEBPS/Image00631.jpg
BEXFRERS SHUEAABTBEELT!

[
A&
A

3
A
.fw

BRXFEREBA TANERRUTLTE!






OEBPS/Image00394.jpg





OEBPS/Image00515.jpg





OEBPS/Image00636.jpg





OEBPS/Image00395.jpg
FANCRED

MAKE GAMEDAT.
EVERYDAY

Recommended Favourtes

Secret The Whole Pantry






OEBPS/Image00516.jpg
mmmEE—{ABE )
s | T |
sy —{ AERR )

EESEA | TR
s WL
BERSE AL SR
| — s

B AL
eishowone | HE |

R (wbtocn )
8183 ( weiboto.com)

IR, SO ERATAN , R PS  LLETRIHDARS , 55

NEH. XAESE, WANE. RRREHY  HERATR. KARREE . EQ

SN BAEmROE, WA
RAWEIRR | WTRIBLTHRRIE R

| FERI GO, WIBEOLTE,

o @
WBBOHBNEYE FENE
weib mm/m £l





OEBPS/Image00637.jpg
%E

?%%Eﬁ 1 ?%ﬁﬁ 2
= {*5
%%%E54






OEBPS/Image00392.jpg
Baitime - IR EEE
yin: 2w SR TORELDE SR
e ER: WA ERR BLF e
e s

D ]






OEBPS/Image00513.jpg





OEBPS/Image00634.jpg





OEBPS/Image00393.jpg





OEBPS/Image00514.jpg





OEBPS/Image00635.jpg





OEBPS/Image00628.jpg
8 B0 B = wXeE

AR





OEBPS/Image00508.jpg





OEBPS/Image00629.jpg





OEBPS/Image00407.jpg





OEBPS/Image00401.jpg





OEBPS/Image00522.jpg





OEBPS/Image00643.jpg





OEBPS/Image00402.jpg





OEBPS/Image00523.jpg





OEBPS/Image00644.jpg





OEBPS/Image00399.jpg
What Other Items Do Customers Buy After Viewing This Item?

Transcend 16G8 Class 10 SDHC Flash Memory Card (TS16GSDHCIOE)
Sooddd (4,189)
$12.75
Nikon COOLPIX AW100 16 MP CMOS Waterproof Digital Camera with GPS and Full HD 1080p
Skl (497)
$246.95

oA (1,180)
$6.99

‘Canon PowerShot D20 12.1 MP CMOS Waterproof Digital Camera with Sx Image Stabilzed Zoo
ook (110)
$289.00

. Case Logic TBC-302 FFP Compact Camera Case (8lack)

R





OEBPS/Image00520.jpg
WLANi$(E:

EA=SSID: MIWIFI
EfG: xiaominb
ZeM: WPA

IEEWLANZ BTHEHRER

EEEZ

=

&





OEBPS/Image00641.jpg





OEBPS/Image00400.jpg





OEBPS/Image00521.jpg





OEBPS/Image00642.jpg





OEBPS/Image00405.jpg





OEBPS/Image00526.jpg





OEBPS/Image00647.jpg





OEBPS/Image00406.jpg





OEBPS/Image00527.jpg





OEBPS/Image00403.jpg
L EEE T






OEBPS/Image00524.jpg





OEBPS/Image00645.jpg
hEBH T 2216 66% M)

if

yo
i

Eaes o3

FAFHE RESHING

EES  BERHE L),
(R  (26B)

FHCAIE, RERBOEY WA LECRG
AMHEE  ReE

#

2] £






OEBPS/Image00404.jpg
Al e s80 ¥RO XD ®EY RO WEY 00

O~ @Y 5 =

IIIII IIIIIIIIII
1 New |

O RNND X

gl





OEBPS/Image00525.jpg





OEBPS/Image00646.jpg
Whoops looks like we lost one!

404 - Page can not be found.

00 VUV

Wait, why am | here?.

Wolcome t0 3 43 page Yo are here because the pagsyou have requested doostexst, atleast ot at s ocaton






OEBPS/Image00518.jpg
)4 851 )

5. 1P 173-200m DM (1725






OEBPS/Image00639.jpg





OEBPS/Image00398.jpg
3 3
Jovo PP CCor
androa 08 R
e mamm mAen
g

8 g
Faga Famm
xaraen

@it g
u o e
R BEHE

w5
BE wmax sw

Sonvot

Hodoop
itz
Ruoy

s

38

weon
fon

hims

5

wo
cocoszox

B oo
] mysaL
mnaTRS  MssQL
o orade
Windows o8
Mac Mongods
EmgARe AR
whem T
Py

e

Aem

R

co





OEBPS/Image00519.jpg





OEBPS/Image00640.jpg
RE—RBENXF

O ZHEMASRFT !






OEBPS/Image00638.jpg





OEBPS/Image00172.jpg





OEBPS/Image00171.jpg





OEBPS/Image00174.jpg





OEBPS/Image00173.jpg





OEBPS/Image00176.jpg
#3C

The New Yorker ciieworker "
}‘ RT @tnynewsdesk: Chat live with Kelefa Sanneh about Arizona
I\ polmcs ‘and immigration right now: nyr kr/JosIPM

L) B REARUSTA 7 =T/ 30 RRHE 20
11 bitlyKPragB (2012/05/24 00:55) #nicovideo #sm 17905389

B

Men At Work ciienatiiorT8s. 58178
(@MenAtWorkTBS is coming May 24 to TBS! Nothing but style and

class! pic twitter com/MOVj52wl

BLMn AWOLIE X 78
EEA CEE DR KR

g =3B 24 Cinspire02z 55
S






OEBPS/Image00175.jpg
IVESTIGATIVE (Ideas)

People who ke to workwith
‘people-toinform, enlighten, help,
tain, o cure them, o to help.
them live up to their

People who!lke to work with data,
have numerical o clerical abiy,
carrying things outin detail or

following through on
other's instruction.
Prefer structured
siations over
ambiguous

beople-infiuencing,
persuading, leading,
or managing them for
‘economic gain orforthe
goals of an organization.
Enjoy leadership positons,
‘and disfkes details.

ENTERPRISING (Tasks)





OEBPS/Image00177.jpg





OEBPS/Image00168.jpg
¥





OEBPS/Image00170.jpg





OEBPS/Image00169.jpg
BUHR © )

i TR - - ounozEMan ©

BOGR | FOLNG | WACHNG | MASTNG | GHETNG  KERRAG | REREAE | SESR





OEBPS/Image00183.jpg





OEBPS/Image00182.jpg





OEBPS/Image00087.jpg
i =)






OEBPS/Image00185.jpg
LBt

Avobezone(parsol1788)
Benzoate-d |

Butyl Methoxydibenzoyimethane
Cinoxate. |emmmm—

Dioxybenzon® | e

Homosalate
Mexoryl SX

Methyl Anthanilate —_—

Octocrylene
Oxy-Molybdate-40

Oxybezone

Octy Salicylate

Octyl methoxycinnamate

‘Octyl Dimethy PABA

Padimate-0

Para Amino Benzoic Acid(PABA)
pheny benzimidazole sulfonic acid
Roxadimate

sulsobenzone

Trolamine Salicylate

i

Titanium Dioxide (TI02)
Zinc Oxide (zn0)
Zirconium Oxide

LN 2000 3000
|

3200m

800 40

il
|





OEBPS/Image00184.jpg





OEBPS/Image00085.jpg
PCHIZE -

HX w125

Intel Ciniel 48208
@ Third generation #Intel Core processors are ready for lift off. Here's a
sneak peek: intel lylJgL1uW #3rdGen

B i intel 17

G

Pete Cashmore ©mashatle i
Diablo 3 Is the Fastest-Selling PC Game in History -
on.mash.to/Jgs1hw

D s 16238

=





OEBPS/Image00187.jpg





OEBPS/Image00086.jpg





OEBPS/Image00186.jpg





OEBPS/Image00083.jpg





OEBPS/Image00084.jpg





OEBPS/Image00179.jpg





OEBPS/Image00178.jpg





OEBPS/Image00181.jpg





OEBPS/Image00180.jpg





OEBPS/Image00081.jpg





OEBPS/Image00082.jpg





OEBPS/Image00157.jpg
N mse=t- V4





OEBPS/Image00079.jpg
B EAMRESOR SRR RAE (4) NS ERERTES
BOR_ (38) . BA-RENTABA . EXBY L  BREITY
FLRmERSA L SR, F6. LA, A58, RISA, HORENS

SKAREN AR  ONE. BE LE i Lt 56 B,
S BRSS. SRON-BERRR XUGAE. B % SHEE
5.

P I Ty ———
S (92 ARSI, EXYRLLY  ARESEHELRS
T e —
SO TG 0. G . W . WS, 13
BRI, UTGE. 4, SUESES






OEBPS/Image00080.jpg
TmREE x| C WREE mREE x| WREE PLECEEE JWRNR

163, w66 U w6 x| w66 C w6 x| wees





OEBPS/Image00078.jpg





OEBPS/Image00150.jpg





OEBPS/Image00271.jpg





OEBPS/Image00149.jpg





OEBPS/Image00270.jpg





OEBPS/Image00076.jpg
Japan Facebook Statistics

General info
Total Facebook Users: 3314740  Penetration of population: 261%
Position in the list: 38, penetration of online pop.: 3.34%
Average CPC: $0.97  Average CPM: $0.42

Users & Demography for the Japan

Last6months  Last3months Lastmonth  Last2weeks  Lastweek

T






OEBPS/Image00152.jpg





OEBPS/Image00273.jpg
2R
o

ensmc B
[

2REE

i %
whx

LIS

1 H%E
Y
LB

BN =

RHORE
HBRE
—| BaRg o BARES wakn

» A

e

U R
BUPIR = s RO

BARM -






OEBPS/Image00077.jpg
@ aboutTabs

p-ox

| & mamns






OEBPS/Image00151.jpg





OEBPS/Image00272.jpg
[ JoXe)
D00






OEBPS/Image00074.jpg





OEBPS/Image00154.jpg





OEBPS/Image00275.jpg
XRES
|
X2
[ .
XRER
I I N N -





OEBPS/Image00075.jpg





OEBPS/Image00153.jpg





OEBPS/Image00274.jpg





OEBPS/Image00072.jpg





OEBPS/Image00156.jpg





OEBPS/Image00277.jpg





OEBPS/Image00073.jpg
G





OEBPS/Image00155.jpg





OEBPS/Image00276.jpg





OEBPS/Image00148.jpg





OEBPS/Image00269.jpg





OEBPS/Image00268.jpg
mii  EEEFacebook WS Twitter ——F/mbt

¢

§

&

§

8

R A A A

& &

,,,0

&&g’e&&g‘@‘@‘

&

300

250

200

150

100

LEY






OEBPS/Image00070.jpg





OEBPS/Image00071.jpg





OEBPS/Image00068.jpg





OEBPS/Image00069.jpg





OEBPS/Image00067.jpg
REEE LF1:20 o=
< AEKS R

MoonMonster

@ anamm <






OEBPS/Image00161.jpg
EERATUELS

HHAE
FlE

TS - R T
CEHBRNGE
HB141TA; i






OEBPS/Image00282.jpg
3 FAERE
MEERAXFEBRTE

FirEIE
5852255615151
A%

LR

120131220 xuww
21121990 virand

i ¢ Ea

14-1-13 %if: RAAMSMHLRX, HENHZREOFE
MERZANFEHRRMLEALT REE 20

FirEEIR

14-1-13

20131220 xuww
14-1-12 20121220 xuiww1 TR T H & (Bt &





OEBPS/Image00160.jpg





OEBPS/Image00281.jpg





OEBPS/Image00065.jpg





OEBPS/Image00163.jpg





OEBPS/Image00284.jpg
ROL0 sdita v GiESY

R AR KB A0






OEBPS/Image00066.jpg





OEBPS/Image00162.jpg
SOOI - IOE .
] LI [ Y





OEBPS/Image00283.jpg





OEBPS/Image00063.jpg





OEBPS/Image00165.jpg
"INk HERE R






OEBPS/Image00286.jpg





OEBPS/Image00064.jpg
-BE=E

El&sSDIY






OEBPS/Image00164.jpg





OEBPS/Image00285.jpg





OEBPS/Image00061.jpg





OEBPS/Image00167.jpg





OEBPS/Image00062.jpg
Upper CDF of followers, Top 1000 Users

of = CDF

o m Powerlaw

8 = Log nomal

3

2 |

=

3

2

8

g4

S

3

g

< T T T T T
50405 16406 26406 50406 1e+07 26407

Number of Followers





OEBPS/Image00166.jpg
Lz iEts -

LG

2.1hEE

SRR

L@ R aE
2 EBERF S8
3.AERAF S

LiERAFLES
pXTRES 28
3EEE
BigiRk
PELTE
LT





OEBPS/Image00287.jpg





OEBPS/Image00278.jpg
10f 1 people found the following review helpful

ok Ecomomies:NOT, Februy 29, 2012
By Murfihesurt "Monest” (WA USA) - Sae il my reviews
Amsase vents rcose (s )

R acks coneion 1o hopin . fo more ayatematc S7BRo0Eh W Inerestng vignties, Bt whil some ofth tarie’ o prblems
Inresing ey st

o provide i heip 1 understand g economis

iy thr cotomers nath most s s | Kok

Wos s review heptl o you? () (o) Commens






OEBPS/Image00159.jpg
1 0f 3 people found the follawing review helpful
e Wews Fash Economists are frequently wrong, 3une 5, 2011
1 Dr.B. A, Schmid - See 1 my eviews

T book purprtady spplies Economlc Priocies ot dersond o scitadly polcy-esed ns papr kit 1o anbmer 898
Burleies i fow coun ches. The 1 n 10t colaction o rapiad <o, mostof W hov 1 e punch a0t
aaning Bere fth daly omce e pred ha. a1 1 i S0 el 950 Srapay COmmAnary 10 1 s ol ogeher urder

o har the why e Shoud o NS WARGUL U thOCO 4 5 th asn o T of M a0, Mary T 15 sl e, 0 h
Sampes 1 conince u o T eCent srame besed o he O 3 f scani: Whe 5ol 90 iy Sy o incomoverie
et S i i B s e 9 onachore. Rendrs, when 70 Sk 4 made e eSeareh Sha i fe s prane s
30 Tl on “parsanal axpariencs o0 S 15 Gy Bound 1 Slec & 0 03 retanious e a1 rthr Srandioe i
Notuets Reid Guider. This sutor s 1 Jeaueine Susan of -Economics: books.






OEBPS/Image00280.jpg





OEBPS/Image00158.jpg





OEBPS/Image00279.jpg





OEBPS/Image00059.jpg





OEBPS/Image00136.jpg





OEBPS/Image00257.jpg
S.T.0upold L e ‘N|
PR quascutun

e | Salvatore Ferragamo

= ] S B

B Za = |
AREs § A 3
= a
ELd

. Nk &

ROLEX - .
. BOSS

TUDOF

ubt nflx o auccl
o

*z*‘

e TR

W

[EE= <





OEBPS/Image00060.jpg





OEBPS/Image00135.jpg





OEBPS/Image00256.jpg
<
5
o
L)
£
g
EE
g
EE






OEBPS/Image00377.jpg
yn

woass Euguz t72|v

5A | o AZX 2ol

IZ FUN 28

A SIS SR, NLLB |2 e
o0}, RBIA IRH o1 2% Bl
5120091810l 4 F s 2 B2 Bich
R JIBR R s o

[¢10] 40, &2 2 "B B Jbs4R."
[A%] OFR JRIHOR SIBHE ALIOIE

—

B2 uneis

@ seisie o






OEBPS/Image00058.jpg
02KY  mNAM L@ TEED
< Who

Follow ¢ Imagination

i - Seach Flghts | 1 Search Htes o 00 nowher

Tonight Deals e

4D

&=
@

Ao Blankenship

[Em] e S169 o 8179 o $230 P

@ Recent Searches

il

Vivino





OEBPS/Image00137.jpg
Vin.a Girls' We|





OEBPS/Image00056.jpg





OEBPS/Image00128.jpg





OEBPS/Image00249.jpg





OEBPS/Image00370.jpg
s

o

e a
(ST ATERARRIRSTE, NETOETSE @B @ 5o
merra u
] ERREEN, FRLET- A ED O sxnn
- s sk By
e -1 n2se 2
Bamey sk B
BemBUE, BERHYS, FASRONS RITED ED oazm
oy 2 ORI SN
[ PN -] a8 1590
wresery p——
RS HEAR G0 O o e
B soeny B
(RMREAT (B LT EINAZ? SHLBRE2 sx200

R

aums

e
e

e
L

e e





OEBPS/Image00057.jpg





OEBPS/Image00248.jpg





OEBPS/Image00369.jpg





OEBPS/Image00054.jpg





OEBPS/Image00130.jpg





OEBPS/Image00251.jpg





OEBPS/Image00372.jpg





OEBPS/Image00055.jpg





OEBPS/Image00129.jpg





OEBPS/Image00250.jpg
file not found





OEBPS/Image00371.jpg





OEBPS/Image00052.jpg





OEBPS/Image00132.jpg
XIFFIREEH





OEBPS/Image00253.jpg





OEBPS/Image00374.jpg





OEBPS/Image00053.jpg





OEBPS/Image00131.jpg





OEBPS/Image00252.jpg
REBE

201450373
BRR ()

BESRE (L)

RARRROME, RATHHETNA...

365K F I

AAR- BESE e






OEBPS/Image00373.jpg





OEBPS/Image00050.jpg





OEBPS/Image00134.jpg
SIS - m
#BlueberyOatmeal [ i
#ZaminDemana
#joureag0skidt
#TopSBomThisWaySongs
Ain Vigneault

Bobby Pamell
Tom & Jerry






OEBPS/Image00255.jpg
Function:Billng relationships
Model: 2% of TPV or value-added
servces





OEBPS/Image00376.jpg





OEBPS/Image00051.jpg
s
R AU S BRI 1) b
e

b AR
X

e, wame nesness

(et

R e |






OEBPS/Image00133.jpg





OEBPS/Image00254.jpg
ROBERT H. FRANK

1 LOUI PROFESSOR OF MANAGEMENT ANO PROFESSOR OF ECONOMICS,
JOHNSON SCHOOL OF MANAGEMENT, CORNELL UNIVERSITY

"ot e Econamic Naaraie avs b st
i . | e s s s e s
PoruLar press ] 2 these:

st | o Wyt 500 e o850 0 oy

: T S S
St * Why do female models earn so much more than
o || * e e
e |« Ty ottt s
e ey

« o e ons o e o
T s = il

+ Why arechild safty seats required i cars bt VERYTHI
bkt

« Nyt e, o ners, e o
]

« ¥y G i yourrergrtor
e

S covenenc e e s
st

< Ny e s, o rc sl erdng s 1t o
e s s o

i e i ek gt e o, e h s
e o e e e

Read the introductory chapter

Order it

Some Links

New Yorl Times Book Review, “Thy Neighbor's Stash,” (review of THE
~ECONOMIC NATURALIST an FALLING BEHIN by Daniel Grose)

NPR's Morning Editon, “Viewing L Throuh an Economic Prism,”
(Convarsations inthe field with Adarm Davidson)

NPR's Talk of the Nation “New Book Explores Economcs of Human Bahavior”

(nterview with Neal Conan)
AuthorseGoog!

obrt Erank on The Economic Naturalist” Gy 23, 2007
acture ot Google headauarters n Mountain View, CA.)
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Man survives grizzly bear attack, using Just @ smal caliber Beretta pistol .

What is the smallest caliber you trust to protect
yourself? (REFfEEREFNRBFOERINIEHA?

e Bere stten; [UEESetfire :

1 remember one time while hiking with my girifriend in northem Alberta
and out of nowhere came this huge brown bear charging us and was
she mad. We must have been near one of her cubs. Anyway, f | had
ot had my ittie Jetfire | would not be here today.

Just one shot 1o my girfriend's knee cap was all it took . .. . the bear
9ot her and | was abie 1o escape by just walking at a brisk pace.

1T's one of the best pistols in my collection...

RECEERNZAREDEX (MFAER ) LEBESIRITE , =

sk —RELEARIRRER Pk , MEXRIUSIFHER , K
EEABRNSE7HONEE. 22 , BOFRENRSEIVING
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How Long Does Milk Last?

How long does milk last? Milk s a dairy product produced by mammals such as catie, goats
‘and sheop. 1tcomes in a varity of types (whole milk,reduced fat milk, skim milk and non-fat
‘milk)and can be processed ino other diry producis such as yoguri, buter and cheese.
‘Studies suggest tha, as a resultf it high vtamin content consumpton of milk s effecive In
promoting muscle growth and improving post-exercise muscl fecovery. From the fulltaste and
highcream content of whole milk o the skim and non-fat versions (which actually help when on
‘aweightloss de, it providos the body with much needed calcium and vitamin D 10 namo a few

| However, tis more fragle han most peaple realize. The shel e of milk s nfuenced by a
variety o factors,such as processing method and caron date, exposure o ight and heat, and.

howitis sored. Sohow ong doos mik last?
ShfLit of Milk

‘When properly sored ator below 40° F, containers ofmilk ast or e tme periods past he date
printed on the caron as ndicated i the table below:

(Unopened) Refrigerator
PastPrinted Date
Lactose-Free Mik lasts for 7-10Days
Non-Fat Mk lass for 710 Days.
‘SKim Mik asts for 70ays
Foduced-Fat Mik lasts for 70ays
Whole Milk asts for 57Days
) [—
Past Printed Date
Al MK lasis for 570ays
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Order it

Some Links

New York Times Book Review, “Thy Nelghbor's Stash,” (review of THE.
ECONOMIC NATURALIST and FALLING BEHIND by Daniel Gross)

NPR's Morning Edition, "Viewing Life Through an Economic Prism,”
(conversations in the field with Adam Davidson)

NPR's Talk of the Nation, “New Book Explores Economics of Human Behavior,”
(interview with Neal Conian)

Authors@Google: "Robert Frank on The Economic Naturalist,” (uly 23, 2007
lecture at Google headquarters in Mountain View, CA.)

International Herald Tribune, “Robert . Frank's Economic Guidebook Unlocks
Everyday Design Enigmas,” (review and accompanying siide show by Alice
Rawsthorne)

KQED Forum (NPR), “Economic Natu:

Robert Fr

L (interview)

Marketplace Morning Report (NPR): “Econo-Reasoning Behind Everyday Things”
(interview)

Radio Times: “Why Understanding a Little Economics Can Go a Long Way..
(WHYY NPR interview)

Freakonomics Blog: "Why Do Retirees Buy Such Big Houses and Other Riddles
from The Economic Raturalist” (excerpt) (My response to Freakonomics.com

reader comments)
BusinessWeek.com: "On the Trall of Economic Oddities (interview)

InsideHigherEd.com: "Economics Education 101"

interview)

HuffingtonPost.com: "Why Do Brides Buy and Grooms Rent?” (article)
Cornell University: “Bob Frank - Close Up" (video interview)

The New York Times: "Students Discover Economics in Its Natural State” (my
column about the writing assignment)

‘SameFacts.com: "Serve Fewer Courses to Nourish Mors
O'Hare)

(review by Michael
‘Washington Post Bookworld: "The Whys Have 1t" (review by Steven Pearlstein)
My response to Pearlstein)

DesignObserver.com: “On the Sauareness of Milk Containers” (review by Tom
Vanderbilt)

More links
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Data: Roach (monihly active users) of messaging apps in each given courlry, among Phone
users in June 2013.
* Prnger doubles when facoring in al 10S devioes (Prone, iPod Touch, iPac)

Onavo Insights, the largest mobile intelligence service, delivers actionable
metrics and never-before-seen compettive insights, based on the world's largest
mabile panel to drive decision-making and media buying in the world's leading
mobile companiss. For more Information visit insights.onavo.com





OEBPS/Image00123.jpg





OEBPS/Image00244.jpg





OEBPS/Image00365.jpg





OEBPS/Image00483.jpg





OEBPS/Image00018.jpg
i





OEBPS/Image00122.jpg
£





OEBPS/Image00243.jpg





OEBPS/Image00364.jpg
Tweed
EFEAGoogle DociIZ AEIIR . REFEWRICREL B

SHREH R L MGoogle Docsf]

#8 MdodERK 53 B2 B2 BE





OEBPS/Image00484.jpg
1.3Kls ® 2 .l @21:00

T OHIR - MFEEREEE

* 2 ©

INE R SHIFIHE
did - U

Bl NA BX RE&

f mEHEF

BEE  IMEFEDELAL?

ey

BERANE_/MEMAREET (Mother's Day) ,
BERETHAR. SETR—FPRESENTH. 8%
TEE, K.






OEBPS/Image00027.jpg
B PCERIERHE

@FA) O mixi O Twitter O Facebook O Google+ O Linkedin
18,000

16,000 -

14,000

12,000

10,000

8,000

6,000

4,000

2,000

0 O—0—"L0—0—0——0=——0 QOGO
128 1A 28 38 4B 5B 6B 78 88 98 108 IR

(B FA)
g [ 18 |28 [38 [ 48 [s8 [en [78 [ 88 [ 98 |08 [ 1A
mixi 8135] 8037 6839] 7428 6914 ] 6682 6463] 6.127] 5671 5686 5745] 5028

Twicer | 1352913593 13419 14017| 14866 | 14824 ] 13475 | 13.920] 13.741 | 13243 13011 | 12710
Facebook | 12.543[13.049 13508 | 14877 14831 17,241 | 16,083 [ 16027 16730[ 17.369 | 17821 | 16937
Google+ | 2038 2051 | 2045 | 2480] 3.028] 3099 | 4852| 4295 4019] 4159 3949] 3316

Unkedin | 176] 199 231] 302 197 34| 3is| ass| e 33| wr| 0






OEBPS/Image00478.jpg





OEBPS/Image00025.jpg
wmnn wwmn @ % o 0 Bt

oz o o o o3
nane
o o o3, e o, e,

nane






OEBPS/Image00026.jpg
S Hith (Pl

08:309:00 | 1. I EF xx AR

W00 |2 WE e

10:0011:00 | BE

T:0012:00 | 3 ST VA ox PG00 FRRTRE:
4 5 xx [T oo TR

12:0013:00 | ¥

101400 | 5 B AEALIEE

14001500 | 6 85 o ZEEMHES T

15:0016:00 | 7. SEHAIAE o BN S B

16:0017:00 | 5 5 s P BARICRHTh

100 BE

B )

08:30-5:00

9:00-10:00

10:00-11:00

1:0012:00

12:0015:00

15:00-14:00

14:00-15:00

15:00-16:00

16:00-17:00

10 EE

Bt (e

84 (et






OEBPS/Image00012.jpg





OEBPS/Image00013.jpg
l NullPointer
HERHALE, FERAERRRARTHERK. . . BRUATAE, EHE
HPHBREGTE. . ARRLFETGELEE, REREREETULE, T
EVEECEREECHARNNETEHS, FEZEBSBHATERDRTLET

T.
0151





OEBPS/Image00010.jpg
KRS 02






OEBPS/Image00011.jpg
SKBES
62 AR

iPhoneffi &... €

a8

25
BRMCHIL
ﬂ LAGERRLA @
L 1
N HETAR BT R






OEBPS/Image00008.jpg





OEBPS/Image00009.jpg





OEBPS/Image00016.jpg





OEBPS/Image00017.jpg





OEBPS/Image00014.jpg





OEBPS/Image00015.jpg
RENRZE RE 3T E

Tab Drawer

AEEETAE EAMLMETRS
St SEEESIBITRE

= L HREREERTMR






OEBPS/Image00001.jpg
91

RAER
LTI
instagram

am

cams

REAL





OEBPS/Image00002.jpg





OEBPS/Image00000.jpg





OEBPS/Image00007.jpg
HERHBROEHL

o BT
3
B
10%
wu ERB e
™ *
e
o

B






OEBPS/Image00005.jpg





OEBPS/Image00006.jpg





OEBPS/Image00003.jpg





OEBPS/Image00004.jpg





OEBPS/Image00497.jpg





OEBPS/Image00495.jpg
57





OEBPS/Image00616.jpg





OEBPS/Image00496.jpg
#MEEEARRA#

R VTERS b RZ i K LR IR ?

1, BERSHIE - o
EMIBPREBRAYTIVER, SR, MEXE, HiSEE e
IXEAZBAIMSHATLSYSTERHE, KEXXHIEALL
IS TRRENAKENRL A , MRERIHA , &
EHRIERE AR ST E RS

2. OO : A
EE—AEREAEEMAEINME , tBiIMFEs
—ERRE R R AOFIRTANSER, XEEAIR R M IE
B | BIATLAREE RIS SENK.

3. EFRRIFHIRR :

SR VERAEE | XUMRLIENTE , XS
NRSMES , BEEERFOMLEAS, XEAUREN
MR R BEERFRIREN.

4. EMRIEERNL :
WERNEREESLEANTE , RENREDHAES
BEUHERMNAE | ETERNOERE | JENEHE
RECWKENETRAR.

5. {fRFEE
AR WAL TR VEIEHS , RUFAE , B
HATEEEA R , BItA1ES | R,

6. RFAEOBHIMAE :
KEEREPY R TIRREEIRRIRME | SEERN
FRIIE , BRRIENRE , (ARG

@RIV S EREE





OEBPS/Image00617.jpg
FEHOSSQUWHMENERROSROLRRRA: (ARGENL, RRKEET) .
s+ T MG R — 5 R S AR A R
131

—REH-XEEFFAARTHLUEAH, EHEABEEANHODASRE?
WEER—REERWHARAF, ERLALEAGRLTH, UBHLARRAIEE,
TIAEREBHANT TS RRPR AR, BRATAZ @GR —EHERRIR.
BllAEBBAR T Moo M SI, TiABABL BB T 150 Mm%,
B, MM HEREE, ERLENORTE, BABTEHHL.
okt BABTARACRY, FUBE—X—FH.

W, WAEREBMIAE, UPAAE R,

ERRGRAIBEEN, WAL DA, LRSS ESLARMENT?

AL R A R

LAY AR —k—FehlAa & ERR AR





OEBPS/Image00489.jpg
TR ATunsSA, BHRIEFIR

[

#y

WRET

BAER

" @ ke





OEBPS/Image00610.jpg





OEBPS/Image00490.jpg





OEBPS/Image00611.jpg
0.72KIs @ 7 .l (®20:54

e itadEE

e HR





OEBPS/Image00608.jpg





OEBPS/Image00488.jpg





OEBPS/Image00609.jpg
E11:43

AR

o]

[ ]

EMBE

BHHERA

#—1E

b

+
&8

HRSBER

A%

MoQsFRFIFEM

AFHLE TR PR

ERPRFRIGAENRS





OEBPS/Image00493.jpg
1M






OEBPS/Image00614.jpg





OEBPS/Image00494.jpg





OEBPS/Image00615.jpg





OEBPS/Image00491.jpg





OEBPS/Image00612.jpg
kA

g8 DW%






OEBPS/Image00492.jpg





OEBPS/Image00613.jpg





OEBPS/Image00506.jpg





OEBPS/Image00627.jpg
8 0 6

(«i>] 22 m im Jé<-J-§\, - |
AR EH HIE© [J meowm

» Gl backup =

BOFELE |, o AL LERRXE






OEBPS/Image00507.jpg





OEBPS/Image00500.jpg





OEBPS/Image00621.jpg





OEBPS/Image00501.jpg





OEBPS/Image00622.jpg
Google ] |

W ol e

Srau n SmaNMRSRAZS 5. 2T A RAMAEARRE SRS, AR
manean B
ooty Tom  Tiwte st gt Yt sk o 0 et . ot et e Ve o s TR






OEBPS/Image00498.jpg
I~ Length

TAERHRERE 4

nvertible





OEBPS/Image00619.jpg





OEBPS/Image00499.jpg





OEBPS/Image00620.jpg





OEBPS/Image00504.jpg





OEBPS/Image00625.jpg
2 29 - m

» & 29 WRE BFANSAREZER s
£ | amemm :

sz —. 5
[T






OEBPS/Image00505.jpg





OEBPS/Image00626.jpg
CONTACTS





OEBPS/Image00502.jpg
Fiddlesticks!

This page could notbe =~
found on the intermets.

Xll






OEBPS/Image00623.jpg





OEBPS/Image00503.jpg
Dnctaguam






OEBPS/Image00624.jpg
——
T Rl - TELH
Bank of America & (507

BgE xx
e

Isael de Araujo 0iszeldearauo






OEBPS/Image00669.jpg





OEBPS/Image00618.jpg





OEBPS/Image00596.jpg





OEBPS/Image00597.jpg





OEBPS/Image00594.jpg





OEBPS/Image00595.jpg
21:11 80% ) 21:33 7 75% WD

BAR A% i £ g

-

w31

MEMERES — — 20t LTI 7 o8
FREEAR

10800 - 06:30 1700 Emm 7w 33

BIE L] 33

BN L] 32

©!  mwrwssam )






OEBPS/Image00588.jpg





OEBPS/Image00589.jpg





OEBPS/Image00592.jpg





OEBPS/Image00593.jpg





OEBPS/Image00590.jpg
i o





OEBPS/Image00591.jpg





OEBPS/Image00607.jpg
(mnae) iumaxe . xxmERx

(s xsTERn . BETEATARHLS

(NGRR) ERRAG. SRR RERRE AU

ka1 angaRann aBRGTANIAF

[N T

(2anm) wrocR-snn

i (846) TRERFR

aom_ o manme

nozansns
- mosusxanan
—xmanmaEne

EacanaRRSRTA-R
- snasmswaza
acanswTATARRR

mun_ armuensxanmmas

xmnn e
REN_ ymon marsaEE
xasn wncarngs

2wn_m-as smsxsxs

AwE_ sAnnIAn SE-swRsTRORR

sunwsmsassrews





OEBPS/Image00605.jpg





OEBPS/Image00606.jpg
SHFRTHAppR R

Ll SRR
B
A& (K)
WK BRE
At
2.8
RisHm —
WL
2AHK AT - LGB
ARG
ARSTER
sy | MR
. - RRRE
iR
5 EIHCHP S
ATRRH

RERERE (W, HZ. BREWEE )





OEBPS/Image00599.jpg
& Home > Blog Entry #1 > Milk Cola Economics

Milk Cola Economics

= sanuary 27,2012 & xupeng zhang





OEBPS/Image00600.jpg
Does not comput






OEBPS/Image00598.jpg





OEBPS/Image00603.jpg





OEBPS/Image00604.jpg
nopx meiw
a
1
Ei&ﬂnﬁ& °
o
‘a&mmw w i
gmi&msf:; 0 9
& wRMSIHT 0 ¥
;
i

_49:20 @ 0@ lbEKE D _LFo12

oy RMEFR

@ BHEMA

BF

=t 12)

® A RMKIE K
@ EESE
[

HEIEBIBERA






OEBPS/Image00601.jpg
.Y





OEBPS/Image00602.jpg





OEBPS/Image00688.jpg





OEBPS/Image00689.jpg





OEBPS/Image00690.jpg





