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打败淘宝需要多少钱？











 王群








我的这篇主要从
 
淘宝的技术角度来回答这个问题

 ，毕竟淘宝是家高科技公司，对吧。我也希望诸位客官读完之后能有这样一种感觉：
 
能用钱解决的问题都是小问题，更不要孤立的看待淘宝

 ，因为淘宝已经不单单是个电商，而能不能打败淘宝也不是能用具体的金钱衡量的。









在此先特别声明，本回答以下涉及淘宝技术论证的部分，所采用的数据、内幕秘闻等材料100%来自于

 

《淘宝技术这十年》


 
@子柳

 著。该书是近年来少有的互联网技术总结之作，本人在5月16取到书，开始因为书薄价贵而感觉上当受骗（总共239页，要45大洋），不过读了几页之后便欲罢不能，一口气读完、可谓酣畅淋漓。本回答技术部分所采纳内容不及原著百分之一，语言亦远不如原著精彩，所以建议对淘宝技术内幕感兴趣的还是看看这本原著，相信收获不会太小。








很多人看到的都是淘宝表面的东西，比方讲销售额、一万亿神马的。但你要是知道淘宝是如何发展成今天的这个样子后，也就明白其实超越淘宝最难的不是钱，
 
到了淘宝的那个水准，能用钱解决的问题都不是问题（马云说过类似的话，即能用钱解决的问题都不是问题 ）

 。




最早搞淘宝的那帮人是从阿里巴巴出来的，当时老马规定任务，让他们在1个月内把淘宝搞出来（那时还没有淘宝这个名字，淘宝、支付宝其实都是后来淘宝的同一个员工起的，还是个MM，和马云没关系）。现在考考你吧，如果让你在一个月内建一个网站，你怎么做？当时淘宝工程师的方案是：从美国人那里买了一个
 
LAMP(Linux+Apache+MySQL+PHP)

 架构的网站，当时花了多少银子呢？2000美刀左右吧（当然，源代码也买来咯）。。这时你要注意，这是淘宝的初创期，所有遇到的问题和困难都能用钱解决，但随着日后淘宝规模的急速扩大，之后淘宝人所遇到的问题，几乎是全世界范围内前无古人的难题，是花钱也买不到的了。这点之后再表。




花了2000美刀买来一个网站系统，加以简单的修改，比如改一下数据类型、增加后台管理功能、页面模板美化等等，这其中稍有技术含量的也就是对数据库进行了一个修改，把一个数据库拆成了一个主库、两个从库，并且读写分离（顺便说一句，当时该项目的代号叫
 
BMW

 ，因为项目二当家喜欢宝马，听说后来这位二当家的座驾就是一辆宝马X5，算是如愿所偿了）。如此一番改装后，网站便立即投入了使用，这是
 
2003年5月10日的事儿

 ，到了
 
这年的年底

 ，，淘宝已经有32W注册用户，每日31万个PV（page view页面访问量），交易额在3371万元。




随着淘宝用户需求和流量的不断增长，服务器从最初的一台变成了三台（
 
没错，淘宝一开始只有一台服务器~！

 ），一台发送e-mail、一台负责运行数据库、一台负责运行WebApp，并且淘宝的首席架构师还把阿里巴巴中文站的搜索引擎iSearch搬到了淘宝。




当时淘宝访问量增长速度是飞速甚至是今天看起来有些野蛮的，所以很快，数据库的问题就出来了，当年的MySQL还不是今天各位见到的MySQL，跟Oracle这样的大牌相比，那时的MySQL存在着先天的不足（数据容量和安全性）。既然MySQL存在问题，那二话不说就得解决，最后的方案就是换成Oracle。到这里不得不插一句，当年阿里巴巴的DBA团队是相当牛的，Oracle的ACE头衔拥有者，当时全球只有十几个而已，可在阿里就有4名，所以那你想想看，如果超越阿里巴巴或是淘宝，不说钱，你有没有那么顶尖的工程师，顶尖人才可不仅仅是钱能请来的啊。




换成Oracle之后，问题仍旧很多。由于PHP语言对数据库的访问都是直接的，每一个请求都要一个连接。如果是长连接而且连接数增多，就会把数据库拖垮，反之如果是短连接，频繁地连接断开，性能会大幅降低。后来淘宝的情报部门打探到eBay在使用一个连接池的工具，是BEA卖个他们的，可是对当时的淘宝来说，BEA的东西太贵买不起，所以
 
搞了一个开源的连接池代理服务SQL Relay

 (
 
http://sqlrealy.sourceforge.net

 )，淘宝的架构师进行一番改进后，便开始使用。但是使用了这项技术后，新的问题又出现了：SQL Relay经常会死锁，虽然架构师尽力做了许多修改，但内部处理的逻辑不对，问题仍是很多，死锁会频繁出现。当时解决的方法，只有重启，对于淘宝工程师来说最痛苦的，可能就是在晚上也会出现死锁，所以那段时间淘宝的工程师24小时手机开机是常态，一收到出现死锁的短信，就要马上接上机房的网络，进行重启（当时干这事最多的人，现在已经是淘宝网的总裁了，所以讲牛人常常也要有段苦逼的岁月）。到了大概在2003年的10月份左右，淘宝推出了一个新的功能，叫做“
 
安全交易”，也就是支付宝的验证型；到2004年的3月份，淘宝旺旺诞生

 （淘宝旺旺是由一个工程师做的，据说淘宝旺旺的在线数创新高后，淘宝的这帮人请这个工程师吃了一顿鸭脖子，因为这个工程师最爱吃鸭脖子）。从中我们也不难看到，淘宝早期的创新精神是非常非常之高的，而且想得快，做的也快，热情和技术都没的说。不过也只有这样，才有机会脱颖而出啊。




SQL Relay问题的存在，使得追求完美的淘宝的工程师觉得用不断重启来保证系统的稳定性是不能忍受的，所以在2004年上半年开始，整个淘宝网站就开始了一个脱胎换骨的手术。




在2004年的上半年，淘宝干了一件什么事呢？
 
淘宝更新了开发语言，从PHP化成了java（

 不得不说真是精益求精啊，要全部重来，敢干啊）。当时淘宝网站已经颇具规模，要一边更换语言，一边还要维持网站的正常运营，比做个新的网站要难多了。这就好比是做一场非常精密的外科手术，要技术非常高超才行。当时淘宝把Sun公司的人请来做这件事，在这个阶段，针对网站存在的问题，淘宝引入了搜索引擎、打造了自己的MVC框架WebX（
 
http://www.openwebx.org/docs/Webx3_Guide_Book.heml

 ）。
 
在2004年底，淘宝上线1年之后，淘宝已经有4百万多种商品了，日均4KW+个PV，注册会员400w+，全网成交额10亿+。





紧接着，围绕性能、容量和成本的进化，淘宝采用分库页表技术对Oracle进行了扩展，当时搞了三个数据库，以此来突破一台Oracle的处理上限。三个库，一个用来存放用户信息和对应的商品信息，一个用来存放用户信息和对应的卖家信息，第三个用来存放商品类目等通用信息（这样做还有容灾的好处，即万一一个数据库挂了，还有一半的商品可以买卖）。但是这样做也有问题，一个买家购买的商品在两个数据库里，那么在查看已购买商品时，应用程序要到两个数据库里去找，这还好说，可如果要按照时间排序怎么办？分页如何处理？关键字查询如何处理？专业一点的说法就是
 
数据的Join没法做了。

 这时轮到大师出手了，淘宝里有一个人，动手写了一个数据库路由的框架，叫DBRoute，把数据库的合并、排序、分页等操作大一统了。并且在当时用Spring替换掉了EJB，给整个系统精简了很多代码。
 
到了2005年，淘宝的商品数达到1663w个，PV有8931W个注册会员有1390w个。

 数据量大，存储压力大，速度就慢，所以淘宝又搞出了
 
缓存和CDN(内容分发网络)。到了2006年，淘宝网已经有了1.5亿个日均PV，商品数达5kw+，注册用户3kw+，全网交易量169亿（6年之后，2012年双十一淘宝网一天的交易量就到了191亿）。





为什么要一直在淘宝技术改进过程中强调规模性，可以说是规模会决定你所需要的技术。当你成为业内最强的时候，你的问题就成了别人没碰到过的问题，你需要的技术也就是世上没有的技术。这意味着你必须要自己解决问题，自己创造技术，没法买、也没处买。于是，在2006年，淘宝开始走上了自主开发技术的道路，也正是这一年，淘宝开始了创造技术。




随着淘宝的发展和成熟，他们当时遇到的问题不仅没有减少，反而是增加的。举个例子，当卖家卖商品时，有时会进行一些打折促销，也就是说同一件商品价格会发生改变。那么已经成交的商品信息该如何处理？最好的方式是商品快照，每完成一笔交易，就用快照的方式保存下来。这样一来，用户的体验是爽了，但系统的存储成本大幅提升（淘宝2010年后端系统上的图片量即达到286亿）。早些时候，淘宝采用NetApp公司的文件存储系统，但随着图片数据量以每年3倍速率的增长，到2006年时，即便NetApp公司
 
最高端最顶级的产品也无法满足淘宝的需要

 ，所以从2006年开始，淘宝决定开发一套针对海量小文件存储的文件系统，来解决自身图片的存储难题（顶级技术，和他们遇到相似难题的，另外一是google搞了GFS，当然谷歌搞的早。腾讯的和这个同名，也叫TFS）。淘宝文件存储系统的构建者是章文嵩博士，2007年淘宝开发出了
 
TFS(TaoBao File System)[以谷歌的GFS为基础，加上了针对小文件存储的创新]

 。同年7月，TFS正式上线。集群规模达到了200台PC Server（146GB*6SAS 15KB Raid5），文件数上亿级别；系统部署存储量140TB，实际使用量50TB；单台支持随机IOPS 200+，流量为3MB/S。2007年的另外一项重要技术创造，就是淘宝推出了
 
自创的Key—Value缓存系统

 。自从2006年踏上自主自助创新之路至今，淘宝有相继搞出了
 
服务化、中间件，session框架，开放平台，分布式电子商务，操作系统等

 多项尝试，并取得了成功。









上面谈了很多技术方面的问题，没谈钱，是因为有些技术根本就是钱所买不到的，在淘宝之前根本就没有现成的技术供选择。









下面不谈技术，想谈谈一点别人对淘宝的误解，看看你是不是也这么想的。









淘宝不是电商





淘宝和京东、当当……一样吗？你想打败淘宝先要了解它，淘宝是个平台，是个菜市场，它自己不是卖菜的。真正的电商是上面的小卖家。淘宝是平台，这用马云的话说就是一个
 
生态系统，有自己的支付体系，甚至还有快递物流

 ，所以你要打败淘宝，面对的是整个一个生态系统，单纯拼某一个东西也肯定拼不过。只有你比他进化的更好，更完美，你的体系更公平、更快捷，你才有可能最终打败它。









淘宝的客户，第一是卖家，如果有第二的话，第二是买家





在阿里最初创立的时候，马云心里有一个信念，就是只有阿里上面的卖家赚钱了，阿里才能活下去。




今天，淘宝&阿里还是一样。马云做大阿里&淘宝，想没想过它的商业模式强在哪里？你以为把阿里上面那些顾客抢走了，就是抢走了淘宝的用户、就能打败淘宝？我不这么看。
 
淘宝主要是服务卖家

 的，然后由这些卖家再服务买家，
 
卖家才是淘宝缔造者眼中真正的上帝

 ，只有服务好卖家才能有买家，淘宝才能活。用免费的方式吸引淘宝的买家，且不说具体细节能不能成立，就算成立，也不可能坚持终身，抢不走卖家且又不能坚持一辈子，早晚买家会回流到淘宝。




淘宝的商业模式厉害就厉害在这点上，它是一条龙，产业链几乎是被它给占全了，按马云的话说，将来
 
淘宝&阿里还要从销售流通走向生产制造

 
[对话]为什么是马云（下）(20130303)_经济

 ，如果再加上金融领域的触角伸长，真要全按马云说的实现了，那淘宝就是个帝国。
 
光知道抢用户，作用为零，

 这么做也顶多是给淘宝搔搔痒，但打不败它。









为什么是淘宝？为什么是马云？





因为在创造淘宝的那个时代，中国没有很好的商业环境，还是个野蛮生长的年代。
 
淘宝成功之处是创造出了一个比较好的买卖环境、

 一个比较好的商业生态圈（为什么当年ebay没做成的事情淘宝做成了？就是因为中国的商业环境比起美国来实在太糟糕，所以阿里&淘宝出现后，中国有了一个比较好的做生意的平台，结果反而成了我们商业市场的一个主流之一；而ebay在美国始终是个美国商业的附属品
 
[对话]为什么是马云（上）(20130203)_经济

 ）。




到了今天，淘宝有了它自己的信誉体系、支付体系（现在还有点向金融体系发展的趋势）、物流体系（淘宝在快递物流上也做了非常大的投资）、将来还要进军生产制造。




想起当年马云辛辛苦苦搞出了淘宝，结果他发现光有淘宝这个平台还不够，银行没有针对小商业主的服务业务，对这些小业主、小卖家来说，资金周转是个大问题，而对买家来说当时的付钱方式也存在很大风险。没有支付&信誉体系，所以马云才又搞了支付宝；当搞完了支付宝之后，马云又发现，还不够，物流不行，于是马云又在物流上加大投资，完善物流（去年双十一，因为淘宝一家的促销，导致
 
当天的物流快递包裹数是7千8百万，加上每天还有2千万的包裹加进来，

 所以说淘宝网站的技术经受住了双十一的考验，而物流基本上也可以说算是经受住了严峻考验）；等这些都弄好了，进入正轨了，淘宝也就变得立体了、深刻了、丰满了。当你思索如何打败淘宝的时候，一定要知道，你所面对的，不单单是一个电商那么简单。你和它之间的，最终不会是场战斗，而是一场战争，最终的结果一定是场变革。









结论






千言万语一句话：别只想着靠钱打败淘宝，钱不是万能的。





马云说他自己命苦，一开始什么都没有，什么都要自己去做（当然他最后做成的回报是赚了很多很多的钱）。世界上一定会有比淘宝更好的模式，可惜，到目前为止还没出现。不过你也不必气馁，小船你害怕翻船，
 
大船你怕什么？前面的礁石，你用望远镜看到的时候，你是撞上去的

 ，所以大企业要不停的变化，而且要比小企业变化的更快，否则就是死路一条，可惜基本上企业做大了之后，就懒得变了、懒得创新了，对市场也变得迟钝了，也就离死不远了（相关论调参考《
 
创新者的窘境

 》
 
克里斯坦森

 著 中信出版社）。我想这才或许会是最终困扰淘宝&阿里的地方。按照辩证唯物历史观来说，历史总会不断前进，淘宝最终是一定会死的，只是早晚问题，任何伟大的公司都无法逃过这个宿命。所以，还是闷壶酒、吸支烟，坐等有更牛的公司早日出现吧。









跋





还是不能忘了要向
 
@子柳

 道歉，你的书真是本好书，我读了不只十遍，希望你只是哭笑不得、而不要记恨才好。




当初写这个回答也完全是因为读完了《淘宝技术这十年》，本意想利用写这个回答的机会总结一下读书所得，所以在回答上也有点文不对题。没想到撂了半个月，竟然突然有一天来了很多人看，更没想到最后连
 
子柳

 都来了。所以我要改改回答了、要道歉了、要写清楚来源了、要希望各位不要动怒了。








癸巳年 戊午月 辛酉日 子时




赞同：2506





评论：200






 子柳
 ,
 
前任









我斗胆来回答一下，呵呵。








淘宝的技术是可以用钱来算出来的。我这本书讲的是历史，淘宝网在2009年以前的技术，在当时来看是很有难度，但放到今天，已经不是制约网站发展的瓶颈了，分布式存储、KV缓存、NoSQL这些都有开源的了（即便是淘宝开源的，竞争对手也可以免费用，呵呵），所以之前的技术，并不是淘宝最具竞争力的因素。在2009年之后，淘宝才奠定了在业内顶尖的技术实力（要想知道淘宝现在的技术难度，可以参考一下这个答案：
 
为什么很多看起来不是很复杂的网站，比如 Facebook、淘宝，都需要大量顶尖高手来开发？

 ）。其实如果你有实力做到淘宝这样的业务规模，技术问题自然能找到人来解决，有钱是可以做出一个淘宝网出来的。








如果一定要谈钱的话，我们可以简单计算一下，服务器10000多台，按一台40000计，就是4亿；加上带宽、网络设备、各种外设、软件费用，应该在10亿以内；几千名技术人员的成本比服务器更高，也就是40亿以内就差不多了。毛估估，你只需要50亿就可以做一个“新淘宝”出来。








但是你做一个“新淘宝”出来，没有人来用怎么办？有人建议题主色诱马云、资本收购等等，题主也都不满意。那我们不谈新的商业模式，用最简单的办法来对付淘宝，我帮淘宝的买家买下淘宝的商品，免费送给买家怎么样？这样我想会非常有效，至少我会去题主的网站上购买淘宝的商品（好拗口，这个意思大家能懂吧）。一年下来，淘宝的买家就全到这个网站上来了，这是对淘宝最大的打击。这个成本要多少呢？2012年到11月底，淘宝成交额是10000亿，我想2013年，题主准备20000亿就够了。








但是……但是……我突然想到，题主这种商业模式，淘宝的买家至少要提高10倍的消费能力了，题主得准备100000亿……也不一定够。（这相当于2012年国内生产总值的1/5，题主会帮助总理实现GDP的大幅增长）








最后总结一下，打败淘宝需要100050亿人民币。




我是认真的，求别折叠。




最最后再提一下，你可以从《淘宝技术这十年》里面看到淘宝是怎么打败eBay中国的，虽然里面没有谈钱。




赞同：862





评论：73









史玉柱是一个怎样的人？











 飞鸟冰河
 ,
 
开始写《马航故事》









好吧，中国互联网行业，我研究的最多的就是丁磊、史玉柱和周鸿祎了，所以不邀自答一下，个人观点，不同意请绕道。大家就当个故事看吧，有趣有用是根本。








在他做游戏之前，他对我来说是一个传奇。从巨人汉卡开始，他成为中国互联网行业最早的创业大亨，后来转向保健品更是名扬九州。上中学时老娘还给我买过脑黄金，没错，是脑黄金，不是脑白金，那会还有个产品叫巨不肥，减肥保健品。可惜莫名其妙就听说他的公司倒闭了。大学毕业后看了吴晓波的《大败局》才知道，他被自己搞的巨人大厦给拖死了，算是中国企业家被房地产搞倒的典型案例，由此那会对房地产行业深具戒心，不敢买房，更不敢涉足那个行业，99年就有大哥邀请我去房地产公司工作啊，觉得不保险给推了，否则也许哥现在也发达了，顿顿都吃拉条子……








往事不可追啊，好吧其实我后来也压根没想到能和这个人产生交集。再看到史玉柱的消息是他在上海登广告买楼花，把当年巨人大厦欠的钱都还清了，算是给了当年债主一个交代。我由此很佩服这个人，他可以不理这笔债，但这行为看起来很是一条汉子，因此也对他很崇拜了一段时间，直到他忽然跳入网络游戏这个坑，开始大张旗鼓的搞网游。








史玉柱搞网游算是大手笔，大到什么程度呢？他开发布会，请记者，投广告都只盯着传播效力最强的，名气最大的，而且是针对大众的平台，什么人民日报啊，天涯社区啊，中央人民广播电台啊……我那会在《大众软件》工作，算是游戏行业内平媒第一媒体之列，不成想对方就压根看不上眼，游戏业内的平媒他都基本看不上，他从来不在乎专业向的平台怎么说他，只在乎大众，所以从来没搭理过我们。不过那会也懒得操心这些，每天忙着打魔兽世界呢，不去上海正好。








后来对于征途的争议开始之后，我炮轰他也很起劲，一方面的确是他的做法完全背离了行业内的常规，另一方面也有当年被人瞧不上的恼羞成怒心理，虽然有点狭隘，但这个还是要承认的。不拿我们当回事啊？给你点color see see。








骂归骂，但《征途》硬是奇迹一般的成功了。在大家都盯着《魔兽世界》，研究怎么把游戏做的专业高端宏大复杂的时候，史玉柱那种倾向小白玩家，刻意在游戏中制造对立和冲突，拉动消费的做法虽然被人不齿，但就是管用。到了这个地步，简单的抨击就没意思了，研究他这样做的原理和效果，变成了业内的主流。我那会还是有些不服气，毕竟年轻气盛啊，觉得这种做法长不了，心里还是看不上他，觉得他不过如此。








直到终于有一次他邀请了我们,我有了一次和他面对面的机会，当着很多人的面提了一个很焦点的问题：《征途》里的开箱子，是不是赌博。他有些被激怒了，很强硬地回答了我：我告诉你，你不懂法，法律上对赌博的定义是这样的……虽然那个回答对大多数人来说未必能服众，但对我来说却是个满意的回答，因为我明白了他不像很多人只打哈哈，而是会冲动的。挑逗一个采访对象这是记者必备的技巧，让对方失控才能说出真话，虽然这样做有风险，不过有时候值得一试。








会后征途的公关总监找到了我，邀请我对史玉柱做一个面对面访谈，定下了时间。我回去之后准备了一个月，研究他的游戏，他的营销轨迹，他的言辞，然后和他在上海面对面2个小时，完成了一次我很满意的采访。他向我详细解释了他对于游戏的理解，包括一些看上去浅显却很重要的技巧，例如”做游戏一定要有意外从天而降，这会严重影响用户每天上线的游戏体验情绪，好事会让他更乐于愉快的游戏，坏事会让他有冲动在游戏里找弥补。“总之如何利用人的欲望和情绪，他研究的可谓细致入微。








限于当时的承诺，我不在此详细解释他的心得，但总体来说，他做游戏的思路是：游戏是一个白日梦，但不能是一个圆满的白日梦。你要让用户在游戏中完成一些在现实中无法完成的欲望，例如屌丝逆袭当老大之类的，但不能让所有的欲望都完满。你会得到很多，但注定也会失去很多，这会让你对游戏更加难舍难分，不仅仅因为你得到的东西，还在于你为此而失去的那些，是你更舍不得的。我回头想想我玩的魔兽世界，对此很有感。我未必是玩得很出色的，但我花了那么多时间和精力在上面，这让我离开就很不甘心。如何调整这个得到和失去的比例，是他的个人独家技巧，在于把控欲望边界。另外，他不在乎说什么游戏内公平不公平的说法，他和我说没有绝对的公平，看上去很公平的游戏可能初期美好，但很快人就会腻味了。游戏是世界的映射，社会天然有阶层存在。所以再公平的设计也很快会出现真实的不公平，倒不如在设计之初刻意确立这种态势。“你要知道大多数人不在乎公平与否，他们只在乎这个不公平的领域里，自己是站在哪一边，是吃亏了还是占便宜了。”这句话对于当时的我算是醍醐灌顶，回头看看中国社会的种种乱象，处处都充斥着这种心理，我还能说什么呢？谁能改变这种心态呢？








所以对史玉柱研究越多，就越佩服他。他对于社会阶层和人性的洞察，的确不是大多数人可以比的。尽管很多人从道德立场出发对他不齿，但我觉得让一个商人承担过于庞大的道德义务，这是不公平的（这话含义不清，后面有解释）。我们从小被人教的不会独立思考，不会辨别一些基本的道德理念，人云亦云跟着风向走，回头却突然要一个商人教我们什么是公平正义道德高尚，这不科学啊。大学里老师曾经和我说“经济学不讲道德，并不是说不在乎道德，而是将道德作为一个利益因素变量考虑在整体之内，而不是把它当做一个脱离利益的单独变量拿出来，那样没法建立有说服力的模型”。放到史玉柱这里也是一样，他很清楚自己在做什么，并知道自己为此会付出什么样的代价，受到什么样的抨击。他就是把道德作为一个利益因素放在其中进行考量了。当然他在征途之后一直在为此举付出代价，口碑一直不好，但他压根不在乎，他已经在游戏行业立住脚了，这个行业只认同成功者，高尚的失败者一大堆，没人记得。游戏行业另一个老大曾经教导我：老史这个人，知道行事的边界在哪里，而且他的能量比普通老总强的是他有时候会过界，也能想办法把那条边界画到自己的脚前面。








等我离开媒体，转行去做调查之后，见识到更多的的黑暗一面，才觉得史玉柱其实很不错了。一口道德文章转身衣冠禽兽，不拿普通人当人，心里冷血凉薄的大混蛋在这块土地上真是数不胜数，权力和金钱的大棒在现实中制造着远比网游更可怕的鸿沟，瞬间用暴力夺走人的全部而不给任何回应，相比之下纠缠于史玉柱利用人性欲望的弱点牟利，就如同央视放着招行对信用卡诈骗不作为不管，而盯着苹果售后穷追猛打一样不要脸。并不是说不要执法，但选择性执法，让法律或者道德的审判失去了最基本的公平，到了这个地步，制度约束已经毫无尊严，我凭什么信誓旦旦去往死里道德审判史玉柱呢？我至今不赞成他的一些所作所为，但只要他并没有跨过法律的红线，那么我并无权利把他说成一个绝对的好人或者坏人。








如今他宣布退休，我也好几年没见他了，不知他是不是还喜欢穿着布鞋，抽点五的zhongnanhai香烟，略带不屑地回应对他的挑战。早点离开这个是非之地，对他是一件好事，去安心做他真正想做的事情吧，颐养天年也好，那么大年纪了也该休息一下了。








说这么多，就是希望不仅仅给各位一个简单的论断，而是让各位更多了解这个人，以及他所处的那个环境。我认同“他是一个精明的商人”这个说法，但他不止于只是一个商人，只是他很小心的把自己的野心和能力聚集在商业领域而已，否则他走不到今天。其实中国企业界他这样作为的人很多，只是他更真实直观一些，敢于表达自己，而且他有他明确的底线，那个底线并不仅仅考虑利益。对于我来说，这是我祝福他退休生活安康的理由。




==========羞答答的分隔线============




有人问我对于史玉柱的保留看法是什么，这是个好追问，是我的疏忽。当时一看写太长了，就顺手结束了，其实本来想写明白的，给忘了，所以补充一下。








我对史玉柱的不赞同之处在于他过于利用人性欲望中恶的一面，贪婪，投机，好斗，懒惰……他这样做的结果是为中国网游开了一个坏的先例，大家一看这样做原来如此能赚钱，而且不违法，于是就一拥而上，结果是下限越来越惨不忍睹。虽然他未必要对此负全责，但终究是始作俑者，这是他要承担的责任。而且他也为此付出了很多，至今被很多人痛骂。








不过我记得《征途》推出绿色版的时候，在杭州他对我说了他的反思：过于重视人民币玩家是不对的，过于挑动人性中恶的一面，短时间很有效，但长期会严重破坏游戏内部的系统生态，对企业品牌和长远发展影响很大，所以才想到要反思改正。我认为这个说法是对的，我也看到他们在游戏方面的尽力改进。从这个角度来说，他承认自己的不当之处，并有改过，这证明他是一个负责的人，所以我可以说我佩服他。而且尽管很多人骂他，但他没动用别的手段让人闭嘴，在这个行业里，这算是很宽宏，至少我从前抨击他很多，他仍旧可以心平气和对着我说他的想法。








另一方面，我始终认为商业这东西不能用道德约束，而应该用法律约束，道德太模糊，每个人又有自己的标准，若要符合每个人的道德评判，这世界上能做的事情只怕就没几件了。中国的商业环境之复杂就在于很多人习惯用道德大棒抨击别人，用圣人的标准来衡量普通人。现代社会应该是法治社会，道德最好用来律己。我见过太多的道德家对着别人说三道四，等轮到自己做的时候比任何人都更不堪，所以谁也别以为自己多高尚，你每次上完公共厕所都冲水了么？看到漂亮妹子不偷窥一下身材么？要想抨击总能找到角度，这也是史玉柱说的，人性之恶无处不在，无人例外。








最后，游戏这事，终究是一个愿打一个愿挨，谁也没拿刀逼着玩家去花钱玩游戏。也许这游戏让人堕落，但大家都是成年人，你自己选的自己承担后果。别总是怪这世界诱惑太多。都不是三岁孩子了，还要生存在一个无菌的空间里才能活是么？所谓独立和自由，就是学会自己选择自己担当而已。别总想做别人的爹妈了。




==========严肃的分隔线==============




看到不少人质疑关于商人和道德的那个说法，我开始以为是太多泛道德论，不过
 
@欧宁

 的质疑倒是让我仔细看了一下，是我自己没表述清楚，所以追加一部分解释。








“但我觉得让一个商人承担过于庞大的道德义务，这是不公平的 ”，这句话其实有两层含义，其一是不能让一个人承担整体的责任，其二是不能让商人承担超出商业范畴的道德义务。




首先说个人与全体的关系。游戏行业的产值已经有500亿了，是中国第一庞大的文化产业，这其中定然有浑水摸鱼的，有各种乱象，但追究责任要分清源头，不要一竿子全打翻。是谁干的谁负责，别看谁比较出风头就上去乱咬。史玉柱的所作所为我固然有些是不赞成的，但都在法律允许的范围内，否则警方早找他了。那么他就可以心安理得。游戏行业在中国名声不好，这从当年的“电子海洛因”论就开始了。无论何时，总有一些高人蹦出来痛心疾首，在史玉柱出来之前，《传奇》和陈天桥是首当其冲的倒霉蛋，史玉柱出来之后树大招风，当然还有陪绑的另一个是《魔兽世界》。总之泼脏水的我见多了，可惜其中各种破绽都成了冷笑话。对于行业中的不合理现象当然可以质疑，但一定要以事实为基准，有理有据，否则直接踢飞，恕不远送。








其次，商业和社会的关系。比如有人痛斥《征途》毒害青少年，却不知《征途》是18禁游戏，未成年人不准注册的。如果有未成年人去玩了，那一定是用了别人的账号或者身份证注册，这就不归《征途》该负责了，是家长和网吧监管不力的问题。然后就有人继续痛骂，为何史玉柱不搞好身份证和本人的鉴证，拜托，史玉柱开的是商业公司，不是公安局，没权力也没资格甄别每个上线用户的真实状态，只能根据身份证来，难道还要搞个指纹认证系统不成？警方允许么？可总有人就从这里求全责备。再比如《征途》开箱子的问题，我质问过他，他承认是利用了人的投机心理，但有一点他强调，不允许游戏币对现实货币的逆向兑换，这就脱离了赌博的范畴，因为依照这个规则，游戏币的赌博和现实世界隔绝，无现实价值。而且他们一直在与警方合作打击私下兑换游戏币的行为，这就足矣，你还能要求一个企业干什么？像铁道部那样自己搞一个封闭的帝国？什么机构都有都自己干？搞成那样是所有人的灾难。况且人人都有投机心理，我还见过贪污公款买彩票事发的案例，就没人痛骂彩票祸国殃民，因为背后的势力他惹不起吧？








所以呢，商业这事，以法律为准。法不禁则为可。别拿着道德标准来衡量。要依着我爸那一辈的道德，那充气娃娃、情趣内衣什么的简直就是犯罪！！可如今谁觉得买卖这东西有啥不妥呢？法律也不禁止啊。企业除了纳税和提供就业之外，的确不用承担其他的义务，因为它可以正常营业，说明它已经遵守了法律，而法律就是企业需要承担的最重要的义务。如果有人认为法律不健全，有漏洞被钻了空子，可以提请立法机构改进，而不是以道德大棒去挥舞。别说什么我们这个社会个人哪有能力督请立法，这是法律上给你的权利。你自己都不信这法律，你凭什么要别人去遵守法律？








法律是行为的底线，而道德是行为的上限，我们大多数人都只能在其间沉浮。只要不违法，我们每个人都有权利选择和上限的距离，当然也要对自己的选择负责，做好付出代价的准备，这才是真正的自由，这也是真实的世界。








==========不得已的分隔线============




知乎是个好平台，这里的人多半讨论问题相对理性，重视逻辑和论点，不会做无根据的揣测和评判，所以我还能有兴趣在写稿之余，整一篇挺长的文字出来分享。








史玉柱是个争议人物，我知道，我这篇文字一定有人看着不爽，我也知道。如果有人不同意，那么可以另写一个答案，说说自己的看法，有理有据就行，没有谁规定这里只能有一种看法。但我已经说明，这是个人观点，不同意请绕道，拉黑我都行，别弄一句世外高人，没头没尾没根据的话扔这里，污染这个平台的清净。我不在乎你抨击我浅薄无知，只要你有理有据。我挺重视和他人的讨论分享，每次看到这种充满了zhuangbility范儿的高人，我就觉得可惜了这么一个好地方，没能提升部分人的智商，还浪费了大家的时间。所以不同意请写周全了，不要做无谓的道德评议。有同学说的好，道德最好用来自律，少进行他律。你指责人家不道德的时候，可曾想过自己有多高尚？








关于周鸿祎，我曾在3B大战期间应邀为大软写过一篇报道，个人觉得已经基本说明我的态度了，对周有兴趣的人可以去找来看看。








至于丁磊……等我能吃到他养的猪肉再说吧，哈哈哈。当然我也很敬佩和欣赏丁磊。




赞同：2760





评论：218






 cOMMANDO
 ,
 
呃……烹饪爱好者









跟着冰河的做点儿补充吧。








我去了《征途》的发布会，发布会前同行的游戏圈记者们谈及征途和巨人，基本上都带着鄙薄的口气——这实在也不能怪我们，我们毕竟还觉得游戏行业总也有专业性在，盛大上市之后各种有钱老板扎堆儿往里冲然后纷纷死成屎，笑话看了没有一百个也有八十个。当年史老板说做游戏，得到的评价就和老罗锤子发布会当天得到的评价差不多，你一个外行人冲进来，你懂么？








后来发现史老板真懂，而且比大多数人都懂，只能折服，而且是属于被打到口服心服那种。《征途》大获成功后我也在反思，当年的游戏行业在传统行业面前真的是太嫩了。和史玉柱这种级别的人相比，当年的游戏行业绝大多数从业者无论从对用户的把握（当然书面一点来说的话就是“对人性的洞察”）、渠道推广的经验（巨人的地推团队结结实实地给全行业上了一课）、宣传的手法等任何层面都相差太远，岂止不在一个数量级上，简直就有点像成年人看一群小孩儿在过家家。那么当一个大人闯进来的时候，相当于是用自己的行为来给这些怀有莫名优越感的孩子们上课，这听起来有点儿丢人是吧，但是当时我就是这么想的。








我认为很多游戏公司的第一个成功产品都带有极大的运气因素，换句话说，产品成功的原因和开发者当初的设计并不完全相符，有些是误打误撞，有些是柳暗花明，有些则纯粹是借了时代东风。但《征途》是从一开始就认准了路，扎下去，然后成功，所以从行业角度上讲，我非常佩服和欣赏史老板（虽然这和我对游戏的价值取向不同），简单来说，我甚至觉得当年的情境就好像一辆坦克开进了一个印第安营地，用履带和穿甲弹告诉我们：“ 嘿，真实世界是这样的。”








人人皆称史玉柱坏了游戏行业温良恭俭的风情，我觉得这有点儿像是往自己脸上贴金——更直白一些说，很多人之所以没有这么做，并非是因为道德规范，而纯粹只是没他聪明而已。我看到过无数所谓的 “行内人士” 被《征途》启迪之后，所作所为比他更无下限十倍乃至百倍，反过来再看他，倒始终有气魄和底限在。从这个意义上讲，他和更多人的区别并非道德，而是敏锐。








关于发布会，最后补充一个细节。








发布会结束后晚宴是在黄浦江的一艘游轮上，上船先吃饭，吃饭的时候史老板神秘兮兮说一会儿有惊喜，饭毕，有人把我们带出船舱，船已经行至外滩最繁华的地段，正当我们欣赏外滩风光的时候，东方明珠和金茂附近忽然开始猛放礼花，一时间五彩斑斓、好不美丽。在场的记者们纷纷惊叹，赞史老板不但财大气粗，而且牛逼到能在外滩附近放烟花，真是豪客手笔。后来我抓到他们的市场负责人表达了我的赞扬，他笑笑说：“那不是我们放的，是上海为了迎接APEC放的烟花。”








当时我就觉得这个人厉害到一定程度了。




赞同：397





评论：44









为什么罗永浩承诺 6 月 15 日发布锤子系统，到最后仅仅是发布适配一个机型的 Pre-α 版？











 苏莉安
 ,
 
kanzhihu.com，用另一双眼睛看知乎









每当看到锤子系统的时候，我都忍不住拿另一个老罗做对比：








1996年，约翰·罗梅洛因为理念不合，离开了自己倾注了无数心血的id Software和老友卡马克，带着一票id旧人创建了离子风暴公司。这个曾经创作了DOOM、Quake等牛X游戏的明星级制作人，如今誓要打造出比之前更牛X百倍的游戏。








罗梅洛在游戏界的地位当时堪称高山仰止，过去的辉煌使他轻而易举地得到几千万美元的投资、无数媒体及玩家的关注，当时他自信满满地准备在1997年圣诞节拿出自己的处女作，射击游戏《大刀》：在宣传中，游戏拥有惊人的画面、浩繁精彩的关卡、史诗般的剧情……








但罗梅洛犯了极大的错误，他在媒体前大放厥词，尽情嘲笑竞争对手和过去的老东家，吹嘘自己的游戏，与此同时却对开发进度失去了掌控。在他的眼里，有钱可以招募到很多优秀的开发人员和设计师，进度会加快，质量会提高，自己的想法会完美展现在游戏里。但实际上，缺乏统一的指挥、缺乏质量控制、缺乏有效的项目管理，离子风暴公司内部一团混乱，优秀的人才合作得磕磕绊绊，罗梅洛本人的艺术家气质又导致自己时常拍脑袋决策，害的下面的人不得不推翻计划重来，几次之后就失去了信心和热忱。








这些内部问题起初外人并不知情，外人能看到的只是罗梅洛天花乱坠的宣传。他的自负尽数体现在一张著名的《大刀》游戏海报上：鲜红的海报上没有任何一处介绍游戏，只有三行大黑字：




约翰·罗梅洛要把你变成他的婊子。




底下还有一行小字：




跪舔吧！


















这张海报成了玩家们愤怒的导火索，更成了罗梅洛脖子上的绞索：如果游戏成功了，他将更有不可一世的资本；如果失败，跪舔的就是他自己。更多的人开始等着看好戏，等着即将到来的E3大展上看到什么样的游戏，然后准备开喷。








1997年6月的E3大展，罗梅洛首先挨了一闷棍：老东家id开发出了Quake2，卡马克制造了新的引擎，华丽的光影效果把他的《大刀》打成了土鳖。如果照当前的进度发布《大刀》，玩家把它和Quake2对比后，得到的必然是无尽的奚落和嘲讽。








不过罗梅洛出走之前，和id曾有协议，他只要等到id的新游戏上架之后，就能免费得到这个新的引擎。所以他打好了一个如意算盘：先开发自己的游戏，然后把新引擎往上一换，就万事大吉啦。（搞IT的都很清楚，应用层不变，直接换底层架构这回事到底有多可怕，但罗梅洛似乎被乐观冲昏了头）








漫长的等待总算到了尽头，圣诞节前Quake2发售，虽然《大刀》连自身还没开发完成，罗梅洛就迫不及待地强行要求更换新引擎并准备在一个月内完工。这造成了惊人的连锁反应，贴图错误、开发混乱、人员不满，但没有什么能阻止罗梅洛的意志。接下来的半年中，整个离子风暴陷入了无穷无尽的加班、无头苍蝇般的忙碌、仿佛永远看不到头的进度……








1998年的E3大展如约而至，《大刀》半调子的演示又接受了一次嘲讽，《虚幻》、《半条命》以及Quake3抢走了所有风头。秋天，离子风暴内部危机爆发，管理层之间、和投资商eidos之间、和雇员之间处处是矛盾和争吵、大批核心人员离职、内部邮件被曝光、媒体连篇累牍地报道、嘲笑、落井下石……次年，在一片混乱之中，eidos收购了离子风暴，罗梅洛被勒令“闭上你那张破嘴，老老实实把游戏做完”。








2000年4月，《大刀》发布，仅售出4万多份（一线游戏一般会超过100万份，和它同时开发的《半条命》卖了900多万份）。












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












对了，我原本是要说做锤子的老罗，却说了那么多做游戏的老罗。








两个老罗有些外部共同点：喜欢出风头、喜欢大放厥词、喜欢攻击对手甚至有意见的用户。








至于内部，罗梅洛的离子风暴已经是十几年前的旧事了，可以从媒体上、当事人的回忆中找到很多当初的内部消息。罗永浩的锤子内部到底出了什么事情，外人不清楚，但从很多地方可以看出端倪：








年初的延期，说明项目进度掌控上出了问题，老罗本身不是IT业出身，管技术团队难度很大。插手太多，手下会反感，而且瞎指挥会导致一系列连锁反应；插手太少吧，程序员都有惰性，拖延症和放羊是常态，你再用理想和利益激励，连编一个月程序就啥也激励不起来了。




但从老罗的性格来看，插手太多和一天到晚改主意是免不了的。








4月发布会上展出的内容和期望落差，这个就不用细说了，有亮点也有失望，如果就能保持这个样子直接发布稳定版，评价都会高出很多。




但他说两个月后发布，这又是一个把自己架在烤肉架上的行为。如果你也是搞IT的，隐约就能感到，这个版本里还有很多很多很多问题，但老板要么盲目乐观，要么下了死命令必须解决，并且在6月拿出东西来。




这两个月里程序员们怎么加班我就不忍想象了。








然后就是现在6月中旬，rom即将发布，而且只是一个pre-alpha版，也就是一个bug多多、功能未定、刷出毛病别怪我的版本，而且只针对一款手机，那么，项目上、进度上到底出了什么问题，真是更加不愿细想了。








作为一个完全的局外人，在对锤子公司内部进展一无所知的情况下，我保守估计这个rom的全机型适配稳定版会在明年4月前后推出。
















对了，最后加一句，我从不怀疑罗永浩认真想做好一个手机rom，牛X哄哄地轰杀所有对手，让用户交口称赞的想法，说他是传销和骗子就太过分了。




但是有没有能力做好，就是另一个问题了。




赞同：2866





评论：251









与阿里巴巴相比，腾讯的人才结构不同？











 蔡旭坤
 ,
 
阿里合作猎头，别问我阿里的细节了，除非你决定应聘阿里。









第三版：








如果说bat有这么一句话：





百度的技术，阿里的运营，腾讯的产品。









下面进入正题，谈一谈腾讯的人才战略。




首先是腾讯的职级。





1、职级





腾讯职级体系分6级，最低1级，最高6级




同时按照岗位又划分为四大通道，内部也叫“族”，比如：




产品/项目通道，简称P族




技术通道，简称T族




市场通道，简称M族




职能通道，简称S族




以T族为例，分别为：




T1：助理工程师 （一般为校招新人）




T2：工程师




T3：高级工程师 3-1相当于阿里的p6+到p7（能力强可能到p7）




T4：专家工程师




T5：科学家




T6：首席科学家




目前全腾讯貌似就一个T6.




每一级之间又分为3个子级，3-1是任命组长/副组长的必要条件




其他线也是这样




T4基本为总监级，也不排除有T3-3的总监，因为T4非常难晋级








分享
 
@齐天

 
阿里巴巴和腾讯的职级体系是什么样的？对应的待遇如何？


























喜欢的可以自己下载看看，如果你做到了什么层级，可以考虑往哪个方面发展自己的能力。





腾讯研发人员晋级 有道云笔记









个人建议：能力突出的部分就是这个层级的关键点，我的建议是看能力要求的趋势，你在某个阶段，可能会特别看重你的能力。。哪块突出。哪块就是你需要发展的关键点。












腾讯内部是按级别划分的从T1到T6。每个级别又分3等。级别越高base的薪酬也越高，一年根据你的performance大概能发15.3个月至18个月的工资，T3.1的base 2w+，T3以上级别的员工都会有股票期权，腾讯09以前的员工赚钱主要靠股票，从08到现在股票up了500%+。




O(∩_∩)O~这里的薪酬数据只是戏说没什么可比较性，职场最主要的是职业发展，当你为企业创造了足够的价值还担心薪酬(⊙_⊙)？




暂时有不公平的话公司内部review的时候也会balance的。




T5+的base薪酬在600w~800w/年









2、架构





我的行业是移动互联网，我最熟悉的部门---腾讯MIG。
 
向10点还经常接到我电话的MIG的同学道个歉。

 TEG是腾讯技术最强的部门，不过随着研究院的解散，搜搜的出售，TEG小了很多。
















腾讯的晋级还是很困难的。尤其是T2 升T3，T3升T4.非常多的人卡在2-3,3-3没有办法晋级啊。




有的小伙伴做了3、4年的2-3 升不上去啊。




以腾讯MIG为例，腾讯MIG在深圳，北京，上海，武汉，成都，大连有研发中心（其他地方可能也有，但本人没mapping到），排名有先后。








人才流动的可能：





在深圳的很多腾讯员工，很多都买了房，想往杭州，北京挖人，太困难了。当你的房子，妻子的工作，儿子的学校，你的朋友圈，都在一个城市的时候，换城市就有困难了啊。所以只能挖一些比较浅的人走。




百度在深圳设立了研发中心，不过规模不大。但我打电话挖人的时候，还是有不少腾讯的小伙伴去那的。








在北京：这个经常挖，不过核心员工真少啊。腾讯视频的主要团队在北京倒是不少，不好多说，还指着这出人呢。








在成都，大连：在这些二线城市，腾讯就是当地最好的互联网公司了，提供的待遇也是非常高的，不少人都对自己的薪资比较满意，工作环境也很满意。跳槽的可能性低了很多。








讲一个现在人在搜狗的原腾讯员工的故事吧。




我给她打电话聊了半个多小时。她在腾讯工作了5年，去年腾讯搜搜合并到搜狗的时候去了搜狗。她说，她以前接猎头的电话的时候，她是经常会直接就挂掉的。我问她为什么？她说，
 
当时她觉得腾讯就是最好的公司。和外面一两年换一家公司的同学比，她的收入虽然不是最高的，但也绝对是靠前的，工作很有成就感，她努力工作，领导会给公正的评价，晋级也还算顺利。伙伴的工作效率和能力也很高。她想要的腾讯都能给她，她为什么要换工作呢？








我就又问为啥愿意和猎头聊天了呢？她说被合并之后感到了特别大的落差，以前一直以为可以在腾讯做一辈子，但到了搜狗之后，才知道外面和腾讯有很大的不同，腾讯被合并过去的人基本在搜狗都不是主流，很多时候意见和想法也没法实现，提出的想法都是
 
备胎，

 所以考虑九月份离职。




她对老东家还是很满意的，她说腾讯给了她
 
丰厚的补偿

 。








通过这个故事我想说：
 
腾讯真的是个好公司，在职员工满意，离职员工满意的也占多数。









对了忘记介绍了，这是个
 
姑娘

 ，
 
清华

 毕业的。工作
 
5年

 。







在腾讯最常碰到的晋升问题就是
 
天花板

 。可能新人进去，学东西会很多，但业务线就这些，没有那么多坑，自然也就很难晋升高级岗。



在腾讯最悲剧的时刻就是公司有
 
收购和整合

 。搜狗合并，搜搜的人哭了，京东合作，易迅的人哭了。



在腾讯跳出来碰到最大的问题就是，外面的公司太
 
不完善

 了。








企业文化：





愿景： 最受尊敬的互联网企业




·腾讯将以长远的眼光、诚信负责的操守、共同成长的理念，发展公司的事业。与公司相关利益共同体和谐发展，以受到用户、员工、股东、合作伙伴和社会的尊敬为自身的自豪和追求；




·坚持“用户第一”理念，从创造用户价值、社会价值开始，从而提升企业价值，同时促进社会文明的繁荣；




·重视员工利益，激发员工潜能，在企业价值最大化的前提下追求员工价值的最大实现；




·通过成熟有效的营销、管理机制，实现企业健康、持续的利益增长，给予股东丰厚的回报；




·与所有合作伙伴一起成长，分享成长的价值；




·不忘关爱社会、回馈社会，以身作则，推动互联网行业的健康发展；




·互联网不分国界，在全球互联网行业、全球华人社区不断强化腾讯的影响力，保持综合实力在全球前三名。








使命： 通过互联网服务提升人类生活品质








·腾讯以高品质的内容、人性化的方式，向用户提供可靠、丰富的互联网产品和服务；




·腾讯的产品和服务像水和电一样源源不断融入人们的生活，丰富人们的精神世界和物质世界；




·持续关注并积极探索新的用户需求、提供创新的业务来持续提高用户的生活品质；




·腾讯通过互联网的服务，让人们的生活更便捷和丰富，从而促进社会的和谐进步。








价值观： 正直，尽责，合作，创新









培训体系：





腾讯有着强大的培训体系，包括新员工计划，腾讯学院等等。希望了解的同学可以自己去查。







人才结构：



腾讯的研发序列硕士学历的占多度，211大学，985大学占多数。



大家都知道腾讯研究院解散了。去年走出来很多人，但似乎腾讯人才创业比例不高。去年扫过一个腾讯研究院的通讯录，自己当老板的，在电话里仅有一个徐**（可能是创业的老板不愿意搭理我也可能，但真的只碰到了这一个。）












一个小故事：




腾讯部门内部利益纠葛较深，各部门之间沟通不多，MIG各地员工交流不多，甚至同城内同部门之间可能也存在竞争。一个小例子：
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好奇一件事情啊




你们腾讯的员工送vip么





i

 2014/2/18 17:34:59




有时候他们即时通讯项目组心情好的时候，会送




2014/2/18 17:35:20




你的年费就是他们送的呗
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真不错





i

 2014/2/18 17:36:33




都是没有成本的，还那么小气，偶尔才有












腾讯的一些细节：





腾讯的cdc
 
腾讯CDC

 
腾讯 CDC 真的解散了吗？具体原因是？





腾讯的ecd
 
腾讯ecd – 电商用户体验设计部 E-Commerce User Experience








拿一个
 
腾讯hr

 的简历看看，腾讯的hr都做了什么？








简历：





任职于腾讯成都分公司人力资源中心，负责新人招聘、培训及HRBP工作。




一、招聘




1、重构招聘体系：从编制管理、招聘规划、面试甄选、录用审批、入职安排等，全流程梳理并重构，实现招聘有效、有序运营。




2、理清公司内外部招聘资源：对内理清各部门招聘接口人职责与流程，对外重新梳理外劳公司在招聘中的职责与要求，实现内外部资源配合效率最大化。




3、尝试推行实习生校招培养方案：通过校企合作，实现高潜人才提前实习、甄别、培养。




4、分岗位推行差异化甄选方法，提高甄选质量。




5、通过数据对面试官做分层级培养。




6、对入职进行梳理，如offer及签署资料。








二、调配




1、理清跨部门、跨地域调动流程及操作指引，确保人员调动流程及运营规范化。




2、实现调动流程IT化运营。




3、理清内部人才市场管理机制，明确员工内部应聘的流程与规范。








三、新人招培闭环管理




1、制定招培流程全景图，明确各环节关键职责及任务目标。




2、招聘端明确各岗位甄选考察项，对推行结构化甄选方法。




3、梳理培训端各培养阶段的关键任务及评估指标，对运营跑动做监管。




4、定期组织对新人培养课程质量、讲师胜任度做review。




5、监控招培全流程，实现招培闭环运营管理。








四、HRBP：在从事招培function工作之外，还负责对接部门HRBP工作。




1、参与部门绩效优化项目，对各级干部、绩优员工进行大量访谈，对收集的岗位信息做整理分析，并输出岗位优化方案。




2、参与部门年度核心人才培养项目，作为HR专家，通过前期对需求的分析与目标拆解，辅导部门调整思路，从工作全流程及职责梳理出发，明确各个岗位定位及价值，再盘点急需培养的关键能力。




3、牵头组织人员分流安排：soso业务并入搜狗，牵头对受到影响的业务团队进行人员分流安排。通过思想松土、内外部机会物色、就业辅导等一系列工作，实现项目稳定进行。




4、牵头组织部门进行反猎挖项目：针对外部公司对部门内关键岗位员工的猎挖，联动部门干部分析内外部形势及优劣势，制定对应行动方案对骨干人才进行强保有。




5、参与干部考核评审工作：作为HR评委对干部述职进行评估。




6、指导部门培训管理员做好年度培训计划及预算管理，监控部门培训计划按计划落地推进。工作业绩：五、参与集团公司校园招聘




1、荣获10、11年优秀线路招聘经理。




2、12年担任成都站校招领队，持续对运营组织做优化、统一UI界面、实现微博互动等，并出色完成线路招聘任务。








六、非招培工作轮岗




1、薪酬&ER（11.8-12.1）




（1）完成每月薪酬及年终奖金的核算核发。




（2）梳理考勤管理员职责及定位，并对其专业技能做培养。




（3）培训基干考勤与薪酬核算逻辑，理清考勤常见问题。




（4）离职员工case处理。








2、培训（13.4-13.9）




（1）新人培训：完成新人公共课程体系梳理及课件开发，并进行授课。




（2）领导力培训：参与干部培养项目，担任小组催化师参与并跟进研究课题的整体解决方案输出。另参与干部培养的课程开发及授课。




（3）职业培训：理清每月职业类课程运营规则。




（4）专项培训：组织运营产品类专项培训，邀请深圳专家到成都授课。




（5）参与部门人才培养专项：作为HR专家，在项目中引领部门先理清业务关键矛盾，再明确对人才培养的需求。











大家可以看到什么？



第一个：腾讯有着非常完善的培训体系和一个非常好的学习氛围。



第二个：腾讯内部有着非常好的流动机制，hr可以做招聘，薪酬，培训等多个模块，另外技术部门也在流动哦，产品部门甚至是跨部门流动哦。








推荐过了200个，放一个大招吧。或许对大家有用。




如何通过官方渠道观察对手公司的业务发展状况和项目趋势。




1、高端岗位。

 如：linkedin，猎聘上面出现了腾讯某业务部门的总监岗位，那么随便找个腾讯的人问问现在那个岗位有人么？一般这个部门的头走了，都是业务出现了某些问题，要么是这个人对觉得自己的业务方向不靠谱走了，或者这个人做的不好要被干掉。我们能得到的结论是：
 
这个业务出问题了。





2、低端岗位。

 如果腾讯某部门出现了大量低端技术岗位的招聘，那么肯定是这个部门在扩张，公司打算扩展这个部门的业务。







腾讯官网招聘：
 
社会招聘 | Tencent 腾讯招聘




腾讯智联招聘：
 
http://company.zhaopin.com/CC120072290.htm




猎聘网腾讯招聘岗位：
 
【北京招聘网|北京招聘信息大全】




另外通过腾讯的岗位能看出来这个公司的业务结构分布哦。







在以我关注的技术类为例：



在各地招聘的职位列表如下：










大家可以看出来，如果假定腾讯的各地离职率相差不大，那么腾讯的主要研发中心就是北上广
 
深，

 另外成都是什么状况，谁能告诉下，为啥BAT都在成都扩军呢。







以
 
北京

 为例：



腾讯出现的主要职位集中在，
 
技术类

 
产品/项目类

 
市场类

 
设计类

 
职能类

 
内容编辑类

 。北京没客服哦。



招聘的技术类岗位主要集中在地图，社区，新闻客户端，视频，浏览器这几个领域。







在看看微信都在找什么人呢？










欢迎好奇的同学分析一下腾讯的业务结构。
 
这些信息都是公开

 的哦！



通过他们招聘的职位，你甚至可以大致画出来微信的业务部门的架构，另外各个岗位招聘的人数可以看出来各个team的规模哦。







通过猎聘的数据，我看到腾讯在招聘好多无线产品经理。。。腾讯的无线产品同学，你们要努力了啊。







现代企业的竞争已经是人才的竞争，阿里把人才做成了生意，弄了几百家猎头（挖对手，也防止知名猎头公司挖自己），
 
一个中国最先进的招聘系统。

 三大网站，猎聘已经玩烂了
 
，

 所以只能不断地跟进腾讯的候选人。发现有跳槽倾向，及时下手。生意不好做啊。







相信我当我聊过的腾讯的候选人超过一千的时候，会有新的结论出来。加油！



说百度技术不好的，去挖挖百度深度学习研究院的人。这个部门的
 
余凯

 ，
 
徐伟

 ，
 
吴韧

 ，
 
黄畅

 ，
 
倪凯

 ，
 
王亮

 等等。那都是大牛好么。只是因为百度的人多了，核心的人出走的又很少。30岁以下给100w的架构师，百度少帅计划的人，看看技术牛不。




参考：
 
百度深度学习研究院









阿里是我客户，问我阿里的招聘信息，我不能在公开场合评论的，想问的话私信吧。




腾讯是非常好的公司，在里面挖过一些人，对其只是初步了解，具体细节还是要腾讯自己的人来说。











暂时不写了。每次改答案都会让这个答案消失好久。为了不让这个答案彻底消失。等我写完完全版的时候再来改吧。







如果还有错别字，大家提醒下。




赞同：1929





评论：145









刘强东是否说过很多谎话，欺骗公众与媒体？











 匿名用户








刘为什么没说实话？很简单，他自己光在美国的女伴就不止一两个，人家根本没打算定下来。刘强东是特别典型的商人。你们懂的。








看官们也不用心疼奶茶，人家也不是什么受蒙蔽的纯情小少女。她刚到哥大的时候就结交了一个成熟多金男，之后又节节高升攀上刘强东（以她的身家条件智商情商算是女方高攀男方）。对国内的“粉丝”呢希望保持纯情形象，对男方呢又想（在找到更好的归宿前）栓住他的人他的心。在清华诸事就略去不表了。








再吐槽一下，刘总摸爬滚打这么多年气质都没练出来，说话语速那个快咬字那个不清楚啊，找个老乡也好，有助于顺畅交流吧









利益申报：两人都认识，都不算熟；和男方的几个合作伙伴相熟；和女方的前男友、一众校友相熟。













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




链接里的内容大概看了一眼，同意楼上说的，商业策略和个人品德要分清。作为老板，带好团队，养活好公司，就是最大的德行。








点赞的兄弟们，还有什么想知道的？最近闲得无聊，八卦有益身心啊。




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




好多料想不起来了，有些难辨真假的传闻我也不想再做传播，补充几点确凿的吧：




1. 刘强东和西红柿早就是旧闻了，现在喜欢的都是年轻妹子，在哥大读语言班期间好上的都是90年91年的。




2. 奶茶前男友、挂科、自费旁听的传闻都是真的，她在学校确实没怎么学习。（八卦者注：我和她几次短暂的交往，感觉真的不算聪明啊，至今为止她似乎没懂得努力争取是什么意思，她现在拥有的一切可以说都是父母给的长相和身家带来的。）




3. 奶茶的隐私问题我还没学会从走路姿势上看出来，让饥渴的兄弟们失望了。20岁姑娘了谈个恋爱情到深处也很正常，奶茶虽然爱维护纯情形象，但是从来没声明过自己没谈过恋爱吧，这点上我觉得不要太苛责人家了。




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




看来大家对妹子比大叔更感兴趣啊！想起来的新补充：




4. 妹子漂亮是真的不是PS的，主要是清秀、皮肤好、瘦，身高160左右吧。她骨架特别小，怎么形容呢，就像把一个1米5的人拉高成1米6，整个人都小小的很有保护欲啊。（八卦者注：长相招人喜欢真是老天爷赏饭吃啊，容我知道这么多她的事情，面对面的时候人一撒娇还是略把持不住啊。。所以同志们不要相信以貌取人相由心生，娶老婆还是少看脸比较安全。）




5. 梁植是被她倒追的，而且他们俩的关系里绝对是奶茶各种手段一会儿发嗲一会儿吵架把梁植玩得团团转。梁博士虚长奶茶这么多岁啊，还是恋爱经验太少了。




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












@ 知乎管理员，我家水表已拆，快递不收，只喝奶不喝茶。




6. 奶茶爹的公司是政府供应商这是真的，而且他爸是很自豪于自己这个有名的漂亮女儿，据说请大佬吃饭的时候也叫奶茶列席的。（是不是白手套嘛，我跟他爹没有商业往来不好说。即使是也正常嘛，拿人钱财替人消灾对不对。）奶茶上中学的时候她亲妈已经和她爸离婚了，现在的后妈非常漂亮有气质。他爸的言行举止说不好听了有点暴发户，口气比较狂，坊间传言想让奶茶嫁红三不是空穴来风，他爸深深地觉得自己女儿全国第一步入豪门指日可待。




赞同：1687





评论：391









同为弹幕式视频网站，Acfun 的 Alexa 排名为什么比后发的 Bilibili 低那么多？











 王强









AcFun弹幕视频网

 建站于2007.6.4，
 
嗶哩嗶哩 - ( ゜

 原名mikufans，建站于2009年，后于2010.1.14改名bilibili。B站站长
 
bishi

 正是A站老会员。








先贴一下AB两站流量对比图：
 
Bilibili.tv Site Info











排名对比：







注：A、B站原域名分别为

 

http://acfun.cn


 
和

 

http://bilibili.us


 
，在2011年6月底7月初两站几乎同时迁移到现在的.tv域名上。









可以很明显地看出B站超越A站的时间大约在2012年春节之后。2012年夏A站排名短暂超越
 
http://bilibili.tv

 ，但主要原因是那段时间B站将域名跳转到
 
http://bilibili.kankanews.com

 。后来B站域名改回去，A站就被彻底甩开了。








A站是国内第一家弹幕类视频网站，加上建站较早，自2008年开始就已经在国内宅人圈内有相当名气。后来因为niconico入侵事件和论坛传送门事件，
 
人气暴涨

 。（我最早接触弹幕视频就是从一个论坛上看到有人贴A站的外链。）








然而，正在网站蒸蒸日上发展的时候，2009年6月A站发生了一次
 
新老职人的矛盾

 ，本来只是个人的小矛盾，因为贴吧不明真相群众的参与而扩大化，变成小规模派系斗争。这次事件暴露了网站内部人员管理的一些问题。而更严重的事件出现在下一个月。自2009.7.13起A站开始
 
无法访问

 ，之后确定原因为机房故障。全面故障一直延续到8月底A站将全站服务器搬迁至新机房为止。此次事件直接导致老会员bishi另立门户创立Mikufans，亦即B站前身。








服务器迁移后A站度过了相对平静的半年时间。这期间A站还主办了自己的
 
【2010年ACFun春节联欢晚会】

 ，获得了很好的反响。没想到2010年3月新的危机又来临了：3月开始大量会员开始因为各种原因在弹幕中争吵，到4月份演变为
 
用弹幕刷屏

 。事件直到5月份才被管理员控制住。然而因为此次事件，大量会员对A站的印象变差，乃至于出走。而恰恰在A站爆发刷屏危机之前，原本只是简单山寨A站的Mikufans改版为Bilibili，整体设计风格大变，界面友好度彻底压倒彼时仍然以文字界面为主的Acfun。刷屏危机时B站站长带领手下趁机做宣传挖人，导致出走A站的会员几乎全部流向B站。自此开始，AB两站正式成为竞争对手。之后AB两站各自都发生过多次类似事件，而每一次事件都会让一些up主和会员从一家离开去选择另一家。遗憾的是，多次事件下来，从A站离开的会员和up主要比从B站离开的多很多，这对A站的长期稳定发展十分不利。








但是，两家网站之间的恶性竞争、挖人等做法，并不是最终决定两站人气的决定性因素。由于弹幕网站在国内属于新生事物，而潜在的用户群体巨大（主要是动漫二次元爱好者），从2010年到现在，真正决定两大网站竞争力的还是它们对新用户的吸引力。我在2011年接触弹幕网站到现在，亲眼见证两站影响力此消彼长。个人认为，B站之所以后来居上，最重要的原因还是其懂得把握目标用户的核心需求——这一点上A站的差距非常明显。一个经典的对比如下：








2012年4月前A站的主页风格










A站现在的风格：


















B站的主页风格（建站至今）：














对于新用户来说，孰优孰劣一目了然。








UI毕竟只是一个外壳，用户浏览网站更看中的是网站提供的内容。而这一方面B站从一开始就更胜一筹。A站在发展中一直将文章区作为内容的重点，其重要程度甚至匹敌整个视频区；B站从一开始就不设文章区，而是将发展重点放在了新番上。2010年时国内的动漫视频版权环境还比较宽松，网站无需付出什么代价就可以与日本同步播出大量高画质动画新番。B站充分利用了这一机会，重点打造新番区，鼓励培养出一批“搬运工”，每周几乎同步转播大批生熟肉新番，加上界面的优化引导，使观众通过B站观看动画有了非常好的体验。同时，合集区大量收藏高画质的已播动画，也让许多用户感到非常方便。由于当时很多
 
UP主

 已经熟练掌握视频的编码技术和上传技术，使B站播出的动画画质甚至远高于同期的优酷土豆等大站。此外，B站从一开始对弹幕的严格审核和管理也让观众的观看体验得到较好的保证。








除了新番和合集，B站其他版块也都是围绕着二次元核心爱好者设计：动画区的MAD、MMD、二次元鬼畜版块，音乐区分出了二次元音乐和Vocalid，游戏区有专门的Mugen版。这些版块的建立使得用户浏览时可以很容易地找到自己需要的内容，也使up主在投放视频时有的放矢，不至于投稿后连自己都不知道“视频投哪里去了？”此外，首页的推荐栏和每个分区的排行榜、展示区等设计，辅以视频的评分、顶一下和投硬币制度让视频的宣传变得很容易，优秀视频容易脱颖而出。这样的一套体系对于优秀的up主是非常好的环境，他们精心制作或搬运的视频几乎都可以获得很高的关注度；而那些新手或是冷门视频的搬运工也不至于无人问津。在这样的氛围下，B站涌现出了大批优秀的up主，他们的投稿吸引了大量爱好者捧场，反过来也快速提升了网站的人气。








同期的A站呢？以文字为主的界面不用说是彻底败给对手了，内容上也除了
 
文章区

 没有什么亮点——B站出现之前，A站的特色就是弹幕视频；B站出现后A站的弹幕不再是核心优势了，此时其内容的杂乱无章的缺点就暴露无遗。弹幕本来就是宅文化的衍生品，发展之初注定是限定在宅人这个小圈子内。宅文化中，二次元文化占据着统治性的地位。因此弹幕站的核心用户群必然是二次元文化爱好群体，他们的喜好是和主流网民有很大区别的。A站当时的视频和文章却充斥着大量的非二次元内容，最被喜爱的动画番组却被挤到了角落几乎被人遗忘（我在A站呆了好久都没看过一部动画，因为主页很难能看到什么新番的介绍）。此外，版面设计的混乱使A站难以形成B站那样的氛围，由于用户很难找到自己感兴趣的类别，流量被大大分散，优秀的视频不太容易脱颖而出，结果很容易消磨up主的热情。同时，由于几次内乱导致大批有实力的up主集体出走，让A站的二次元氛围变得更淡了。改版之前A站的文章区独大，可文章区充斥着三次元的新闻与随之而来的大战，感觉如同一个常见的小论坛。“ACG滚出A站”正是那时流传的一句调侃。虽然从数据上来看B站超越A站是在2012年初，但实际上A站大量的流量集中在文章区，估计在2011年下半年其视频版块就已经式微了。








举一个典型的例子：2011年10月，万众瞩目的新番
 
Fate/Zero

 开播。每周六晚11:30在日本电视台播出后，最快1小时翻译版本就会出现在B站新番区，并立刻登上主页的视频推荐栏，一天之内登上主页人气榜。Fate播出的三个月里，动画区涌现出大批经典的MAD作品；动画原声也第一时间出现在音乐区；很多up主在翻唱版块翻唱或演奏了动画主题曲。当时我在看新番版看完FZ，随手点开动画区几个搞笑或煽情的MAD，看看每个视频的弹幕，转眼就能耗上半天时间。由于这些视频的观看和吐槽者都是同好，给人的感觉就是一大帮爱好者在玩一个大party。可是这样的体验是当时的A站难以获得的：当时大部分优质的视频都会同时投在AB两站，但在A站的投稿找起来都费劲，点击、弹幕、评论一般都远低于B站的同视频投稿。虽然彼时A站流量仍然高过B站很多，但过于分散的浏览量使二次元核心爱好者在A站感到好像“不受待见”。两相对比，人心所向也就是不言自明了。








到了2012年，B站策划了一次高水准的
 
哔哩哔哩2012拜年祭

 。B站的拜年祭和A站春晚一样，制作团队主要来自网站的up主。这一次，凭借优良的up主资源，B站2012年拜年祭获得了空前的成功，无论是质量还是人气都远远超过了同期的
 
【2012年ACFun迎春联欢晚会】

 。之后到4月份，B站又凭借Fate Zero第二季的
 
动画引进事件

 获得了更大的关注度。反过来，A站虽然很早就感到了危机并谋求改进，但关键的改版工作一拖再拖，直到2012年5月才完成。且A站改版后的整体风格与B站并无明显区分，并不足以在竞争中重新占据优势。且A站一直没有放弃文章区，对于爱好者来说其定位也没有和之前有多大变化。到了2013年，国内动画版权时代来临，两站各自与多家视频网站合作获得了多部新番的播放授权，然而此时A站的新番点击量已经远不如对手：如爱奇艺引进的热门新番
 
进击的巨人

 ，截至2013.6.5爱奇艺主站点击量达到3千万，而B站的点击量已经达到930万，A站的点击估计只有300万以内。至此，B站完成了对A站的全面超越。








回顾过去，AB两站作为国内网络二次元文化普及的先驱，其诞生、发展、此消彼长的历史无疑是一个经典的商业案例。通过对两站的分析，不难看出最终使Bilibili后来者居上的关键仍然是经典的“客户导向”。挖掘用户需求，倾听用户意见，满足用户渴望——更胜一筹的B站凭借这些超越了自己的老大哥。当然，如今的A站并没有倒退，其仍有可能在未来获得更好的发展，毕竟中国的二次元文化市场仍然在发展初期，未来有庞大的潜在发展空间和无数的机遇。作为爱好者，真心希望这些网站可以通过竞争不断进步，让二次元文化在国内获得更大范围的认可和喜爱。同时，也让我们对A、B两站这些先驱者致以敬意：他们在国内开创了一片新的领域，带给爱好者无数的欢乐，无论最后的结果如何，他们都是值得我们尊敬和感谢的。




赞同：1597





评论：230









天猫上的东西是不是比淘宝 C 店上的东西质量要好？











 匿名用户








以前跟几个朋友弄了个淘宝商城店，用个营业执照，PS了一张授权书就能办下来了，中间淘宝给打过几通电话验证了一下，类目是卖假的运动鞋，阿迪耐克匡威什么的，进货渠道是阿里巴巴，每二天一张订单让厂家发，然后我们再寄出去，客户有意见的话我们的解释就是从库房周转需要一点时间，照片自己拍的，用了点心思，然后从专柜拍了几张照片就说是我们的实体店铺。








毛利率基本在100%-150%，各种售后一应俱全，服务态度好的不能再好，客户有啥要求都满足，退货包来回运费，做了半年，淘宝商城鞋类第二名。








商城是直接从卖家营业额里提取3%做手续费的，而且淘宝所有的促销折扣之类的活动商城卖家都必须无条件配合，这些成本加上退换货，如果运动鞋类卖真品，利润会很薄，当然啦，不能排除确实有老老实实卖真品的，但我不信。








所以淘宝也好商城也罢，别太当真，挑一些有特色质量不错的店长期买就好。








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




Update 2013.4.25








作为一个最高支持数只有20的压根不觉得匿名对我而言有任何意义的屌丝，突然被顶破一百，微博反复被圈，诚惶诚恐。








做些说明吧：








开店是在2010年，开了八个月，因为投诉太多，被淘宝关了，名次是我们自己根据各店的销售情况排出来的，当时的前十名现在还活着的只有第一名，而且在评论里已经被提及了，人家是跟淘宝有协议的，正经八百的皇军，我们这种皇协军不敢比。








商城卖家比淘宝卖家有许多优势，好好研究一下评价体系，原因很简单，淘宝只能从淘宝卖家身上赚买排名广告位之类的增值服务费（没错，淘宝的排名体系跟百度一样，关键词竞价排名）和支付宝手续费，而商城可以直接从卖家营业额上抽成，前期为了培植市场，淘宝很欢迎很鼓励各种小卖家入驻，而现在到了摘桃子的时候了，慢慢的各种本小利薄的特色老实小卖家都会被挤出去，因为他们不能为淘宝创造价值，商城和大皇冠店才是未来的趋势。








知乎上的都是明白人，拿出理性思维来想一想，谁是谁的衣食父母？








这就是中国，这就是我们这一代人的中国，不论在线上还是线下，不做大做强是没有前途的，树欲静而风不止，妄图缩在自己的世界里按自己的方式活下去都将被历史的车轮毫不留情的碾压过去！








大家爱在网上买便宜运动鞋是你们自己的事，但是买之前用用大脑，我们可是中国人，在充满欺骗和不信任的环境里生存到今天的，哪里来的对一个平台和平台上的陌生人这么大的信任以至于连便宜没好货这条铁律都忘了！








至于那个说要我倾家荡产进去的傻逼，没错，就是你，go fuck yourself.




赞同：1480





评论：178









2013 年的互联网安全吗？











 李普君








怒答，
 
不安全!









这里拿企鹅举例。企鹅有一个致命问题就是把所有业务都设置成一个域，每个腾讯的核心业务都能找到下面这行代码：









document.domain='qq.com'





做过前端开发的朋友都知道这意味着 qq.com 下的任何一个子域 ( *.qq.com ) 都有权限操作和获取其它域下的数据。而真正的悲剧是 qq.com 有成千上万的子域，有已经没人维护的业务，有第三方合作站……




这其中的任何一个页面如果存在 XSS/信息泄漏 漏洞都有权限干下面这些事：









	
修改你的QQ资料






	
获取你的好友列表


	
劫持你的微博，伪造你的身份登录


	

查看QQ空间隐秘相册

 （很多艳照就这么出来的）


	
…… 真的还有很多 - -





我们团队曾一天找了上百个这样的漏洞。乌云漏洞报告平台上也有上百条公开记录。





厂商信息_腾讯漏洞列表






PKAV WEB安全培训

 (页面底部有放有很多案例和教程)








为了证明我不是在瞎扯，花了5分钟Google出来个漏洞。








点开链接后会
 
自动修改你的QQ签名

 ：




===== 06.17 POC =====





爱知乎，爱PKAV！





-----




这个漏洞在06.18早上被修补，过249票来更新。




===== 06.25 POC =====





PKAV很牛逼！





-----




早过249票了，来更新晚了哈！




漏洞于06.26被人提交到wooyun导致漏洞失效，过1000票继续更新！





任意修改别人QQ签名漏洞（已有人中招）





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








这上面的漏洞都是可以做我列的那些事，但我不能放这样的POC出来 :(








对于这种问题腾讯的对策是
 
找到一个送一只企鹅公仔 !









嗯。




用户体验很重要，




界面美观很重要，




业务数据很重要，




用户隐私只值只公仔。




节操啊！




赞同：1322





评论：121









当年浩方对战平台没落的原因有哪些？











 妖气凛然
 ,
 
打杂









关于这个问题，我敢说我是最有发言权的人之一，浩方（CGA）的发展，其他各位已经说的很全面，我主要来说说从盛极而衰的一些过程：









浩方第一个最高峰出现在2004年，当时高峰的标志主要是以下几件事





1、总在线突破80万人，其中CS1.5处于全盛期，大约有40+万人在线。War3资料片冰封王座2003年发行，到2004年开始逐步火热，大约有20+万人在线。老游戏星际争霸雄风犹在，大约提供了10万+人在线。其他一些游戏 红警、帝国、FIFA、包括刚刚兴起的魔兽RPG（当时主要是3C）提供了剩余的部分，在当时没有同等级有力竞争对手（QQ对战平台约15万人，VS平台约20万人在线）




2、
 
http://www.cga.com.cn

 经过几年的发展，通过对WCG、CPL等重大赛事的报道甚至主办，以及和CCTV等的合作，奠定了中文第一电子竞技网站的地位。




3、其实当时浩方也有多方经营的打算，IM、网游、语音、棋牌都有所涉猎和布局。




4、被盛大看上……开始收购谈判。








当时的浩方团队，正如BBKing所说，是一群有理想、有追求、有技术、有想法、有能力的年轻人们








然后一切变化开始于第4点……








因为收购，突然之间浩方的头上多了一道收入的压力，而且这个压力不是为了保证自己的生存，而是为了在并购的时候能够被放大的价值，这一压力给浩方的团队带来的是什么呢？




首先，原有的以技术、市场、运营为长，但是对于商业公司的运作和资本运作稍显稚嫩的团队们在经历了一系列不成功的尝试后，不得不接受了职业经理人的加入，浩方的运作正式进入了一个商业成就第一的时代。




其次，因为对收入的急功近利和对结果的几乎唯一评判标准（反正一年后就要卖给盛大），团队也就作出了宁可牺牲用户体验也要尽力追求收入的决定。




PS：当然，这一点在当时引起了轩然大波，以致于直到现在还有当时的玩家们在其他回答中耿耿于怀是否普通用户是否会被VIP用户从房间中踢出，这一点我这儿倒是可以给一个确切的答案：这个功能确实开发过，在小范围内（几个房间）也试用过几天，得出的结论是对销售的促进几乎为0，因此并没有大力推广。对于绝大多数玩家来说，你们从房间中退出，还真的是当时糟糕的网络情况或者是一些Bug造成的。其实除了踢人以外，为了提高VIP销售收入，当时以技术见长的团队还尝试做了好多其他东西……但当时的浩方还是有底限的：）,太会影响玩家的东西真的压住了没上。









然后到了2005年，这一年的状况是：





CS1.5继续高处不胜寒，对于CS1.5的作弊器极度泛滥。CS1.6因为Valve的策略变化（基于Steam平台），在浩方这样的对战平台上再也没有了1.5的辉煌。War3继续发展，星际下跌明显，大量原有的星际老玩家或因为年龄原因减少游戏时间，或转为War3玩家。虽然从04年底浩方就开始了逐渐加大对玩家的压榨（其实主要就是不是VIP无法进入人满的房间），但是整体还处于一个在线人数虽然不再快速上涨但也没有下跌，收入日新月异的提高的阶段。




但是危机并不是没有出现，VS的在线开始逐步缓慢提高，这一点其实其他回答中也有提到，VS几乎是一个完全的War3和War3RPG的平台，在平台功能上比如玩家的积分、改名限制等他们做的比浩方更深入，而浩方的团队正忙于抓收入，同时精力也会被CS、War3、星际等多款游戏分散。




然后到了2005年4月26日，浩方第一个真正意义上衰退的重大事件出现：









当天有一款影响了整个网游（游戏）界的游戏，《魔兽世界》全面开服公测。









影响到底有多大呢？那是一个星期二，通常来说这一天的平台在线会是一周之类最低的一天，然后上午10点左右，突然发现平台的在线相比上周同时几乎下跌了20%。




这是一个什么样的概念呢？就是浩方上玩War3的玩家，大约有一半跑去玩了魔兽世界。




当时这是一件抓狂的事情，在线的下跌直接影响VIP的收入，大家开始疯狂的找寻原因，甚至有人怀疑到是不是CIH病毒的又一次大爆发（还有人记得这个日子么），到了中午，大家终于接受了玩家已经被魔兽世界吸引去的现实。




讽刺的是，之后每个星期二的魔兽世界维护日，浩方的在线都会出现明显的上升，让后到魔兽世界维护好开服为止……




实际上，整个2005年，在整体没有好的收入模式的情况下，浩方一方面迫于商业和公司经营上的压力进行收费尝试，另一方面为了压缩成本，原有的电子竞技门户CGA也开始收缩，同时进行的一系列尝试因为各种各样的原因也没有成功，比如当年最火的Avatar形象，棋牌平台，SNS社区的雏形，War3的录像直播技术、游戏内语音嵌入技术，以及最早的自动匹配的War3竞技场等等（谁说浩方不注意技术革新？)……




到了2005年底，浩方的最高在线从年初的80万跌到了50万，非周末最高在线甚至跌倒了40万。同期的QQ平台大约20万在线，VS大约也是20万。













时间进入2006年，

 盛大对浩方的收购完成，2004年下半年进入的职业经理人团队悉数撤离，盛大派来了新的高管入驻，浩方最初的核心团队开始分散走向各自的方向。其中最大一部分如大家所见建立了现在的起凡游戏，以及后来又做了11平台，这是后话。我们接着说浩方。




2006年-2007年，魔兽世界的影响力如日中天，但终究是一款时间收费的网游，玩家们对于免费游戏的需求仍然非常高，作为暴雪经典的War3迎来了另一个爆发点，即DOTA的全面发展时期。如上文所说，浩方其实很早就看到了War3RPG这一方向的巨大潜力，而且通过后台的数据分析，因为War3冰封王座对战的高竞技性，早已确认RPGMod会是War3这类即时战略游戏发展的未来方向（这也是刚才说的核心团队一部分去做了起凡的原因），但因为04-05公司工作重心的转移，以及06-07年核心团队的变化，遗憾的错失了这一时机的发展。这段时间（到2009年）内，盛大派驻浩方的CEO走马灯似的换了好几任，核心技术团队的离去也给后来接任的产品、技术团队留下了巨大的空档来填补。这段时间其实是浩方的技术问题最多的一段时间，在本帖其他回答中对浩方留下的卡、掉线、外挂多等各种问题，基本上均来源于这段时间对浩方平台的印象。




可想而知，在这段焦头烂额的时间内，对于DOTA的支持即时产品和运营团队非常重视，但在研发层面因为无法再得到强有力的支持，失望的玩家们于是开始用脚投票，成就了VS DOTA首选平台的现象。




但受益于魔兽世界的收费，War3RPG和DOTA玩家数量的总体大规模成长，以及盛大入主后对收费策略的略微放松，浩方的在线仍有不小的回升，但是涨的更快的VS平台的在线人数，到了08年，VS和浩方已经成为人数相当的两大对战平台。虽然浩方的在线仍然稍高，但VS的在线几乎全部是War3和War3RPG的用户，而浩方的在线仍然由多款游戏组成，随着CF、CSOnline等比CS1.5强大得多的射击游戏的上市，可以预见的是浩方的未来不容乐观。













2008年后

 ，和当年的魔兽世界稍有不同的是，CSOnline和CF并没有抢夺走浩方太多的CS用户，（CS的用户大概也会认为CF是小学生玩的游戏？），CS的衰败可以说完全是游戏的生命周期走到了尽头导致，毕竟是差不多10年前的CS1.5了，没有新鲜血液的进入（小学生们都被小学生游戏CF截流了），大学生们终有走上社会，成家立业的一天。




经过之前两三年的重整和磨合，同时随着盛大自身策略的调整（2010年边锋和浩方整合），以及新一批的核心技术团队的成长，再加上当时算得上成功的页游联运解决的收入问题，浩方似乎喘过了一口气。在反外挂、DOTA积分排名、魔兽改名等一系列功能上开始追赶VS等平台的步伐，但是不同于2002-2006年这段时间浩方一直以来巨大的先发优势，这段时间的浩方虽然在总人数上仍然高于VS（是的，VS的在线几乎从未超过浩方），但在DOTA这个领域，浩方已经不折不扣的成为了追赶者。









2010年边锋浩方整合后

 ，浩方的团队其实仍然在努力，包括但不限于：收购了当时看起来大有潜力的掌门人平台（峰值在线大约有10万人？纯DOTA高玩用户），稍早时候挖来了VS的运营总监负责平台运营工作（当然同时清洗了原产品运营团队的最后班底，后来原运营团队的负责人去负责了11平台的运营，都是轮回啊……），功能上继续跟进甚至与VS各有千秋的发展，以及自研网游领域的继续尝试（还是坑了），然而，一方面受限于视野，另一方面，因为过于单一的业务，很难在可能爆发可能伤及自身的选择中明确自己的方向，浩方和VS两个难兄难弟一方面在不断的尝试试图开发自己的游戏，一方面在不断的做着一些无关痛痒的功能试图挽留住看上去随时会被其他网游、页游吸引走的DOTA用户（同时自己还得联运网游、页游，多么蛋疼？）。




这一段，你可以认为是浩方和VS的辉煌时期，两个平台的最高在线都分别达到了90+万人，但是，始终也没有突破100万，这何尝不是另一段没落的开始？









2011年5月1日，11对战平台正式上线运营。





11平台是一个对战平台




11平台不是一个像浩方一样的对战平台。




受益于06-10年这段时间起凡自研《三国争霸》这款游戏带来的视野、技术、经验的积累，这些02年就开始做浩方对战平台的人们也许终于发现了对战平台可以做什么。




后续的情况关注本问题的同学们应该都很清楚了，不同意提问的评论中的浩方是输给“更好产品”的说法，11对战平台是一个从本质上就和浩方、VS完全不同的产品。




举个例子，受限于技术、资金、视野等各种因素，浩方和VS仍然是通过玩家P2P联机的产品，因此浩方和VS都是支持各种LANGAME游戏的，但11从一开始就完全没有考虑玩家P2P联机，这一决定带来的改变是：




1、根本意义上杜绝了主机踢人挂的存在，因为主机是由中立的服务器来完成的，玩家没有控制权。




2、保证了网速的稳定，随着宽带基础设施建设的进一步完善，以及中国特色的用户端上传/下行不对等问题，独立服务器从建设成本以及带来的体验提升方面完败P2P技术，尤其是初期的电信、联通双线房间。




3、根本上解决了传统对战平台一个房间250-300人的技术限制，虽然后期浩方的技术团队某大拿也在浩方P2P技术基础上找到了替代解决方案，但是始终没有独立服务器来的简单快捷。（顺便提一句该技术大拿也来了11……）。




4、将游戏开局组织提到游戏外，在平台界面实现成为了可能，杜绝了P2P联机大量的不稳定情况。虽然后期VS和浩方在稳定性上都做的不错了，但是和服务器建主还是没办法比。同时大大方便了玩家之间的交友互动。




5、因为服务器做主机，因此有了真实可信的战绩记录。（VS和浩方还需要玩家端上传比对，由此诞生了不少改战绩挂）。




6、基于以上几点，真正可用的天梯终于出现了，完成了对传统对战平台的最后一击。




这完全不是一个“更好产品”的取代，这是一个时代的碾压。








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





好吧，最后总结一下原题目，浩方游戏对战平台没落的原因有哪些？





1、网游的兴起，作为一款没有自己游戏的对战平台，长期来看没落是不可避免的。魔兽世界是第一次警钟，之后的CF、现在的LOL。没有了高质量的需要在对战平台上才能联网玩的单机游戏，浩方这样的单纯提供联机的对战平台已经没有存在的需要。








2、公司战略的失败，被盛大收购之后，核心团队离去后长时间的折腾，给了竞争对手超越的机会，一旦被超越后再想追赶只能指望对手出错。然而一招失，招招错，失去市场领先位置后，心态更加患得患失。








3、等到最后发现和意识到的问题时已经为时过晚回天发力，输给了时代，这不是浩方的没落，是整个传统对战平台的没落。








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








至于其他回答中的提到的种种，说说我的体会





1、电子竞技对战平台是不是一个商业模式？





是，又不是。至少在浩方第一次走下坡路的04-05年，当时几乎所有的互联网产品都缺少流量变现的方式，短信收费作为拯救了第一次互联网泡沫的功臣受到了严厉的管制和打压，MMORPG虽然正当红弄潮，但联运这一后期支持浩方完成了多年业绩指标的模式尚未起步。浩方当年的VIP挤房间也是完全是一种不可持续的发展，事实上是，要完成收入指标，就必须通过减少可用房间逼迫用户买VIP，从而导致用户流失，如果增加可用房间，则用户完全没有购买意愿。浩方空看着几十万在线，收不到钱。









2、浩方的团队怎么样？





盛大收购（2006年）之前的团队不用说了，即使之后的团队，也是相当有能力的，虽然在2006-2008年之间出现了一些技术交接的问题，但我认为这不是技术团队本身的问题，而是在于作为管理者的盛大的战略不清楚所导致。事实上如上文所说，06年之后浩方的技术、运营团队中的核心成员最终也成为颠覆浩方、VS的11对战平台的核心团队中的中坚力量。




甚至饱受诟病的如掉线、作弊等等环节，除了客观大环境的影响外，在08-10年，浩方做的也比VS更强，但口碑已形成，作为追赶者只是这样还不够。




也许，浩方缺少的只是一个良好的发展环境。









3、盛大收购浩方的买卖做的如何？





2004-2005年的盛大风头正劲，携NASDAQ上市之余威，恰逢传奇这个金元宝正当壮年之际，连续收购边锋、起点、吉盛、数位红等一系列当红或充满想象力的公司，甚至对当时的互联网门户标杆新浪也染指，陈天桥正踌躇满志要推出盛大盒子这一意想中改变大家娱乐生活的产品，后续大家应该都很熟悉了。从浩方的角度来说，与盛大的业务整合困难重重。而因为原技术团队的退出，接手的新技术团队一方面要应对集团公司各种业务整合的工作压力，另一方面又要试图跟上日新月异的市场发展，配合上面说的，恰好又遇上了游戏市场上玩家潮流从CS全面转向War3和War3RPG、DOTA的时候，确实力不从心。




所以，盛大其实并没有把浩方放到一边不管，至少在相当长一段时间，在陈天桥的思路中，也许浩方仍然承担了串联盛大旗下多款网游产品，建立统一的用户平台的宏伟蓝图（这正是盛大一直以来所缺乏的）。









4、浩方到底有没有踢人？





@李嫐师 在回答中引用了某位玩家的几段话。主要提到了浩方的踢人问题，上面已经说了一些，再补充一下。




在2004-2005年这段对收入压力最大的时候，浩方是做了VIP用户进入满员房间会踢出普通用户的功能，但是在部分房间试用后发现效果不好，并没有大规模推广。同时，即使踢人的时候也只会踢非游戏状态的挂机一段时间（超过1个小时）用户。这一点本身其实是利于其他用户利益的。大家应该还记得最上方的房间300人满但是实际上没有几个游戏的状况？因为里面都是挂机占位的用户。




玩War3和星际时用户感觉自己被踢了，或者感觉本局有玩家被踢了，这个我也说过，一方面是拜当时糟糕的网络条件所赐，没有经历过那个年代的从业者几乎很难想象当时中国网络条件的复杂。你想象过一个城市所有的ADSL用户上网的IP是同一个吗？当时就有。你想象过一个区的ADSL用户某个UDP端口就是不通吗？当时就有，而且最终发现不是运营商做了什么限制，而是城域网某台设备升级了一个有Bug的固件导致。至于饱受诟病的电信联通（当时还叫网通）移动长宽教育网问题，那都不是事了。




可以说，该用户想到的比如 250人就不允许普通用户进入，VIP的权利会因为踢掉免费普通用户受损害，产品和运营团队没有一点是没有去做，或者没有看在眼里的，但因为时代的限制，当时的浩方已经尽力做到了最好









5、浩方的现状如何？





2013年4月，浙报传媒收购浩方。




明眼人应该都看得出，这次收购中对估价起决定性作用的是边锋，浩方已经沦落为一个搭售品。




赞同：1243





评论：112









海豚浏览器这个公司企业文化和工作环境怎么样？适合毕业生加入么？











 匿名用户


















这是海豚浏览器市场总监@米绍君 对此问题的发言。我在看到这个答案的时候保留了截图。




有多方的力量向我施压希望我可以息事宁人，不要把话说得那么绝，给别人一个解释的机会。




但是我考虑了一下，还是保留了这个截图。




一方面是对自己内心原则的一个坚守。




另一方面，这是曾经发生过的事实，说出去的话不能当没说过，不是删掉答案就可以当什么事都没发生的。




知乎应该是一个尊重事实的地方，而不是新浪微博，什么都可以删掉。知友有权利知道真相。








另外，解释的机会永远都在。只要海豚肯说，肯承认自己说过的话。








个人角度来看这件事，希望海豚浏览器团队的可以正视这一问题。




只有尊重员工，为员工细心考虑的公司，才可以得到员工的心，才会凝聚出一个向心力十分强的团队。如评论中@Erick 所说的，在压力下成长起来的公司，是很脆弱的。因为不得人心。




多点听一下员工的意见和反馈，注意管理人员在公众场合的发言，因为这次的事件已经影响到海豚的声誉和形象了。








现在开始挽救这一局面，还不迟。




无论是对公众，还是对团队内部。












===11月3日更新===




我不清楚在这个问题下关于海豚的种种传言是否是真的。




但，




同样作为一个互联网从业者，同样作为一间创业公司的员工。




听了@米昭君 的一番话之后，我是一瞬间觉得这种想法太疯狂了。








你说海豚的员工是战友，但是当你的战友「压力大到无法承受」时，你只是一句「这只能证明你不适合这份工作」就把你的战友抛弃了。




你说「能讲出来的问题都不是问题」，但是当有匿名用户提出种种的质疑和指责时，你的回应却是「你们不配做我的战友」，这就是你解决问题的方法？




你说创业公司哪有不加班，这个也许是普遍情况。但是加班时为公司额外付出的劳动、时间和精力，公司又是否应该给予相对应甚至更大的回报呢？如果有的话，为什么对匿名用户针对加班费和补助的质疑不做一个澄清和交代？








这的确是一个快鱼吃慢鱼的时代。




但这并不是压榨员工，漠视员工意愿的借口。








我们也有加班，有时候下班回到家还会继续坐在电脑前画图敲代码写案子，但从来没有人跟我们说过：「加班有可能成功」和「不加班肯定会失败」，你选一个吧。




我们也会有赶项目赶进程的时候，有些同事的工作压力也会很大。但我们会尽量地分担帮他们工作，或者在午饭或者休息时间聚在一起看看视频打打游戏，聊聊天，相互鼓励一下，提高士气。甚至我们在工作中，在开会的时候，也保持着一个很欢乐的氛围，总会有人不时插一两句冷笑话逗得全场大笑。








也许现在我们的产品还没有获得传统意义上的成功。但是我们所有人都坚信着这一天始终会到来，也为着这样的一个远大的目标一直努力着，奋斗着。




我从来没有后悔过，当初毕业时放弃高薪高福利的大国企offer，而是来到这一件小小的创业公司。




钱总有机会可以再赚，职位总有机会可以再升。但是青春永远就只有那么一次。




可以加入到这样的一个团队，书写一段属于自己的青春，我相信会是我人生中最正确的一个选择。




赞同：580





评论：56






 鹤楚香








我是海豚在职员工，对公司面对这个事情的处理方式实在是太不满意了，一定要说点真实情况出来。




海豚是一家创业公司，没错，但是不管什么事都用“创业”这两个字当挡箭牌，这让很多员工欲哭无泪。








首先，海豚没有什么“企业文化”，如果硬要说有，从我的角度看只有两个字
 
“欺骗”！





我是被海豚从上家单位挖来的，面试了两次之后接到HR电话，说就这几天给我发offer，当时挺高兴，




毕竟觉得海豚浏览器这个产品还算不错，而且之前也谈妥了薪资，再加上已经不太愿意在上一家公司继续任职，于是就迅速办了离职手续








但是拿到到offer的一瞬间我有点错愕，上面白纸黑字写着
 
“经双方协商同意，保险和住房公积金按北京市最低基数缴纳”，

 我打电话给面试我的主管，主管告诉我
 
“我们是创业公司，都这样的。”

 虽然很不爽，但已经从上家单位离职，后悔也没办法了。




报到入职的时候HR拿了劳动合同和员工守则给我，
 
上面没有任何一处写明薪水

 ，我问HR，她说会按照之前跟你谈的数字发，不会有问题的。（果然，试用期结束转正时比当初谈的薪水少了几百块，数不多，但是跟吃老鼠屎似的，很恶心。）




然后又看到员工守则上写
 
“每周上6天班但是没有加班费和补贴”

 (原话忘了怎么样的)，我一下就发现我接触过的这公司的人没有一句实话。









面试+电话，总共沟通超过3个小时，从来没有一个人告诉我每周6天班没有加班费，也没有人告诉我保险按最低基数缴纳，是想瞒着我还是忘了说？有没有人敢说我上面关于海豚的内容有假话？还是海豚又想说“我们是创业公司”？









返过头我觉得我真的很失误，
 
竟然用正常公司的状况推测奇葩的海豚浏览器，

 就算买个教训了。








希望公司能有一些真正的改变，而不是注册很多知乎账号来发一些看似冠冕堂皇混淆是非的答案，事实是怎样大家都清楚。我们所有人都等着看公司的做法，媒体不是全都可以用公关费删负面新闻的。真心希望我们不是你杨永智和几个高管创业的垫脚石，不要再骗了不要再过分压榨了，把员工当伙伴和战友，好吗？








我看了折叠的要件，这条答案没有任何违规。如果被折叠，我会认为知乎被“公关”了，希望知乎能够做一个客观干净堂堂正正的社区。




赞同：571





评论：42









在游戏公司中遇到的奇葩事情有哪些？











 匿名用户








不知道是我这人记忆力特别好，还是运气比较好，貌似见过的奇葩比一般的人都要多一点。




先挑几个爆爆








男女关系篇：




1、某游戏老板跟公司内某女员工拍拖许久，最后搞出个小孩出来




不结婚，扬言说女人你要么留下带小孩，要么滚蛋




后来这老板把这个小孩的户口上到自己弟弟的户口上








2、某游戏公司老板跟某女员工拍拖，后此女被甩




公司内某屌丝男员工接盘，还总是觉得这家事情很自豪的样子




自己女人是土豪老板睡过的，现在属于他，好像沾了多大喜气一样




我其实一直觉得他不太正常……








3、某游戏公司研发部门某男，属于……真有点不清白的那种类型，只要是个女的就去贴




不管结婚不结婚，有无男友，连打听工作都不去做，直接就冲过去示好




答主身边的很多屌丝程序猿在公司内找的女朋友都被此男贴过，很多人其实都想揍他




这还是小事，关键是，他自己把隔离工作都做得很好，能同时跟几个不同的女人保持关系




搞大了一个肚子，打掉，还没24小时就去跟新入职的女同事主动送早餐




在同一家公司出现过上班时间，两次，为情扭打的情况，游戏圈常关注各大QQ群的小伙伴们可能也应该知道一点




反正，极其混乱








4、有一个极品男，特点是总是穿山寨奢侈品在外露脸




这事儿貌似有人捅出来过，就是那种什么事情都打肿脸充胖子时候还死不承认的尿性




花女朋友的钱，刷她的卡，后来那女人四处往游戏圈发消息




找他闹，要他还钱……








5、某公司老板，招了一个美女做助理(其实也一般般而已，但是在IT圈子里还算行)




第二天，美女的诺基亚手机变成Iphone




第三天，美女除了台式机以外又多了一台Thinkpad




手机APP项目组的同事愤愤不平得在RTX里说，尼玛我们申请个IPHONE和IPAD做测试机几个月都不批！




过几天，说这个话的人消失了




再过段时间，这个美女桌子上多了一台AIR，到处求人想把系统换成WIN7




没人理她，最后是公司近40岁的一大叔帮他弄了








职场政治篇：




1、86年出生的湖北籍小屁孩，没什么实质工作经验，1年内在上海连续跳槽数次，好几家公司都呆不下去了




后来有一点跑路的性质，去了广州，装经验丰富的制作人，开价20K，居然被收了




恩这好像是2010年时候的事情




现在游戏圈子里面很多在这家公司呆过的人，说起他都是一脸厌恶




据说有人组织了兄弟想去挑他手筋，后来还是忍住了，没闹起来








2、你知道是什么公司收的么，那时候是个新成立还不满1年的某运营平台




这个平台前不久卖个某通讯公司




这公司的老板做生意也是比较有忽悠性质的，不算是有眼光




运气好误打误撞，接了一个A级产品的联运，就这么做起来了




这老板在跟上面那个人网聊的时候，炫耀自己公司的业绩，把后台的数据截图给他看




后台显示的数据单位其实是元宝，而不是RMB




做游戏的都知道，后台显示100W元宝的收入，其实只相当于10WRMB，1比10的比率嘛




但是上面那个案例中的人理解成了RMB，屁颠屁颠打飞的跑去广州见面




事后居然还跟周围同事说起这事，愤愤不平地说自己被骗了……被骗了……被骗了……








3、某运营平台下面开设的某研发项目，（好吧，我删掉部分文字否则太容易猜）




这个项目有四位主策，同时在职，居然还可以和平共处




他们在招聘每一个策划的时候，都给人家挂上主策的帽子




然后抓进去用几个月，觉得用得差不多了就再去招一个




恩，主策划原来这么不值钱，随便谁都可以来做，也随便都可以换掉。








4、人家都说，通常在高管中，拥有心理疾病的人占比较高，我刚开始工作不久，其经历就证实了这一点，这个是好多年前的事情了，那时候单反还不像现在这么普及




我有玩单反的习惯，因为我父亲以前就是摄影师，他平时总在给我灌输




后来我参加工作，小新人一个




公司活动，我心想这么难得的机会，我就带着自己的设备去给活动拍照，本来是个好心




这都没什么，有一天晚上加班，我想找个安静的地方，就拿着自己的笔记本去了会议室




一墙之隔就是某高管的办公室，隔音效果不太好




我清清楚楚得听到他点名在问HR，我是怎么招进去的，工资是开的多少钱之类的，是不是工资给的很高




几分钟后我打算再去换个安静点的地方，走出会议室撞到他




他居然来一句”你用笔记本？“




我说”恩啊，XXX您有什么吩咐么“




他没回答，扭头就走了




第二天，他拿着一张离职表过来，丢到我位置上




这世上真有这么见不得人好的么……








5、这个是听来的，好多年前。




那时候这某公司还很小，人不多。




综合部门的头儿，女的，统管HR行政采购。




奇葩之处在于，她很喜欢组织活动，一般都是一些团购，周末旅游，外出聚餐之类的事情，很多人想，经常有活动是好事啊。




但问题是，每周都不消停！而且不是公司出钱，都要AA，而且她自己通常都会带老公去，然后自己不用付自己的那一份钱，让老公出这一份




后来听一个行政的小妹说的，她有一个奇特的行为，就是每个月发完工资后，她会将工资表和自己做的未来一个月的活动安排表拿出来排期，哪些人几号参加哪个活动，以此类推，据猜测，基本上她的安排是以把这个人的工资用得差不多为止




等表格安排完成后，接下来就开始一个一个邀约，不去的人通常都会收到过他的白眼和背地里的闲言碎语




每一次活动还必须要发票。




这个透漏的小妹离职前跟我们说，他看到每个月光发票报销就两三万。








6、有某游戏媒体公司，也想参与研发，就在本部外面租了一片商住楼，规模不大，总共也才20来人的样子，打包收的一个团队，先试试水嘛。




安插了一个“信得过”的非技术非项目出身的人过去做负责人，其实就是个会计。




谁都看得出来，他一直都想扩大自己在公司的控制力，所有的行政财务人事的事情他全包，连晚上加班定个外卖都非要亲自经手，你想事后拿着发票找他报销是绝对不会给的。




但是他不是程序员出身，一直苦于不知道如何进行项目管理，总是很明确的表示想要介入，研发的人本来就是打包的，谁会理会你啊。




每周周末就会有这样一个画面，一堆研发的人围着这个会计，给他做每周工作汇报，其实谁都知道他听不懂，但是每个人也慢条斯理的说上10来分钟，这大半个下午就这么混过去了。








7、某研发团队，曾经用PHP语言做过一个项目，有小成也谈不上什么非常好。




后来决定再开项目，其实立项工作还是做的不错的，目标明确，人员也比较齐，应该用不了多久就可以做好。平台合作方就选择的某某某某，某某某某注资。




突然一下老板出面，说PHP这种语言不好，我们应该换成erlang，理由是运营合作方的要求，说以后的程序都应该使用这种新型语言，因为单台服务器的承载能力比较高，可以减少运营成本。




然后全员停工恶补erlang……




混过广州圈子的朋友们可能猜得到，这是某某某某平台的量产策略所导致，因为这个平台曾经有一款使用erlang语言的成功产品，他们就想去复制这种成功，把源代码四处分发，打着协助的旗号，用天降神兵的姿态，游说旗下各工作室和有合作关系工作室均按照他们的思路来出产品。




这个研发团队的老板估计是眼界不够，听信忽悠，就做了个这么的愚蠢的决策。




看到这种局面，不知道各位会作何感想？连你用的语言都可以这么随随便便让运营方给改了？




公司里面有一个很资深的C程序，算是很核心的技术人员，他原本的主张是想亲自带公司这些还不够成熟的小程序员们，慢慢转到“正轨”上来，但是因为这一件事情，上面对他的态度有一些微妙的变化




并不是他抗拒erlang这种语言，他是团队里面最快过渡到新语言的人。而是这个老板又不知道从哪里听信流言(这一点并未确认是这个资深程序说的)，说C++价格贵人又屌不适合长期使用，建议多使用新人，反正现在的IT培训机构和高校产出了大量面对对象的程序员，省成本




整个团队磕磕碰碰，终于用新语言把第一版本DEMO交付之后，这个老资深缺消失了




后来各种改，导，调，改，导，调……各种不稳定，到了Deadline，项目依旧是不稳定。




后来这个团队就整个被某某某某收了，连办公场地都搬到人家那里去了，老板降级变成了项目经理，又没过多久，团队给拆了。




这一条可能跟公司内部的职场政治没多大关系，但是，公司与公司之间也是有政治的……








8、再说一个公司与公司之间的政治




之前某某某某平台还没涉足研发的时候，通常都是跟一些小研发团队保持合作关系。




有一个人A跑去跟某平台沟通，然后某平台统一注资。




筹办公司、租场地简单装修、招聘、挖人、开搞，一年多以后，项目出来了，虽然还不够完美，但是起码有个样子，A很天真的交付给平台。




但是对方一直都是不紧不慢的，量也不导，总是找各种细节问题让他去改，一连改了好几个月。




然后这个平台的自研项目上线，类型题材风格均类似，成为该平台主打产品。




几个月后团队动荡，被平台挖角。




后来A出局，不知道又去干什么了，失去联系。








9、内地某非游戏行业X联领导的儿子A，游戏迷，家境算一般般。




突然意识到你们这些人搞游戏都风生水起的，自己凭什么不行？




后来通过某父亲联系到一土豪，100%注资，土豪占股一半，自己A占股另一半。




租场地装修、筹办公司、招聘、开搞。




半成品，跑去CJ做宣传工作，众人围观，有人当场开价七位数要买独家，作清高姿态不答应




第二年临近CJ接近完工，但是由于市场环境变化，此玩法题材美术均有所过时，CJ众人反应冷淡，CJ活动结束后土豪询问我们到底还有没有希望，各种忽悠应对




第三年，土豪决定撤资，A说凭什么撤资？你只有一般的股份，老纸有一半的股份捏，你没权力这么做。土豪混乱中……到处找人接盘，没人理，后来有一某私服老板相中，很兴奋的跑来联系，说我们这里改改那里改改就可以上了我觉得很有希望可以搞。




A说改不了，因为程序员全走光了，私服老板一回头，公司办公场所空空如也，几张用过的打印纸随着窗户破玻璃外吹进来的风四处飘扬，喝完的奶茶杯被吹倒奶茶珠子滚一地。




第四年还没找到人接手，A和他们小伙伴们回到天天玩的境地，据说他到处找人问，有没有人要！有没有人要！20W就卖，不！15W就给你




这个是听来的








为人处世篇：




1、在一次中间件服务商组织的客户酬谢酒会中，跟广州某运营平台的CEO，打过一次斗地主




这个平台不久前卖给了某传统公司




这家伙真的……牌品奇差，他还没达到半个小时连输了几把，极其痛苦的表情和情绪




也不说话，就这样憋着，憋着……




后来我实在觉得气氛太紧张了，我就说，我们仨交换下名片吧，正好休息一下，要不要再叫杯喝的？




这家伙居然直接弃桌跑去打台球，走也不打个招呼，把我和另外一个MM丢那不管了……




牌品即人品，这句话一点都不假，在后来的合作中完全可以体现……




好吧，这家伙名片是蓝色的








2、某公司的XX副总裁，有时候在外面也自称是CEO。




在曾经不是做高管的时候就喜欢出去做点泡泡妞之类的事情，也总是调戏调戏公司内女员工。




算是个猥琐男。




后来居然有小姐找到公司来闹了……




后来大老板肯定是说希望不要再出现这种事情之类的话啊




接下来




第二次发生闹事的时候，人家小姐指着他们两个人的鼻子BLAH BLAH BLAH




再后来，公司换地址




我不确定这公司换地址跟着有没有关系，反正大家都这么说








3、好几年前的一款页游，算是国内最早的一批ARPG成功项目




研发成本不足百万，研发周期不足半年




谈下来的第一家联运平台月实际收入就超过了600W+，对外宣称1500W+




研发人员月奖金，最高一个月420块钱……




奇葩么？看官们能感受到共鸣么？后来陆陆续续人都走了




这项目现在2年多没实质更新，仅仅只是运营偶尔做做活动，换一下宝箱内的道具而已




现在月收入还能保持在200W左右，后面推出的很多ARPG都挂了，但是它还活着……




我跟这个项目组里面很多人的关系都挺好，人散了以后，一直都有联系




奇葩的事情在于，我现在收到的很多简历，很多没见过名字的，都写着在这个项目有过经验




有个家伙A，就靠着简历里面的这一条虚假经历，成功混到了某手机游戏公司。




A进去之后，约了老公司里面的单身女同事出来吃400多一位的自助餐，各种吹嘘。




然后这个女同事把这事情讲给我听了。




A做了某管理职位一年，期间开了一个手游项目，管又没能力管，最后跑路，项目黄了。








4、某创业公司老板的观念本来很好，要高薪养廉，要充分信任人和调动人积极性。




但是他貌似没意识到，这里是中国大陆，并不是新加坡。




月薪30K请来一个大神级主策划，名字是。。。两个字




据说每天会把脚翘到对面老板的台式机机箱上打瞌睡




据说会把自己做的EXCEL表格完全加密，单元格上面的公式、函数、数据引用都看不到




后来连老板都怒了，跑去要求他解开表格密码




最后把老板的钱都烧完了，项目还是没搞出来。




这位大神去了一家手游公司，就是上面那个案例末尾最后说到的那一家手游公司，正好接了上面家伙A的位置。








5、某研发工作室的老板，貌似手上有好几个公司的空壳，但是大伙儿都不知道。




在公司A名下，组织研发团队，搞出产品来之后，许久也不见上线。




给兄弟们说，公司要解散，项目黄了，大家珍惜珍重吃饭喝酒拍肩膀祝福散伙。




后来在某页游平台某项目火了，有人开始质疑为什么看起来这么眼熟？




有一个前端程序反编译后发现，这TMD就是老纸当初写的，不是说挂了么！？




后来一调查，这个项目的负责人就是同一个老板，但是是挂在另外一个公司的壳下面的。




近年来，我发现越来越多的人善于使用这类手法了……








6、再说个虚假简历的事情




也是业内某平台，在运营出一点成绩之后就想发展自研团队，当时从上海招了一个大神级角色，也是制作人身份进来，这家伙算是不务正业型的，在公司2年多时间内：




接手一个因主策划老家出事而请辞回家的项目，不到半年，本来好好的一个项目黄了




后向老板建议开设一个仿FACEBOOK某休闲社交游戏，高调组建团队但是又不在项目里亲自起作用，唯一干过的事情也初期给老板建议开项目，半年后，项目出来，太粗糙，团队解散




接下来又向老板建议要进军手游行业，再新开一个IOS宠物游戏，有点像“会说话的汤姆猫”那种，半年后，项目黄了




组织玩得好的同事们，一起拍所谓的有关梦想的视频，还在公司里面得意得流传。




接触到一种新的游戏开发引擎，是国外开源的，在网上收集资料再加上自行脑补PPT出来，跟人力资源部门合作组织“培训课程”，然后去给公司的其他程序员“讲解”，大家私下评论是“这TMD都是网上的东西还培训个DICK！”




后来结识了一个公司外的某研发组A的人，把他们的项目B介绍给自己平台做运营，跑去运营部对着运营专员指手画脚，这项目要怎么做怎么做要让研发他们怎么该怎么改。




后来又建议把公司的一款老页游改编手游，跑去找公司另外一个手游部门的同事，人家不鸟他，后来这家伙居然自己单独又组织个“手游部门”开设这个项目(所有人都不明白老板是怎么允许公司内存在同职能部门的)，最终这个项目的结局也不用我说了。




在距离公司年会还有2个月的时候，上班时间，擅自占用公司大会议室在里面手舞足蹈，说要排练舞蹈节目，搞得需要用投影的同事们怨气很大。




基本上没有一件事情干到最后。




一段时间后，上面所说的某研发组A的同事，有一天拿着一份简历跑来问我们，这人到底是谁？




简历上面基本上把这个平台的大部分自研项目都纳入自己简历名下，又是讲师、又是导演、其中还有一条就是项目B的首席制作人头衔




简历注水的人不少，但是这个是我见过最…那个的，哥们儿你也太能灌了……








7、某规模较大的页游平台，据说在公司内组织神马德州扑克竞赛




这事儿在这里写出来没效果，但是如果你是一个熟悉德州扑克游戏的人，在场观察这个活动估计会笑死。




基本规则是错的，在一轮内，加注不限次数，在盲注后我加到100，你加注到200，我加到400，你加到600，我还能继续加到1000，请问各位看官，你TMD有见过这么玩的？




筹码汇率中途改变，刚开始的时候100RMB可以从银行购买100筹码，后来筹码池处于弱势的那个人(其实就是这个赛事的提议者)建议改变汇率，100RMB可以从银行购买1000筹码，众人鸦雀无声，然后他继续说，好了，给我来100块钱的。改变一次也忍了，后来越改越高越改越高，后来桌子上每个人桌上好几十万都花不完，比赛因此陷入僵局，谁都干不掉谁……




最后局面僵持不下，围观群众众多，场面上三个人分不出胜负，直到上面说到的某人终于有一局拿到三条A，然后他居然厚着脸皮建议说打的太累了，不想打了，我们这一局定胜负好啦，大家都All in，不愿意All in的就算输，牌友们实在是坚持不下去了就都同意了，结果就是这人赢了。




后来还在公司内开会，这人还专门准备了资料和演讲，说自己是怎么运用概率学、心理战、演技获得这个德州扑克冠军，都可以扯到他学生时代是怎么打牌的。




这事儿在接下来一个月的饭局内都是几个德州牌友间的重要笑点




你说现在这公司都是招的些什么人……








8、在页游早期，没有SP背景的人，刚开始其实不懂得如何做数据分析，很多项目人都不知道到底赚不赚钱，只能通过口头沟通了解运营情况，反正那年代也没个什么管理后台之类的东西。




某项目年底上线，口头流传说只是做平一般般而已，谈不上赚钱




一个月后，临近春节放假，发过节费（事后大家互相一对数量，均在200-500不等）




下班前，老板拿着写着名字的信封一个一个给，最后总结发言，说我们多惨多惨，公司账面上仅仅只有几万块钱什么什么的话，但是还是不能亏了大家什么什么的，这次发奖金只照顾基层员工，管理层一律不以享受等等的话，然后很悲情的下班了。




但是(终于出现这个词了，我知道你们在等)




当天晚上加班到12点钟还没走的同事们，看到老板带领着好几个高管回到公司，还有几个不认识的人，都喝得红光满面的，各个手上不是新出的手机、平板、笔记本之类的一堆新电子产品




第二天上班，下班，过了一天。




第三天，传闻老板没出现在公司的原因是：在某会所被抓了








9、某平台A，老板据说是个年轻富二代。




很多人都说他有一个很令人难受的特征就是很喜欢不懂装懂。




有一次我陪某项目组的头儿，拿着产品去跟他谈联运，这个产品已经在另外一个平台已经上了，虽然说数据不太好，但是也不至于太难看，再说产品也有很大的改进空间。




我们演示完之后，就比较谦虚地说，我们的产品其实还不完美，我们打算如何如何去调整，反正单方面说了快一个小时。




他的反应是：“这不行啊，这项目还不好啊，要改啊！”




我有点汗颜，后来这朋友继续说，我们已经在某平台上了，头半个月的数据是这样的，虽然还不够好，但是我们有信心……“之类的话




他跑去把数据一看：“这不行啊，这数据不好啊，这要提升啊！”




我瀑布汗，我说我们会改好的，我们会先把美术的哪里哪里哪里给调整了




他的反应是：“这美术不行啊，要更漂亮才行啊！你们的美术不行啊！”




我大概知道他的套路了




后来吃饭、其他活动，我就尝试问一下他过去是做什么的，后来我跟他聊他的车的牌子和型号什么什么的




过了没多久貌似连车都换了……




我真不是故意刺激你的……








10、有人说，一切历史都是近代史，这句话我现在要举起四肢表示同意




某公司老板C的历史：




未读大学，来南方打工，C期初的工作就是在游戏平台做运营专员




那个时候其实页游还没兴起，他运营的一个项目是内地开发商做的一个端游项目，反正没做起来，后来也搞了一些小游戏什么的，这都不是重点。




后来出现了页游这种新兴事物。




当时这个平台的资方和高管，有派系的，主要的派系一直都比较清高，次要的派系都比较“聪明”。无论是主要还是次要的派系，他们都有着上市的目标。




当时大家都觉得这种新兴事物有市场，决定要进军页游市场，当时次要派系的头儿B就自己单独又筹办了一家公司，拉上A注资，让C过去做了名义上的老总，占一小部分股，然后很多业务上的事情就直接照抄原平台主要派系的做法。




后来这个单飞的公司有起色了，还留在老公司的人总是耿耿于怀。




其实我们都清楚他们的发家史，但是在后来公司扩张之后，每年的公司年会上，C总是要讲述一下自己的“成功经验”




在他的讲稿里，永远都不会出现在原公司打工的字眼，永远都是很有远光，放弃读大学的机会，自制江湖私服赚第一桶金，然后南下创业，才有了今天。把在场的小年轻们说的全身窟窿都在放光……




近两年很多游戏公司并购的并购，上市的上市，C这家公司比老东家还先完成。




我估计这些高管们的移民目标快实现了。




人都是这样，成名之后赶紧修史镀金……








招聘和新人篇：




1、某公司某次搞大型招聘会，要跑好几个学校。




提前1个多月就开始准备，号称给应届生的最高年薪可以达到12W，公司官网上都挂上灯片广告了




后来我们这几个抗拒不够激烈的人，迫于HR部门的攻势和贴身游说，被抓去当面试官




其实面试的过程也还OK啦，每天有很多青涩活力的面孔经过，有好多还很主动的要我留联系方式，经常还会在QQ上问一些问题




经过筛选后确定了一批人选，后来请到公司来专门为这些准应届生开动员会，培训会，签三方协议，搞得很隆重的样子，后来他们忍受着极低的每日补贴干了好几个月，好几个真的很卖力




要做毕业设计，回校，再来公司，将三方改成正式合同，结果只留下来三个，最高的一个薪酬签了月薪4500




结果我们这些面试官成了忽悠，好像是我去年给他们承诺的高薪不予兑现，花无数时间去跟他们一一解释




第二年同样的招聘活动……我觉得改成“运动”这个词好一点，打死我都不愿意再去当面试官，大家都不愿意去。后来老板亲自出面跟我们说这个活动/运动的重要性，还说这是公司的战略级动作，要把目前60分的人慢慢换成70分的，然后从70分慢慢换成80分，进而再换成90分……




开完会后，一个在公司做了四年，起初1K2月薪入职，至今未超过4K的老员工没回到座位上，直接从会议室走去HR办公室领了离职单……








2、某年CJ前夕，公司打算去那儿摆个展台




我还算蛮配合工作的，把以前我在CJ上排到的各类照片拿出来给公司当素材，好方便联系展台设计公司来做这个单。




后来某总打算说我们也要出几个SG，找了几个公司内还算水灵的妹子，起初她们答应了。




后来不知道为什么，情况有些变化，我当时还天真地以为可能她们看到我照片中现场的场面太大，被吓到了所以不敢去。我还跟他们解释其实不是你们所想的这样




反正这些妹子都变成集体抗拒去CJ，还有宣称要离职的。




过了很久之后我才从其中一个人那里知道缘由……








3、内服其实就是高级客服，有的公司叫特服，专门为一些大额RMB客户服务的。一般男内服就会被分配到女玩家，女内服就会分配男玩家，这个不绝对，做这一岗位的都不太稳定，但是如果人手足够的话，通常都是这么安排的。




在后台其实可以看到对方的支付信息，银行卡之类的，有一些没有绑定身份证和手机号的，内服会主动在游戏里面联系他，经常会送一些小东西，什么VIP服务之类的鬼话，然后让他透露更多个人信息。很多时候内服甚至会打电话跟大额们聊天，了解他们的情况，意图其实都是为了先把鱼养起来，等到合适的时候再去捞，一般这些账号如果多天不登录，排行滑落，内服甚至都会主动打电话过去询问情况，如果你手误强化把装备搞爆了，内服一般都有权限把东西还给你，总之就是各种普通人享受不到的服务




很多婚恋网站都有内部人员主动去贴客户的案例，其实游戏圈子也有




记得一个水灵的新应届生妹子，来到公司做客服，后来因为声线比较好听，被调去内服部，还没半年就辞职了，大伙儿都知道原因




后来过了很久，听客服同事八卦说，还记得那个谁谁谁么？她跑去某地找某某某被人玩几个月后弃置不理，现在又回来我们这个城市了，完全变了一个人什么什么的……




应届生总是这么的天真








4、我曾经以新玩家身份去参加某公会的聚会，聚会上的内容很和谐我就不多说了，我及时退场自保了。




重要的是，我通过这个聚会，明白了在一个数据很奇怪的某服(人比其他服务器高很多但是付费率一直都拉不起来)的那些奇怪现象。




这应该是一个同性恋组织，他们的某个头儿在玩这款游戏，所以有一些跟班也在玩……




通常他们的沟通用词、装束上的色彩和符号、讲话用词，跟正常人会有一点点差异，正常人听来也没什么，但如果你是同好的话，可以通过捕风捉影来识别出对方属于哪个群体。




这是我第一次认真的去研究这种事情(现在想来真有点毛病)，后来居然还主动识别出了身边的具有某些倾向的人，人家很惊讶是怎么被看出来的。




相信有很多人看到某网贴上写的，XX社交软件约X的多，然后就兴冲冲的跑去下载注册体验，跑进去看能不能找到一些电话号码来满足需求什么的，这个方式真的很low。




其实很多非热门地方都有，重要的并不是“where”，问题是“how”




の，不想再说这个了，我有点不舒服。








刚才有个朋友说得很对，你若想找个安静的环境，专心做好一件事情，呵呵，你太天真了。真的很难，很多外界原因都会主动来干扰你。




指不定哪天离你座位不远的几个人就开始大吵大闹甚至打起来




指不定哪天就有个女人跑到你公司前台来砸东西，玻璃渣子都飞到你的座位上来，你跑去拉架还被误伤，去医院处理伤势的时候公司打电话过来质疑你为什么不在岗位上？




你正在IM上讨论工作细节，随时就有某奇葩话题直播贴出来，大家注意力一下子就转过去了，你只能等它消停




这年头想在聚会上提一些轻松的话题都难，饭局基本都成吐槽区了




你在做项目的时候，跟上级沟通需要先察言观色，看他昨天的夜生活是否和谐，这是判断接下来的沟通他能否听得进去的关键




你在跟客户沟通的时候，你需要花很久的时间套他的话是否需要回扣或者特殊服务之类的，还要想方设法使场面变得不那么尴尬。




你辛辛苦苦带出来的新人，却因为公司内项目外的原因导致离职，元芳，你怎么看




你只要跑去跟你的上级沟通，其他项目的跟你同级的人就很紧张的瞄着你，你觉得他们在想什么




当你向上级寻求更多的执行性的帮助时无果，但是他却不知道从哪儿弄了一个大神级人物过来，还没几天就开始流传这家伙的薪酬是团队平均薪酬的数倍，你觉得你的兄弟们还能静下心来做事情？




当上级天真地从你这里抽离重要资源的时候，你还需要考虑如何保证进度和质量




当你在位置上好好工作的时候，突然来了个跟你手头工作毫无关系的什么会议/精神传达过来强制要求你去参加，你必须得强忍着保持住刚才的思路不要丢失




当你花了大半年的时间呕心沥血弄出一个项目出来，却不受重视，或者因为某个高层的不专业愚蠢决定而黄了，你心情能平静的下来？




当某大客户说总是单独约你出去玩你总是不去，所以没兴趣继续玩下去了，但是老板却来问大R为什么走了你是不是服务没到位，你该怎么解释？




当老板强制要求员工必须晚于10点下班，理由是要让随时可能来公司参观的准投资人、政府官员们觉得这里有投资价值




你有没有见过有几个游戏公司的老板互相吹嘘然后拿各自晚上12点钟的剩余员工数量多少来打赌的




你有没有见过你花了一周时间为老板准给的演讲稿，被打回来要求重写说不够高大上，需要塑造更正面的形象




你在这个圈子里，想躲都躲不了，呆的时间越长干扰越多。








不得不匿，谁偷看ID谁是小狗！




好吧，有一些人在猜答主是谁，已经有人在问是不是我了。




你要知道，我在编辑这些故事时，是会刻意删掉某些细节，加入一些干扰信息，就是为了避免被人直接猜到，如果你真猜出来了，就不要扩散答主信息了，答主毕竟还是有在这个行业长期做下去的打算




这一小部分内容都还只是轻的，当故事看看就好。还有一些可能涉及到一些资本运作方面的局，我都没敢讲




其实只是在逛知乎的时候，无意间看到这个帖子，正好就随手写了，真的仅此而已，没啥阴谋论，也没想去搞坏某些人/组织的名声，也感谢A\B\C\D提供的内容，都没想到这帖子还没到24小时点击就破万了。




这帖子的数据足以能说明，各位从业者平时遇到各种干扰正常工作的奇葩事件不算少。




一时半会儿忍忍也就算了，问题是时间长了，人和项目始终原地踏步，会得病。




在中国大陆，很少有行业能够在早期就意识到建立持续化发展的格局是多么重要，很多行业都缺少经验分享的氛围，很多所谓的联盟、协会仍旧是很商业化地在运作




大家都是游击队，分兵作战，打一枪就跑，犯重复的错误，年复一年，"项目"复"项目"




最近两年的游戏行业被资本爆炒，其实在此之前也有很多其他行业同样被资本流氓玩过，手段都是类似的，他们的目的就是推高数据后退出，而并不是来提供更多资源，规范行业秩序，促进长期发展




通常来说在喂饱了这些人之后，剩下来的残兵需要花上数倍甚至数十倍的时间精力来填这些坑。




我觉得自身定位做实事的好人们，平时在认真工作的同时也要加强自保/奇葩识别能力，对于一些奇葩人物/组织/资本，应该尽量拒绝跟他们合作才是，不应该妥协的就不应该妥协




好吧，一不小心好像又有变成意见领袖的感觉了，我真不是故意的，撤。




赞同：972





评论：187









你为什么从中国移动离职？











 匿名用户









1、汪剑粥时代，机构逐渐臃肿，移动开始真正“国（guan)企(liao)化”









汪剑粥给中国移动带来的影响至今无法消除。同意前面的同事的意见，在“沟通从心”的时代，移动公司可以骄傲的说，是一个反国企的国企。外企级别的管理效率，私企级别的灵活运营。各种创新产品层出不穷。




这个时代，是员工拿着5平方米收入干着250平方米产值的活，虽然累、辛苦、但是值得。




汪剑粥主政之后，机构臃肿了。原本一个部门干的事情，分给了N个部门去干，一个小小的集团客户，以前就是开一个科室负责的事情，现在分别由ZQ/SC/SJ/WG/KX/KF等几个中心（移动公司一个中心由几个科室组成），客户一个改进建议，可能要几天才能传递到真正负责这个客户的技术人员手中。




楼上又朋友反馈过，一个营业厅的客户充值的电路不通，技术线条可能几天都处理不了。这个是在王建宙前的时代是不可能出现的。




延展楼上的举例，充值电路的的路由器归A中心管、接入光缆归B中心管、接入设备归C部门管，营业厅归D部门管，路由器是A中心的代维，接入光缆是B中心的代维、接入设备是C部门的代维，这么复杂的机构，即使外行也可以看出效率的低下。





其实知友们可以看出，我们仍然是爱着这个公司的，虽然王的时代，在物价猛涨的时代不断的降薪，但是我们首先关心的是，汪剑粥时代对我们企业带来的伤害。














2、在互联网时代、缺乏创新、响应慢。

























大家再看看139说客（中国一个正式运营的微博网站）的话题吧，如果不是公司内部的体制问题，真没新浪微博什么事情了。。。。。









139 说客的微博形式比新浪的还早，怎么就推不开呢？出了什么问题？





大家再看看飞信吧，这个大学生最喜欢的聊天工具，还可以免费500条短信的呢。过早的取消优惠，虽然报表好看，但是失去了稳固市场的最好机遇。








大家再看看12580，连《北爱》《无青》《爱公》等热门剧都义务五毛赞美的应用。在还没有夯实市场前，就开始收费了。虽然报表好看。








再比如和苹果、微信的合作，都因为不能让步，而失去了合作的机会。








移动的手机阅读、在创世和QQ阅读双杀前，就沦落了。。。








在日薄西山的通信行业，移动公司在移动互联网市场的种种败笔，已经说明，这是一个沦为发不起工资的管道商，日子不远了。。。(这个观点在评论中被同事或者被移动垄断学说灌输的很厉害的人喷了不少，呵呵，其实，真的很多移动公司员工，还误以为“移动公司搞移动互联网天下无敌”呢，其实不要埋怨集团公司的那些领导了，很多危机作为我们一线要到被辞退那天才感知到，就太晚了，
 
美国第三大电信运营商Sprint亏损状况及分析

 ）














最近亲自体验了一下12580的查询功能，发现很多功能取消了，看来只能用百度知道了。。。比如爱情公寓等热门剧大赞的出行参考等信息查询功能，已经取消了。







移动或建在线服务公司 整合10086和12580_行业新闻














3、反“众包”的运维管理机制













运维管理和军事化管理非常接近，国外很多运营商也有集中化控制全国所有维护细节的。




但是显然不适合中国移动。




中国移动的目标是制定一个管理规范，由集团公司统一来管理全国各地的代维，这个，连解放军都没有办法做好的事情。因为解放军也强调ED（军事民主），这种放权思维呢。




集中管理全国几百个地市的1000多个维护代维，确实可以节约管理成本，但是风险也很大。




个人意见，集团可以把KPI指标制定的更变态一些，检查的更严一些。




但是就不要搀和2000公里以外某个小故障，应该用什么方法来处理了。








题外： 封建王朝灭亡的时间，取决于政权对于王朝各个细节控制力的消亡速度，《草清》也说过，明亡于疏忽。清朝的巩固，也是在于破坏了原有的士绅体系，对于各个细节的控制的增强，这样也是清代超过明末崇祯加三饷后的税负水平，仍然能够巩固200年的原因。。。。估计，集团是吸收了明亡的教训，开始增强对公司各个小细节的控制吧。。。。。我想歪了，请折叠。。。




扯远了。。。








说到这里，我仍然不认为，薪酬的下降（待遇最好广州移动的正式工新员工的收入已经低于“广东省”平均收入），要知道，虽然并不是说985收入就一定要高，但是经过移动惨烈面试的，绝对很少高分低能的。








4、正在看腾讯的书，里面谈到了关于年终晚会的。马和腾讯基层员工肯定不可能有创业初那种沟通渠道。但是至少还可以获取到基层员工真实的想法。。。。其实我认为无论是李总还是马总都没有必要了解基层员工的真实想法。。。我想说的是：移动公司一方面在进行全国范围的集成+精细化管理，一方面又缺乏真实了解底层运维细节的渠道。




前面有同事提到过这样的笑话：集团去某移动视察，某省移动的高管借着酒兴对集团公司部门领导说：你们真变态，这么变态的指标能下发下来。集团部门领导反应快随口答到：你们更变态，那么变态的指标都能完成。




变态其实不是坏事，移动公司一直保持着所有国企中较高的执行力。。




坏是坏在，集团不管什么试验工作，试验点单位都能硬着头皮把集团的测试工作完成掉，没有基层单位敢不完成集团的实验工作。这样，集团某个部门某个项目负责人一个初步的设想，很可能就这样复制到全国了。要错。。。全国就错一样了。。。。。之前的实验，起不到作用。




其实我们基层员工不害怕变态的的指标，而是害怕必须按照集团给全国几百个分公司规定的方法来完成的指标。
 
集团公司其实是在用金字塔式的组织结构来实现扁平化管理才能做到的事情。













5、再来谈谈量化薪酬，现在的大型科技企业，只有盛大才采用了全员量化薪酬的机制。效果怎么样，大家都能看到。在众包概念火热的时候，盛大的游戏积分形式的量化薪酬机制其实没有大家吹的厉害；在盛大风头不在的时候，其实这个薪酬机制也没有时候未必有事后诸葛亮们批评的那么差。。盛大如此。。移动何如？盛大的产权结构使得一些管理手段可以贯彻的比国企更有决心 ，移动公司的体制使得，即使非常优秀的激励机制也未必能够得到贯彻推广。量化薪酬后的最大变化就是，移动公司的美女变少了。。我因为工作关系经常要和营业厅的人打交道，我认识的厅花级美女，几乎已经全部辞职了。。所以楼下那个想要我介绍我公司女孩子认识的求助者。。请不要再来烦我了。。。我在讨论公司大事呢。。




其实人长得很漂亮，又有移动公司全套的培训机制来培育（移动公司的员工培训机制还是非常厉害的），今后肯定有很好的发展，只不过不是在移动。
















----------------------------------------------------------------------------------------------------------规范精细化管理，是企业死亡的开始












作为一个顾问，应该是致力于帮助企业实现规范化管理的，为什么今天要自挖坟墓来谈这个问题呢？









从103年前的泰勒科学管理开始，管理学以分工和明确职责拉开了提高效率的序幕，几乎所有企业都在发展过程中致力于管理的规范化和精细化，他们追求严密明确的分工和细化到位的流程来固化工作，追求完美管理来提高组织效率，这一切似乎都很正常的走过103年。但是到了今天，这些反而成为了制约创新和发展的力量，组织的活力在规范化背后荡然无存，一切都按部就班，那些按部就班的职责和流程几乎十几年都没有人质疑和优化过，死亡就这样开始了。









我们可以列举无数这样的案例：我相信诺基亚的制度和流程是规范的，朗讯更是，柯达也无可厚非，这些当年的伟大企业却一个一个倒下。今天的中国，很多所谓管理规范的外资企业也正在失去竞争力，那些一个报销流程都要从大陆转到美国总部去审核的所谓完美管控流程的企业，只有等死了，那只是时间问题。









这就是管理的灰度，即管理不是黑，也不是白，管理是一个艺术问题，不是技术问题，管理的提升过程必须结合企业发展阶段和发展战略，一切的管理都是为业务服务的，不能因追求其本身的完美完善，而忘记管理的本质是为客户创造价值这个基本原理。









今天企业的成功，一是企业的内在活力，二是企业的客户创新能力，这二者是因果关系，是活力决定了客户创新能力，而活力的创造过程必须解放员工的思想，突破制约员工活动的掣肘环节，任何制度和流程，只要是制约员工创造力提高的，都必须改革和让路，那些一成不变的制度和流程，正在成为员工的习惯，而诸多习惯的积累就会成为习惯势力，这个习惯势力是创新力的死敌，每个势力都会扼杀组织的创新力。









这就是问题的根本，比如，为什么一个完全基于客户需求分析流程走完的产品开发规划可能是失败的？因为员工只是在走流程，他们没有灵感和对产品的爱，这样的流程走完了，产品也就死了，因为里面没有人的活力。为什么一个绩效管理流程走完后，绩效并没有改善呢？因为管理者没有真诚的和员工对话与沟通，只是走流程，完成了考核打分，考核结束了，企业距离结束也不远了。









规范和精细化的管理背后，还透着泰勒科学管理的身影，这种管理思维固执的认为员工不是人，员工本质就是机器，一切规范好之后就让他们执行，不需要他们思考为什么这样执行，所以很多精细化的工作其实让一个高级知识型员工干的活是很低级的。我在一些大公司访谈员工时，他们就这样告诉我：“蒋博士，很惭愧，我的工作很简单，只要是个人就可以干，不需要我这样的硕士。”我确实惊讶的发现他们的工作真的已经被分工到破碎，这种分工基本扼杀了任何员工的创新力，他们拿着高薪做低价值工作，他们的生命和组织的生命都是被煮青蛙。









规范化管理的背后正在让组织远离客户。因为那些所谓的规范流程，很多都是控制导向的，是老板导向的，是不犯错误为导向的，每个人以安全和低效来走完流程，只要不出事就是胜利。所以一个采购流程的目的是防腐败，但是不考虑采购成本和采购周期，一个KPI考核流程会关心预算是否准确达成，不会关心预算的效果，所以很多企业，尤其是国企，就是前面不花钱，年底突击花钱，因为他们要完成预算，控制完美的完成预算，这样才能实现规范，第二年继续申请多一点的预算，这种规范化让每个员工都谨小慎微，如履薄冰，他们不会关心客户的需求，只会注意不要出事为安全底线，当一个企业客户被忘记的时候，再多的规范只能让老板孤芳自赏。









所以每次我作为顾问，当遇到客户希望咨询实现规范化管理的时候，我都会提醒客户，如果你可以人治，希望你再人治一段时间，再走远一些，规范化管理本身是需要成本的，而规范化管理的度，需要一个持续变革的过程才能实现，有时可能还需要矫枉过正，这个过程你可以承受吗？









那什么是突破规范化管理的制约，实现组织新的成功的奥秘呢？









有这样几个字：聚焦客户、简化管理、活力创新，实现价值。









当我们面对破坏性创新和差异化市场激烈竞争，希望以所谓规范化和精细化实现竞争力的时代已经过去，今天我们需要化繁为简，重新回归管理的本质，就是为客户创造价值这一句话，没有第二句。









一 、聚焦客户









这里我强调是聚焦客户，而不是聚焦战略。聚焦战略本身没有错，但是聚焦战略的关键点是聚焦客户，任何忘记客户的战略都是扯淡和自我安慰。









聚焦客户的本质就是一切管理的出发点和归宿点都从客户来，到客户去，就是端到端思考客户价值。聚焦客户的反面是聚焦老板、聚焦管控、聚焦规范，一切的管理都要思考这是否对客户价值的提升有帮助，是否是客户需要的，是否是客户未来需要的，就算战略管理的设计都是如此，一切战略的出发点和归宿点都是客户。所以我这里不提聚焦战略，就是怕我们天天沉迷于谈战略，忘记战略的出发点是客户，而是关注老板的思维，以老板的思维局限性来制约战略。









聚焦客户不是空谈，我建议每个企业去思考你的客户的需求是什么，客户要时间快、要正确的产品、要有价值的创新、要低成本、甚至要免费、要更加容易做生意，这些需求你关注了吗？你的哪些组织、管理流程和机制在满足这些需求？









任何不是满足这些需求的流程和组织都应该被干掉，任何不是满足这些需求的战略都要重新再定位，我发现几乎所有的常规的战略规划都仅仅关注自身的财务改善，即新年准备规划多少收入、多少利润、多少费用的，这些都是以我为中心的战略，不是客户导向的战略，如果你不能关注你让多少客户成功，多少客户实现价值，那你的战略就是孤芳自赏，这样的KPI都应该被淘汰。









二 简化管理









当你实现了聚焦客户这四个字后，就是简化管理的开始。









简化管理的本质是把书读厚，然后读薄。那些不是为客户服务和战略服务的管理制度和行为，能不做就不做，能简化就简化，简化的背后是突出每个管理的本质，而不是简单删除，哪些管理是需要我们反思的呢？









请检讨每家公司的那个汇报材料PPT，是不是足够精美，如果精美，请简化，PPT不需要漂亮，需要说清楚问题即可。









请检讨每家公司的会议，这些会议是否可以简化，哪些会议应该缩短时间，减少人员，拉大频度，不需要开的会议就不开，会议正在吞噬我们的时间，多一点时间关注客户比一切都重要；









请检讨每家公司的考核制度，是否可以不考核，是否可以只做绩效目标制定和沟通，减少考核，不要以考代管，是否可以只做组织绩效管理，而不做个人绩效管理？是否可以只考核管理者，而不考核员工？任何希望考核能够解决管理提升的想法都是幼稚的；









请检讨每家公司的培训制度，是否可以减少一些培训，多一些学习和研讨；









请减少每家公司的KPI，突出重点，不是一大堆考核指标，然后安排一堆人去收集和统计分析，这些都是在浪费时间；









请检讨每家公司的每个流程，是否可以减少审批，是否可以多一些并行和知会环节，少一些检查环节？









请检讨你们的上下班打卡制度，是否可以让员工不打卡来上班呢？









等等等等，还有无穷的类似管理，正在吞噬我们的时间和精力，让每个管理者陷入管理原来就是忙盲茫的误区，我们需要让管理回归简朴，让管理找到本源。









三 活力创新









简化管理的目的就是为了活力创新，活力创新就是要通过简化管理，让每个员工找到创业的活力，让每个员工虚拟创业，坚决打破流程和部门的约束，建立更多的跨部门团队和创业小组，用生态和投资的理念管理每个部门和每个团队，让每个团队焕发活力，在活力中找到创新的亮点，让这些创新去突破持续性创新的制约，实现破坏性创新。









活力创新的思维也体现在创新不是规划出来的，不是市场部门需求调查出来的，而是通过员工的活力迸发实现出来的。每个员工都被激励，他们的内在潜力得到爆发，员工不是为了工作去创新，而是为了兴趣和快乐去创新，这些员工将成为产品经理、项目经理、方案经理，这些员工将成为公司发展的中坚力量，管理者的使命不是管理他们，而是为他们搭台唱戏，请他们思考和表演，管理者成为他们的服务员。









四 实现价值









什么是管理，管理就是资源投入实现价值转化的过程，活力和创新的目的最终要回归价值，这个价值就是客户价值，每个企业在实现客户价值的同时，实现企业价值和员工价值，最终这十六个字实现PDCA的循环。









关注价值的同时要撇开简单的财务提升，每个企业当你看到利润增加和收入提高时，请你不要太早高兴，请思考这些财务指标的提高是是否以客户价值实现为前提？如果你只是营销手段越来越好而提高收入，但是客户正在流失；如果你只是由于产品价格越来越高而收入提高，但是客户正在流失，这些价值都是假价值。









这十六个字是因果关系，是相互承接的，一切的管理都要忘记概念，回归本质。




作者现任深圳市博华企业管理咨询有限公司总裁：蒋伟良
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万涛真是所谓的「中国黑客教父」吗，背后有哪些缘由？











 匿名用户











说起这个黑客老鹰万涛，我就呵呵了。正好今天有时间，就八一八所谓的“中国黑客教父”。




利用中美黑客大战成名的万涛，最大本事是“ping白宫网站”




万涛出名最早是从2001年的中美黑客大战开始，那会儿口号喊得最响的有两个所谓的黑客组织，一个是中国红客联盟，另一个就是万涛组织的中国鹰派。



不可否认中美黑客大战时人们的热情、斗志和爱国情怀，但也有那么一小撮人，趁机扬（gu）名（ming）立（diao）万（yu），借着媒体炒作和包装，从一个刚入门的小菜鸟，摇身一变就成了“黑客教父”。嗯，说的就是万涛。



说明一点，安全圈有两个万涛，一个是@黑客老鹰万涛，一个是@渥村万涛。@渥村万涛还是有真材实料的，下面所说的万涛特指号称“中国黑客教父”的黑客老鹰万涛。



万涛的中国鹰派当时到底做了什么呢？在网上发帖，号召中国网民“ping死白宫网站”，也就是组织人肉ddos攻击。结果白宫网站没ping死，自己的出口带宽先被以万涛为首的这群“鹰派黑客”堵死了。当时中国还要为出口带宽向美国付费，这货究竟算“爱国”还是“卖国”呢。



其实中美黑客大战里也有高手，但比不了“中国鹰派”名头响亮，再经过无知媒体一宣传，万涛“黑客教父”的称号就开始见诸报端了。当然媒体也闹了不少笑话，比如传说中的“dir溢出”（有兴趣的可以围观
 
Dir 溢出的红客大侠 SharpWinner，小心我DIR溢出你！_Nuclear'Atk 网络安全研究中心

 ）。




打着“黑客教父”旗号，谈了13年黑客文化




既然成了“黑客教父”，总得干点黑客该干的事儿吧。再看万涛同学，13年了，到处鼓吹“黑客文化”，总结起来无非就是两点，一是爱国，二是刺刀带着思想。至于黑客技术细节，那是绝对闭口不谈的。



按照有些媒体的报道，万涛上大学时玩过病毒，水平咋样外人不得而知，相信行业里绝大多数人也不知道。因为你要对他讲技术，他一定对你讲文化。从没见到万涛发布过原创的技术成果，原创的诗倒是写了不少。



在微博上见到@PP_r00t（曾经活跃在安全焦点上的老一代黑客）对万涛的评价，感觉最合适不过了：



忽悠了13年，不容易，“最”反美的“黑客”在美国公司工作，拿美国人的薪水，这是无间道吗？这15年来，某人给大家上了15年的“黑客文化”课了，也没见真干出点什么技术上的事啊？哪怕黑一台机器啊，光有思想没刺刀，干毛啊？难怪要ping死别人。这都叫什么事（还好他不会dir溢出...）？




真正的“中国黑客教父”：一个人、一个论坛、一家公司




既然说教父，一定是对黑客技术发展真正做出贡献的人。虽然不同时期很多人都号称过中国黑客教父，但我觉得，真正配得上这个称呼的，只有一个人、一个论坛和一家公司。




一个人：CoolFire，中国黑客技术的布道者




CoolFire是台湾人，中文名字叫做林正隆。在黑客技术在国内互联网刚刚出现时，Coolfrie翻译发布了国外许多技术文章，他还写过一个黑客守则13条，想当黑客的真应该先看看。



CoolFire最著名的文章是黑客入门8篇。每篇文章都这样开头：“这不是一个教学文件，只是告诉你该如何破解系统，好让你能够将自己的系统作安全的保护，如果你能够将这份文件完全看完，你就能够知道电脑骇客们是如何入侵你的电脑，我是CoolFire，写这篇文章的目的是要让大家明白电脑安全的重要性，并不是教人Crack Password”。



现在来看，CoolFire的很多文章都是基础知识，但很多人就是通过CoolFire进入了黑客这个无穷神秘的世界。虽然不为媒体和大众知晓，CoolFire才是真正的中国黑客教父。




一个论坛：安全焦点，精英荟萃




现在搜索各种黑客榜，安全焦点（
 
网络安全焦点::自由的信息安全、黑客攻防和漏洞研究组织

 ）是一个上镜率颇高的词汇。尽管早已盛况不再，但安焦确实是那个年代中国黑客交流技术和互相学习进步最好的平台。



安焦汇集了那时来自五湖四海、不同公司、不同身份的黑客技术精英，包括alert7、flashsky、benjurry、tombkeeper、PP_r00t、swan、watercloud、funnywei、冰河、小榕等一大批人（牛人太多列不过来了）。




一家公司：中联绿盟，中国黑客的黄埔军校




很多人把绿色兵团当作绿盟的前身，绿色兵团的goodwell也因此有着“中国黑客教父”之称（ft，怎么这么多教父），其实这是完全错误的。



绿色兵团早期只是个导航站，提供一些黑客个人站点和技术网站的链接。沈继业（网名眼圈）在上海成立上海绿盟时，goodwell是五个股东之一。后来眼圈在北京成立公司，接受中联的投资，也就是中联绿盟。因为一些原因，goodwell与绿盟分道扬镳（不具体八了，总之中联绿盟和绿色兵团没任何关系）。



中联绿盟最大的贡献，除了翻译一些国外技术资料、发布不少原创文章以外，还给各大互联网公司输送了不少大牛，比较有名的包括去了360的yuange、hume，去了腾讯的tombkeeper，去阿里的曲P9（coolq1981）等人；有正在创业的deepin、caoz、watercloud等；还有出了国在FireEye干得风生水起的ipxodi。



如今还坚守在绿盟的大牛，也只剩下warning3、STAR、小四等寥寥几位，真心希望绿盟这个中国黑客的黄埔军校能再次焕发青春，也希望媒体和大众关注真正的黑客大牛，而不是让南郭先生冒充教父到处招摇撞骗了。
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豆瓣足迹爬了穷游网的数据吗？











 张轶
 ,
 
关注负责任的旅行









哎... 在知乎的第一个回答...








豆瓣这次是把穷游的目的地结构、城市分布、景点地理位置给盗去了，也许豆瓣觉得我们发现不了或有苦难言吧？因为这个地方就在那，总不能说是你偷的~ 幸好，我们在穷游的目的地信息中埋了很多彩蛋！那就举一个铁证，大家都知道艾普罗菲尔只是一个玩笑，一个穷游为了愚人节硬生生创造出的国家… 以及那里唯一“城市”—— 穷游办公室（当然，豆瓣是4月2日之前盗的数据，最近艾普罗菲尔新增了一个城市：果壳办公室…）

























大量从穷游上扒来的数据都以创建者“豆瓣”的身份出现...














查了一下豆瓣的数据，还发现大量穷游埋的细节和彩蛋。把整个穷游目的地的数据都扒走然后和之前“我去”的数据撮扒撮扒，再用谷歌地图比对，难道，这就是豆瓣旅行？！








此处at阿北，你曾经说别的网站抄豆瓣，你曾经对这种互联网的盗窃行为嗤之以鼻，今天，曾经最让我们尊敬的豆瓣怎么了？








而且，仅仅扒穷游目的地的数据，对旅行者来说可是不太负责任。比如，在豆瓣里，伊朗的喀山在俄罗斯，瓦罕山谷在日本... 技术牛当然很好，但盗的走数据，盗不走的是穷游的整个信息维护系统。穷游全球的网友、作者和编辑辛苦工作，不断对这些信息进行更新纠错。这些不为别的，就是希望这些准确及时的信息能真正帮助到每一个在境外旅行的中国人。








无论是我还是穷游，都坚信：一条准确有用的信息能够真正的帮助到旅行者，甚至能够救人一命。期待豆瓣也能真正负责任地为中国旅行者做好产品和服务，真正帮助到大家。








P.S.如果大家觉得这个证据还不够，我可以一天放一个...








再次P.S.




豆瓣反应很快，把扒穷游的数据都给抹去了，还抹去了我的豆瓣里辛辛苦苦点的足迹，我去过的那些城市... 技术很用心，对一些城市的地理坐标做了偏差，上午还不是呢~ 其实，证据都在公证处做过公证了，删掉是没用的...
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出口骗税的链条是如何生长起来的？有哪些手法？











 鬥戰勝佛唐伯虎
 ,
 
人艰必拆









我第一次创业一起合伙的兄弟，已经在上海某监狱待了7年，不知道下半辈子什么时候能出来。








当时他的案件被作为出口骗税从未有先例的范例通报全国。








我在他捣腾的那几年里，一直没真正搞清他到底做什么生意，貌似挺红火挺挣钱。








但他不说，我也不方便多问。








直到他被捕，判无期，才知道来龙去脉。








他在国内注册了软件公司A，开发了一套软件，申请了专利。然后开始做出口。




出口到HK公司B，结汇后申请出口退税。




方法很简单，大家也可以猜出，A,B公司都是他的，那笔钱就永远在AB公司之间流转，通过地下钱庄把进来的外汇再汇出去。




赚的，是退税。




而且，这个流程，是合法的，也无法追查。因为，软件本来就没成本。买1套和一千套，都是一样的。




他被查过，海关和税务都查过他，没查出什么问题，所有的流程都是合法的，出口的货物清单明细，现金流，都没问题。








直到出事，才知道问题出在哪里。怪就怪人的贪欲是无止境的吧。




一般纳税人生产并销售产品，要开增值税发票。可他只通过报关公司出口，也没下家需要增票。




而当时作为高新技术公司，他居然还是免税的。




结果呢，他除了赚退税的钱，还倒卖增值税发票。




最后，在国内买他增票的企业出事了，被倒查到他头上。








其时经侦第一次传唤他只是调查虚开增票，并没有很充分的证据指证他骗退税，因为所有出口手续都是符合当时法律法规的。




他去了一次就很笃定的回来了，自觉过关。他老婆觉得不秒立马飞HK了。




第二次去就被正式批捕。




唯一的证人是他老婆，来回于SH和HK之间洗钱，逃出国再没回来过，我们到现在也从没听到过她一丝消息。








据说在牢里他扛了很久，还是没扛住，全招了。




一个多亿的流水金额一般是判不到无期的，他被从重从严了。




因为当时的出口骗税有，大多里应外合，或有迹可循，没这么理直气壮合理合法的。




那以后软件出口就修改了相关法规。








那时候检察院的人和我说了一句话，记忆犹新：程序合法又怎样，共产党的钱你也敢抢！
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互联网行业内，压榨员工出了名的公司有哪些？











 宅青
 ,
 
加班狗 挨踢男









不是原创 但是我是米黑








在小米干了有两年多，前些日子还是离职了。小米是血汗工厂，一开始一周六天朝十晚十，后来勉强改成一周五天，但是如果周六要上班，都是直接邮件一句话通知。绝无加班补助这种东西。，像@王子君 这样做营销的估计一周休息时间更少，经常看他三更半夜在抽烟，做方案。在小米就是用青春奉献小米的明天。




讲个段子。前年小米年会，有个许愿树环节，全体员工写个愿望，每个合伙人都抽一个愿望帮助满足。本以为大家会写出国旅游，苹果电脑啥的。结果全场抽奖只有一两个人是物质愿望，其余全部是希望周末不上班，晚上不加班。可见民怨。现场好不尴尬，没有一个合伙人敢承诺未来可以一天不上十二个小时。到最后主持人都挂不住了，但凡遇到不加班的愿望，统统作废，重抽。结果，呵呵，越废越多，
 
整个环节雷总脸都绿了

 。




在小米工作两年，身体状况每况愈下，面临婚事，唯独跳槽过的更轻松。我相信离开小米的有绝大一部分是因为累。




第二个原因是抠门。所有领导都擅长画大饼。理想很大很忽悠，刚到公司说好好干今后有期权，结果期权干满五年才有，然后又承诺会有小米公寓，前1000员工免费入住，好么现在大楼选址还没选。管理层也是精明到家的人，给员工奖励无非就是自家产品和友商产品，变相让员工推销。到头来，人人都热血沸腾而来，未必能共苦走到最后。




小米把别的公司用来喝咖啡的时间都用在创业上，毫无疑问他能跑的更快。但是那些推进这只狂飙突进的木马的底层员工，却在深深地感受着资本主义血和泪的压迫。




当然，在高薪和对小米文化热爱的吸引下，仍然有很多人不会离开——因为这个公司确实也有他好的一面，比如人际关系相对简单，员工平均年龄年轻，牛人多，等等。适合刚出校门，一无所有的年轻人做跳板。




赞同：342





评论：72






 匿名用户








冒着跑题的风险也要来黑一下华为，算不上互联网公司，但是，压榨员工的伎俩让人无语。还是匿了吧








华为待遇，跟互联网公司相比，表面上看是差不多的，但实际上要差很多。




1.奋斗者协议。这个最变态，要员工自己申请：自愿放弃年休假等法定假期。（是感觉贱贱的，但如果不申请，呵呵。。。。）




2.不论什么请假方式（甚至病假）超过一定时间，将会影响到你的考评。这个就很严重，要知道，他的工资并不高，要是影响了你的奖金，你这个请假就好值钱了啊




3.根据部门不同，若是倒霉，你的部门加班木有加班费，那就惨了，美其名曰”调休“，但是，想请假不给你批啊！批了也要影响你的考评啊！影响了就木有钱了啊！相当于加了班还扣钱啊！所以，一般人都尽量不请假，你辛辛苦苦赚钱是为啥？？？给别人花吧。。。




4.工资低，靠年终奖，年终奖还要推迟到年中才发，其中奥妙，大家想必都明白的。太坑爹了。








其实，没有年休假，就相当于搜刮了你的血汗钱吧。然后发在你（甚至是别人的）奖金里面，还要你感恩戴德。




每次想起这个奋斗者协议，都觉得变态！变态！变态！








p.s. 附上趣事一则：某天，一manager对另一manager大声的说：给这些走的早的人，多分配活。。。。 于是，下面的就只好免费自愿的加班更晚了。。。。








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








对于 “压榨”完全是“一厢情愿”的说法 我也是部分赞同。 尤其是这位仁兄（或者美女）举的例子，非常的好。一件事情的存在，必然有其原因，但不能就此认定其存在的合法、合理性。宦官制度随着社会的进步，如今已经消失了，我想与其反人性的特点是分不开的吧。 还有一个词，用的很好，就是”合法用工“，可是我们这个没有真正工会的地方，合法用工简直就是奢望，比如”奋斗者协议“，简直是对这个词语的赤裸裸的调戏。




其实我们选择的权利并不是那么多的，就好比，现在如果愿意也可以玩自宫，但是玩的人好像没有多少。。。一个愿打一个愿挨这句话绝对没有错，只是用在某些地方真的让人心寒。没有合法合理的对劳动者的保护，很多人只能去”愿挨“了。 目前国内的状况是，天下乌鸦一般黑，能够尊重劳动者的公司很少，那就意味着能进好公司的人少之又少，是的，你可以说”进不去，是因为不够优秀。“可是不够优秀就没有权利享受合法利益了吗？只是想要个正常的年休假怎么就这么难呢，还必须要经过激烈竞争，这难道不是我们的合法权益吗？








我不是华为的员工，我的工作强度也合理合法，我很满意，说这么多，主要吐槽我们的社会和所谓的”工会“对劳动者的保护实在是不给力呀。




就好像随着社会文明的进步，淘汰了奴隶制度、宦官制度一样，我也希望，我们的劳动者能够有尊严的工作，而不必申请那些假惺惺的“奋斗者协议”。








我想我也没有必要把社会上爆料出来的工厂压榨工人的新闻再搬出来，前一段时间还看见知乎上有人问：“去面试，如果HR问你愿意加班加到死吗，你怎么看待这个问题？”当然可以说愿意，可是这真的只是一个愿打一个愿挨的简单问题嘛？




赞同：216





评论：41






 匿名用户








立方网。








笔者呆的第一个公司。上班不能用手机MP3 等电子设备，全部要上交（对，就是每天签到后把电子设备放在公司的小竹筐里，每个月有一天周末值班到12点，第二天照常上班（就算因为规定要值班到十二点打车费也不报销）。








公司提倡加班，每个人汇报里有每周工作时间。规定新人三个月内至少有一周工作时间在80个小时以上。








奇葩的事情太多了，那是一种全民被洗脑的氛围，白色恐怖。很多人都住在公司小平房里（我们也在小平房办公）。








各种罚款制度：空调温度低于16度罚款50，下班忘了关显示器扣50，公司员工轮流值日做卫生……








我了个大槽！！！一言难尽。












CEO熊万里，给员工训话的时候，举例：xxx你就是我养的一条狗。xxx是前台。xxx当时在点头。呵呵后。








真是要多恶心有多恶心，恶心到我最后半个月工资都没拿就走了。工资3K/月，网络编辑。








我走后，公司让上交劳动合同，否则不给离职证明，最后半个月工资也押着。我实在觉得这个公司太恶心了，不想跟他们再有任何来往，索性钱也不要了，合同也没有上交。人家副总还打电话威胁我。呵呵后。




赞同：140





评论：65









布卡漫画背后是一个什么团队，他们靠什么赢利？











 庞锟
 ,
 
知道真相的围观群众









作为少数知道真相的群众，我准备简单地爆下料。








布卡漫画，一家非常特别的工作室，他们在我国南方小城市一个洗脚城楼上的小小的隔间里终日埋头办公。他们称之为创造梦想。








跟他们的认识是在两年前，那个时候他们的产品还没有成型，他们的创始人之一还是个没有女朋友整天埋怨这个世界的中二少年。他还在每天吃中午饭的时候跟我说，这个世界是错误的，应该balabalabala地说了一堆之乎者也先天下之忧而忧后有妹子什么都懒得管道理，然后有天他突然跟我说，他要去改变这个错误的世界，那个时候从他的眼神中我看到了一个下了A片脱了裤子等待播放希翼眼神。








再次见到他是半年之后，有天他拿着他手机来找我，向我展示了布卡。那个时候布卡其实已经发布了一段时间，原来他加入了这个充满梦想的创业团队。然后我也随之认识了布卡的其他成员。（这里说个题外话，一直以来我都以为他想要做的是里番阅读器。我相信他一开始也是这么想的）认识了其他的成员后，我才深深地从他们的身上感受到那股对钱的渴望，哦，不对，是对理想的饥渴。








现在他们的成员组成是4个核心人员，一个有恋童癖的中二大叔一个自称PM的切图美工，整天以追到一个未成年妹子一直沾沾自喜；一个花心的眼睛大叔搞搞服务器搞搞妹子的团队leader；一个看上去很斯文但其实很是淫荡的，一直以为自己高尚于其他团队成员的iOS程序员；一个顾家的好青年，专注的android程序员，他很萌我不能黑他（你可千万别被带坏）。其他还有两个编辑人员，他们说要说他们是萌妹子，所以我就如他们所愿他们那么猥琐绝对是萌妹子。总的来说，他们是一个有着许多萌妹子有梦想的创业团队（他们是这么觉得的），总之就是各种恶趣味存在的萌妹子。








上一年是他们艰苦的一年，他们经历了被黑，被黑，不断被黑，还有被我黑的外在因素。没钱交网费惨遭断网，服务器长期宕机，长期求捐赠方便面的过程。但是最后他们还是挨过去了。








至于盈利，好像一直没有怎么盈利，那位自以为可以拯救世界的恋童癖的中二大叔一直说，他们要盈利，他们要卖各种糟糕物各种收费各种吸费，但一直没有被采纳。最近的准确信息是，他们开始做一些推广活动作为一款良心的app卖些广告，赚点零用钱。至于他们为什么可以一直存活，据说是因为这家公司的成员组成全是富二代，所以。。。








这里最后爆多件事情，某自以为可以拯救世界的恋童癖的中二大叔一直说布卡是他用来泡妞的平台，他说所有无法泡妞YP的APP都是耍流氓，他要balabala...（下面因为各种原因心照不宣）








以上（全文可信性101%）




赞同：542





评论：137






 某暗
 ,
 
嗯，没错，这就是世界的扭曲点












既然这样，作为接触过内部人员的我也来曝光一下布卡漫画的内幕吧


















跟你们说真的，这东西其实就是一个外包项目，南方这边特别多大公司工作的员工出来做软件外包的，那些年外包生意好做，找几个美工，找几个实习生和临时公司，拉点关系，就可以赚个白菜钱。不过事实布卡漫画他们因为之前做网页外包的单子不好接，开始做手机软件外包单子才引发的。








他们接过“创新农场”网站、“Oplus”社交应用，等等非常多的项目，当然这个市场水很深，我说出去会暴露甲方的各种信息， 他们生意也就做不下去了，我也不想害人，这省略了。








做这个应用呀，本来就是一个他们甲方下的单子，他们经常抱怨要求又多，做的东西又奇葩，盈利模式什么都没，就找上他们说要做一亿用户没问题。








之后给了个行业很低的订金（南方嘛，什么都便宜，人力贱如狗，难怪北方房地产都特别看好这种偏远地区的投资），就让他们做一个当时远还不成熟的ANDROID系统上的漫画软件。需求改了又改，各种乱七八糟的想法，最后做出来了甲方说市场效果不好，然后把责任都推给他们，你说几个外包软件开发+一个美工，能有什么想法，有什么话语权，不是看在那点买泡面的钱，才不愿意接这个房租都交不起的单，经常跟他们员工吃饭盒的时候，天天都能听到这个那个抱怨。








做归做，骂归骂。做外包的，也是有行规的，他们还是很专业在一边骂一边努力把这个修改到甲方满意为止。不过事实上这个行业没什么信用的甲方太多了，像他们这种公司都算不上的小作坊，对方都是签个人合同，出了事情，人都找不到的事情经常有，不幸的是这次留下了这个烂摊子比较大....记得最后跟他们美工去沙县喝猪心汤看报纸的时候，就是2011年的样子，说他们要继续这个项目，说现在单子不好接了，要做一个样板，方便他们市场去接单什么的...（好像之后这个混一天是一天的小应用就这样上线了）








幸好，南方这边物价便宜，人力不如狗，美工不如搬砖工，程序员便宜过洗碗阿姨，他们居然真的把这个东西坚持下来了，然后听说还接过国内某个知名网站的APP外包工作呢，不过我不知道收入如何，反正他们现在可以租洗脚城楼上做办公室了，人员也由3个变成6个了，一定是赚了不少钱的样子，难怪我上次去找他们的时候，可以请我去吃大家乐了（注；大家乐是南方一家知名连锁中式快餐店，消费略贵于麦当劳），想不到他们也过上好日子了。（以后有机会再爆料）












可信性（
 
112%

 ）| 赞同（
 
131073

 ）| 关注（
 
65536

 ）
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评论：34









你为什么从音悦台离职？











 鲍挺
 ,
 
谁家有女美短借给我家小哥啪啪一下啊









不说负面情绪，单说几个小故事








===【美甲都要剪篇】=====




我之前是运营部，我们这有个同学当年才进来的时候，各种受欺负




有一次领导请大家唱歌，特么是夜场，你们造吗




我这朋友害骚，因为也有别的部门人在她就不敢唱，等全睡了她一个人在那小清新




结果第二天，领导叫她楼梯间，一顿批，说她唱歌唱太多，自我检讨




这算个小极品事件




另外一件




yyt管理十分混乱，我们虽然是运营部，但是任何人找我们干活，可以不通过邮件，不用打招呼直接QQ上吩咐的；




当年就有一个部门的A让我们这位唱歌很多的同学发个东西，但是A的下属B又说不用，于是我同事就没弄；




结果半个小时之后，A就直接找到我领导反应情况（可能是无心），我领导又把我这位同事拽到楼梯间，怪她工作速度太慢，让她把新作的美甲（价值100+）全部剪掉。




ps：我们当时一个月的工资，也就够做10个多美甲（continue...）








=====另起一行====




====【老凉爱追星篇】=====




再说说某天我这位领导追星的事




那天大雨，非常非常大的大雨，因为她想去看她喜欢的明星




就让我同事，在还没下班的时候，陪她去楼下看明星




我这位同事，小女生，一个人住，还住得远，这大雨刮风的，就让我下班后也下去陪陪她；




因为我这位领导有些许的报复心（个人感觉），所以其他同事担心遭到荼毒（我们都是还没有毕业），就一起陪她看来自韩国的偶吧；




我们6点下班，那天晚上我们差不多11点多才能走；




但是为什么看个明星也要陪呢，因为她想跟偶吧说“你好帅”（呕），但是不会韩语，所以让我们部门俩韩翻跟着；




结果我们俩小同学第一紧张，第二人家偶吧有经纪人，直接中文干活，俩小同学没帮她告白成功，她自己冲到偶吧面前说了一句“你好帅”（呕）。




以为这样就结束了吗




第二天，我俩小同学被叫到楼梯间（为什么总是这里呢）




说你俩表现很让我失望，我那么多次暗示你们去发挥你们的特长，你们都没有争取




你们回去自己想想我有多少次暗示了你们，写一封
 
检讨书。





于是她俩就写了检讨书。各种自我批评。




插曲：当晚，我领导说：你俩谁表现好，我就带谁去韩国




说个番外篇




当天我们晚上熬到10点多，连导演都以为我们是追星族




就顺手让我们两个同学跑了一个龙套，是李小冉的电视剧。。。。




另外，因为我们特别想早点看到男主（我领导魂牵梦绕的偶吧）早点撤




我们的同学竟然跑去问李小冉男主什么时候来




然后李小冉脸都绿了。。。。












经受害者努力回忆，我想起了以下的片段：【
 
我暗示了你们多少次，提醒你们多少次，你以为我是真的想看朴海镇吗？我就是为了让你们两个学韩语的锻炼锻炼，你们居然一句韩语都没说！】

























====追星篇完结====这位领导依然在公司，属元老人物，公司对她爱如珍宝===








======【要我还钱你得提醒我篇】======




再说这个领导




我们要做回馈网友的活动，但是得要钱啊




老板那的意思是：要钱直接找老板娘 她会批给你们




但是老板和老板凉经常是意见不一的




导致了我们做活动 要买东西 但是没钱批啊怎么办的




考虑到我们的月工资可以做10个美甲 这么高




于是领导让我们自己掏钱垫上




但是我们的钱不是做美甲就是做脚美甲做掉了怎么办呢




领导另生一计~~




上次陪她看偶吧还写了检讨书的同学，她和男友高中相识，一直在一起




两人都才毕业，工资不高，但是存了点钱，留着结婚还有生活用




这位领导本着给机会让她表现自己对公司的爱的态度




让这位同学拿！和！男！朋！友！结！婚！用！的！钱！给！公！司！买！东！西！




抱着那种“这点钱还想结婚”的态度的人，可以闭嘴然后滚回家吃翔了




不管人家钱是要怎么花，都没有必要自己一个月只有100根手指头美甲的钱




来帮你这个，一个月比她多几倍的破领导 垫钱




但是我们这小同学还是帮部门垫了




不要以为这样故事就完美结束了




之后还钱简直比登天还难




一个月不给你们造吗，还要反咬“让我还钱你得提醒我 我每天都很忙的 我不会记住这些事的”




然后她有多忙呢




她每天看电！视！剧！咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯




没错，就像上述一样 每天乐呵呵地笑着




还说自己很忙




后来终于公司给钱了 她说xxx（这位小同学）你跟我一起取吧（当时领导正好要去取钱）




当时中午，小同学忙，就说“你帮我取回来给我吧”




她回一句：我去~~~凭什么我一个人去取钱！！




然后这位女生，就一个人在位子上哭了~~~~~~~~~~~~~~~~




关键词：才毕业 10次美甲 和男朋友的私房钱 记性差 咯咯咯




能让这样的人当领导，可想那里都什么样子




我们也跟老大反应过，但是老大第二天就骂我们：就算她有错，你们也有80%错误！！




========
 
公司爱的脚痒分割线=

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








=======【断楼解答】==========








看了楼下的评论 大家对于我们这样的状态觉得不可思议




但是我想说的是




当时我们都是还没有毕业，3月入职，7月才毕业




这是人生第一份工作




另外，2011年的时候YYT还是很流弊的




当时还没有那么多做音乐的




我们几个全部都是音乐爱好者




都是慕名来投的简历，我记得当时接到电话说我可以来上班的时候




真的开心的在家果奔




丝毫不夸张




我当时才来北京1个多月都没有找到工作




什么人才市场啊什么都跑遍了




当时有些绝望




后来发现深爱的yyt竟然在北京 就果断投了那的简历(这里应该有眼lui~)




所以。。。。




我想说




很多yyt的人 包括楼上的人




很多很多




都是一腔热血加入公司的 十分有干劲 十分忠诚 十分爱




但是后来的事




楼上的大大们已经表示很清楚了




一句话爱多大恨多大 很明了的事




那种真的只是把这当做个过场 工作工作就走的人




压根不会这么负能量 如果一开始就当你是婊子现在就不会跟大家说你是婊子了




而且关于仲裁的事 大家也很给公司留面子




想等等 把钱都发下来就算了




但是貌似公司一点都不顾情面啊




====此处有呵呵===晚点再来更新我们部门其他奇葩的事====








======继续更新========








======【
 
我们是如何变成一代运营名妓的

 】========




上过yyt的人应该知道有个东西叫“饭团”




不过话说回来




上过yyt的人也不一定会知道这个啊。。。




就是网络社区




当年成立了这个部门




用我们领导的话说就是“我当年xx天剪了几千个视频，全国女编辑中最快的快手，我敢说没有人比我快。可是就在这个巅峰的时候，公司成立了这个部门，把我从顶峰拉了下来，所以你们要明白。。”




↑




上面是她的自夸，先不说这种自信的点在哪里




就说说 因为 快 被看重当领导这回事




各位想想我们公司的决策点是多么的捉摸不透 像雾像雨又像风




不过据另外的知情人透露 当时是因为没人干 所以让她来。。




你看 我们公司就是这么人性化












跑题了




说说这个饭团




为了让粉丝能来发帖




于是开始了他们
 
瞎捯饬の旅





他们觉得 首先得有最新的咨询 那就得有翻译啊




于是我们就出现了




注意：我们是以翻译的工种目的被招进来的




而且一直也是被要求做的翻译工作












但是忽然有一天




老板觉得翻译没给饭团带来多大好处




于是就让我们做“运营”




5个才毕业的大学生（我反复强调这点 是为了说明 我们够傻够天真而且水平不高）




突然让我们做运营 以后就不怎么翻译了




然后




我们没有任何的指导、辅助




没有任何的有经验的大大带领




没有任何基础




都不懂




我们就需要开始弄这个了




中间还有很多特别恶心的插曲




比如：饭团实际上十分不好用，连最简单的发帖插图都费劲，各种吞贴




不说发布东西困难了




就连写字都费劲




像是“安
 
妈的

 衣服好美啊” 里面出现了“妈的”吞贴




连“温馨提示”也吞




页面丑到呕吐




就这样还让我们“超过贴吧”（想想贴吧什么产品我们什么产品 贴吧多少人 贴吧多少钱）




就1000+的工资 + 5个翻译 + 这破烂产品




然后要超过贴吧




现在想想 我都要滴尿。。太感人了








就是烂产品+零花钱等量级的薪水+一个没多大本事的大学生+一堆烂人




就要干掉百度贴吧




讽刺的是那个被剪掉美甲少女 现在在百度贴吧当运营




所以由衷说一句




YYT要没那本事带人 就不要把责任往我们下层身上推








当年还有一句经典的话：要在麻袋上绣花（这句话我朋友跟我说的 他也只是帮大领导传话罢了）




但是我们当年的状况




就是连绣花的线都没有




扯掉自己的三角内内扯出线给你秀花吗。。




秀一大圈纸花给你好不好




赤橙黄绿青蓝紫一个
 
大花圈





到时候
 
烧给你

 ~




===============【重点说这其中的插曲】================




重！口！味！




无！人！性！




脑！残！




的段子开始了








那时候大领导给我们部门安排了流量的考核标准




我记得当时一共是300w还是多少




我的这位爱剪人指甲的快手领导




把我们叫到楼梯间（又是这里）




说“你们分吧，一人分几百万，年底达不到就卷铺盖走人”




注意：用的是卷铺开走人 这样的字眼




因为我们负责各个语种的，所以各个语种歌手饭团的流量会有差别








我们从来不知道我们的数据多少




我们也从来不知道我们所谓流量什么时候会涨什么时候会跌




我们长期只是做翻译 找外网新闻 翻译发微博 发帖子




仅此而已








突然来这么大的尿 我们都有点hold不住




就说“怎么分”




她也不知道但是她不管 就让我们当场分




我们对她的盛情难却 就从了她




但是我们当时华语的编辑不在




就说“她不在我们不知道怎么分，给她分多了也不合适”（我们多团结）




但是领导就是不管 就是要现场在楼梯间把这么害羞的决定给决定下来








总而言之 言而总是




她不管




她只管传达她领导的要求




我们各自领各自做




做不到就走人 就这么简单




ps：她在楼梯间，经常一边抽烟一边开会








然后




她就觉得我们太没用




就让我们回家看
 
杜拉拉生殖器





一定要看书版的
 
杜拉拉生殖器





没有书就看电影
 
杜拉拉生殖器





杜拉拉
 
生殖器





拉拉
 
生殖器





拉
 
生殖器





（哔.....）




还要写一封“
 
观后感

 ”给她




简直脑残




（我至今对王璐丹有阴影，不只是因为她像葛优，更多的是她的生殖器）








我们当时多忙你们造吗




平时给虐的跟狗一样




回家还要看生殖器





可是人家每天有都看啊（羞.....）跑题。。





我们当时周末也是不闲的




所以根本不要说看电影了








我们周末要干什么你们造吗




要在家值班！！！全天！！！不休息！！！！




哪里来的这么重的工作量呢




其实




是她成立了一个团长（类似吧主）的群




那里面会有人有困难要帮忙（无非就是我要投诉！我帖子没了！
 
观看更多害羞大片请点击XXXXX

 这样的内容）




PS一下：一般hold住的网友，我们都私加QQ私聊了，他们也很好，不为难我们




但是进这个群的，多数为脑残




我们都总结了脑残字体特征了：大！！粗！！五光十色！！各种闪！！




每天看群都折寿！！！




她竟然要求我们周末！两天！




全天守在电脑前！随时等待帮人家解决问题！！！！




客服也有休息好吗！！！加班也有加班费好吗！！！




加班也没有24小时不眠不休随时随地好吗！！！




我们那一阵子变成啥样了




周末不能出去玩




就算出去也是手机QQ永远在线！！！








我就不懂了！！又不是什么重要的问题！！




这种不定时！！完全看网友心情来回答一些鸡毛蒜皮小事的工作！！意义何在！！！




但是我领导觉得很有意义！她觉得网友都很喜欢她！！（呕。。实际上她被当面在群里投诉过）








重点来了！！！




她周末！！都守着电脑！！！看电视剧！！！




她常常在线！！！她不管！！




让我们周末值班做这些傻×事！！！








还有我要小PS一下




我们这之后




并到了别的部门




我们帮公司周六加班 加了半年 每周六都来




一！分！钱！没！有！~~~~~~~~








YYT是崇尚加班文化的，越往死里家，公司越HI




所以滋生了一小撮




白天不怎么工作




一下班就开始狂干




到半夜发一张自拍或者发一句可怜楚楚的话“这都是值得的”




然后被领导赏识的员工








==========【更新好累】======




＝＝＝【周末更新】＝＝＝0426=＝＝＝




今天说说她剥削我们血汗钱的暖心（呸！）故事




＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝【秘密基地篇】＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝








上文说了 我们当年的工资水平也就10次美甲完事的水平




住隔断交完房租饭都吃不饱的状态




要住稍微好些的房子 这点钱全搭进去 夜夜陪睡到脱肛 都住不起（夸张修辞）








这么低的工资水平下




我们还被罚款罚出翔




我们当时只是小翻译 各个都是搜狗输入法 没人会五笔之类的高端输入法




就偶尔会有错字








这样 就成就了我这位领导亮巨根来惩罚我们的不伦の路




我们当时错一个字





注意：一个字哦 哼打成口亨这样的卖萌党会罚到三角裤都穿不起





错一个字 罚款请！全！部！门！人！吃！饭！




一篇新闻微博＋帖子 大概500字




一天20篇新闻




就是好几万字的干活（
 
我的数学就是这么卓越

 ）




没有一审 二审 这样的审核制




全靠我们谁翻译谁爱谁谁的暖心管理制








而且差别待遇哦




A翻译 B发微博




如果翻译有错 不管B有没有检查微博文字




B的资格老一点 就全罚A哦 请全部们吃饭！








我觉得脑子进shi的人才能有这么 搜肠刮肚都想不到的好主意 来坑自己的属下




公司简直事事难预料 防不胜防 有爱到让人夜夜睡不啄～








于是我们有一个刚来的小同学 因为错字被罚请客




你们真应该想想一下




洪晃和矮大紧综合体的外貌姿态 这样美丽而不俗的我的领导




让她的女下属请全部门人吃饭时候那欣喜若狂的样子




咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯的笑




笑到整排桌子都在抖 不明所以的新同学还问
 
“你有没有感觉到桌子在晃 是我头晕吗”









她十分高兴地跟我们介绍她爱的用餐地“
 
密密基地

 ”




看名字就知道这个地方有多重口




实际上人家是个小情调的咖啡厅




她自己不知道跟谁学的 给人家起了这么一个雅俗共赏的名字








以我们当年的工资 看到基地里那个单价




足以让我们当场自刎




一杯咖啡30到40不等




我们当时部门一共8个人 再平均也得240




五分之一多的工资 相当于你月薪5000 你领导要你拿1200多请客吃饭差不多的意思




还是因为你写错了一个字的原因








没办法领导嘛 就光洪晃那气质就值200块




我们去了 我和几个实习生小伙伴实在于心不忍




就点了柠檬水阿 柚子茶阿 这种20元上下价位的低端饮料




我领导岂能受这份委屈 要喝就喝最贵的




前文说到她喜欢抽烟








她在小咖啡厅这种地方抽烟哦




服务员（一口烟）




我要一杯“春光炸泄”（一口烟）




冷的（一口烟）









真特么希望你喝一口能炸一裤裆的泄

 妈的！！




接着说








我最喜欢这里的春光乍泄（一口烟）




你们估计喝不习惯（一口烟）




因为有酒（一口烟）




全然一副幼年奔赴北欧游学 嫁了好几任沙特油王 看淡人生的模样




（呕！！！！）




难以捉摸的神奇智力和非凡品味




她就点了这个店里差不多最贵的东西




然后依然乐呵呵乐呵呵乐呵呵








后来我和另外一个小伙伴看不下去





那一顿我们三个A的！！！














所以yyt给我们的最大收获就是在困难的时候，有一批可以陪你一起承担的小伙伴





包括之后长达半年的每周六的无偿为公司加班




也是我们自己私下决定一起分担的








这次密密基地的事也为以后的一件事埋下伏笔




那时候中午吃饭 or 密密基地




都是吃完饭再拖拖 基本上1～2小时我们才会回去工作




有几次中午出门 4点才回去工作




一开始觉得不好




但是领导说：没事，就说我们开会去了，x姐（老板娘）不会管的




她始终跟我们强调 老板和老板娘特别喜欢她和她的部门




包括一度跟我说：
 
我想开谁就开谁





也是很奇特的自信点




原本我同事还怀疑她会不会是小秘 但是她本人各方面硬件设施（洪晃＋矮大紧）都让我们不要往这方面想





口味太齁～～～～









这事之后




有一次我们自己几个小伙伴出去吃饭




吃完饭不知道谁提出来要买拖鞋 因为我们楼下就是拖鞋店




于是我们领着买好的拖鞋回公司




被老板娘堵在门口一顿凶




说老实话




我们1点多才下楼吃饭 加上买拖鞋的时间 2点多回来 最多1个多小时的时间




确实这点我们有错 休息超过1小时




但是




特么能看看公司其他人么！！！




超过1小时的人一抓一把 何况你的暖宝宝 我们的领导！！特么常常在外面忧伤几个小时才回来你们管过吗！！！




我拉个大擦！！合着领导可以随意，杀鸡就抓小人物一抓一个准吗！！！




这样的公司再也别说有爱了！




你们的爱太重口！！！




＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝




＝＝＝＝明天说说震惊整个公司的
 
一级棒鞠躬道歉事件

 ＝＝＝＝＝＝＝＝＝








好吧好吧，既然追剧的这么多




我就再补一个关于我领导的小故事














以下这个故事是本人在音悦台经历过的最大阴影，也是最极品无法理解的事情








当年我们扬言要干爆贴吧（
 
Fxxk Tear Bar Until Boom

 ）




但是我们没有想改善产品什么的




用我们大Boss的话就是只要
 
有爱就会得艾滋

 （玩笑 他实际说的是只要有爱就会得梅毒）




就是有爱就能做好一切事这样字








这是事情的开端




于是我们就被分配任务去联系团长（相当于吧主）




但是我们后台不能发私信，也透露团长们的一丝消息




于是我们只好几十个团 挨个发私信




而且我们当时也没有认证之类的信息，只有用我们自己的号挨个单聊




当年总体的情况就是要什么没什么，但是强制你给我弄出花来




没弄出花来，那你是没爱








因为上述原因，我们批着
 
没有一丝认证信息

 的账号去挨个问候团长




但是一个个聊很麻烦啊




这时机智如雪的我跟我这位领导提议




干脆我们建立群让他们加群吧，反正我管日语，日语团长在一个群里也不会怎样








当时她废寝忘食地吃桂林米粉
 
没正面表态

 我就当默许了








这里我要插一个插曲




她每次吃桂林米粉都要吃光人家的小菜




常吃桂林米粉的人大概都知道 有的店的海带之类的小菜




会装在一个大碗里 一个桌子上一个 大家自助的




她每次呢 不管我们多少人去 她都要第一个刮光一整盆的海带





ALL of The Sea Die~ A Hole Pen~

 盆吶！是一大盆！








回来说这件事




我们联系团长大概一个月了吧




后来其他同学就效仿机智的我都建了群开始各种发私信








但是前文说了我们什么认证信息都木有啊




团长就不信，找到当时的客服同学问




客服就回问我领导 这些群怎么回事balabala




人家估计也没问什么 就求证一下








可是我领导哪是这么就容易平静的人！




她就跟绿巨人一样 一丢丢可以让她展示出“我是天底下最有能力的领导”的机会




她都不会放过








于是立刻！让我们一头雾水不知所以的！
 
突然开会





会上具体说了什么我当时真心忘了




只记得会后




突然！





让！我！们！集！体！去！客！服！给他们鞠！躬！道！歉！






鞠躬道歉哦！






集体哟！





我们是纳粹把你全家都灭了吗！（指我领导）让我们集体鞠躬去！




你是因为太胖鞠不下去所以让我们表演正常人类可以做到的鞠躬给你看吗！




我们是砸了你家锅还是尿了你家床 要这么极品的对待我们！








她的说法是




你们知道你们给客服带了多少麻烦吗




你们竟然没跟我说就建群联系团长




（事实上建群的事 除了上文提到过之外 后期我多次提到过 还曾开玩笑说他们不听话就解散）




我估计是她海带吃多
 
齁伤了脑子









总之我领导的任职期间




她不会放过任何可以展现她领导才能和与众不同的特别技巧的机会




一有事就
 
上肛上线





连开会开到夜里她都要突然来一句“卧槽！”




“你们不要回头看，人一般累了就会看到幻觉”




来展示她这种有
 
鸡眼

 可以看到的灵异电磁炮的少女特殊体质




她才是主君的太阳 一生挚爱撞到鬼








回归正题




我们就跟着他去了客服所在的办公区




张口就来





你们给我去道歉！









客服的组长当场吓瞎！




吓尿+瞎了眼




我觉得他们客服从业数年来也没有遇到过此等奇葩的闹剧








当时办公室有节目啊审核啊路人啊等等几十口人




她就在那跟疯了一样让我们道歉




客服连忙说不用不用




她依然坚持




全办公室的人集体目光看着我们
 
全部傻眼






当众掉出姨妈垫流一滴血休克而死 当众裤裆拉稀放连环水屁 都不至于吸引这么多目光









就这样的情况下




我们部门的同学依然真的去道歉。。。




当时都感觉我领导万丈光芒洒满北京城 那种领导架子 那种
 
钟馗上身

 的气势我从未见过




当时美甲小姑娘第四个道歉




说话都哽咽了 眼泪在眼眶里打转 马上就要哭了




那斑驳的指甲更显得她可怜








到我的时候我就不道歉




她说“xx你还是不是男人！是男人就去道歉！马上！”




顺便说一句




关于男人这种物体 个人认为她一辈子都没碰过




虽然她曾经几度怀疑过有人要
 
QJ

 她（她非常认真的说过）




试问你们谁会去QJ矮大紧同款的人类~








当时我看着边上的小姑娘都要哭了




她还
 
步步进逼





我就本子一摔走了




此处请不要有掌声




因为紧接着我就去了楼上楼下无数人提到过的【张姐】办公室了








本来是很生气去提辞职




但是在音悦台的同学应该了解的




张姐最擅长什么




最擅长的就是
 
抚慰心灵 饲养野兽





张姐在我心中一直是那种
 
自带光芒自带柔光 自带lomo滤镜自带干冰 自带祥云自带财务

 平平当四手观音的
 
雅典娜

 式的人物（我对张姐丝毫无贬义）




坐那不说话你都会自惭形愧




就连我领导这样的




甩个
 
带血的生肉就能蹲地上直接啃的奇珍异兽





在张姐那都分分钟给绝育的事




她真的有特殊的谈话技巧








她桌子上常备糖和纸巾




就是随时开知音专栏的




我一腔愤怒的进去 她两句话一说我就哭了




各种暖心 各种抚慰 各种温暖的大手轻轻捏着你快要停止的心脏 告诉你“
 
快站起来萌萌

 ”








各种光芒刺地我睁不开眼 如至仙境




以至于哭到我没纸了 她也忘了给我 鼻涕挂到嘴边上才为了形象停止哽咽




试问




这么温柔的张姐拳拳到肉的
 
轻声呢喃

 我怎么还会辞职呢








这里ps一句 张姐嗓门太小 小到我谈话要多次以“
 
啊？什么？

 ”来回答




她经常找我说话实际上我也没大听清弄




这都是细节了








这鞠躬的闹剧我也不记得是怎么结束的了




只知道那天我谈完话直接回家




第二天领导依然把我们集体带到楼梯间（那里真的是她最爱的地方 以后都住那好不好~）




这次的谈话内容是道歉




但是她依然
 
抽着烟跟我们说话





内容就是“我是为你们好 【可能】我的语气不好 balabala”




就是这件事老子没错 老子海带吃多了根本不记得你跟我说过




我让你们道歉是为你们好 老子谈话喜欢抽烟和老子的体重一样 改不掉的




咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯咯








ps：因为她胖且黑切喜欢穿紧身（可能衣服原本不是紧身）且喜欢穿紫不溜秋的衣服




大家都称呼为“（圆）茄子”








======0430加班更新完毕===近期经济困难 要出书的请洽谈括弧笑====








楼下那个音悦台的水军




请抬头看着我的裆告诉我




我哪里值得你跳脚点名了




赞同：564





评论：134






 李笋
 ,
 
音悦台前员工









不匿了。看楼上同学都要把我台黑出翔了，我来说几句公道话。









关于为什么离开





借用一个音悦台同事的话：看着大家一起打下来的江山变的自己都不认识，心太疼，所以选择离开。








到目前为止音悦台仍然是我整个职业生涯里公司文化最简单最有爱的公司，没有之一。




同事和同事之间可以简单到像家人一样，没有你的事我的事，都是我们的事。




当年去音悦台也是怀揣梦想的。




希望用MV这种代表未来的音乐载体打造全世界最大的独立音乐网站。




为了这个梦想一度整个人都是鸡血亢奋状态，每天工作12个小时以上真心没觉得累过。




事实上刚去的前两年公司发展真的很猛，流量用户都是十倍十倍的涨。（当然和初期的基数不大也有很大关系）




但是随着用户规模和流量的增加，很多之前不是很明显的问题开始逐渐暴露出来。




比如运营成本，比如管理短板。




但这些在我看来都不是最大的问题，最大的问题是随着规模越来越大人的心也越来越大，自我感觉也越来越好。




之前在知乎回答过一个问题，
 
「音悦台」的团队和资源优势有哪些？

 现在真的觉得很惭愧，为专注这两个字惭愧，当然作为产品部门的老大我有不可推卸的责任。




想到哪儿说到哪儿，那就接着说专注。




其实互联网公司随着公司业务规模扩大变的不专注是非常正常的一件事，这本身并不是什么问题，但真正的问题是新的业务没有合适的“顶梁柱”来lead来支撑。




说到这儿不得不说，音悦台的管理风格真是亲本位啊...




简单说，公司发展的快需要在管理和业务能力上都有相应的提升速度才可以，原来创业团队的一些leader实际上已经无法满足当下的业务需求。（甚至包括我自己）




但是因为一些创业公司的“普遍问题”始终进不来牛人。




还是因为这些创业公司的“普遍问题”在职的小伙伴们也会觉得委屈没有安全感。




所以结果大家都是可以预料的。




人心散了，队伍不好带了..








我个人也是那种极度缺乏安全感的人，我对安全感的需要几乎是来自生理需求层面的。




我必须每天看自己确实比昨天强了一点才能安心睡着觉，否则就觉得自己虚度了生命。




但是在音悦台最后的一年里确实觉得每天在原地打转，公司和我个人都没有任何长进。




做了数不清的事，但是扳着指头算却没有几个结果。




到最后的一段时间整个人几乎就是崩溃状态。




每天被拉着开各种会，一开就是好几个小时，但是没有任何结果。




每天睁开眼就觉得特别不开心，不想去上班。




每天一到下班点就想走人，一分钟都不想在公司多呆。




活生生的活成了自己最痛恨的状态，你丫就是在混日子！




曾经试图去改变些什么，但是水平能力有限，努力了几次无果。




从心疼变成心死，尽管还不知道自己下一步要做什么，还是选择离开。









在音悦台得到了什么？





这可能是我这辈子最难忘也最有价值的一段职业生涯。




在音悦台得到发挥和历练的机会。




在音悦台收获了一群简单的小伙伴。




在音悦台收获了最宝贵的骄傲和自信。




目睹了音悦台的跌宕起伏让自己能更从容的面对一切。




经历了音悦台的风风雨雨让自己能更清晰的规划未来。




甚至音悦台让我清晰的看到了自己未来创业的团队样板。




这一切都不是用金钱可以衡量的。









离职后做了什么？





既然不怕暴露身份也就不怕得罪人。




决定离开音悦台还有一个原因就是“猪一样的队友”。




前面也提过了，很多队友没有随着公司的发展成长起来。




但是这些队友却又身居要职，很多时候不光没有起到正面作用反而起了反面作用。




音悦台的公司文化是：交心出活。




心是交了，但是活没出来。




但是心一旦交出去了就没法再收回来了。




简单习惯了也没办法变的复杂起来。




所以折腾了一段时间后选择了另外一个公司文化是“简单可依赖”的地方。




在音悦台做的事情太多，就去新公司做的专注一些。




用所谓的降级论去做自己能hold住的事情，施展自己，体现价值。








以下是之前在知乎上回答过的一些关于音悦台的问题，另外楼上的那个张斗是假的。




如果是前同事还是匿了吧，如果是职业黑子请大家忽略。





音悦台（yinyuetai.com）如何盈利？没有广告的支撑，如何保证运营及购买版权的费用？






未来的音悦台会不会因为版权问题而消失？






音悦台是怎么在短时间内做到排名这么高的？SEO怎么做的？
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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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魅族董事长黄章和雷军有什么恩怨？











 岳意贺
 ,
 
学建筑，建筑学










其实当初雷军是想投资魅族的，但是魅族是黄章一个人完全控股的，他把雷军当朋友但是不让雷军入股。当初MIUI是以民间爱好者的面目出现的，但实际上是雷军从投资魅族未果后自己组建的。但是这两个时间内是有重叠的，且雷军在黄章面前隐藏了这个真相，于是黄章才会对这个貌似没有利益相关的朋友畅谈产品与自己的想法，并且给了雷军一些内部的资料和UI的文档。后面大家都知道了，MIUI初期版本是有多像魅族，其实是有关系的。在黄章发现这一切后怒不可遏，你想象一下被自己信任的朋友背后捅一刀的心理感受。










当时黄章在魅族的办公室里，专门在冰箱里冻着雷军爱喝的可乐。













更新
 
====================================================





关于究竟MIUI有没有跟魅族相关的地方（根据
 
@夜的咖啡

 建议调整配图）：



























魅族m8新固件演示视频



http://v.youku.com/v_show/id_XMTE0OTA2ODU2.html










魅族M8新UI演示视频



http://v.youku.com/v_show/id_XMTQ1ODUxNTA0.html







上方的图片和视频是魅族M8（2009年）








下面的MIUI内测视频是2010年10月29号的。














中国原创Android 2.2 ROM MIUI 第三次内测预告



http://v.youku.com/v_show/id_XMjE3OTUxMDg4.html


















关于下面最中间是锁屏，左右为短信和电话这个设计，相信你能看出来相同点。




最为关键的是，魅族是中间锁上划解锁桌面，上划短信出来就是短信界面，上划电话就是电话界面。这个设计跟iPhone是不同的交互了。








但是MIUI对这一特性完美copy。








至于之后出小米1的时候，已经是迭代太多回的MIUI了，增加了解锁方式也增加了主题样式，屏幕排列也更向着iPhone的路子靠而不是像魅族这样一直寻找差异化的道路。








希望我的回答有所帮助。更新换代到今天，Flyme和MIUI已经是完全不同的两种风格了，但是MIUI的的确确是抄自魅族。
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网游的人民币玩家花钱到底有多疯狂？











 匿名用户








看到人朋友说到《征途》说到“游戏托”，忍不住也来闲谈几句。




我以前就是在《征途》里面当托的那帮人中的一个。








公司每周固定往账号上刷一些顶级材料、金子等，价值大约在1万rmb左右，特殊情况会比较多点。每月再给一次大的约价值3W左右。相比NB大号也许会觉得少，但这是固定值，游戏开始时已经内置了一笔财富，其实累积起来一个角色也要花下几十万的。当时公司给我的账号流动过的资产应该上千万。




我们的任务就是在游戏开服的时候第一个抢下一个国家，拿下王城，刺激其他账号充钱。游戏正式开始以后的一段时间内，挑起游戏内部矛盾（例如骂战，国战等），有消耗才有人充钱。然后慢慢褪去锋芒，让人超越。最后缩减开支，慢慢退出这个区。准备到下一个新区去继续。这个周期大约在1到2个月左右视这个区的繁荣度而定。《征途》有个合并区的措施，我进驻过多少区已经记不太清楚了，角色也随着换区更换。








上面有朋友说到“楚魂V随风随行，大楚警卫”看到名字突然就勾起一些回忆，于是决定聊下这个话题。这对活宝。。其中一个是内部号，我们和他们打过不少次，输赢各有。貌似前面忘了说我们这些人也带公会，当时都是上IS，YY没有现在这么火。我带的公会固定人数大约200左右吧，流动人口就太多了。他们一部分留驻老区，大部分跟我开辟新区。呵呵，开新区就是冲钱的时候。








大客户服务，貌似也是《征途》最先开的吧，他们的账号出了问题一般就直接解决了。其实很多电子和建议也是他们提出来的，相当于自己想办法怎么花自己的钱。








说说我知道的其他人吧，我公会里面我作为会长，其实并不是砸钱最多的（当然暗地是公司直接给的虚拟物品，明面上给别人说是我在砸钱）。下面的兄弟们有3个人的装备和实力都超过我，也就是说他们砸钱比我多。




从我进入到离开巨人一共经历过5个账号。每个账号扮演一个现实角色，带一个公会。周期不定，效果不好，就果断抛弃账号和公会，换下个。




当然现在讲这个算是最成功的公会，时间也是最长的账号。这个号占所有公司给我的虚拟财产中的50%左右。这3个人花了多少大家可以估算了吧。其实挺对不住他们的，从开始跟我，到最后我消失，一路打拼下来，砸了不少钱，又如此信任我(基本上公司经常给的东西都是不够用的，每月那几天都盼着发资源，这时我就找他们要了，反正各种谎言满嘴跑。他们给我这个“兄弟”花了也不下10W吧。呵呵我一个穷屌丝哪能拿自己的工资往里面砸。)








如果说上面的都是发生在虚拟世界的，下面有位哥们的事情就发生在我经常去的一家网吧。这家网吧《征途》玩家多，是我了解各种游戏信息的的渠道，里面认识了各种玩征途的人。我在网吧都上一个一般的账号，不垃圾，不特好（亮大号怕被发现囧~）。王总就是我拉进《征途》的人之一（呵呵，公会宣传发帖，刷屏什么的拉进来的人可不少。），他开始才学会上网，是个什么老总。见我这游戏杀人很过瘾（当时国战，一个技能下去倒一票人。），经我各种吹嘘后跨入这个泥潭。平时也就偶尔冲个几万而已，他吓到我是那一次比赛（征途有个排名比赛“天下第一”）。他问我怎么才能拿下天下第一，我说肯定是砸最好的装备。现场他直接冲了40万，我当天就陪在他旁边看他砸装备，还不时指点他。下午公司的经理过来了（这个经理分管这个城市的一些事务），把他加入了大客户，并算是认识结交一下。我只能装着第一次见到巨人公司人员的样子。当然这哥们40万怎么能够用呢？呵呵！第二天他又叫上我，冲了50几万。这次不用像上次那么麻烦了（上次网吧点卡不够用。。），直接叫经理过来给他网上冲了。不过他运气实在不好，最后的装备对我来说也只能算勉强满意。不过他自己却满意十足。可想最后排名前十都没有他。。一气之下他出国去了。我想这次对他的公司造成的影响不小吧。




对了那年的冠军就是随风随行。
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聚美优品 CEO 陈欧是个怎样的人？有什么背景？
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中科院计算所硕士研究生









不知从什么时候开始，网络上开始流行各种“青年榜样”的故事，就流行和花哨的程度来讲，“我为自己代言的C公子”，算是其中的翘楚。而自从JMYP上市后，作为上市公司CEO的C公子更加得意，愈发各种大谈创业经验标榜自己的成功。但看着网络上、朋友圈里大家乐此不疲的分享和转发，我实在觉得有些荒谬：作为个性，高调张扬无所谓对错，但作为一个事实，大家都被忽悠了。作为知情人，我来跟大家揭揭底，聊聊C公子所说的那些精彩的创业经历到底是咋回事吧。我并没有大家想得那么好热闹，但我相信一个准则：做事，先做人。








和C公子产生交集，可以说是工作原因，我是做VC的，或许运气不错，过去11年中也有做过一些不错的case，当然，这不是本文的重点。C公子托人找到的我时候他准备创业，中间人面子比较大，所以大家便一起聊了聊。见面后，这位公子坐下来第一句话就是“我不是第一次创业成功了”。好家伙，给我来个先声夺人。不能否认，他口才很好，很会表达，加上他做的概念也不错，于是我对他的项目真的挺有兴趣。但我又觉得这小伙太会说话了，大家知道，投资人如果只听创业者巴拉巴拉说故事就掏腰包，那这行早就绝户了。所以我就对C公子的背景，尤其是他讲的那些事情，做了些调查，结果这一查，意料之外的故事出来了。








C公子和我说的创业成功，便是指目前新加坡的Garena公司。这家公司的资料很容易查到，其在2010年推出的竞时通（Garena+)，在当时已经是东南亚和港澳台地区最流行的网络游戏及时通讯和社交平台，拥有数百万的活跃用户，可以说是新加坡乃至整个东南亚的互联网巨擘之一。敢情这么厉害的一个公司是C公子创办的啊，这么一看，这小伙还真不简单。后来我通过朋友，联系上了Garena现任的CEO Forrest，他是华人，中文姓李，但跟他一聊起来之后，却发现了一个与C公子所述完全不同的版本。








一、关于“C公子的创业成功”








前面说了，Garena的信息是公开的,很容易查。这是一家2009年5月注册成立从事于网络游戏发行业务的公司。在新加坡朋友给到我的资料中，也显示Garena的股权结构和公司员工的组成中，没有C公子的任何信息。这跟C公子对外讲的不一样啊？这是怎么回事呢？








按C公子的说法，这事说来话长。2005年，他在新加坡读书时开发了一款游戏对战平台软件，叫做GGClient，这个产品概念也好，质量也好，简直各种无与伦比。到了2007年3月，基于这个软件，他就和Forrest一起创建了一家叫GG Game的公司。这个GG Game，就是今天风光无限的Garena的前身啊，作为创始人之一的C公子当初还有好大的股份呢。而这个事情，这也就是他所说的“第一次创业成功”。申请斯坦福大学MBA，后经他的面试官（Forrest的斯坦福校友）介绍与Forrest在新加坡相识。








而在调查中，我发现事情没有那么简单。C公子在新加坡读书是没错的，他写了一个软件也是没错的，他和一个叫Forrest一起创业成立GG Game也是没错的，就连公司成立的时间2007年3月13日，也是准确的。但是！这中间有些内容却被C公子有意无意的忽略了。








下面就是C公子从来没有说起的故事——








首先，关于公司的注册。当时C公子和Forrest准备创业的时候，第一个问题就是注册公司。新加坡可是一个商业规则很严谨的国度哦，要想注册一个新公司，不光需要注册资金，更重要的是还要很多手续流程，要花些时间。两人都不想等着，于是C公子提议说自己在做GG Client时曾经注册过一个公司，他注册的那个公司就是个壳，从来没用过，本来是用来做将来移民做准备的，现在可以直接拿过来用。Forrest一听，觉得也可以，加上创业心切，就同意了。于是公司就这样起步建立了起来，股份分配上，C公子35%，Forrest30%，一位天使投资人10%（顺便说一句，这位天使投资人是Forrest太太的同学），大家还留了25%给未来的团队成员做期权池。








但创业还没几天，也就是2007年8月，C公子就离开新加坡去斯坦福商学院读书了（这中间还有好多故事，我们下面再谈）。又过了三个月，到了2007年11月， C公子通过MSN找到Forrest，表示自己“需要用钱”，想卖掉他在GG Game的全部股份。这事其实几乎不可能，因为当时公司的前景并不好，还没有实现任何赢利，这接盘侠可不是那么好找的。但Forrest挺厚道，最后加上他自己出了一部分钱，总共凑出来70万美金，还就真的把C公子这35%的股权给买断了。等到2008年5月，股权交接完毕，这之后C公子算是与GG Game彻底没了关联。为此，C公子着实感激万分，千恩万谢，Forrest还给我看了当时两人的对话和邮件记录——小伙子说话那是真甜啊。








2008年8月，Forrest把公司名字改为Garena。2009年初他判断公司的商业模式有问题，这么下去没希望，于是一番痛定思痛之后，他就把公司清算了。








2009年5月，Forrest重新带领团队重新创业，沿用了Garena的名字，还是做互联网游戏，但不是做对战平台，而是专注网络游戏发行业务，立志打造出东南亚最大的游戏发行平台，这一来，路子算走对了，也就有了今天的成就。








在调查中，我特意问了Forrest一个问题，为啥他后来重新开公司一定还要用Garena这个名字。他解释说这个名字是他一次从德国飞回新加坡的飞机上想出来的，灵感来源于global arena，他觉得特别酷，所以就一直用了这个名字。








Garena的故事在新加坡互联网圈挺有名，我也和其他一些朋友做了了解，发现基本和Forrest说的一样。当然，他们唯一不清楚的就是Garena这个名字的由来。








所以，可以比较确认的说，C公子说的“创业成功”是水分很大的。因为压根就有两个Garena，今天我们人人都知道的那个新加坡互联网巨头是2009年之后才重新成立的，主要是做游戏发行业务。除了重名与Forrest这个人之外，跟C公子之前参与的那家Garena没有任何关联。








当然，如果一定C公子说自己创业成功，也不能完全说是谎话，因为毕竟他套现了70万美金，但这个“成功”也就到这里为止了。












二，关于“职业经理人Forrest”








前面说了不少故事，Forrest这个人名相信大家都已经不陌生了（我承认叙述得有点烦，但说故事不能没有主语啊）。但有意思的是，在C公子的口中，我却从未听过一次这个名字，后来想了想，其实C公子也在对外的各种秀场采访里提过这个人，只不过他没点名，而是用了一个专用名词“职业经理人”。








前面讲的比较多了，C公子这个就属于乱讲了，不管是哪个Garena（2009年之前之后），Forrest都是创始人。（我不知道如果他见到C公子这么描述做何感想）。就说是最初，也是两人合作创业，C公子负责产品开发，由于给出了最初的产品形态，占股35%，Forrest负责组建团队，融资和商务拓展，占股30%。








其实这都不用更多解释的，你见过哪一个职业经理人会跑到一个创业公司里折腾，又找人，又管人，带头不拿薪水，还占30%那么多股份？












三，关于“C公子去斯坦福读书”








去斯坦福商学院读书无疑是C公子履历中极为华丽的一笔，毕竟是全球排名第一的名校。C公子在聊天中层跟我坦白过：我当初去斯坦福的一个原因就是这个履历对拉投资很有帮助。对此，我承认。斯坦福，终究不是克莱登。当然，由于这和投资本身关系不大，我也不是方舟子，对我不知道的事情不能乱讲，对于C公子的学历，我是没有考证过的。但是，C公子对外的描述中，每每提到这段经历，总是痛心疾首，他跟我讲的和对外面媒体说的差不多，说他在美国最大的遗憾就是因为距离过远失去了对公司的控制，最终含恨出局。但十分遗憾的是，C公子在这里又编故事了——严格的说，在C公子来说，这本质上应该说是一个喜剧，而对他的创业伙伴来说才是真正的悲剧和闹剧！








首先要从去斯坦福留学这事说起，C公子对外公开表示是因为一些“内部的不愉快”，所以他就赴美求学了，好像一切都顺理成章水到渠成，但真的是这样吗？








从我调查的结果来看，C公子赴美并没有他说的那么委屈。他撒了谎！因为这事从时间上是很容易证明的，2007年3月他们开始创业，8月C公子就搭上了去美国的航班，5个月，这才5个月啊。有申请过斯坦福offer的人都知道，斯坦福的申请周期是很长的，最长需要一年，手续也很复杂，还需要校友面试等等。如果是按C公子所说，他们出现了不愉快之后他才申请，那他申请的时间说到头也就4个月，大哥，你真当斯坦福是说去就去的啊？你当中国人都是傻子啊？








我当初听说这个时间的时候也觉得奇怪，而当我继续调查之后，发现事情更加复杂，原来他确实早就开始申请offer，但在最开始创业的时候，他是和Forrest承诺过安心创业，放弃赴美求学的。而后来，他单方面变卦了。








这事的当事人Forrest讲的比较具体，当时他和C公子坐在相邻的位置，经常会看到坐在隔壁的C公子在填写一些斯坦福大学陆续寄来的表格，于是开始对他曾经的承诺有点不放心了。终于有一天，Forrest忍不住直接问C公子是不是改变主意，还是要去美国读书。C公子承认说是的，说是他父母要求他这么做，实在没办法。他同时还强调到了美国依然会为公司工作。








这事就有点扯淡了，继续工作？16小时的时差，互联网业务，远程技术支持 ，但凡有点常识也知道这不可能啊。何况你当斯坦福真的是度假的地方啊，那是全美念书最累的几个大学好不好？您玩命念书还不一定拿得着学位呢，还要搞这么高难度的兼职？你当自己真是爱因斯坦啊。








这事Forrest肯定是十分气愤的，刚创业几个月，合作伙伴就跑路撂挑子了，你耍谁呢？在这个意义上，C公子算说对了，还真是有点“不愉快”,只不过这不愉快的不是他本人就是了。








不过Forrest最终还是没拦着C公子去美国，一方面是他这人比较厚道（还记得那70万美金的事吧），另一方面是比较个人的原因。他本人就是斯坦福商学院毕业的，而且做C公子校友面试的那位学长，也跟他认识。呵呵，这个世界有时候真的很复杂啊，我要不查哪里知道这中间还有这么多故事呢。








不管怎样，在2007年8月，一起吃了顿晚饭之后，C公子挥了挥衣袖，潇洒的走了，从此再也没有回来过。这时候，距离他们创业启动，只有5个月！








四，关于“C公子被架空后被迫出局”








这又是一个著名的悲情故事了：赴美之后，由于职业经理人的操作，作为创始人劳苦功高的C公子终于被排挤出局，失去了对他挚爱的公司的控制。这段在C公子的任何一个公开发言的版本中都有，但相比于之前的各种谎话与演绎，这个桥段是我觉得最无法接受的，说的直白点：太TM无耻！








C公子去了美国后，其实除了一个股东的身份，他与那家公司的运营已经没有任何关联，而更准确的说，不是无关，而是有很大伤害。这是一个投资常识的问题，一个创业团队，一般最开始做融资，会有天使投资，就是所谓A轮。而后续随着业务发展，还可能有B轮甚至C轮。而像GG Game他们这种情况，坦率说由于C公子的存在，几乎很难再做B轮了。很简单。你一个团队来融资，讲完故事，投资人对你的计划有了个判断之后就得查你的股权结构。但他们公司等于有一位没有投过一分钱，持股35%，却远在海外而且不参与任何业务的股东，这谁还敢轻易跟着投？不说万一哪天这位大股东有点什么动静，比如说把自己股权处理给外部人士等等，就说日常公司重大决策也没法做啊。所以说C公子去美国对于GG Game这公司的发展其实是伤害很大的，等于把小伙伴们的路都绝了。








而且对于团队稳定和成长也伤害不小，人之常情啊，你想，你在一个创业团队里，一天到晚累死累活，拿的股份可能只有1%,2%，然后有一个人在美国念着书，什么都不干，结果却占着35%的股份，到头来公司有成就了，他是大头，凭什么啊？！当然，我当初也曾经质疑过一个问题——C公子怎么能说是没有贡献呢？他写了最开始的软件啊，你们用人家东西，给人家一个大比例的股份也应该啊。结果一查，这事敢情还有另一段公案，咱后面再说。








接着说GGGame就在这么一种奇怪的状态中耗着（他们这个团队确实挺厉害的，没有B轮，没有收入，竟然坚持下来了，也难怪后来他们成事，确实不简单），又过了几个月，C公子露面了，他在MSN上主动找到了Forrest，一番客套之后，亮真章了——敢情他要用钱，他想把自己股份卖掉换钱！








前面说过，这事几乎是不可能的，因为当时公司运营状况并不好，也没有新融资进来，他又没有任贡献，也不参与业务，这股份其实跟空头支票没啥分别。退一万步讲，Forrest如果真的想处理股权问题，也不用从他手里赎，从财务角度说，办法实在太多了。最简单的，宣布公司破产清算，然后拉着原来那帮人再起一个新公司就完了。你C公子是半毛钱也拿不着啊。








但Forrest最后竟然还是满足了他的要求，坦率说，这一点让我对这个新加坡人十分刮目。因为从既往的经历说，C公子毁约赴美是不义在先；从法律和财务角度说，前面我讲了他可以有非常干净利索的法子解决掉C公子的股权问题，一分钱也不用出。但最后，这个斯坦福的高材生竟然真的用了几个月，硬凑了70万美金给C公子，在2008年5月买回了他那35%的股权。对此，我只能说，新加坡虽然也是华人为主，但真的是一个跟我们当今中国文化很不一样的国家，我们最传统的一些东西在那里保护和传承的更好。Forrest说了一句话，让我一直记到今天，他说“我这样做，是我不愿意让我的公司和团队在这条路上背负任何亏欠！”我只能说，这人真的好厉害！Garena能有今天，绝非偶然啊！








就这样，C公子心满意足的拿着一大笔钱从团队彻底退出了，为此他对Forrest千恩万谢。我看过两人当时的聊天记录和邮件，C公子的文笔和他的口才一样好，甚至好的都有些谄媚了。当然了，70万美金啊，不是小数目。








这事证人太多了，Garena的几个元老，新加坡互联网圈里的一些大佬甚至南华早报的记者都知道，但就是这样一个事情，后来在C公子嘴里变成了“被排挤出局”！C公子，你真以为今天新加坡和中国的联系还是郑和下西洋那会吗？你编个故事要戳破得来回十几年？这是互联网时代，你胆子真大啊！








五，关于“C公子的GGClient”








好了，咱们现在来说一个比较无聊但有比较关键的命题，C公子对于GG Game到底有多大贡献。这事前面点过一句，这里做个交代。








GG Game的软件叫做GGClient，是C公子开发的，这不假，这也是C公子可以在创业团队拿那么大股份的最主要原因。但这个软件到底怎样呢？








在C公子离开团队前往斯坦福后，GGgame的团队其实几乎崩溃了，因为软件是C公子写的，他撂挑子了，而互联网产品是要不断根据用户需求反馈更新版本的，这是常识。而团队的另一个主心骨Forrest是搞管理和商务的，并不是程序员，对技术是一窍不通，他们就这么盲人瞎马的坚持了几个月，总算从大陆挖来了一个高手做CTO（这位仁兄在台湾互联网技术和产品界是个大腕，本事很大，故事也很多，有机会可以以后聊聊），结果这哥们一来，把底层代码一看，劈头就是一句“这什么垃圾玩意？”，然后就把产品代码全部重新改写了，UI也彻底改了。








而随着对产品和用户行为理解的不断加深，GG Game的团队还发现了一个很严重的问题，就是早期注册的用户非常的不活跃。结果他们经过仔细调查之后发现，妈的，原来C公子宣称他的软件积累的50万用户中，有40多万90%多感情都是从一个国内网站的用户数据库中直接导入的——这些在用户是在完全不知情的情况下“被注册”的，跟我们今天莫名收到一些垃圾邮件的情况其实没啥分别，这样的用户当然不可能来登陆游戏！而这一点，是C公子从来没有和其他人提起过的。毫无疑问，这是违反新加坡法律的，为了不留下潜在的用户数据造假的坏名声，Forrest和他的团队赶紧移除了所有这些数据库中的虚假用户。而这就是C公子的全部贡献！








OK，我想说的就是这些了。








在了解了以上这些情况后，尽管我很欣赏C公子的口才，但我只能放弃对他的项目进行投资的想法。因为，在他的身上，我找不到“诚实”和“信义”。当然，我不否认，如今就商业而言，我好像错过了一个重要的机会，但我并不后悔。因为，虽然我不是巴菲特，也不是李嘉诚，但能够侥幸今天能够财务自由，去做一些有意义的事情，我相信自己这辈子坚持的一些东西还是有价值的。比如：做事，先做人！








最后，我顺便也告诉大家一个有些趣味又有些讽刺的段子，徐小平老哥和一众投资人其实当初也是Forrest介绍C公子认识的，呵呵。没错，就是那个被他耍了又耍，凑了70万美金帮他套现股份，却被C公子说成是排挤他出局的新加坡人——Garena的创始人，如今的掌舵者。








我一直想给我知道的故事包装个名字——“过河拆桥”似乎太out了——一想到C公子，忽然来了灵感——“巨没有品”！大家觉得如何？




赞同：573





评论：76









如何看待顺丰正在内测的无人机递送服务？











 森森顺
 ,
 
匿名答题









看了大家的评论，再编辑点东西进来，




顺便取消匿名，因为好像没说太多那啥的内容。。。。








---------------------------------------------------听说分割线比较低调-----------------------------------------------------------








首先，作为大型无人多轴飞行器的使用者（4~8轴）：




我表示一块电池一般飞行6分钟以内，最久不会超出10分钟，不然分分钟炸给你看，因为电池的续航程度如果大幅增加，需要增重，而所带来的重量对于目前的多轴飞行器的可控量，再算上所运货物的重量，你懂得，所以这新闻是话题营销；（这是民用标准，军用的具体不清楚，不过听说英国的军用电池能飞40分钟）








有朋友留言说是八轴，其实事情是这样的：




最早微博发出的消息的配图是六轴飞行器，这不是关键，关键是上面挂了个5D2！这编辑故意拆台的吧，后来被某公关公司发现了，第二天才开始配的八轴图；目测了一下，这一套的成本在7~10W，具体价格不好算，没有近景图，不过大概也错不了，你懂得，所以这是话题营销；




（PS：如果大家看到有飞的，麻烦麻溜的私信啊，半路拦了回去拆零件用）








然后，聊到操控这个东西：




虽然操控距离在2公里左右（不加中继站），但一般来说，飞手会让飞机在视距内飞行（安全放心不刺激！），上次拍北京最牛违规建筑的那次是拼了，完全靠监视器和感觉飞，飞完就跪了；




（PS：我们是国内拍空中花园的第一组，就是3天200W浏览量的那个，后来拍的都是闻讯而来的大叔，我们都是90后，所以大家不要太过在意了，谢谢。。。版权什么的编辑掉，只能说中国媒体干惯了这种事，和老外的差距实在是有点大）








有朋友留言问到今后的无人机运输可能性，我的意思是近几年基本无限接近于零，你没看错，至于原因的话有这么几个：




1.危险性：说到这个，哪个飞手不是炸过几次机才熟练的~？而且炸鸡有时候真是一点预兆没有，有次莫名其妙受到信号干扰，就炸了，GOPRO都只剩下内存卡了。。。还有一次检修的时候顺手按了下GPS，结果方向倒了没发现，飞的时候又TM炸了。。。什么？才炸了两次？还真是，运气还可以，好几次都是差点炸损失不大。。。都是白花花的票票啊！！！！！！！




2.成本：一般包裹需要的重量，至少要大六轴或8轴，分分钟七八万没了，还只是一架，再算上维护费、劳损费、人工费、飞手费。。。对了，还有运输费，运输要求很高。。。




3.技术：军方肯定有电脑操控，民间嘛，都是飞手手动，所以对视距、天气、飞手飞行技术和组装维护技术都有要求，所以你们懂的；




4.人为因素：这个话题。。。怎么说呢，这东西很危险，六轴或八轴的木浆或碳纤维桨，转起来可是要人命的，而普通大众根本不了解，每次飞都会碰到想去碰或者大量近距离围观的，大哥们，生命要紧啊！！另外一点大家也提到了很多，就是要是真飞，被小孩打下来或者故意打下来自己改装的，肯定很多，所以这个不多说了；




5.规定是否允许：这还用说？！！！！，虽然不怎么管，但在关键位置抓你不商量（都是泪）一句话，只要是个熟手，飞进中南海都是分分钟的事，所以请别作死，不做死就不会死，谢谢大家；








----------------------------------------------------听说分割线比较低调-----------------------------------------------------------








最后一点，我手边有一份新浪微博大账号对发布这次事件的报价，很全哟，不过大部分是中型账号，便宜得很，不知顺丰怎么想的，所以，这TM就是一次话题营销而已，别多想；








以上，不过再多的就不能说了，不然就不是OOXX那么简单了。。。




赞同：543





评论：82









如何评价 360 推出的「随身 WiFi」？











 匿名用户








请相信，这不过是几个产品经理在某一个凌晨的脑暴中YY出来的点子。悄悄做出了几版demo才敢偷偷摸摸给公司内部试用。




一切故事起始于怎么让用户更方便的连接上360手机助手，让用户插线然后开启恼人的USB调试，实在是一件太繁琐太不酷的事情了。




二维码无线连接？用户开启微信去扫二维码，用户教育的成本太高了，微信的惯性太强了，太多的用户不知道二维码为何物了。








那么，为什么我们不能给用户提供一个免费的wifi网络环境呢？用户的手机不再受流量的困扰，他们不会在选择游戏时花费时间精挑细选，不会因为月末流量不足的时候暂时从微博上消失。当然，我们也有自己小小的私心：用户有了wifi，就有了更简单更方便的连接360手机助手的方法。








当然，这一切的选择权在于用户。我们有独立的支持程序供用户下载安装，没有捆绑360安全卫士与360手机助手。同时，360安全卫士和360手机助手的用户，会额外享受到即插即用的优质体验。








这是一款起于微末的产品，由360最基层的员工亲身参与。请原谅一个连续三周每天睡眠时间不超过5个小时的人的煽情。请相信，这里没有窃取隐私，这里没有阴谋和刀剑，有的是一群同样年轻的互联网人的诚意，他们不过想做一点自己觉得很酷的事情。








匿名回答，不会再有任何回复。重新做回知乎的潜水党。




赞同：514
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微博上有哪些各行各业的「大忽悠」？











 叶落孤舟
 ,
 
我在找一份好工作。










商业类





@禹晋永：他毕业于著名的“野鸡大学”——西太平洋大学，唐骏校友；他擅长“空手套白狼”，他大口吃飞禽走兽肉，微博秀公司员工年终奖最少六位数，他自称自己公司背后有13家海外基金，还准备收购5家上市公司；他最有爱心，称斥资一亿元成立慈善基金：
 
http://url.cn/5r6GBB





由@吴法天 终结
 
http://weibo.com/1405603123/yx5ILuGTu










企业高管类





@唐骏 这个大家都懂得，都被忽悠过…









互联网类





@许单单-互联网分析师 许多大佬也中招了
 
http://www.zhihu.com/question/19733699





@互联网才子
 
http://www.zhihu.com/question/19961037





不少行业PM也曾经被他忽悠，只能说这个和许单单一样，挺聪明的，但没用对地方。








匿名用户提供的：@小小米卡。




知乎讨论：
 
http://www.zhihu.com/question/20024913









@老榕：当今最最魔幻穿越先锋现实主义之集大成的作家，当非多面手“老榕”莫属啊！挎上筐子能卖枣，拎着兜子能卖玉，还不耽误身在中国现场报道利比亚，更牛的，是竟然混到现在，没一样是真的！身体力行，有生活、有实践还有理想。




@吴法天:他是利比亚战地穿越小说家和穆斯林魔幻现实主义代表人物，脚下纹着民主自由四个大字，把诺贝尔文学奖授予老榕可能会比较符合公知们的心愿。





http://weibo.com/1405603123/ydYa6nAfy





@醒来的大鸦：@老榕 昨日发布一系列骇人听闻消息，网友佩服其手眼通天至五体伏地……今早起来，却尽数显示“抱歉，此微博已被作者删除”，立存照一条，以考证老榕和胡锡进两人，哪个更搞笑！











http://weibo.com/2150616260/z0fxAbB1W










营销类





@杜子建 此人毁了“社会化营销”这个词，给这个新兴行业抹黑。




@立二拆四 发的揭露
 
http://weibo.com/1195469490/yz0VietJQ

 
http://weibo.com/1805854584/ysYeUra3t





也有谈到@薛蛮子









传媒类





@传媒老王 内容都是照搬@报纸观察 的




打假帖：
 
http://weibo.com/1937192010/ezRuQS76itn

 
http://weibo.com/1937192010/yp70msVJ2










投资类





著名天使投机人，微博第一公知@薛蛮子




我没写错你没看错，就是投机人。




@传媒人苏见 打假：
 
http://weibo.com/1630236533/yuQZq79Mg

 
http://weibo.com/1463085914/ywPekv6b5





且不论其他，只谈UT斯达康的事。




=========updata==========




我写这个答案的时候，@网眼八分斋 的视频和@徽剑 的文章都还没出现。




没想到近期这个答案因为这事被顶起来。




这是虎嗅网的整理：
 
http://www.huxiu.com/article/4508/1.html





知乎的讨论：
 
http://www.zhihu.com/question/20514958





这件事这个人目前还没有定论，我们且拭目以待。









慈善类：





@pengyulong 补充的陈光标，有争议的标哥。




知乎上的问题：
 
http://www.zhihu.com/question/19554630










感情类：





@陈小调同学提名的@陆琪，鉴于他的答案被折叠了，所以增补到这里来。




“打着感情专家、妇女之友的名号，一天到晚说一些有的没的自相矛盾的话，每次看到这么不要脸的人粉丝那么多，都能让我意识到世界上还是傻子多。”






图片来自@此姑娘








@张不同：




有个年轻人，去对世界银行总裁说：“我想当世界银行副总裁”。




“滚吧。”




“可我是盖茨的女婿啊！”




“欢迎！”。




他又去对盖茨说：“我想娶你的女儿”




“滚吧”




“我是世界银行副总裁”




“闺女你出来一下”。




这个笑话很多人都看过，很牛逼的案例，很可耻的行为。




假如这个事情是真的。（因为我并不了解，所以不敢肯定，稍后去观察一下）




有个年轻人，对各公司高层说：“我想与你们直接对话”




”滚吧“




”我可是无数年轻人的偶像，手里有无数优秀毕业生资料“




”你好，请坐，请喝茶“




他又去对所有网民说：”关注我吧，把资料给我吧“




”滚吧“




”我可是能够与无数高层对话“




”教主！“




就是这个道理，经济学管这个叫投机。









这个世上永远不缺骗子；有骗子不可怕，只要没有傻子，骗子无法得逞。






问题是，有些骗子活得很滋润，这是谁的悲哀？






呵呵。
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手机 QQ 2013（安卓 4.1，iOS 4.0 版）的联系人头像全点亮，QQ 产品团队做这个决定是出于什么考虑？











 一只喵产品
 ,
 
寻找一只喵









首先我不知道你是不是真的是手机QQ团队的员工，你的意见是否能代表整个团队，如果是的话，我只能说腾讯手Q团队已经“堕落”、已经能够无视一切流程或是被逼急得火烧眉毛到一定要推出这个版本。




为什么这么说？我只想问问手Q团队或是在腾讯呆过的前员工.我们在腾讯那段期间引以为傲的




“内部CE平台”




“内部OA匿名反馈”




“内部测试流程”




“RTX弹窗全体员工内部体验测试”




“VIP会员优先体验测试”




哪里去了！！！




这样一个版本我不相信腾讯公司CE上没有反馈问题，还是说现在CE已经没有人上了？




这样一个版本开发测试产品经理，产品老大，EVP老大，马化腾都觉得没问题？




RTX弹窗让大家内部体验现在应该1-2万的公司员工都不觉得奇怪？




哪怕陌陌升级圈子版本都知道走漏一点风声发了个泄露版让用户优先体验，手Q的产品智商变成这么捉急啦？




安卓上线以后光小米市场就24000的差评（抱歉新入的小米2手机只有小米市场就当然我轻度植入把）




为什么不将2012版本的QQ提升一个版本号迅速覆盖回滚版本（别告诉我不行，哥这么做过），为什么iphone还没有上架不迅速下架，就算已经通过苹果审核在手动上架的控制中也可以联系苹果将其删除（这个哥也做过）。所以我觉得手Q团队已经做好了背负骂名的准备执着的执行这个版本的需求，并且背后有一个level不低的boss顶着，起码以上回答问题自称腾讯手Q的哥们还没有因为安卓iphone近10万的差评而下岗。








其实手机QQ这次的改变让我不得不和刘成敏的辞职联想到一起，这样的大改版不是1个月能定出来的，手Q是手Q微信是维信，tel在腾讯对无线的贡献不能因为一个微信的成功就全盘否认，一个产品的成功不只是用户体验，还讲究，适当的时机推出和运营的手段，猎豹浏览器的运营手段我觉得放在腾讯手机浏览器我觉得成功的就是腾讯。但是运营一直是腾讯的短板，3Q大战的时候大家应该都看出来了，我为腾讯那个捉急啊！




OK那么tel离职以后，接手的人要证明我们更懂做产品，我们能做到更高的目标，那怎么办？定一个高的KPI，现在的产品我怎么看都像是一个KPI，为什么，看
 
kenny ff

 的回答就可以看出了




“在线率”




“推送”




“到达”




“65%的用户”




“虽然不是24小时都在线，但使用频率高”




这些都是计算推敲过了以此语言不难推断出，手Q Q2的KPI产品目标是




在线率提升XX%




启动次数提升XX%(和推送相关)




XX%的用户通过手Q发消息（头像全亮！！发个HI 你在吗过去吧 就提升了）




让我突然觉得一个自称用户体验为核心的公司团队变得那么世俗的追寻KPI，但是世界没有想的那么简单，你完成了KPI会和讲工作热情（加班），你加班了会让你追寻更高的KPI和更好的用户体验和加更多的班，以上你都做到了，还会说你内部斗争等等等等！








完善一下回答：




有人问我
 
还会不会有用户用手机QQ2013

 ，
 
答：

 肯定会有而且不少。





QQ改版能否成功转型

 ，
 
答：

 可以并且成功几率不小，手机QQ本身有不可替代性，但是是建立在强扭用户习惯和体验的基础上。





如果腾讯手Q这个战略成功了，你被人挖这个帖子你怎么说？ 答：

 中国14亿的人互联网从业人撑死了也就几千万，你让我老花眼的爸爸妈妈和上小学的弟弟妹妹去和腾讯谈用户体验？扯淡呢，有得用就不错了，难用？用一用就习惯了。再过几年谁知道手机QQ2012长什么样。




赞同：364





评论：43









如何看待年薪400万人民币的许单单看盗版书？











 赵奇伟
 ,
 
文秘/小学教育/家庭旅馆/电子产品爱好者/互联网爱好者










问题最关键之处在于许单单就没有这么多的钱啊亲。





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




先爆一下许单单这个骗子。。。




转自徽剑blog





http://blog.sina.com.cn/s/blog_49332a83010102oa.html






一、闻名遐迩的许单单





这两年来，一个名字被越传越神：“许单单”，中国第一互联网分析师。




看看一本杂志的报道：“许单单的故事非常适合被写成奋斗传奇。1982年出生的安徽农村小子，研究生毕业5年，跳槽3次，从一名年薪10万元的互联网公司职员，变成年薪几百万元的互联网分析师。2011年12月，他离开了工作2年的顶级中国基金公司加盟美国对冲基金，在这年的最后一天，登上前往美国的飞机，作为美国对冲基金的唯一一位中国雇员，带去对整个中国的投资机会的分析。”








看完这个让徽剑无比汗颜啊。一个比自己小了好多岁的小老乡，居然有这么大的成就。看看公开报道的简历：








许单单，安徽人








1982年出生于安徽北部，




2000年，就读于北京化工大学。




2004年，考上了北京大学的印度语言与文学专业研究生




2007年，北京大学毕业，被腾讯战略研究部录用、随后被去平安证券、华夏基金上过班，2011年12月，去美国红杉基金上班，年薪相当于400万人民币。




2012年2月，成为美国回国创业












这是许单单公开的经历，其辉煌业绩还包括：




1、 北大研究生期间，开了家70名员工的蛋糕公司，最后出让了30%的股份委托别人管理。模式是团购，算是中国团购的鼻祖。




2、 北大研究生期间，曾经担任著名网络红人芙蓉姐姐的经纪人。




3、 北大研究生期间，是北大BBS上面最红的红人，很多女同学会慕名而来。




4、 北大研究生期间，去了大唐移动和联想实习。




5、 北大研究生毕业，因为提出份产品分析计划，被腾讯录取为战略研究部员工。




6、 腾讯工作期间，认识了一位父亲是省会城市市长，母亲是上市公司高管，但是却在腾讯打工的朋友。




7、 腾讯工作期间，组织了深圳北大校友会的活动，认识了一名28岁退休的师兄。




8、 因为朋友打招呼，进入平安证券工作。




9、 在平安证券帮董事长做PPT，还去帮忙买1块钱的豆浆和油条。




10、2009年年底开始写分析互联网报告，受到大量欢迎，并被猎头公司看上，被中国最大的公募基金华夏基金录取。




11、开始写微博，并认识了大量的高层次人士，并因为微博，被美国红杉公司录用，成为红杉公司第一名中国员工，年薪400万人民币。




12、成立一家咖啡馆，吸引了大量的高层次人士支持。




13、在美国红杉工作不到3个月，成为公司CEO回国创业。




14、在全国多个城市筹备创业咖啡馆。








辉煌吧。








让大量的普通人都有一头撞死的打算。当然许单单最牛的传言，还是那个著名的“拿不到400万你都不好意思自称互联网分析师。”的话，尽管许单单后来在微博上否认，但是不止一个网友都发现，其消息来源还是指向他自己。，









二、笑话和漏洞百出的分析









但是就在这个名扬四海的情况下，徽剑也发现了一堆不同的声音，先是对其分析水平的质疑：








“吹牛一句，就他经常拿股价来说事情，好时说到天上，不好时，悲观得要命，我就觉得他这个互联网分析师，我这种普通水准，都比他强。”








“
 
还有一次发图说盛大股价今天为啥暴跌？结果那天是人盛大除权分红

 。。。我就无语。”








“这人分析水平真的非常差。。。。
 
新浪100多美元的时候就忽悠大家买，忽悠到了40多美元了

 。”








后来徽剑通过多个熟悉的朋友了解到，许单单存在很多问题。当了解越多，发现问题越多的时候，徽剑开始改变印象了。以下是徽剑了解到的情况，对照其公开报道的成绩做对比：












1、北大研究生期间，开了家70名员工的蛋糕公司，最后出让了30%的股份委托别人管理。模式是团购，算是中国团购的鼻祖。




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




仅徽剑向北大朋友查询，2004-2007年间，北大周围并没有一家由姓许的老板开的，曾有70名员工的蛋糕公司。








2、北大研究生期间，曾经担任著名网络红人芙蓉姐姐的经纪人。




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




最近被
 
芙蓉姐姐在微博上证实

 ，她仅仅是认识许单单，跟许没任何工作上的关系。








3、北大研究生期间，是北大BBS上面最红的红人，很多女同学会慕名而来。




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




此事向北大朋友查询，并无一个叫许单单的网上红人，反而让徽剑搜索到这样的帖子：“
 
02年至今在北大混吉他、轮滑和BBS的高度活跃人物表示，不认识这么个人和ID

 ”。








4、北大研究生期间，去了大唐移动和联想实习。




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




许单单自己亲口承认，大唐移动期间，因为打私人电话被人事总监开除。联想实习情况不详。








5、北大研究生毕业，因为提出份产品分析计划，被腾讯录取为战略研究部员工。




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




经徽剑向腾讯战略研究部门管理人员查询，得到的结果是，因为许单单是研究印度语言文化的，所以被录用，目的是为让其研究印度的互联网。在腾讯的相关研究部门，有多名类似许单单这样学习外国文化背景的研究人员。后来发现许单单工作态度轻浮，工作成绩被打“C”而被迫辞职。








6、腾讯工作期间，认识了一位父亲是省会城市市长，母亲是上市公司高管，但是却在腾讯打工的朋友。




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




此事真伪不知，但是按照常理，很难令人相信。








7、腾讯工作期间，组织了深圳北大校友会的活动，认识了一名28岁退休的师兄。




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




组织活动事情为真，认识人这个无法查证。








8、因为朋友打招呼，进入平安证券工作。




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




进入平安工作经历为真。








9、在平安证券帮董事长做PPT，还去帮忙买1块钱的豆浆和油条。




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




此事无从查起，但是按照常理很玄。后来许因为工作业绩表现太差，被平安劝退。








10、2009年年底开始写分析互联网报告，受到大量欢迎，并被猎头公司看上，被中国最大的公募基金华夏基金录取。




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




迄今为止，并未看到许单单公开发布的分析报告。但是去华夏基金似乎为真。但是从其在平安和去北京的工作时间对照看，即便工作是真，其在华夏基金也仅短短数月。








11、开始写微博，并认识了大量的高层次人士。




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




写微博认识人，此事为真。












12、成立一家咖啡馆，吸引了大量的高层次人士支持。




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




此事为真。












13、并因为微博，被美国红杉公司录用，成为红杉公司第一名中国员工。，但在美国红杉工作不到3个月，成为公司CEO回国创业。




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




有爆料，许单单并未被美国红杉公司录用，而是被其幕后支持人，通过私人关系派去美国红杉搞合作研究，并不是红杉员工。特别其2个月就离开红杉，也明显反常。








14、在全国多个城市筹备创业咖啡馆。




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




此事为真。












以上就是其辉煌业绩跟现实的对比。在其对外宣传的14条中，至少有超过九条是完全不成立，或者很大猫腻的。








徽剑特别在微博上指出几点，
 
一个人被公司裁员很正常，但是难能可贵的是一个人在他所干过的公司，已知的离职情况全都是被开除或者劝退了的，

 这至少说明这个人水平很成问题吧？还把这些公司拿出来宣传，这就已经很丢人了。号称出国工作，3个月居然能完成上班、入职、辞职、成立新公司这么几步，神人也。”









三、被曝光和无语的辩解









在这样的情况下，于是徽剑发布了两条微博：








@徽剑 ：
 
某君，幼时家贫，发奋以求功名，终入名校，课余为芙蓉花助力，毕业为腾讯所聘，然一年被开，旋又抵平安，不多时亦被告退。君乃奋于微博，名鹊起，传去某基金，未几再被驱离，然终为大佬薛所识，并助之，乃去美就职，未满三月，功成凯旋返国推休闲之所。









@徽剑 ：
 
互联网最时髦的的做法：1、当互联网分析师，拿400万的高薪；2、跟法国美女合租，同时可以学一口巴黎腔的伦敦音；3、拉一帮人凑份子开咖啡厅；4、去中国最大的基金公司上班，深创投还是中国国投啊；5、被上过班的公司都炒鱿鱼过；6、去当网络红人的经纪人；7、去香港或者美国拍照片发微博。









发出来后被，某网站发布一条新闻。随后有人在新浪微博上转发：








@挨踢客 ：【互联网分析师许单单被指经历造假】网友@徽剑 向速途网上海站爆料称，互联网分析师许单单涉嫌经历造假，其在腾讯和平安都是被炒鱿鱼，而不是其自称的跳槽。希望许单单先生能够解释一下！












此后消息被迅速传开，于是拉开了这一幕大戏。








该网站通过微博向许单单求证，许单单回应称：“那个徽剑纯属造谣的，腾讯和平安都是正常离职。这种如此简单的事实，是虚假不了的，因为如果是假的话，当年如此多的同事们早就捅出来了。”








随后，芙蓉姐姐在新浪微博回应，@芙蓉姐姐:“
 
当年在北大确实认识了很多在校生，有些私交，许单单就是其中一个，但他并不是我的工作人员。

 ”直接否认了其曾经担任过芙蓉姐姐的助手经历。








接下来，有网友向徽剑爆料“公司组织欢送，听
 
法国美女同事讲她如何将一间闲置房间通过Airbnb出租。忽然听到现在的租客是某咖啡的创始人，顿时有挖到猛料的预感；仔细求证后，居然真的是那位年薪400万美金的互联网分析师——俺立时就笑喷了

 ......”徽剑看到许单单在其微博下辩解“是为了跟法国MM练英语的”，这就奇怪了，难道不怕连出一口巴黎腔的英语来？








许单单还辩解：“我的前老板，中国最大基金的最大海外基金经理，出差也住如家汉庭呢~通过airbnb租个20美金一天的房间就降身份了。”有微博网友回复：“太扯了。除非其他酒店都住满了。我以前的partner教我，presentable是行业起码的规矩，试想一个基金管理人在快捷酒店大堂和客户吹嘘自己管理几十亿回报率多高有多搞笑？”








许单单还辩解其没有被“开除”，结果有网友指出玩弄文字：“任何一家负责人的大公司，都不会直接辞退人吧。一般都是劝退，让对方自己辞职。这样做，一方面可以避免赔N+1，另一方面也是希望给对方一个台阶下。毕竟，如果谁被一家公司直接辞退，那会他职业生涯很大的一个污点。所以许单单说他是正常离职，也肯定没有错。至于真实情况如何，那得他当时上师才清楚了”，还有网友指出：“
 
比许单单早进腾讯，现在仍在腾讯的员工证实该人确系连续几次被打C，且从未得过C以外评分而被末位淘汰的

 。”








徽剑对此发表微博：“哈哈，肯定是造谣啊，圈子内“正常离职”嘛，你懂的，反正最近全国一堆互联网公司的员工都“正常离职”了。顺带说下，腾讯和平安自打成立那天起，就没“非正常离职”几个人吧，哈哈。”








有网友指出：“炒没炒鱿鱼这个不是关键问题。从许单单有一阵对在线招聘业的分析，感觉对行业了解浅了些。再后来开始宣扬“往来无白丁”后快速删帖，觉得不靠谱。对薛不了解，但直觉不喜欢太过高调的。”













四、哪些是真的













徽剑看到这些，就发了个总结的微博：“总结中国第一互联网分析师目前已知的问题：
 
1）被4家国内公司“主动离职”；2）咖啡厅股东没那么多，没那么牛，而且经营不善；3）互联网分析漏洞百出，基金分析笑话一堆。4）去美国也是造假；5）400万年薪就别提了。6）PS了一张看上去的头像。靠，TMD他还干过什么

 ？”








许单单号称在校园里干起了生日蛋糕代理，每个月能挣几百元钱。后来生意越做越大，成立了一个小公司，最红火的时候，公司有70名员工。我们来算笔账，按照每名员工1000元工资计算，70名员工至少7万元，按照一般餐饮上员工工资占到20%的标准计算，许单单的蛋糕店每个月最少得卖价值35万的蛋糕出去。就算按照普通生日蛋糕200-300一个，这35万，至少是1000-2000个蛋糕才能赚回来。换句话说，基本上等于每个月要有1000-2000人过生日，也就是一年差不多2万人了。这意味着，差不多
 
北京大学的一半的学生老师都在许单单的蛋糕公司买生日蛋糕了

 。








许单单的3W咖啡厅，也被北京知情者曝光，
 
其咖啡厅股东名单上列出的人，部分并未出资

 ，个别号称亿万身家的大佬，仅出资一两万元。其北京店开业以来基本在亏损中，如果年内不能好转，就可能关门。看来其圈子影响并不如吹嘘那样强大。对此曝光后，最搞笑的是，徽剑发现一个新注册的微博帐号SwanKing帮许说话：“哪位没出资？我知道沈南鹏是打款了。大多数一期股东都是一两万，还有小股东出5000的呢。要专业啊，你这是羡慕呢还是嫉妒恨？” 网友点评道：“那个咖啡馆的投资，以许分析师从未从事过类似餐饮业的经历，单独和任何一个大佬借这么多钱给自己扬名立万，恐怕谁也不会轻易答应他。但就因为他一个个地“征集”，所以，各位股东每人掏出一些钱支持了他，反正五千到一两万，金额也不大。可是，人家毕竟投资了，不是让你去乱花，要有回报的。” “所以说许很聪明，没人会为一两万和他真的计较。如果有人一下投50万，按你说的一直要亏损，早找许分析师算账了。”“我们之前的围脖就已经给这咖啡厅算过账了，结论就是不可能盈利。当然了，很多人说这咖啡厅开着并不是要以盈利为目的。” “说到点上了。许单单纯属是泥腿子渴求暴发心态，压根没想赚钱回报股东，不过是要踩着名人上位而已。３w的马德龙，艾乐这些创始人有他那么无耻，到处招摇撞骗么？ ”








本来只是许单单被打假，结果出来一个号称“微博营销教父”的人，大声疾呼：“【呼吁宽容，反对挖坟】。有些坟，挖起来没意思。真要这样挖法，这社会任何一个“人物”都禁不起显微镜。何人不有瑕疵？如此挑剔，整个天下都血淋淋的。反对挖坟。”徽剑于是回应道:“很多人对微博上反腐大加赏，认为这是一种进步，殊不知这也是挖坟？方韩之争，让我们看到，很多所谓反对只是反对挖自己的坟。挖坟能够让社会干净很多。”此人回复“有两点不知你分清楚了？个人隐私、公共知情权，这它们之间的分寸，你是否考量？”徽剑再度回应：“如果一个人自己把一些事情大张旗鼓的宣扬，并且在公众面前炫耀，随后被公众发现，这些很多是假的，公众开始讨论，难道这个时候，就说这个是隐私，而反对公众知道？我对私底下和网络上等公共场合还是分的很开的，我从不曝光别人自己不公开的东西。当然别人曾经公开的，但是我发现不一样的，还是会扒光的。”








网友对此评价：“
 
宽容骗子，就是消费这个时代本来就不多的诚信。宽容骗子，你让那些真正努力奋斗不吹不骗的年轻人去哪里找出路？所以别说什么对年轻人宽容，对某分析师这种人宽容，就是对真正的人才残酷

 。”








有网友指出：“微博上有一些利益相关集团，有的人在其中可以指哪打哪。一旦有人触及其利益，自然就会看到很多怪现象。见怪不怪了。 ”博友们纷纷发现，
 
此人背后公开的投资者，正是被称为许单单的幕后薛姓大佬。

 本来还只是传言其靠山为这个人，但是从这次“帮忙”基本上可以肯定这个传言是对的了。








有网友进一步爆料：“传闻，他（许单单）是花钱顾的微博水军在帮他转发和评论，也就是僵尸粉丝。每月大概交给那边2000多的费用，之前有人那边的人咨询我要不要推广。我说没钱。”












最新有消息说，某中国第一互联网分析师，所谓去美国就职真相是其幕后大佬安排下去美国公司搞临时合作研究的，并未入职对方公司，然后在国内对外宣传其被美国公司录用，借以抬高其身家，原计划时间更长，但是因为一些问题导致时间被缩短，此人提前回国。其公司也是一个在美国临时注册的离岸皮包公司。








关于其去美国，还有另一说法：“把沈南鹏忽悠住之后,被推荐到红杉美国,结果非但什么专业技能没有,连日常英语交流都一塌糊涂,只2个月就被美国老板怒逐,回国后到处说自己是创业来了。”












网上流传的吹捧许单单的那篇文章也被网友们抨击：“写许单单奋斗记的那个记者真的太弱了，那篇文章又啰嗦又没意思，活像把许单单采访录音逐字抄录就算完稿，尤其是第一部分成功人士叨逼叨叨逼叨自己小时候有多苦那段，还有后面讲自己奋斗历程的，假的一逼，居然记者也信了。“
 
我们县城有3个高中，我报的是第三好的高中”尼玛你说报了最差那所会死啊。

 ”








很多人都指此人势利，但是在徽剑看来，此人平时是否势利不好说，不过有网友这样说了“另外说句吧，关于名校，我看不上许分析师的一个原因就是，此人张嘴闭嘴北大，微博都是XDDPKU,对于本科的母校北京化工学院却一个字不提。北化配不上你烊？发了就“往来无白丁”。。最BS这种忘本的人。”








很多人在说在许单单的介绍里面对家人多么有亲情，对腾讯多么热爱。这些人不知道有没有想过，一个对他曾经上过学的地方，因为出名就大力推崇，另一个不出名就不说，许单单搞北大校友会，为啥不搞个北化校友会呢？








换个角度想，假如腾讯不是今天这么大，而是一个小公司，你觉得许单单会有那么“深厚感情”？那些对于许单单推崇备至的腾讯员工，是否想过，许单单在微博上火起来后，就发了个“往来无白丁”的微博，虽然后来删除了。对你们来说，在许单单的眼里，只不过是“白丁”一个而已。除非你是腾讯高层。













五、彻彻底底的二到家了。









许单单最大的问题在于浮躁。没有一定的基础，爬得高摔得也惨。许单单人应该算比较聪明的，然而太不成熟，周围大佬捧他，其实只是把他当马前卒，而他不明白，真把自己当大佬了。本来机会很好，把姿态放低，别人也不会真的低看，摆起架子，别人未必真的佩服。








网友是这样讲的“亲，你懂哒。这年月，你乖，你装，你听话，你会吹，就有一堆人投你。投你又如何，你带不来任何价值和利益，你就知道为自己牟利，到最后你就成了一个笑话。做人实事求是，踏踏实实，低调最重要。微博这地方，挖人厉害，暴料更厉害，哈哈哈哈。”












许单单目前没有一篇分析文章见诸于网络，可以解释成工作上的报告不能公开，另外写点东西不难吧。但是我发现其微博内容，都是转发一些数据，甚至“转载”别人网友的，水印尚在。一些所谓评点漏洞百出。这才140字啊。许单单要是真的觉得有啥委屈，不妨随便写点长篇分析，写上几千、几万字让大家欣赏下？












昨天一大清早起来，看到中国最牛的互联网分析师在向风清扬（马云）道歉，按博友的说法，应该是他认为他几天来的不顺，跟他批阿里有关。他以为向马云道歉，向阿里系认错，就可以避免攻击了。对此徽剑在微博上做了评价：“唉，还是那么自以为是。殊不知他的根源在于他做很多事情太二，让太多的人看不惯。虽然我徽剑跟风清扬也有过数面之缘。但这个曝光大傻子，还真跟他没关系。”








认为徽剑不是阿里的，结果这位二货又开始牛起来了。先是在微博上威胁，被网友爆料过来：“南开六爷: @:许单单-互联网分析师：【诽谤罪_百度百科】（刑法第246条），是指故意捏造并散布虚构的事实，足以贬损他人人格，破坏他人名誉，情节严重的行为。犯本罪的，处三年以下有期徒刑、拘役、管制或者剥夺政治权利。”












徽剑随手就发了条微博，本意是告诉他，我这里还有很多证据没公开，你别折腾了，再折腾我不客气了。结果大分析师一下子兴奋了，以为徽剑害怕了。于是接下来连发四条微博：












第一条：“突然发现，@周鸿祎 真是偶像，在某件事情上，哈哈”




第二条：“出手。快，准，狠。睡觉。心情大好。”




第三条：“我方人员已抵达深圳。”




第四条：“哈哈哈，提前默哀。~~~~明天周一，全新的一周，努力工作。远方的事情，由远方的人来完成。做个好人。”








某事就是说徽剑在写的“八评周鸿祎”似乎不写了，似乎看到周鸿祎敢动手了，似乎徽剑害怕了。他不知道根本徽剑就没停“八评周鸿祎”的写作。只是因为同时赶几个系列根本赶不过来，徽剑一个星期也就只能赶1-2篇，八评腾讯中间还停了一个月呢。所以接下来大分析师的表演很好玩了：








“我方人员已抵达深圳。”乍一看没啥，可以做其他解释。比如他的咖啡厅工作人员来了等等。








但是下一条“哈哈哈，提前默哀”、“远方的事情，由远方的人来完成。”看到没，如果是咖啡厅工作人员会这样说“默哀”吗？意思很清楚吧？












把这个连起来，很好玩了吧： “我方人员已抵达深圳。哈哈哈，提前（为某人）默哀。”“远方的事情，由远方的人来完成。（下辈子）做个好人。”








想杀人？








徽剑告诉你，其实这二货分析师就只是在微博上扯，你想如果他真的想干啥，哪有公开说的道理。他这么说，只有一种解释，就是在炫耀“威胁你，看你敢不敢再批我。”












本来，徽剑真的已经不想再批这个二货了。一来看到早上的道歉，觉得这是不是还有可取之处？我的微博也不值得为这家伙浪费太多时间。特别是已经有朋友来劝说徽剑放过他，徽剑也在考虑中，








结果大分析师算是二到家了。自以为找到徽剑的弱点，又兴奋起来了。其实他应该去学学他师兄，号称100倍的挖坟的能力，就知道徽剑的小小历史，不止面对一家公司的威胁都不让步，当年瑞星都找上门了，徽剑照批不误。








于是，徽剑做出个决定，整理一篇大分析师的光辉事迹文章，公开发出来，微博上还是零散的，让大分析师有个纪念。
 
徽剑也对那位朋友说声抱歉，不是我不给你面子。而是你帮说话的人太二。









同时告诉大分析师，你的人赶紧来吧，徽剑我等着。












靠，安徽咋出了你这样的活宝。










---------------------------------------------------------------------节操啊节操---------------------------------------------------------




许单单。。。。年薪400w。。。。。。。哈哈哈。。。不就是这个许单单把互联网分析师搞臭的么。。。。。。 Danseq投资咨询公司CEO...自己注册的吧。。




大家仔细看下书单，我就不吐槽了。。。就是机场书店top100啊233333



另：






评论里的琉森同学还有一个非常好的发现：而且照片里除了乌合之众其他的都有New标签……说明都没有打开过……
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作为嘉宾参加《天天向上》节目，现场有哪些感受和体会？











 叫兽易小星
 ,
 
小导演，小小创业者。









谢邀，真是耻辱的回忆啊。。。




我是今年4月份接到天天向上编导的邀请，说是有一期节目要做"段子手"，明星方面邀请的是自称段王爷的戴军，以及瞿颖等人。草根方面邀请的是我、胡淑芬、地下天鹅绒和赖宝。




虽然我不知道为什么我会被定义为“段子手”，但抱着“哎呀不管怎么样去天天向上当嘉宾还是很值得炫耀的事情嘛呵呵后”的心态就去了。




几点现场的体会如下：




1、节目是一气呵成进行录制的，在录制之前会有副导演进行暖场，也就是给观众讲讲笑话或者放点搞笑视频，录制点观众的反应镜头。然后接下来就是一次性录制了，这其实蛮考验主持人功力的。楼下有人说录制过程没有电视上那么有趣，这个不对，现场的气氛是非常火爆的，观众们都是长沙各地的高校学生，笑点非常低，动不动就哄笑。。。




2、虽然主持人很强，但是没有提词板也不行，大家如果注意观察，会发现天天兄弟几个人除了汪涵之外，每个人都或多或少会经常斜着眼看镜头下方，那个地方坐着现场导演，在那儿翻提词板，上面列举了包括下一个问题问什么、下一个嘉宾的属性之类的大纲。汪涵的记忆力超强，他很少看。




3、汪涵的反应速度非常之快，这个我非常佩服，大部分梗都是由他带出来的。然后我在汪涵旁边的时候 ，观察了一下天天兄弟几个人的神态，基本上，汪涵说话的时候，其他人是不敢插嘴的，注意不是不能，而是不敢。后来编导跟我说汪涵不喜欢别人打断他说话，这倒也正常，是个比较内藏霸气和具备极强控场能力的男人。




4、整个编导团队是非常年轻的，基本上都是85后，还见到个90后，导演比我年纪大点，不过也是80后，团队的执行力非常强，和他们沟通的过程中我也很愉快。








最后为什么说这次是很耻辱的回忆，因为我录制节目的时候发微博说老子上天天向上啦，然后一众拥趸十分期待，最后却没有播出，真心没面子。录制片段被整个剪掉的原因我不方便说，虽然录得挺欢乐，但如果我是导演或者我是汪涵，我也会把草根段子手的段落整个剪掉。




总之还是很美好的回忆，电视栏目我也参加过一些，但像天天向上这样的现场，和汪涵这样的主持人，应该说在国内是首屈一指的。
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飞信是怎么衰落的？











 匿名用户









@谌斌

 的那篇文章是分解注意力的软文，转移视线的，不是根本原因。








不方便说太多，飞信是利益链产物，有人发财就有人眼红，然后眼红的人就搞掉了发财的人。关键词李xiang东，马li，叶bing。








整个飞信都是外包业务，从机房到设备都是移动采购的，每年大笔运营费用，项目年运营成本数十亿，移动花钱，移动推广，移动自己考核自己的发展指标，就是放在那里不去运营，左边进，右边出都是利润，所谓的成本换收入。








有人坐看事情闹大的时候出面，上述的几个人连同移动的若干产业基地同时被搞垮，以致有段时间移动高层人人自危，所有业务全面停滞观望，飞信自然变成烫手山芋，谁敢接？你跟飞信集团有何利益关系敢在这个时候运营它！最终王jian宙也因此被人揪住不放，早早草草退休。








对运营商来说，那种束手束脚的所谓严谨制度的结果只有一个，不干活最好，干活就折磨死你；真正能放开手脚干活的人，难免遭人嫉妒，本朝天子支持你，不代表天子后面的势力会一直支持你；另外再说了，真正能放开手脚干活的人，还能干净的，除了自己创业的就是傻子，这年头不是你干净就一直干净，总有人一身污秽的跟你站在一起，别说是你，你家天子都不敢拒绝！








更何况一点，在椅子上坐的久了，屁股上难免都会有点屎，谁敢说自己脱了之后也干净？！








整个移动集团，都已经开始衰落了，不止飞信自己，移动曾经引以为傲的几大基地，都开始荒废了。飞信之所以没有退市，是因为市场有基数了，撤不起，一方面想发展又不敢，另一方面想退出市场也不敢；移动还不敢撇清自己跟飞信间千丝万缕的关系，认它，不敢，拒之门外再不来往，也不敢。今天下几个任务，明天下几个指标，大家都是得过且过，等着飞信自生自灭。




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








2013年11月17日更新。








文字发完之后跳出来几个产品经理，觉得自己可以对飞信产品本身指点一二，对某几个人我很愿意从鼻孔中发出嗤之以鼻的声音，中国移动每天净利润2个亿，它要养产品养公司，哪怕就是95界面下的UI，它也养的活！！








中国联通的WO应用，你们谁用过？wo音乐，wo视频，wo阅读，wo商店……很多产品垃圾的跟shi一样，机房还是不断扩容，产品依然不断升级，中国联通近4年每年利润不到80亿，照样养活了一堆废物产品，移动的200亿养不活飞信？








以wo音乐为首的wo系列产品，我两年没有用过，几乎每隔40天都有后台直接登陆我的账号保持活跃度，我的wo阅读依然不断订阅产品，前几天邮箱还收到了wo邮箱的邮件，来自我自己的wo邮箱。








数据，活跃度，报告，乃至TM问题反馈，你们懂什么叫“养”产品吗？








产品经理也多学学运营，别有一天该站队的时候站错队被裁员。网易联想搜狐新浪这些大公司，也都一个样，别以为自己叫产品经理就多了不起，呵呵。
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百度是怎么保证自己的按点击量收费是公正的？自己控制了后台自己要多少就是多少如何让客户信服呢？











 曹政
 ,
 
数据控/历史控/考证控









这事我比较有发言权，因为我曾经负责过这事。








抛开道德约束不谈，只说商业利益，一个简单的问题是，纵容作弊和严格控制欺诈点击，哪个对百度收入更有利？这是一个典型的数据分析认知误区，无数人在这个环节上出错，我告诉你真实的答案，严格控制欺诈点击，对百度收入有利。 我们当时有真实的案例来佐证。








首先定义几个概念，其实在工作中，我们不太用作弊点击这个词，更多的是1：无效点击；2：欺诈点击； 先说1，无效点击，这个词很难定义，比如你搜索了宝马，浏览了第一条广告，但是并没有后续的动作，请问，你这个点击是有效的么？从转化价值而言，是无效的，转化价值0,；但是客户为什么会为此付费呢？客户会为有效的那部分付费。所有认为百度纵容欺诈点击的人都犯了一个关键的常识性错误，就是点击价格不是百度控制的，而是客户控制的；中国的商业客户，其成本意识是非常强的，对转化价值的判断绝对超过99%的IT评论家；如果我们假设存在一个完全基于有效点击的计算模型，那么宝马关键词的一个点击价格就不是几块钱、几十块钱，而是上万块钱。但是这可能么？这不可能；无效点击是常态，总有用户会基于各种原因点击而没有转化；但是在计费时，客户是容忍这部分的存在，并基于整体回报和竞争水平，制定他们认为可以接受的点击价格。 竞价排名，或者说凤巢系统，其实是一套自平衡的系统。




在自平衡体系里，无效点击是50%，还是90%，只要是基本恒定的比例，对百度的收入基本不会有影响，因为客户会通过价格策略达到平衡。








但是欺诈点击的出现，会严重破坏这个平衡；因为欺诈点击绝不是以恒定的比例出现的，往往会突然增加用户的预算，为用户制定价格策略带来困扰，通常用户会因此产生对系统的不信任，而降低竞价的决心，这种交互对百度的收益绝对不是好事。








为什么有欺诈点击，三种情况都会出现




其一，恶意竞争，同行竞争，这个非常常见，当年占欺诈点击比例绝大部分；通常，很多垂直领域的高价词的欺诈点击是被同行点的；




其二，联盟作弊，参加百度联盟的站点为了获得更高的收入，诱导用户点击商业竞价词。




其三，代理商作弊，发生过代理商追求业绩、返点；去点击消耗自己客户预算的行为。








下面举个具体案例说




2005年还是2006年不记得了，某细分行业，当时大约一天消费1万多一点，几百个商业衍生词汇，其中有搜索量的也就几十个，关键词单价较高，行业主词平均点击价格大约10人民币，有一天客服接到投诉，发现行业遭遇欺诈点击，当日行业点击消费达到了5万元；很多客户中招（全部做了退款处理），其实我们知道是谁干的，因为很简单，比如某关键词，出10位广告位，1，2,3,5,6,7,8,9,10都被恶意点击了，只有第四位没事，这还不明显么？从当时行业的客户点击消费看，显然是同行恶意竞争点的，而且追溯日志发现对方策略也很简单，换ip，人肉挨个点。后来我们紧急弄了一个策略（细节不便透露），反正给摁住了，而且策略定的比较狠，为了遏制欺诈点击，这个细分行业的很多正常点击也不计费了；过了半年多，我有一天去查后台数据，很震惊，该行业的日均消费达到了5万元，和当初被欺诈点击的情况相当，但是没有用户投诉，查了一下，行业主词平均点击价格达到了40元，用户竞价信心极大增强的结果。 就算部分正常点击不计费又如何？








继续扯个八卦，在那段时间，网上有人传一个百度竞价排名的点击器工具，利用客户端的原理，在大家桌面上自动点击商业广告词，这个作弊器的目标就是恶意竞争工具，出来后百度也很头疼，努力去分析处理，但是此时，techweb上却一边倒的说百度纵容欺诈点击；说这个工具是百度如何如何骗钱的工具，连祝志军也是这个言论，我对老祝的印象分因此直接变负数。








我在数据分析培训经常提这个案例，数据分析和数据预测，要考虑交互影响，不要单方面评估，用户不是傻子，客户也不是傻子，他们都聪明的很；另一个八卦是，百度的商业客户曾经钻了百度计费系统的漏洞大获其利，比如有段时间百度的一些热门流行音乐关键词点击价格被人竞到了999元，不明真相的人骂百度很黑心，其实那是sp们（数据玩的最好的一批客户）钻了百度计费系统的漏洞自己飚上去的，这个细节更不透露了。








btw，此文不适合发微博，多谢。








再说一句，如果你怀疑你的账户被人恶意点击，我说了，如上三种欺诈点击依然是存在的，请拨打百度客服投诉电话投诉。只要证据确凿，百度会给补偿的。反欺诈点击对客户和百度是双赢的，客户要勇于维权。




赞同：318





评论：35









openSUSE 的人气为何远不如 Ubuntu 和 Fedora ？











 瑪麗蘇
 ,
 
本来听劝不来知乎了，但有人说能找对象，我就滚回来了。









我是 openSUSE 中文维基唯一的非官方维护者，openSUSE 简体中文翻译团队召集人，linuxsir SuSE 版块的版主，openSUSE 官方论坛
 
http://forums.opensuse.org

 的唯一非官方版主，openSUSE 开放式编译服务中文软件源维护者。








PS：建议大家也看看后面 pansz 的问题下面我的回复，能解决很多人对于上游/下游和 Linux 开发流程的疑问。还有对本帖后面附加的给春雷的回复，能解决很多人对于开源和市场两者的关系的疑问。








1. DVD 盘不能决定人气。




openSUSE 的下载页面提供了多种方案，CD 甚至网络安装都是有的，甚至它提供的 CD 盘是分 GNOME/KDE 的。这种意义上，官方做的真的很不错，DVD 盘应该被认为是福利而不是罪魁这样子。主要是市场做的不够好，烧钱不够，时机选错。这点后面我会专门说，中国分部它甚至没有财力去派发光盘。




2. 更新源比较缓慢，这是历史遗留的错觉。




在 Linux 被中国认知的那个年代里，每家的下载都很慢，这跟我们当时国际出口少国际网速不给力有关系，那时只有一条太平洋海缆，人人家里都是拨号，真的快不起来。我的上一任，也就是 linuxsir 论坛的原版主 @thruth，原 opera 的市场部经理，告诉我，他在北外读书时，抢占了北外所有的出国带宽，都要下几天。这种情况你怎么能期待用户去爱它呢？在这个青黄不接的时候，别家都去派光盘了，SuSE 没有。它一开始就没有重视中国大陆市场，那个年代它的重心在台湾。由于众所周知的原因，台湾想派盘都派不过来，何况当时台湾的盘他们都没有派完。




现在国内的网络环境改善了，国际出口添加了俄罗斯，太平洋海缆添加到了三条。我们一般访问德国使用的是西伯利亚—乌克兰—东德—柏林这条线，不像访问英国要走太平洋海缆去美国，然后再走大西洋海缆去英国。从这点上说，如果你下载 SuSE 的源，按理应该比 Ubuntu 的快。当然没有人这么比过，也没有人能感觉的出来。非要感觉出来，那就没法细说了，甚至意识形态都有关系。比如德国不是传统欧美国家，你一听服务器在德国就会觉得哎呀中国没有对其做优化啊之类。事实也确实有点这方面的原因，.de 的域名在 dns 的 root 服务器上确实少数，openSUSE 的源外表看是 .org 实际都是会跳转成 .de。中德的思想意识、社会形态差异比英美的大很多，这点也是原因，后面我会谈。




SuSE 自己也做了很多努力，当然所有的下载站都在做，比如 CDN 根据你的 IP 选择服务器。中国一般都被定向到日本服务器，刷起来现在是飞快的。而新浪网易也都有 SuSE 的镜像。只是，还是后面会谈的，人手不够，烧钱不够，国内镜像的同步时间其实要比其他国家的镜像慢六七小时的。




3. 缺乏相关的中文社区。这点是很重要的原因。但我不能用人气不高来回答为什么人气不高。








好了，我下面集中谈一下为什么人气不高。








一。openSUSE 确实是好发行版。








它的 GNOME 国内国外公认第一好，甚至要超过 Ubuntu 的评价，至于和 Mint 的比较还要观察。国内 Ubuntu 形势比人强比较抢话语权，但你要问用过 openSUSE GNOME 和 Ubuntu GNOME 2 的老人，评价都是这个。我不谈 GNOME 3, 因为 Ubuntu 这个一贯占其他发行版便宜、大搞特殊化的发行版搞了 Unity，实际上 GNOME3 openSUSE 和 Mint 做的不相上下。Ubuntu 有话语权，曝光率比较高，实际上它这个要再不重视就要死了，比较容易给人占人便宜的印象。实际的技术都是这些老发行版在开发，比如红帽和 SuSE 对内核的贡献，对 GNOME/KDE 的贡献，对驱动的贡献都很大。Ubuntu 的开发者都被集中起来吸收这些技术，然后开发用户界面，美化，搞特殊化的不跨发行版因为对 Linux 社区整体贡献为零的这些东西，比如你去 omgubuntu 看开发的都是 lens 这些没技术含量又不能跨发行版的东西，但人家就是正儿八经的推广。属于吸血者，Debian 尸骨未寒的例子摆在那里。营销什么的老牌 Linux 包括红帽没人跟新贵比这个。就好比暴发户和贵族的区别。红帽 10亿美元营收，SuSE 也不差，人家不在乎，人家在乎企业客户的评价。这也是 openSUSE 包括 Fedora 的硬伤，后面会谈，对桌面用户的重视不够。但是贵族如果发力，还是暴发户望尘莫及的，毕竟社区力量和开发者多的多。国内 Ubuntu 社区比较大给了你错觉认为全球都比较大，实际上不是的，全球最大的社区是红帽的。








它的 KDE 得天得厚，没办法的第一好，因为 KDE 的主要开发者都是德国人，它是受德国政府资助的未来桌面，好多 Linux 大将都被政府雇佣来开发 KDE。SuSE 的本部在德国，地理上的原因使得好多 SuSE 的开发者同时又是 KDE 的开发者，反之亦然。你给 Kbuntu 报 KDE 的 bug，好多时候它甚至无法受理你，因为它的开发者开发不了底层的 KDE，被 Ubuntu 的吸血习惯带坏了。而 SuSE 可能随手就解决了，人家就是坐在 SuSE 的办公室开发 KDE 的。新手心中的大神，Linux 的创始人 Linus，他用 SuSE 都不敢找内核的 bug。因为 SuSE 的内核力量太恐怖了，我都不敢订阅内核开发的邮件列表，每天都有修复补丁和新功能补丁，每条都十多条回复，Gmail 受不了。








但是这些你不熟悉到一定境界都看不到，甚至估计发表后好多 Ubuntu 的脑残粉会过来喷我。SuSE 把 GNOME/KDE 都调教的太顺手了，很多时候不需要某坛子上面那些所谓教学帖，然后内核你又不研究，SuSE 甚至不像其他发行版那样会教你编译「符合自己的内核」，因为它有自信你编译的玩意跟它官方的没法比。这是老牌发行版的共性，开发者折腾得多，用户就折腾的少，openSUSE 官方的编译服务，俗称打包的，有 31717 个打包者不分昼夜的在干活，有两层质量控制，每层需要许多的人来复审，明显的东西早抓出来了。开发的人我不太了解，就没法说了，但据我所知，SuSE 的开发者跟红帽的一样，在非发行版的 Linux 社区里都做到了很有名的位置，只是离普通用户太远，大家看不到。比如北京办事处就几个人，但是里面就有 GNOME 亚洲的负责人之一，他还是 Linux 所有发行版都在用的网路管理 Network Manager 的全球两个维护者之一。但是由于你所谓的人气不高，一旦你遇到了只发生在你身上的诡异问题，如果你英文不好，到中文论坛可能只有版主或 SuSE 中国的人能有资格去回复你，但我们确实太少了呀。如果去英文坛子发问，多数是能得到解决的，我甚至在英文坛子里面搞定了一个全世界只有几个人电脑会发生的问题。德国人的严谨不是你能想象的。








二。德国的习惯和中国的很大不一样。








这点在真正说缺点的时候我排第一个，甚至比后面要说的市场时机，社区培育要优先。








德国人很严谨。他们的军队动作很少，但一击必杀。所以比较讨厌。这种过度理性的性格比较适合做技术，不太适合干需要感性和创意的市场。纳粹杀人都有纪律啊，为什么国际社会说它恐怖，因为它是唯一有系统有纪律的杀平民百姓的啊。你能想象和一群整天不会笑的家伙们在一起合作的感受么，最近我就比较头疼。你跟他们简单说点什么事是走不通的，必须道理一条一条摆出来，逐字逐句和他们争论，最后才能解决事情，超练英文，而且你会发现大多数德国人的英文比你流利得多的多。我经常发现我争论了几夜，因为和欧洲有时差嘛，的问题，实际上跟中国人说就一句话搞定。你提出一个问题，他们是真的会去实验的，甚至社会问题都会去实验的，比如前面的 Linus 用 openSUSE 骂 Linux 权限管理，按中国人的看法，他一个创始人，吃到了自己窖藏20年的狗屎，明显脑残一个。但德国人不是这样的，一个论据不够充分，他们会帮你找很多的论据，搞得我都哭笑不得。技术问题他们不是像其他人一样搞个渣代码能运行就好，他们一定要搞清楚原因在那里，怎么最优化解决，他们一旦干出来绝对十几年没人推翻得了的。而且他们不接受夸奖，你说德国人怎样怎样他们会说你放地图炮搞地域攻击，即使你是夸他都不行。再比如打包写授权协议， GPL-3.0+ 丢个加号都不行，他们一定要搞清楚还没发布的 4.0 行不行，一定要让你去问作者，还没发布作者怎么知道呀。所以 openSUSE 继承了这种性格后，是很慢吞吞很稳定的，推新功能推的慢，社区建设的慢，但是稳定得一塌糊涂。比较适合在「点」的范畴上搞技术问题，但很可惜，市场是个「面」，你不撒网就捞不到鱼，但没办法，德国人主导的世界就应该一条一条捡鱼，养到最肥，伺候的心情好好，然后才拿来吃。








德国很重视版权。在德国下载盗版软件被抓住是要逐出欧盟的，很大义灭亲。这决定了 openSUSE 的纯净度绝对是最高的。不是像楼上的朋友说的，投靠了微软导致的，是他们天生就这样，微软也头疼得很。因为 openSUSE 的主要打包服务器都在德国境内。上面的严谨性的一个表现。他们觉得三天两头穿上防护服去检修服务器是很正常的，跟中国人一样扔电信机房不管是完全两个极端。有一次有一个叫做 tapatalk 的软件，可以支持 android 手机以 app 的方式浏览论坛，我建议他们加上，他们回答我说，谁去维护呢？我超莫名的，fedora 论坛说加就加上了，我真没用竟然让你问出这种问题，到后来才明白，他们一旦添加什么功能，就一定要测试，tapatalk 是个付费 app，他们说谁去花 10 欧元买它。结论是没有人，于是他们通宵了几昼夜，开发了一个堪比 app 的手机界面！因为在德国嘛，所以我们中国人认为不算个事情的，mp3,mp4,quicktime，他们都以版权问题没有默认放在发行版里，而是贼喊捉贼的 SuSE 德国的人挑头搞了个 Packman！结果还是死纠结，还是放在德国境内，看，他们宁可违法也要维护！荷兰离他们那么近他们就是想不到。因此这点就很不符合我们中国人的习惯，实际上也不符合大多数地球人的习惯，openSUSE 是唯一一个没有官方打包的 ffmpeg，mplayer的发行版，你播放所有的影音都要添加第三方源。而且它的源实在是个万花筒，严谨到不行，分门别类，比如 firefox 的最新版和 chromium 的最新版不是在一个源里，哦对了，他们甚至集中人力开发了一个纯净的 chromium！就是默认不能看 youtube 的 mp4，不能用 flash 看优酷，不能在新标签打开 pdf，都要添加另一个第三方源才能做到。而且我们中国人常用的软件都是版权比较模糊的，因为我们没有超严格的这个概念。德国人是不认同免费的，他们认同开源，免费不开源，一样不能随发行版分发！这在我们中国人眼里是非常荒谬的，人家都免费使用了，你用就不会被问责，为什么不提供给用户。他们不是的，免费可以，一定要提供一个兼容开源的免费使用协议，外加一个给他们的允许分发协议，他们才可以以 “non-free” （不免费，名字就很荒谬）的方式提供在另一个源里。如果 openSUSE 有教程，那一定是教你如何组合一个一个源来干你在其他发行版上一键就能搞定的事情。第二个就是 RPM 系老牌发行版包括红帽的 fedora 共同吃亏的地方，由于 Ubuntu 吸血嘛，站在巨人的肩膀上那影子始终显得比巨人长，国内的软件提供的都是 deb，我们 RPM 的要重新打包，在分发上面就比它慢很多。








这些对用户来说都是壁垒，是完全没有必要的，但是主导 openSUSE 的德国人性格就是这样。








二。市场做的不够。








SuSE 进中国是很晚很晚的。前面说到了在其他 Linux 都在派光盘圈地盘的时候它在台湾岛敲妈妈桑的门。反而和 debian 一道把对岸的开源传统给养成了，对岸一个 gcin 的开发者能开发 20 年，所有的大学都有开源项目，这我们是望尘莫及的。等它进我们大陆的时候，已经晚到没什么蛋糕分了。然后它还是延续欧洲的做法，优先发展企业客户，国内 debian 的服务器都很少的，大部分反而是 RPM 系。银行、政府这些，哦对，红帽是我国政府当年邀请进来的，特别特别早，属于特例。国内还没太市场经济的时候一些电信那个时候叫邮电什么的服务器就已经是红帽的了，这任哪个发行版都拼不了。母公司给配的人力财力是很少的，SuSE 只有北京一个办公室，20几个人，然后还有开发者要做 SuSE 的企业版 SLES，基本是不过问市场的，实际跑市场的没有几个人，跑社区的更都是兼职的了，人少任务重，企业客户也就是市场都跑不过来，分心给社区真的是非常非常难得的了。另外还有一个特殊情况就是 SuSE 的公司结构不稳定，一直在经历并购，到现在 SuSE 中国的人都说不清 SuSE 这个公司到底属于哪个母公司。但是各种并购 SuSE 的总部始终在德国，德国人的严谨性不变，中国办公室的人决定权是很少的。面对一个全球最大的市场，投入聊胜于无的人力财力，还不让放开手脚大干特干，企业市场做怎样我不知道，个人市场做成现在至少你们还都听到过，已经很不容易了。我觉得在这种限制下，要给当年宣传 SuSE 是全世界最美丽的发行版的那位营销人员特殊功勋奖。








三。社区培育不够。








实际上 SuSE 有社区已经很不错了，这尤其要感谢 Linuxsir 当年随手帮我们做的推广，还有 thruth 这个曾经的开源脑残粉的呕心沥血（他因为这个聋了，说他是 SuSE 中文教父也不为过。另外台湾还有一个著名的黑眼珠2 swyear 年叔，几十年如一日的在写 SuSE 的博客）。SuSE 官方的人从来没有专职专业的去做过社区。因为所有的老牌发行版都是这样，不在乎桌面用户，因为他们不创造背后的母公司的营收。而 Ubuntu 的背后母公司定位就在桌面市场，一方面战略是全力以赴，一方面是无伤大雅，差别很大的。中国办公室的人已经意识到了，这一年在和社区寥寥的几个人在搞前期准备，但说实在的，非常非常难，因为 SuSE 的技术底蕴和德国佬的特殊太多太多了，我们要把它们搞成中国人能看懂能接受的方式，需要很长很长的时间，比如维基，SuSE 的英文维基和德文维基浩如烟海，而台湾加大陆一共只有三个人在翻译。我承认我们已经有点走入怪圈了，没中文资料，就没用户易用性就没用户，没用户反过来就没中文资料。而德国官方的不重视，导致中国官方的没法太重视，因此不会用一些鼓动性的宣传来推广。好东西都烂在手里了。








SuSE 的中文社区人员没有一个是专职的开发者和程序员。这决定了我们没办法去提供太专业的帮助，做太专业的定制，实际上我们中文圈子的最大能量就是打包和封装了。你们觉得在其他发行版很正常的一些东西，比如 ibus，比如 fcitx，都是我们熬夜不睡推送的结果。之前大陆活跃用户为零的时候，完全是在拾台湾的牙慧。








而社区的人都是分散在中国的各个城市，每个城市只有一个。我们自身都聚不起来，怎么去组织聚会呢。SuSE 官方对于经费实际上不太当个事情，SuSE 的大使每年都可以去德国开聚会。今年更是放在了美国的佛罗里达，这些都是非常非常好的事情，其他任何一个发行版都办不到，每年，每人，免费出国。但我们都是有单位的人，没有一个能去得了，官方的人都很行的正，不像占社区的名额和便宜，而社区的人又不想浪费。和外界的接触不够，人家对你的投入就不够，又是一个怪圈。








而且没有大学的资源。目前 SuSE 中文社区没有一个是大学生，这意味着我们进入学校是很难的。我们平时也都是活跃在在境内完全不存在的推特上，接触的也都是中文 Linux 圈的名人，但问题是他们已经有忠诚的发行版倾向了，人的名，树的影，是不会转投的。但是所有的发行版最活跃的其实都是学生，这也是我们的一个短板。曾经 SuSE 有一个专门负责社区的人，甚至设立了一台教育网服务器在北邮，可是独木难支实在力不能逮，后来他离职了。于是服务器搬回了办公室，那个职位这些年也就没有再招。更没有计算机系的学生，大家都知道的，只有开发者才容易变脑残粉，才会去推广，才会去做专业的演讲。而 SuSE 是官方大社区小，大部分这样的大贤都在公司里，他们时间紧任务重，线上和大家交流的机会都不多，实在是有心无力。








总之呢，这种现象是有历史的，传统的，文化的各方面原因的，唯独没有技术上的原因，如果你用 SuSE 遇到了问题，那是一定会得到解决的。圈子的交流目前以推特和 gtalk 为主，论坛只是辅助。因为社区的人都有工作，gtalk 和推特是必开的，但确实没办法太照顾论坛。而论坛由于它本身的原因，回复确实很少，也没什么意义，大多数都是问过的问题，真的回答到想吐。新手还是善用 google 吧，老发行版嘛，历史悠久，大部分都能找到答案。来论坛上问如果我们知道，是一定有回复的，另外就是建议去官方的论坛
 
http://forums.opensuse.org

 来问，这里才是真正被支持的论坛，是台湾和大陆共同维护的，那里也能问到 opensuse 的官方中文 gtalk 群，因为那里员工和社区混着的，一般聊的没什么「边界」，所以也不太好太明确推，但如果想深入了解 opensuse，那里确实是个应该去的地方。








续：




看到春雷的观点，我觉得勉强算是一个补充吧。




我也想了一下，如果你有能力开发，而不去开发或收购，直接使用，这叫吸血。比如迅雷，它有能力做出正常的上传，但偏偏不这么干，所以说它吸血。Ubuntu 不是的，全球的角度说，他的开发者是处在 Linux 核心圈子的边缘的，确实搞出像老牌发行版那么多是强求，所以这只能说利用。这是很中性的评价。但还有一方面它做出的东西很少向上游反馈，反而时而会去更改上游的基础来实现特殊化，这就是偏负面的评价了。比如很基础的图像处理库 libtiff，tiff 官方发布的所有正式版本中，是编译不出 libtiff.so.4.3.4 这个文件的，3系的最高版本是 .so.3.9.6，4系开始就是 .so.5.x.x，ubuntu 宣称自己使用的是 3.9.5 版，实际这个版本编译出来的应该是 so.3.9.5，这就造成了使用 ubuntu 做开发平台做出的软件，在其他发行版上用会麻烦一点，这个麻烦不是其他发行版找的，是 ubuntu 给的。再比如说 freedesktop 是 linux 界“桌面图标”标准的制定者，准上游，但 ubuntu 的 .desktop 拿到其他发行版就是会编译报错，为什么呢？ unity 添加了设置条目，然后不向 freedesktop 回馈，不回馈就永远成不了标准，其他发行版永远没法支持，就永远突出了 ubuntu 的易用性。








这是我在帮助 wps 官方打包的时候发现的一个小例子，不尊重上游，而不向上游反馈这个就不用说了，大家都有感觉到，比如用 ubuntu 的人总觉得是比其他发行版舒服一点，比如显示，比如交互设计，不可能所有人都拥有同样的主观感受，至少第一批用的人是没有领头人去影响他们的，那么就是肯定有私货啦，但是 Linux 的范围是不存在私货这个概念的，那就是它至少在某种层面上背离了开源，即使没有背离开源，也一定背离了分享，是的，你可以自己去找，但为什么别人搞出来的东西在上游可以找到，你的字体设置就一定要下个 iso 挖呢？








从市场的角度看，规避不是自己公司的东西而去强调自己的核心产品，这很正常。因此Ubuntu确实算不上是吸血。只能说它有违 Linux 精神。它试图用一种增加独特性的圈地运动来让自己变成 Linux 的标杆，反而拉大了 Linux 发行版之间的边界。








再下面我就不同意所谓的市场分工了，所谓分工，是专业分工，行业分工，和同一公司不同部门之间的分工以及同一集团不同公司的分工。微软卖软件，因特尔卖硬件，他们的利益捆绑确实促成了两者的繁荣，但是在市场的角度两者是不同的利基市场，利益不冲突。市场分工大家都说，但实际是不存在的，同一市场是没法分工的，只能在不触及彼此核心利益的基础上合作。你不能说江民搞病毒引擎，金山搞外部封装，然后两者弄好各自卖。何况金山的封装技术还没有给江民用。你可能把病毒库这一公共资源当成市场本身了。再好比新浪微博可以和网易微博合作开发一个新的游戏平台，但是你让它们互换帐号资料试试？ 除非新浪想把自己的核心价值观推入网易，就像 google open id 登陆一样，要说是为了提升网易竞争力，这就牵强了。linux 世界若不涉及背后的公司，则大有不同，我们讨论的 ubuntu 吸血不吸血应该是集中在这里，技术层面上的问题，我的发行版弄出来的东西，你的也可以用还送货上门，你的却不给我用，或者说自己去拿，这样说这人不讲究一点不过分。唯一能比拟的部分应该是发行版基础，比如 SuSE 的 YaST，arch 的 abs，gentoo 的 emerge，你可以任意的用，但是你一旦用了就打上了我的标签了，而 ubuntu 这些地方却又没什么能深说的，它用的是 debian 的 apt-get，在别人家厨房炒自己的菜，最近出来的 software center，底层不太懂，应该也没有使用新的能标记发行版的技术，而它又卖商业软件，都不算是发行版基础的范畴了，而是市场，unity 应该算一个，但ubuntu 又有 kbuntu。算是发行版基础的应该是 opensuse 的 build service，fedora 的 koji，和 suse 正在筹备的开源软件中心。而涉及公司又会回归到上面的情况。








ubuntu 和其他发行版的关系我觉得这里您可能是有点混淆了，在发行版市场（如果有的话）他们是直接竞争关系，虽然由于 linux 的特殊性他们的基础架构有所相同，跟 android 差不多，但三星的机器在推广的时候肯定不会带上 HTC 呀。你说的可能是一花红，万树红的知名度的道理，但是这一花，却不是为了万树红的。而内核则是完全不同的东西，它不存在一个市场，唯一的。如果 ubuntu 推广内核，openSUSE 获益确实是要感谢它，但它推广的甚至不是 Linux，只是 Ubuntu 这个 brand。








市场开拓，品牌推广，中文博大精深。去开拓市场从来都是为了自己占到最大块蛋糕而做的，至于其他现存者受益，那是无法避免的，不需要感谢，因为那是蝴蝶效应，蝴蝶可没有想那么多，想多的蝴蝶都是公关的春秋笔法了。就好比你拿着邻居的球拍打出几个好球打赢了球赛，邻居也拿这个拍打到了第五名，你可以说我打比赛是为了推广邻居的球拍，却不能在颁奖台上说我打第一是为了让邻居打第五。比赛就在那里，不来不去，你拉再多观众来，主要还是为了看你打比赛，看到邻居，是顺路的，躲不开，除非你没参赛，不然说带自己的朋友来看邻居比赛，那永远是客套的说法呦。








但这和问题本身已经无关了，邻居打的臭，是自己技术不行，和你打的好没有关系。但借了邻居的拍不还就。。。有违邻里和睦了。我甚至阴谋论的怀疑上个邻居（debian）就是这么参加不了比赛只能改打棒球（服务器）的。








市场，谈到市场就不得不谈经济，经济的假设是斗智斗勇人人利己。开源则正好相反。市场是物理概念，有现实交换存在，开源则是一种作者的精神，作者根本不在乎交换这个环节。市场你可以去帮助商家改进产品，但你的身份是用户，你们在信息不对称性、资源种种都不是对等的。开源则是人人平等，互相学习。这差别很大。现实中是，操作用市场，概念用开源，这回知道为什么要规避版权问题了？即使 mandriva 这种背后没公司的也要规避，因为操作用市场嘛，ubuntu 不规避也是用市场手段变更注册地逃过诉讼了，不是他比别人更自由，从法律精神上说它不应该那么做的。所以不能用开源精神解释市场，也不能用市场行为来定义开源。
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金山词霸的贾琳是简历造假吗？











 匿名用户








排名第一的答案，也有点想当然了。








雷军管事了，就没有人简历造假了么？








小米某业务总监，相关产品负责人，那个简历假的............集齐100个赞我就爆料了啊。




--------------------------------------------------------------分割线--------------------------------------------------------------------




2013年，小米开始发生很大的变化，众所周知，小米刚开始的时候，雷军的阐述是三驾马车的形态，即MIUI，米聊，和小米手机，实际的核心，小米网（电商）却没有被纳入三个核心，或许是真没注意，不过我觉得好假，或许是为了掩人耳目，所以就是没有提小米网。








2013年的时候，小米网已经发展的很庞大了，作为小米最大的部门，其人员构成也是相当恐怖的，最多的时候，阿黎下面差不多有十多个总监，涵盖设计，社区，新媒体，市场，售后，物流， 采购，配件，前端，后端，是一个极其庞大的组织。








因为啊，一个人管十多个总监，的确是很累的，而且恐怖的是其覆盖了一家公司的全部范畴，于是乎，2013年，小米来了四个所谓的高级总监，我全部用代称吧，LW，ZZQ，HQ还有一个谁，没记太清楚，说的不好听一点，这四个人，目前也就剩三个了，我已知有一个离职的，剩下的也与之前的期望大打折扣。好了，题外话说完了，我就来说说题内的事情。








HQ是新来的一女的，来负责小米网某个很重要的东西，譬如电池啊，后盖啊，巴拉巴拉之类的这些，这人的好处在于，语言文字极其优秀，表达能力也很好，但是做的很糟糕，也就是说说的很好，做的很糟糕。








HQ是怎么进来的？这个就很离奇，据说是一个神秘人士推荐给L先生，L先生对于服装行业和化妆品行业并没有一点儿知识和常识，只是面试的时候觉得其很不错，然后就推荐给了另一个L先生，另一个L先生是小米电商的实际负责人，所以也没有多面，就要下来了。








HQ的简历有很多的虚夸成分，譬如，其最早在一家体育用品公司，她对这面提供的消息是其是该体育用品公司的产品总监，但是实际上该产品总监另有其人，有一次我朋友与业内人士吃饭时，聊起HQ，对方的印象，是该体育用品的一产品专员，后来核实，是在离开前，由于为公司工作年限较久，被授予了一个经理的职位，但是绝不是其所说的整个产品的负责总监。








HQ又在简历里说过，其在某垂直化妆品电商公司直接向该公司CEO汇报，但是实际上最少跨一个阶层。








这些其在小米的下属有人知道，因为是其原来的同事，于是，其设法将这些人赶走，以便保护自己的秘密。








暂且先爆这么多，午饭后继续。




--------------------------------------------分割线--------------------------------------------------------------------




两年前，小米的确是一个精英团队，人员的能力，人品，在业内都是顶级的，两年后，来的乱七糟八的人，呵呵。




赞同：294





评论：75









你为什么从果壳网离职？











 gashero
 ,
 
果壳网第一任技术总监









我来回答一下吧，先自我介绍一下。果壳网第一任技术总监，2010年2月开始参与果壳网产品设计和规划。参与了guokr这个名字的选取，那时公司还没注册。2012年6月离职。








我的讨论分为四个方向：个人、公司、宏观、微观。既然是离职了，必然有些不满意的地方。








公司宏观：




果壳网一直以来都是比较小清新的，姬十三希望将果壳网定位成为一个理科青年欢聚的社区，而中国每年毕业的理工科学生有数百万，总的存量则是有3000万以上。不过比较可惜的是现阶段覆盖的主要人群是科学爱好者、科普爱好者等等。这就导致了公司的发展速度不是那么快。








公司微观：




果壳网成立早期(前2年左右)，公司的内部有个非常强势的产品经理，不具备合作精神，而是万事听他的。这样的环境导致了很多应该被调动起来的资源和积极性被打压了下去。一个应该有合作和付出精神的创业公司，突然就变成了大家都是按照一个人的思路来按部就班。后期此人更是成了BD和RD之间的沟通障碍。








随着后期的发展，又引入了一些管理经验较为丰富的管理人员，但是总的来说，创业的文化就从来没有出现在果壳网中。所有人都是按时上班按时下班，做事不求创新，只求不被challenge。不过即便如此也有各种challenge破坏团队气氛。对方没有提出的要求，你没有实现的，也要怪罪于你的没有make sense。来自外部的压力、财务的压力，只有姬十三一个人顶。其他所有人都只是打工的，而不是一个创业团队的参与者。








个人宏观：




去了一趟旧金山以后，火烧火燎的想出国。工作5-10年期间的人是不太适合参与创业的。早年的拼劲不再，而又正是要结婚买房生子的年龄，生活压力比较大。个人对管理的热情也一直比较低，在离职前面对一个22人的研发团队，管理上已经非常吃力了。








而且为了能让果壳沉闷的抄袭产品有所变化，我曾背着老板自己付钱带着6人团队用3天开发出一个知识图谱类的应用。不过最终的结果还是被产品经理和老板给封杀了，果壳网的用户是从没见过这个产品的。也是这件事让我感觉到一种窒息。








个人微观：




我加入果壳网的title是技术总监，薪水是当初做架构师时的薪水平跳过来的。即便是这个价格，也是老板咬着牙来许诺的。工作的2年多中，价格一直没有涨过。早期许诺的期权被压缩到1/20。所以这就到了一个尴尬的位置，没有拿到参与创业该有的知情权，但是也没有拿到一个打工者该有的薪水。








研发团队的工程师也是被一个美好愿景激励，而拿着低于业界标准的薪资。因为果壳的小清晰风格而吸引到很多有才华的工程师，他们在果壳期间也经历了突飞猛进的成长。以至于离职后新公司的薪水可以轻松超过果壳技术总监的薪水。而我也在加入新公司后获得了近4倍的加薪。在我离职后的6个月，22人的研发团队跑的只剩下4个人。








总结一下：




果壳一直都没有创业公司的气氛和环境，发展过程过早的进入了专业化。现在已离职近2年了，果壳有了新的技术总监，新的团队，开发了很多新的产品。所以如上的描述只是发展中的一个短暂的快照，对于果壳现在什么样，我已经不知道了。所以请不要以我的描述评判现在的果壳。








如上回复中有提到技术部分小帮派，此事我不知情，我也没有看到过任何相关的苗头。至于小报告更是可笑，我是从来没有收到过任何小报告，而如果不是报给我难道是报给姬十三？








不知道写这么多，一会会不会接到姬十三的电话。








补充一下：上文提到的产品经理不是
 
@fundy
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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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网易冰河（伞哥）是谁？他和丁磊有什么样的矛盾？











 匿名用户








看似造成了不该有的伤害~~~对此表示对当事人的歉意。内容删掉，感谢各位看客~~~~
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 黄海均
 ,
 
前网易员工









以下内容来自云风（Cloud Wu）在 Google+ 上的评论信息：







Cloud Wu - 丁其实挺记仇的 :)




李见涛 - +Cloud Wu 不怕他记你啊 :)




Cloud Wu - 我没有仇人，也不顶撞任何人。我也知道好些人对我不满意，在老板那里打小报告 :) 不过都无所谓，我不亏欠任何人的，也不依赖任何人。




Cloud Wu - 昨天吃饭的时候冰河给我打了个电话，简单讲了一下。我也不觉得奇怪。因为去年陈刚就跟我说过，自从某次和老板吵过了以后，丁就不大想留他了。是陈刚没让。这次只不过是延伸而已。并非最近有什么激烈冲突。




wding 记性很好的啦，如果有啥印象，基本不可能改变。




Cloud Wu - 这件事情，以及以前公司的许多事情。我对老板都保持中性意见。不觉得做的对，也不觉得做的不对。我觉得无论是老板还是员工，无非是遵守一个契约相互合作做一件事情。合则留，不合则分。都是缘分。




GuoHui Zeng - +Cloud Wu 正所谓，此处不留爷，自有留爷处！淡定点！




Cloud Wu - 没人不淡定。对于冰河同学，早超过了求一份工作的境界。



Via：
 
https://plus.google.com/105637293618598027400/posts/dSB4qAfKYQ5
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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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为什么拥有 6.5 亿用户的 Skype 没能做成腾讯那样的大公司？











 陈马登Morden
 ,
 
中文版第一任产品经理










（楔子）一个被倒卖来倒卖去，失去了灵魂的曾经优秀产品的没落









作为曾经的Skype产品经理，0.97/98/1.0/2.0中文版的负责人（当时负责的是台湾版本PChome-Skype)，跟创始人Niklas/Janus/Geoffrey/Toivo 等人在Linkedin的一度链接（当年的MBA申请推荐函还是请Niklas写的)我来试着聚焦回应这个问题。 （注：本人04年初开始做这摊事儿，于06年中离开团队，所以之后的事情俺不知道）









Skype做3年就卖给了Ebay，失去了发展方向--这个影响是最大的





卖给了Ebay后，CEO Niklas以及影子军师Janus都退出了经营，负责Strategy+Corp Dev的CSO, Geoffrey也撤了。CTO，英文说得口音极重的爱沙尼亚技术天才Toivo也走了(这哥们的英文特难懂，开会都累死我。） 接管的是Ebay那帮人--一群试着将Skype整合到拍卖系统里作为中小商户服务的一环。 BUT!!! 这根本不work!!因为沟通环节并不像金流/支付环节一样，对于C2C以及小B2C交易，有着举足轻重的重要性。 买Paypal是大大的买对了，买Skype？ 俺当时就真心没懂为什么要买，还出了溢价，真心没懂。 Skype在卖给Ebay前的定位是P2P based的VOIP通信工具，有着大量的end users以及正在萌发中的SMB users。Revenue是它当时最大的问题（主要靠Skype-Out，但这东西利润极薄，就是个跟carrier买一毛钱然后mark up 20%卖出去的生意） 某个程度来说，Skype基于如此庞大的用户基数，它可以走各种premium service的路线或是publisher的路线来做。 前者来说， 它可以作为SMB的collaboration tool发展（这比较符合它的基因，那帮爱沙尼亚人跟英国人太不consumer focus了），又或者可以更consumer化做为value-added service的入口（导流量，卖广告或是referral来monetize） 而这些尝试在05当年都有开始做，只是2005年底的收购基本让所有的发展停滞。









Skype目前的价值，以及为什么微软用3倍价钱从PE手里买





从我的观点来看还是活跃用户，尤其是其中的SMB。 （本人于2008-2010年负责Office产品市场的消费者业务）微软一直要做SMB，Skype会是它大战略里的一重要环节（Yammer买下来做SMB collaboration，Skype则做SMB版的UC。整套跟Office以及背后的exchange/sharepoint打通） 微软太重视能每年subscription的B2B业务了。









Skype目前的问题





Skype的mobile没做好，不论iOS以及Android版，用户体验都差，因此价值已经不断弱化。（同时竞品都来了，什么Whatsapp等，做的还更好，更符合移动用户的需求.Skype基本学如逆水行舟，不进则退）而且企业级用户对稳定性的要求特别高，微软得被迫改部分架构从P2P回到server-based，这样又是新的成本增加。 再加上微软本身就是个移动缓慢的大船。。。。（总之问题多多了，不胜枚举）









八卦故事（各位最有兴趣的留在last but not least）





Skype的发展背景-- 2002年的冬天，Niklas等人因为做了Kazza，被美国人（八大影业以及唱片公司全是美国的）请去美国喝茶。 美国人笑眯眯的说俺们和谈吧，谈分成吧，谈版权合法化吧。 瑞典人们一开心就去了，没想到其实老美来阴的，他们被当做全民公敌（媒体,production house等单位恨死了他们） 在美国甚至被通缉了，差点上不了飞机回不了瑞典。 好不容易逃回老巢， 一帮愤青（就是我上面说的那四人，除了Geoffrey本身是美国人可以自由回家以外）回到了老家后苦逼的在瑞典一酒馆喝酒，想着“TMD，俺做P2P有错吗，值得FBI这么整我嘛。俺们又没违法，用的人自己share什么东西怪不了俺们啊” 边吐槽边郁闷的同时，不知道谁灵光一闪说“俺们用P2P来做免费的电话吧，这总不违法了” 然后--Skype就这么诞生了。 至于后来Niklas巧妙的卖给了Ebay（05年底），然后又联合PE们便宜买回来，然后再隔了一年高价卖给了Microsoft的故事（应该是2011年）我就不细说了。 Niklas这左手倒腾右手来回卖赚得大了，比他做Atomic VC真正投资赚的多得多了去。 另外这公司给我的另外一个大大的新知识点就是，爱沙尼亚是欧洲的极客中心啊！ Estonia这一小国是当初苏联培养数学家以及程序员的地方，苏联解体后，这帮人（以及这帮人的子孙）就成了。。。一帮帮北欧西欧干技术活儿的engineer们。
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为什么深圳益田假日广场 Apple Store 无法预约，人们都排队维修？











 陌尘
 ,
 
中文 人資









咳咳，事情搞大了，低調低調，大家都低調點。




為毛我每次回答的問題的都這麼敏感，都匿了N次了，這次沒匿就搞點風險出來。








這件事情絕對不是你們想的那麼簡單，深圳是個手機等數碼設備最為集中的地方，所謂集中除了生產、銷售集中外，也意味著維修很集中，而這就衍生出一個行業：維修黃牛黨。




你們要知道中國很多人買iPhone只是因為流行的跟風心理，iPhone對於他們來說只不過是個手機而已，他們以為iPhone就是隨便放在手機維修店修修就行，根本不知道或不在乎來Apple Store維修的，出個幾百塊修好手機這些人也覺得挺值得。而這就讓華強北很多維修店的人有機可趁了，他們把顧客要修的手機集中起來，然後帶到Apple Store維修或者換機什麽的，找顧客收個千兒八百的，這裡不要錢就修了，生意肥得很。




開始這些人還只是做深圳地區的生意，然後就進而擴展到周邊地區甚至外省，因為華南地區還只有深圳有這一家Apple Store，所以就天天排隊爆滿。另外這些人最初還是自己排隊預約，現在都開始雇人排隊了，一人領一個預約號再交給牛頭，然後牛頭統一分配，這些牛頭們隨便搞幾個月都是百萬的身家，沒事還出去度個假，回來再幹老本行。




對此Apple Store的工作人員也沒辦法阻攔，因為人家手續資料齊全的很，只能是望洋興歎了。
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迅雷制造并传播病毒一事是否属实，会有什么影响？











 陈彪








以下为雷锋网 2013 年 8 月 1 日文章（目前已被删除），摘自谷歌缓存：









《迅雷惊现“掘雷者” 高层包庇共谋私利》









继京东商城那位叫吴声的同志首创了“食京者”后，迅雷也出现了“掘雷者”。近日，迅雷看看就有高层利用职务之便对看看的用户进行了病毒般的强制插入，捆绑了众多软件，行为极其恶劣，已构成了职业犯罪。但可笑的是，这个事在迅雷内部竟然没起任何波澜。








不知道是公司反应慢，还是这些人只手遮天的能力实在太强。不多说了，看下边内容。（编者注：以下内容为迅雷内部针对此事的内部邮件）













	

邮件一














这封邮件是工作人员在收到迅雷看看的用户反馈，分析后发送邮件抄送迅雷各大高管以及迅雷看看高管，认为此事件是给用户安插病毒，给个别人谋取私利。







昨天接到用户反馈，发现一个位于 C:\Windows\System32 目录下，名为 “INPEnhSvc.exe” 带有迅雷数字签名的文件。（见附件INPEnhSvc.exe）








我们从用户机器上将此文件取回，经技术人员逆向分析，发现该文件有病毒行为。








“INPEnhSvc.exe” 是一个服务，加 /regserver 参数可注册启动。








启动后有3次服务器连接，访问2个域名分别为：





http://conf.kklm.n0808.com

 （下发配置文件）





http://kkyouxi.stat.kankan.com





从
 
http://n0808.com

 中拉取2个配置文件。（见附件1 2 3.txt）








1.txt 配置了程序行为，检测到 “taskmgr.exe|tasklist.exe|procexp.exe|procmon.exe|devenv.exe|windbg.exe|filemon.exe|ollyice.exe|ollydbg.exe|processspy.exe|spyxx.exe|cv.exe|wireshark.exe” 等分析工具会自动退出，防止被发现。








2.txt 配置了如下 apk，满足某些条件，该程序会后台下载安装 adb（安卓手机驱动），并将如下 APK 自动安装到连接至当前计算机的手机上。





http://down4.game.uc.cn/wm/4/4/JYqpdtV2.0.0.38_ddz_Android_Build20130624_

 48004_1538390bd246.apk（九游棋牌大厅）





http://dl.sj.91.com/business/91soft/91assistant_Andphone_lite134.apk

 （91手机助手）





http://shouji.360tpcdn.com/360sj/adm/apk/20130709/com.qihoo.appstore

 _199801_143149.apk（360手机助手）





http://wap.uuwldh.com/down/1263/uuwldh_1263.apk

 （UU网络电话）





http://down.gfan.com/gfan/product/a/gfanmobile/beta/GfanMobile_web414.apk

 （机锋应用市场）








程序内还有”设置IE首页、创建桌面快捷方式、添加IE收藏夹“等行为，都由 2.txt 这个配置文件配置。








外界已经有人注意到该文件，我们昨天已经排除文件通过迅雷7客户端部署的可能性，但由于带有迅雷数字签名，会导致用户迁怒于迅雷7，将迅雷7卸载。









	

邮件二














这封邮件是迅雷开发部门一位高管非常愤怒，将此邮件上升了高度，并认为有人在利用职务之便进行商业犯罪，要求彻查此事。







发现带有迅雷数字签名的未知文件，经分析有病毒行为我和我的小伙伴们都惊呆了！！代表迅雷的一名开发人员表示震惊和愤怒！！！！








从该exe的特征和行为来看，属于典型的后门软件和病毒，并且使用类似云指令的技术来强制后台推送用户不需要的东西，来达到不可告人的目的，堂堂迅雷竟然能出现如此无耻下流的软件，若被杀毒软件拦截列入黑名单，后果不堪设想，迅雷长期积累的信誉将毁于一旦！迅雷公司的数字签名也可能陷入万劫不复的境地，祸及公司广大的产品包括迅雷7、xmp以及BOLT引擎等等众多产品和模块，不能不让人震惊！








该软件带有迅雷数字签名，只有两种情况，一种是泄露数字签名导致，一种是内部员工和团伙所为。从规模来看，涉及到客户端开发(并且具有一定的反逆向保护)、外网服务器，云指令推送，服务器管理后台等技术，并且使用了
 
http://kankan.com

 的域名，推送apk肯定还涉及商业利益链包括揽活、销赃等，所以可以确定内部团伙作案的可能性非常大，凭一己之力很难做到这么大规模，并且外网高手即使有数字签名，也不大可同时控制
 
http://kankan.com

 下的域名。








客户端样本我也拿到一份，不得不说可笑，只凭此鸡鸣狗盗的雕虫小技就想鱼目混珠，瞒天过海？置迅雷的广大开发人员于何处？后台自动下载apk强制安装，众所周知当前手机应用推广的利润率惊人，单次安装激活就有1元到数元，所以这个软件究竟在发现之时已经散步到多大市场？后面的灰色利益链又是如何？幕后黑手又是谁？








从google搜索结果来看，外网已经有众多用户反馈和抱怨，从反馈用户的ip来看，多是出于二三线小城市，真是用心良苦！！！如果是内部员工所为，那么作为迅雷的开发人员，以权谋私，利用公司的渠道尤其是下载部的迅雷7来满足私欲，为所欲为，不计后果，缺乏最基本的职业素质，令人不齿！








恳请公司彻查此事，给所有开发人员一个交代：








1.请专业杀毒软件公司比如金山来分析病毒样本，出具病毒分析报告








2.从
 
http://kkyouxi.stat.kankan.com

 域名出发，顺藤摸瓜找出作案人








3.发掘该病毒的利益链条，找出幕后黑手








4.严格控制数字签名，采用更安全的机制来控制签名流程，保证所有被签名文件可回溯，杜绝可能的数字签名泄露









	

邮件三














这封邮件是迅雷看看先是找了某中层出来顶罪，并找各种理由来搪塞。







首先先给大家道歉一下，此次事故是近期我们推出的OFFICE插件的产品BUG所导致的问题，INPEnhSvc.exe是Office插件系统的守护程序，负责拉取配置与上报统计；INPEnhUD.exe是自升级程序，负责拉取升级配置升级Office插件系统。但旧版本的升级程序有Bug，导致守护程序不存在时拉起会弹框报错，守护程序自身也有内存泄漏的问题，所以在25号发了一个自升级版本修复这两个问题，降低对用户的影响，目前产品还在持续完善中。








至于推送九游棋牌大厅、91手机助手、360手机助手、UU网络电话、机锋应用市场的事情，是之前经过F总审批用于置换对应平台广告位置，来推广无线看看APK之用。2013年我们设定的无线看看的日新增目标数量达　　到15万每天，根据之前邮件中的价格1元到数元来看的话，那么一天就是15万元RMB起，一个月就是450万，一年就是5400万RMB。而公司给到的预算只有800万用于无线推广，目前还都用在了和品牌硬件厂商合作预装上面，如果不通过换量很难完成任务目标。同时，迅雷所有无线产品的量都非常小，很难实现等价兑换，无奈之下才破例采取插件推送的形式进行换量操作。








其中九游棋牌大厅为UC浏览器的产品，其他的就不用介绍了，通过帮他们推广手机端应用，他们来帮我们推广无线看看，达到换量的目的。从实际效果来看，我们帮他们带量的情况很不乐观，部分平台仅为他们帮我们带量的十分之一。下面是他们帮我们推广产品的截图，带量情况及推广的排期表（实际执行远大于这些排期），请大家查看！








最后，由于功能BUG给用户带来的问题，我们25号的升级版本已经解决，目前正在升级中，在此我们也深表歉意。但是仍然由衷希望大家在没调查好事实真相前，不要随意猜测，这样不仅影响内部团结，而且不利于解决已经发生和未来有可能会出现的问题，谢谢!









	

邮件四














这封邮件是迅雷客户端一位高管对迅雷看看中层顶罪表示愤怒，并将该事危害程度拔高。







作为迅雷客户端的维护人员，无论是谁出于何种初衷通过何种手段部署了这个程序，从结果上来看，迅雷客户端的声誉已经首当其冲的受到了严重损害，已经成为用户怒而卸载迅雷的原因，已是我的职责所在，很关心这个事情的进展。








现在已经澄清了是业务团队为了更好的实现置换推广为之，并非严重的安全问题。本来可以藏的很好，不被用户，甚至自家的开发人员感知，只是因为出了内存泄漏的bug才被大家关注起来，把bug解了这事就解决了？能否定这是一种病毒行为？藏的再好，也怕用户找；杀毒软件现在没报，以后就不会报？现在反馈的少，以互联网的传播速度也许哪天就大爆炸。








及早被发现难道不是好事？迅雷平台有很多更加正常，更加优雅，更加对用户友好的的推广渠道，为何不考虑？ 看一下这个程序的行为：带着迅雷的数字签名，以迅雷的名声作保，做的是静默下载并且安装App到用户手机，更改用户收藏夹之类的事情，加上一些反调试保护，无法停用无法删除。








这是严重伤害用户体验的活脱脱的病毒行为，不知情的开发人员看到这种程序的第一想法一定是“这是个病毒呀，迅雷不应该干这个，太伤名声了”，“谁为了啥干的”之类的猜测是非常正常的，为公司利益着想讨论问题细节并且希望彻查以儆效尤为先而作言，而不是为了所谓团结而沉默。








置换推广的策略是非常正确的，我想这也是领导审批通过的原因吧。但是执行手段是这样的病毒行为，和公司推行用户体验至上的原则是背道而驰的。








迅雷一丝一毫的用户体验改进都是各位同学殚精竭虑通宵达旦的辛苦付出得来的，迅雷一点一滴的用户口碑积累都是经年累月长期沉淀出来的，为了节省金钱和时间成本，采用这样的手段，对用户体验和迅雷口碑的伤害难道不是让公司付出了更大的成本？不是审毫毛小计而遗天下大数？岂非饮鸩止渴杀鸡取卵，涸泽而渔焚林而猎？








如果这样的行为被认可，必然有人趋之如骛，置公司的整体利益于何地，其他同学的劳动于何地？想到这个令人不寒而栗。








由衷希望以病毒形式来推广的做法立即停止，而不是改了bug继续来。 位微言轻，不吐不快。









	

邮件五














这封邮件是迅雷看看某高管将此事定性为业绩压力太大所致。







此次事故来自业绩压力所为，初衷是为了推广公司的无线产品，执行方式虽是无奈之举，但是确实伤害了用户体验，目前已经全面停止，后续将不会出现类似的情况，避免给公司带来损失，后续还请大家多多监督。









	

邮件六














这封邮件是迅雷看看大boss再度对此事开脱。







首先，作为看看的负责人，这次的事情给了我一个深刻的教训，侥幸心理不能存在，对待任何事情都要思考得更全面。








一方面，同意程浩的处罚规定，另一方面，看看开始就这次的事件建立起类似事情的流程，有监控的流程，相信至少很多误解不会存在。








这个在一到两周内会给到大家结果。








同时，从这次的邮件，我想提几个也许更深层次的问题：








1、业务部门的发展需要大家的帮助和支持，这次的事件就属于高压力高考核下又找不到解决途径后，憋出来的烂招，结果是大家都受到了连累。








我希望能借此事件将看看这边的一些急需的帮助提出来，大家一起探讨。








所谓堵不如梳，有大家一起帮忙，相信类似事件从驱动力上就会小很多。








看到大家很激动的情绪，相信大家都很想为公司好，为用户好，那么大家就一起参与，不如我们从根上去解决问题？








2、欢迎大家提出意见和表达意见以及希望看到的结果，但是，还是希望大家不要乱猜测和猜疑，甚至匆忙间就把判定给下了，尤其是一些原则的问题上。








这是一封公开邮件，公开邮件有话语人，就有听众，属于媒体性很强的邮件表达方式。








在业务上推动用的方法不对是一回事，为自己谋私利是另外一件事情。两者最后的落点完全不一样。








希望以后大家在这样类似的邮件里注意这个点，不是说不允许大家说，而是一些很重要的判断，可以先弄明白再表达观点。








3、最后，想给大家说一说大家所不了解的看看一些情况。








看看的发展其实我想很多人不了解，我也知道看看最近在受到很多公司其他部门的质疑，有发展问题，有团队问题，有管理问题，有道德问题，有产品问题……








这里作为看看的负责人，我想也就此邮件为看看做一次简短的宣讲。








在优酷土豆既定好赛道的长跑里，我们是跟得最辛苦的一家视频穷公司








我们用最少的花费版权的钱，得到了跟每一家视频公司差不多的内容（除开对方有钱可以做独家，除开MMPA打死不卖给我们的内容）








我们用最少的市场费用现在做到了每天从外部给看看带量750万UV，这个上面我们是市场的第一名








我们用最少的人数在运营着视频门户的红海广告商业模式，一个从技术到产品到内容到市场到销售到编辑到成本控制都要面面俱到的商业模式。








我们用最低的薪资待遇团聚着一帮对迅雷对迅雷看看还有感情的弟兄们，在艰苦奋斗








……………………








这样的模式下，整个团队发挥出的就是以前继承下来的土匪精神和强烈的生存欲望。








这个相对应的，也造成了很多的不规范和给兄弟部门带来很大的困扰，








这一点，是以后看看要杜绝和规范起来的。请大家相信








尽管跟得困难，但是不意味着我们就一定要傻傻的跟随到底，看看在未来的一两年内，还是一个基础目标，活下去！








在活着的过程中，不断的寻找机会，给自己补血的同时看能不能找出属于自己的特殊赛道，这个是我最大的职责和责任。请大家相信，我能给大家一个满意的答案。








希望在这个过程里，还是能得到大家的帮助和谅解








最后，尽管大家的邮件里的质疑很尖锐，但是，至少有一点，对迅雷的感情从字里行间我能看到。








我刚生的女儿，在医院里，医生的态度稍微有点不负责的时候，我也是怒火中烧的，所以，对大家的心情我也非常理解。








所以，既然大家都把迅雷当做自己的孩子，真心的爱护和呵护，那我们不妨一起努力，寻找更好的方式来一起解决问题。








一直以来，迅雷看看也是迅雷的一部分.








我说几句：








1、我们看看业务面临非常大的压力，这点我能理解并感同身受，其实不光是看看，其他产品也有。








2、在有中国特色的商业伦理和“成功哲学”下，确实有些公司通过一些不规范的手段获得了巨大的商业利益，但是这不意味着我们应该效仿，我们总是有一条底线要坚守。








3、知错就改是好事，但是不足够，犯了错误就要付出一些代价。 我们没能在公司内部树立一个核心价值观，是我的问题，我自罚30%月薪。另外看看的管理层也一并做出处罚，总的罚金池要match我的。具体请anter了解清楚事情原委后分配。所有罚金由peter暂管，未来进入看看的团队建设费用。 请peter安排HR同事来具体follow up一下。







未完待续……不知道还会有什么样的人出来玩什么手段和说辞，如果有的话，我会持续更新。谢谢关注。













	

结语














迅雷看看拥有几亿的用户，此事牵扯到的黑色利益链条到底有多少？但此事竟然将在迅雷看看内部不了了之。无人挨罚，无人顶罪，无人遭辞，无人隐退，长此以往，迅雷必亡。




赞同：204





评论：26









什么原因造成李宁 2012 年巨亏 20 亿元？











 匿名用户








06年在做PR的时候，公司接到一个临时加进来的加急CASE。




李宁的几十款产品要写说明文案，就是“XX鞋：流线型气垫，赋予跑步前所未来的轻松感，翼式流线设计，超凡空气动力（类似，瞎编的）




而李宁MARKETING提供的资料就是一个简单的EXCEL表，除了型号之外，里面有图，上面简单地注明” Y型气垫“几个字。最后工作被派给了一个几乎不懂的小女孩儿，她按自己的想象编完了所有的说明（不仅是广告宣传语，同时包括产品功能说明），半天后发给了对方。




然后，几天后，我看到了这些说明变成了李宁的
 
官方宣传彩页以及网站资料

 ，甚至还有一两则出现在电视（视频）广告中。




当时回家就跟LG说，李宁这样的公司能做大做好才怪了。这种重要的产品资料居然交给外面人做，而且为什么没有长期合作的广告公司？（或者说是内部MARKETING难道没有审查，外头随便写的就能直接用吗？）06年企业内部就有这样的管理问题，或许因为奥运的关系，销售上走了一把大运，但到了2012年，问题慢慢显现，造成企业亏损，也在情理之中了。




因为不是自己负责的此案，具体记不清了，到底是李奥贝纳负责李宁的人交过来的CASE，还是李宁内部交过来的CASE，也不能确定。只记得那年要推的那些产品都是和大鲨鱼奥尼尔合作的新项目，里面有好多产品叫shark.可怜我认识的体育明星也就这么几个，要不然也记不住。




或许找找以前备份的公司资料，应当还找得到对方当时发过来的邮件。









增补：有朋友质疑此回答的细节有问题。好在我这几年虽然搬来搬去，但多少还有点爱备份的习惯，终于今天早上搜到了一个当年小姑娘CC给我的文件残渣。





截图如下。黄色部分是小姑娘凭自己想象写上去的产品说明（我想这不能称为文案了），其余部分是李宁提供的资料。究竟如何感觉，大家自由心证。（又及，我刚才重温了下，不得不以女性角度看来，小姑娘还编得挺能说服人的）





针对

 

@杨半仙


 
对小姑娘同事的夸奖，我不知道应如何回应，不过，我想强调的是，李宁公司没有提供任何关于产品说明，最多电话里说了“这是99系列”的什么，于是我们一帮男同事就在那出主意“运动衣嘛总归是排汗快干的啊”“什么设计写立体裁剪总是不错的”，于是小姑娘就罗列整理一下，炮制出了这份东西。（当然，我们公司的水准还是不错的：））






当然，她很聪明，但是我不能理解的是，难道那编出来的几十件商品的说明就那么符合李宁的要求？毕竟，这不是简简单单放到“无人观看”的官网的问题，还出现在李宁各家的专卖店，出现在专门店各销售人员的手中，作为他们向市场传播，推广的资料。










至少作为消费者而言，我如果到李宁的店里去买东西（之前买过跑步鞋），一定会问店员这是什么设计什么功能啊，如果这些功能设计都是由小姑娘从无到有“设计”出来的，我会非常不相信这个企业。










当然，产品说明中的“所谓万能中性描述”在广告从业者看来的确没错（不然当时我们公司也不会交这个广告）。但如果换到一家奶粉企业，当你发现产品描述中的“DHA活性成份，牛初乳珍贵精华”，或是换到一个DC的说明中有“XX万像素，15点对焦，强大后期运算能力保证图像的细微处的色彩还原达到纳米级的真实”，但实际上它们或许真的存在，但泰半却是写字间里一个小姑娘无中生有的“联想创作”，你又会怎么看呢？









再更：针对”“
 
再更新一点：针对您所说的奶粉相机问题，我想说，不同行业对广告夸大的尺度标准是不一样的。奶粉相机的夸大无法容忍，但是衣服的尺度显然客观上会大一些，我本人并不认可这种夸张，但这就是行业现状。

 ”嗯，
 
由此可以证明我之前说所的奢侈品牌靠广告夸大，其产品价值远低于其品牌价值“现象确实是普遍存在了的吧，毕竟，连内行人士对李宁这样的品牌都是这样以为的。

 又及，当时我就表示，个人非常不赞赏这样的浮夸行为。















又及，求大家不要顶我这个非专业人士的答案了，让专业人士的排第一吧，不然我的私信真接受不了轰炸。
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高朋都做了哪些错事？











 匿名用户








昨夜月亮明的晃眼，圆的突兀，让人打心底里觉得，慌。席间友人调笑让我总结一下跟它有关的信息，原以为是个调侃，没过心便一口应承下来，没成想今天债主就上门了。








这家公司在中国的分支机构从建立之初到现在发生的事情林林总总，有很多有趣的细节我也记得不甚清楚了。挂一漏万，欢迎来搞。








一开始他们的决策或许就错了，一家没有任何本土经验的公司，单纯的认为应该看好中国这片大好的市场，带着在其他国家无往不利的冲劲就一往无前的冲进来，殊不知 Daily Deal 这片海洋已经在国内红发紫，玩票者、投机者众了。









主理人的任命：









O阳云：董事总经理，BCG干过咨询，腾讯混过养老院（战略发展部），小机灵，理论知识丰富，招聘上甚喜高材生。但他的问题是在于，在此之前似乎并没有具体的做过某一件事情，也就是常说的不接地气了。坊间传闻，公司建立之初通宵达旦的战略会议，绝顶聪明的脑袋一起风暴出了很强大发展规划。“如此这般的发展多久多久以后我们就是什么什么了，OK，等一下你去把这个做成一个终极PPT吧！抄送给我，还有谁和谁谁”然后会开完了..就开完了..









营销团队的建设：









高朋的某副总裁（在一次暗箱操作抽奖曝光事件中被成功Fair掉了）是真正的华人了，曾供职于某旅游网站，拥有“丰富”的经验，在痛定思痛后提出了一个很有颠覆性的营销理念“凭借雄厚的资金支撑，海量投放广告获取新用户邮件地址，再加上腾讯的支持，能够给用户发送大量邮件拉升销售额。”他期望收集一个足够大的用户列表之后，通过EDM获得收益，当 Revenue 的资金量大于市场投放成本的时候，即实现了国内团购业务的正向循环，开始进入上行通道，渐渐到达极乐世界彼岸...但，那个临界点在tm哪呢？？








————————————————————————————————————




应该称这位副总裁为 - J总，他的朋友评价其也是苦了多年才修成正果。当年独自一人曾留学海外，也曾为了工作苦心钻研。








奈何，其人性格过于乖张，略有阴暗，有武大郎开店之嫌，眼里难容下有能力的下属，为了培植自己团队，不惜排除任何有可能成为异己的人。








关于他被牺牲的过程，就再简单阐述一下：








高朋网当时做了一期微博抽奖 - 参加微博转发就有可能获得白色IPhone 4一台。奖池中总共设有几十台，但一时间却无法找到充足的货源，于是J总心生一计：自己做下弊，把有货的部分奖发掉，剩下的全是虚假账号就是了。遂吩咐下面人去执行。








不料，当时员工们的工作情绪已经不高，被安排执行此事的人没有将细节做到位，注册的微博账号是连号- -||| 还透露了自己的个人信息，结果被网友人肉后曝出所谓黑幕。








其实，按理说，因为此事开除一名副总裁的几率在任何企业都是基本为零的，要怪就只能怪J总一不攒人品树敌太多，二是恰逢其时，赶上公司调整结构十分动荡，遂被牺牲了，呵呵。




————————————————————————————————————








Groupon 收编的德国团队拥有强大的在线营销经验，拓展过许多欧洲市场，是一把尖刀，这次也就顺理成章的负责起 Groupon 在中国领域的在线推广....中文，前所未有的挑战。








负责 Social Media Marketing 的人则来自丹麦....中文，前所未有的挑战。








中国区的Digital-marketing总监是美籍华人，曾供职微软，负责Bing的推广（已离职），中文也不是很好。








技术团队在德国，网站上线之后，点击广告到达的页面还是个简单的欢迎页面，而没能及时的跳转到首页。第一天上线的凌晨，Deadline 即在持续不断的 Delay..








也传闻该公司管理混乱，内部腐败。




也传闻该公司外国人多过华人。




也传闻该公司中美双方勾心斗角。




也传闻该公司....








其实很多人得弱点是他们无法承认自己输了，其实，坦诚的接受自己是个 Loser 这一点，是自我提升得以开始的重要基础，他们至今做的都不好。








当然高朋也并非一无是处，短时间内迅速搭建起企业框架，然后填充大量人力，让公司能够正常运转还是值得学习的。再或者从资本运作的角度来看 Groupon 或许是对的。没有海外市场业务的疯狂拓展，如何能够给华尔街的资本家们讲出如此动听的故事呢？








如果在中国他们运营管理上有很多错误不犯的话...我想...








没有如果。








——————————————————————————









八卦：

 话说云峰投了高朋后，马云老师表示对此事不知情...
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你知道哪些 IT 界流氓行为？











 匿名用户








百度当年走上层路线，通过某人向某高层直接举报GOOGLE的事，想起来还真是恶心到家了








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




反正都被折叠了，，当时没详细说是因为虽然这个事情有8成的可信度（下面说了就知道了），但毕竟是在酒桌上听来的，来龙去脉都很模糊，所以就没详细说（实际上我也没办法详细说）。




因为圈子就那么点，涉及到政府里面的人就不能说名字了。













======================正文=====================================






首先，这个事情不是发生在2010年，10年那纯粹是google没看清形势自己犯二。





具体是哪年事情我也记不太清楚了，应该是06、07年？当时我在驻京办，单位就不说咯。年末的时候和领导出席他当年战友的单位（也是个兄弟单位)的团拜会。会上遇见以前的总角之交（称A），会后大家都有意结交，就又出去第二轮，当时喝了不少酒，加上当时年轻，边上做个女人就管不住自己嘴巴，就说了些各自单位的八卦。




（下面因为我不是IT圈人，有什么记错了了的地方，请大家斧正）他就说到起google，当时google涉及非法运营一系列问题，后面的导火索或者说矛盾点的激发人就是百度，百度那边直接参与、策划的高层应该是个北大的（因为他说是他校友），名字我真忘了（方便描述称B），因为当时那货是说的百度那人英文名。




LYH拿到首个天使投资和VC回国之后，当baidu小有起色的时候，是拜过码头的，拿了一些人的“天使投资”。后来背后阴了google一把就是B走的这个路子。A知道这个事情是因为他是这个事情最早的直接参与人，后来他级别不够就没参加了，不过后面还是喝了点汤。。。最后最直接的受益者了baidu意外就是我那领导的那战友的上司，A的大老板。









每位我都回复了，如果你们知道百度操作详情麻烦也回答下。在那个互联网还不够受重视的情况下，百度是整么深入浅出的说明google可能产生不利因素，然后说服一群年龄不算小的高层，顶着压力下的这个决定










这个事儿，大家当一街边的八卦听吧，本来也不准确。









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




最后说一句，没哪一行是光鲜的。




我把官宦子弟分为三等，第一等太子党，第二等衙内，第三等官二代。A是介于二三等之间的都只能喝汤，他的大BOSS是介于一二等之间才能吃肉。是什么人就干什么事儿，爬到一定位置，火中取栗的概率实在太小。就像这次出去开会不点名说的一些人一样，以为凭有些事情可以跳跃式发展，结果被几方默契的联手拍之。








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




难得知乎也有队形啊
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傅盛在360期间做了什么，让他三年后离职直接成为经纬副总裁？











 曹雄峰
 ,
 
微信公众号：Jeremycao









25岁时候傅盛就职于3721，原因是因为当时要读研究生，必须找份工作养活自己，之后3721被雅虎收购，顺着进了雅虎，但是老周当时心里很不顺，流量和知名度都高于百度的3721就以1.2亿卖给了雅虎，而百度05年上市市值有几十亿美金，外加后来跟杨远志以及马云关系闹翻，从雅虎挖了大量的人去新成立的公司奇虎（有人解释奇虎=欺负雅虎），手段还是比较恶劣的，鬼脚七被挖过但没去，傅盛被挖就去了新公司奇虎（不去不给年终奖）。老周当时心高气傲，是觉得自己拿到雅虎搜索的核心技术和团队，可同时斗败雅虎和百度。不仅如此，还做了中国供应商(
 
http://china.cn

 )，期望打败因雅虎而结下仇怨的阿里。







奇虎本意是做论坛搜索，搜索之外还做了针对大众点评的无忧城市
 
http://51city.com

 ，以及针对酷讯的火车票搜索，还收购了一个SP团队，做无线业务。连着中国供应商，周鸿祎麾下的业务体系涉入五六个领域。所以一开始就有300人，融了2000万美金。



360安全卫士在2005年时完全不在周鸿祎的视野当中，他看重的是已经被证明了的大市场：搜索。当时奇虎想做个插件，用来推广搜索，但当时浏览器上已经插满了各种插件，推广没效果。于是就想做一个“流氓克星”，先把那些插件干掉，再推奇虎搜索插件。流氓克星就是360的前身，缘起就是为推广搜索。但项目负责人做了2个月后离职。



当时傅盛接手了这个项目。做了两个决定，第一，把流氓克星改名成360安全卫士，叫“360”是因为自己生于3月6日，小时候父母的厂叫无线电三六厂，身份证前3位是360，还有也喜欢玩Xbox360;第二，停止跟电信的捆绑合作推广，转而走改进产品赢得口碑的路线。在整个业务线上，360被定位成“口碑项目”，当时有三原则：1.不求商业利益。2.开放源代码。3.任何时候都可交给第三方运营。此时360团队算上傅盛只有4个人。



但现实跟预期截然相反。在速胜的思路下，奇虎有200人做搜索，每月推广费用上百万。到2006年底，第一笔2000万美金的融资就快花完了。奇虎搜索没有起色。而360在低调中成长。傅盛连续给360增加漏洞修复、查杀木马、装机必备、体检等功能。2006年底，每天安装量20万，而这时360整个团队只有10人。2007年中的每天新安装量已经达到了40多万，总安装量有几千万。



06年底，也就是第一笔融资快花光并且360有大进展的时候，周鸿祎要调傅盛去做搜索，把360交给大学同学，后来的奇虎CTO石晓虹接手。傅盛答应了。一个月了解后，傅盛认为奇虎搜索的问题是心态浮躁和精力分散。200人的团队，要做十来个垂直搜索，比如火车票，衣食住行，BBS，博客。但分摊到每个搜索的人很少，不能深入。傅盛建议：把搜索栏目砍到一个。老周不同意。



这个时候360出了些问题。周鸿祎担心搜索和360两条线都败了，于是调傅盛重回360。之后大半年，傅盛开始大举找人加盟。当时懂网络安全的人少，360也没这方面的积累，技术人员还看不起360，认为没有技术含量。傅盛只能在论坛上求人才，自己出差到海南和南京跟人谈。有个高手，说住房困难要跟借几千块。傅盛自己掏钱借给了这个从没见过面的人。当时傅盛给周鸿祎写了封邮件《360到了最危险的时刻》，阐述团队跟不上产品的快速增长。



奇虎搜索依然无解。起初，
 
http://qihoo.com

 每天的PV有2亿，这成为第二轮融资2000万美金的资本。但这是通过大量推广买来的流量。尤其是一些奇奇怪怪的图片库，让用户一张一张的不停点击，使得人均PV上百，实际UV只有200万。等第二轮融资到位后，周鸿祎改变策略，缩减推广投入，砍流量。直接后果是
 
http://qihoo.com

 每天PV从1亿直线跌到100万。奇虎搜索没有竞争力。



另一个事实却是，在没有推广和周鸿祎基本不关注的情况下，360安全卫士在2008年突破一亿用户。傅盛说：360不被关注，所以保证了我们有稳定成长的环境。但即使到2007年，360在奇虎体系里仍无足够重视。360团队的股票和工资是同级别的搜索员工的一半。周鸿祎说要砍项目，“360这样的口碑项目砍掉也没什么”。傅盛用“事在人为，有用户自然会成为战略项目”来激励团队和自己。这就形成相对独立的团队氛围，为之后被定义成“独立小王国”埋下隐患。



2007年底傅盛定下211工程，其中一个1是2008年360完成1亿收入。当时很多人都不太信，也包括周鸿祎。在九华山庄的温泉里，周对傅说：如果真完成了，那明年请你去日本泡温泉。当时空中网CEO王雷雷看到360快速普及，就给周鸿祎说过，别做搜索，全力做360。但周没下决心。



真正刺激周鸿祎令其改变态度的，是陈一舟。在当时的业界，周和陈两个人地位并立，都属于二次创业，却不太被看好。但08年4月千橡以SNS概念融资4亿美金。当时周鸿祎打了个很长的电话给傅盛：只要集中力量做好一件事情就能成大事。从当时开始，周鸿祎决心放弃三年未成的搜索，全力做360。



不过，正是周鸿祎的彻底转变，开始把傅盛架到了一个关键且险要的位置上。最早时，搜索即奇虎;后来，搜索+360即奇虎;现在，360即奇虎。傅盛的位置悬了。



在后来两个人各种恩怨情仇在网上争论这就不说了，但正是将360安全卫士做成这一件事情，就足以让傅盛功成名就，后来傅盛从360正式离职并且拿到20万股股票的条件是，要跟奇虎签订一个严苛的离职协议：第一，18个月内不能做任何跟奇虎有竞争的产品，包括安全和搜索。第二，不能加入跟奇虎有竞争的公司，包括当时几乎所有主流互联网公司。第三，傅盛创业的公司不能接受奇虎员工。第四，永远不能公开讲不利于奇虎公司的话。为什么签这个协议?傅盛说了两个理由，第一是息事宁人，赶紧完事走人。第二，当时齐向东告诉他，协议就是个过场，只要你半年内不做安全，就什么事都没有。傅盛信了。



但就在傅盛接受经纬创投的邀请去做投资副总裁时，就是如此。







闫石，想了解他们的八卦你问我就好了，何必提问捏~~







地址如下：
 
傅盛口述奇虎360历史：我不是林彪
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你为什么从百度离职？











 vicissitudes
 ,
 
http://weibo.com/tudesviciss









一个快呆了七年的公司，想说点什么，不匿了。








06年末水木投了一份简历，被某人一顿面，然后第二天就说来实习吧，就这样进来了。




08年硕士毕业的时候没有去argue offer上寒碜的薪水，没有去怨念户口，都准备在清华签自主择业声明之类的了，突然收到一封信说可解决户口了blabla，然后被hr号称是第一例户口砸给了文科生。




然后是几年的急速上升，职称也好，薪酬也罢；然后是坎坷，然后是因为一个极其特殊的理由边缘化，怀孕生子各种混日子熬出来。




离职那天，一种复杂交织感觉的袭来，所有的东西似乎在正负相抵，既不怨念也不热爱。








作为一个大公司，好的坏的都会太多，百度不是最好的，也不是最差的，总体对于员工还是一个好企业。人总归是良莠不齐的，管理的各种手段也是双刃剑。








我想谈的，只是关于pm的成长。








在我入职的时候，俞军尚未升任副总裁拥有自己的办公室，工位区间时常回荡的是三个男人有关产品讨论争执的声音：云丰的声音大、边江的声音厚重、俞军的声线奇特。虽然只是他们三个人的场域，但作为一个小实习生，真心喜欢这样的氛围。我也会经常在工作的特定任务之外，长篇大论的跟领导交流想法。那时候，百度的产品系对自己的评价甚高。








而后几年，俞军走了、边江走了，梦秋来了，云丰搬自己办公室去了。梦秋来了后才真心意识到何谓管理，然后是各种管理的training。








然后发现，外部对百度的pm评价开始越来越低。低得让百度自己人都未必想的透原因。




我也感觉自己成长的非常慢了，然后直接上级总是说，去找云丰1on1吧，去寻求更好的指导吧。








而直到后来才顿悟的是，pm的成长，也许前期与你遇见什么样的导师有关，而后，有关事情。




最幸福的是有个事情足够挑战、让你折腾。而百度，总是在强调培训机制、指导人梯队，而越来越自上而下的战略布局和资源管控机制，越来越精分的组织分工、越来越规范的层级汇报，把一个个空间限得越来越死。看似有无穷的事情都可提升功力，却越来越陷入无关紧要的细节。




而所谓的管理之道无它，为了一个团队更好的成事，什么路径不能走呢，人是灵活的，陷入框框的着魔式管理是非常可怕的。








知乎上有人会谈及百度的老pm多么多么牛，而后的pm整体水平多么弱。也许有招人标准的作用，但更多是空间啊。以致我在下一家公司招到优秀的有几年经验的下属的时候反会说：也许将来是你来让我学习，我能做的是努力帮你创造够你成长的空间。








互联网是残酷的，只靠所谓的产品方法论是经不起沧海桑田的洗涤的。而固有的思维模式却往往成为迈向新领域的障碍。如果不努力的革新自己，没有永远牛的产品经理。




在新的事情处在新的位置上，我会回过头来觉得奇怪的是，居然过去好多年的产品生涯都没有教会我节奏，而现在节奏是何等的重要。之前看到微博上的边江说，突然觉得自己完全不懂怎么做产品，若有一天有这样的体验，我会觉得很幸福。








若时光倒流，我还是会有很大可能愿意选择当年的百度，然后在一个更早的时机离开。




所谓安稳，既然选择了互联网圈，都是虚幻的。而所谓物质，不妨有一定的钝感，错过的一定是小的，市场最终会回报你的能力和经历。




赞同：136





评论：15









「小小米卡」到底叫什么名字？有哪些爆料？











 匿名用户








@张向东：




用别人的作品来证明自己的能力。这是@小小米卡 Brian Lee的第一个故事。




@小小米卡 Brian Lee 为什么把你微薄上关于Mika mobile的内容都删除了？以前你不是经常说他是你投资的吗？手段不错啊，要卖一个和你没关系的公司给我。




@小小米卡 Brian Lee，给你们团队的现金、股票、期权，你都要求自己分配，可是你最后没有给任何一个人。我每次试图代表公司和你的团队谈分配，你就哭一次，说我不信任你。你的眼泪可真是说来就来啊。




自揭伤疤，并非易事。我也知道，在公共平台上道出家丑，对公司、对我个人，都有损伤。但我决意如此，并非泄愤，或是一时气盛，我不想让Brian Lee 李幸福 @小小米卡这个骗子继续祸害。他不出来认错，就不要想在互联网领域现身，无论中国、英国、美国，还是新加坡。请大家留意之前微博及评论。




@小小米卡 Brian Lee 李幸福，那请回答以下问题：1、你不是骗子，用来获得我们投资纤炫的专利为什么不存在？2、你不是骗子，为什么要试图让我们投资和你毫无关联的MIKA MOBILE？3、你不是骗子，为什么要伪造期权文件给同事？4、你不是骗子，为什么要剽窃作品来伪装自己？








以下是观众点评：




dicky那点事：看完整整20页的评论终于知道：这家伙先在英国骗摩托罗拉，然后偷一大堆UI库、产品demo回国拉风险投资，最终被3G门户投资，做了GO浏览器、而后转去做3G旗下一个移动游戏团队的游戏。但是，最重要的是，原来他骗了所有团队的期权、股份。而且待遇很低，福利很差。所以期权神马的不重要，到手的才是真的。








以下是具体评论：




@淡定不来的野猫




把女同事叫进办公室给人家画像，几个小时p也没画出来，有木有！ 和女同事说自己性无能，有木有！ 半夜给女同事发骚扰短信，有木有！




“小小米卡”的微博上经常会发出一些“自己”的大作，包括画作和美食等等，不过我倒是很疑惑，为何这些图片看起来都很眼熟呢？不久前终于发现了这个秘密，分享出来博大家一乐，只是不知道这些被剽窃了作品的原作者会作何感想～




用污秽恶毒的言语辱骂员工（f**k you，*屁 眼 之类），有木有！ 骗诱女下属，事后把人裁掉，有木有！ 把创业的老员工一个个裁掉，有木有！ 让员工作假数据欺骗母公司领导，有木有！ 将mika mobile说成是自己的公司，有木有！




故意拉断小提琴弦嫁祸给同事 （可怜那个被骂哭得死去活来的女孩，最后也没明白为何琴会坏~孩子，那天无论是谁拿着那个琴箱，琴都是要坏的。） 强迫员工加班，弄的员工疾病缠身，有木有！




他还有更多更绝的故事， 用假期权欺骗员工加盟，有木有！ 欺骗大家说百度要用1.2亿美金收购公司，有木有！ 把公司卖了却不告诉大家，有木有！ 屏蔽了所有母公司发给大家的邮件，有木有！ 禁止员工和母公司的同事来往，有木有！ 私吞了所有母公司发给团队的股票期权，有木有！








@大佳佳-




还有，说自己27岁在新加坡破产过一次，事情大概是：回到新加坡开了间公司，新加坡淡马锡银行给他这公司做的风投．CEO是他请的新加坡当时德高望重的圈内老人，公司财务请得是他在剑桥的同学，后来他和同学串通洗黑钱，想把公司卖给一个美国公司，但美国公司去新加坡作财务审计，而他当时出差了．．．．




后来美国公司发现了他们洗黑钱的内幕，由此，新加坡大小媒体，街头报纸，到处充斥着他brian的大照片和大新闻！！后来他从新加坡东海岸走到西海岸，一度想自杀，早上醒来，发觉自己还躺在沙滩上．（我很纳闷，为神马涨潮的时候他不知道！？）








刚才看到评论里有人说他不会拉小提琴，我可以负责的说，brain不仅不会拉小提琴，同时他也不会画画，以前发在微博上的那些作品都是别人的．有一次发了一张国画的公鸡，说是自己学了一个多月的成果，吹牛逼呢！要都这样，还要艺术类院校作甚？人家学N年的基本功，您一个月就掌握了，天才啊！








brian说自己是私生子，说他亲爹是香港三大富豪之一，后来同事们揣测，香港前三姓李的只有李兆基了．他会买每一期的香港八卦杂志，说自己要看看＂家里＂的事．后来当李兆基的儿媳徐子淇生二胎那段时间，各大媒体都在报到．brian立马把自己的情绪搞得很低落．有一次给他的员工大半夜的打电话，号称要自杀




关于私生子的问题，他说自己的养父母是韩国人，自己在新加坡长到八岁时便被养父母送到英国上学，全日制寄宿的英国皇家男校．还特意强调了那是培养英国现任部长和外交大臣的名校．关于受教育问题，他说自己是剑桥经济系毕业，但同时又会和其他人说自己是牛津毕业．丫真牛逼啊！！！








我再爆料個，聽同事說的，他曾經在英國那家公司時，有個做技術的小孩不幸招惹了他，結果他在那小孩電腦裡裝了監控軟件，但那小孩在MSN上和朋友抱怨老闆時，他把聊天記錄全部整理好遞給老闆。結果那小孩被開了。








brian曾經罵同事聲音大到快遞小孩嚇的都不敢進來，每次罵人就像瘋子一樣，完全沒有控制力！








我们的公司邮箱里曾经都收到过他转发沈南鹏发给他的邮件，还有沈南鹏周末请他去家里吃饭神马的








还有一逗事儿，骗子曾经说，他在新加坡做童军的时候，在热带雨林里走啊走，后来站岗时下了一场雷雨，他被雷劈了，很久后醒来，发觉自己不一样了．．．．．我们问怎么不一样了？他回道：现在每天不睡觉或者只睡两三个小时就够了．（这个段子的起因就是，他让大家没日没夜的加班，我们困了，他不困是为何




人都是血肉之躯，您觉得可能吗？！白天睡大觉，睡够了，临下班的时候来公司祸害我们不让我们走．．有一次我原本要去听JAZZ，晚上七点的演出，我很二的在MSN签名上写了一句．结果，他到了六点快下班的时候告诉我还有好多活要做，我没辙留下来干活，到了11点多告诉我，你可以去听JAZZ了．








@快乐1加2:








从本世纪头几年开始吧，那个时候摩托罗拉还很牛逼，A768还是经典，上面有一款很牛逼的软件叫piscel，几百k的小软件居然能在手机上看pdf，word等。@小小米卡 就代表这个英国小公司来跟摩托罗拉谈合作，这家伙就伪造了一堆他们公司的什么独家授权书之类的证书，签下了摩托的大单。事情刚刚开始..........




很快，摩托的负责合作的主管发现了问题，威胁要求@小小米卡 解除合作，他很快通过收买摩托内部员工，从那个主管电脑里偷出了他内幕交易和虚假报销的证据，然后搞到摩托上层去了，这个主管很快被开除并追责，只好逃亡加拿大，@小小米卡 大获全胜。摩托的老人们应该知道这个事情的，可以出来八更细点哦








3g门户掏钱成立纤炫后，招兵买马当然不容易的，需要“包装”，然后逢人便说他融到了大笔钱，一开始是说800万美金，后来觉得不过瘾，没过几天就改成1250万了，有零有整哦，并且是idg和红杉沈南鹏投的，沈很欣赏他云云。另外就是靠给应聘者看demo，有一个很好玩的事情




：一哥们去面试，玩了对他的推荐人评论到，怎么是家做传销的公司啊，从头到尾都是他在推销自己产品，根本就不考察应试者的能力，遂拒之。其实这哥们要求有些高，brian根本不懂技术，你要他怎么考察你呢？








继续开八，话说2009年10月左右，GO浏览器上线后反应还可以，3g门户开始发股票期权现金之类了，就是@张向东 喊冤的事情，然他brian高兴的情不自禁，开始跟团队吹嘘说马化腾要收购团队，并煞有介事的伪造了一份收购要约协议，英文版的哦，不过可惜的是数学不好，据看过的同学说股份和金额怎么算都对不上




接着就是召开全员大会，说要卖给腾讯了，6000万$，人人有份哦。。。。。。不过第二天，一个来自百脑汇某柜台的18岁的小伙计提出了辞呈，原因无它，太假，被人骗没意思。接下来继续高潮，过两天又说，他耍了点小手段，让ponyma又增加到9000万$的报价了，不过他不想卖，觉得要自己上市。再过几天。








这回轮到李彦宏了，brian说他跟robin讲，pony要9000万收购，你买不买，robin说那我出1.2亿。呵呵，是不是觉得很像某个经典的案例。苦逼的程序员们虽然傻但也不至于傻到这地步的，这下也怒了，5个核心技术要求兑现期权那张白纸.....




接下来发生了什么呢？@张向东 心里应该很清楚了，不过那件事情居然在你们的联合之下压了下去，最终倒霉的还不是你们？几千万投入打水漂，最重要的两年时间被耽误了，还有那送出去的股票怎么样才能拿回来？再花200万新币去赎吗？代价太大了吧








说说人人网的tony吧，这倒霉孩子。2010初的时候，brian想去跟人人网合作，但刚上任的vp@吴疆infi 并不看好他，他就开始挑唆客户端研发的经理tony去挑战老板，妄图上位。tony跟随@陈一舟 6年了啊，而且知道人人网快上市了，还敢这么干，真是弱智无底线啊结果可想而知，tony走人，什么期权都没有，白白辛苦6年，呵呵。更悲催的是，这一出来吧没地方去，brian曾经许诺的种种好处自然也没有，于是怎么也想不清楚自己当时为啥被猪油蒙了心，只好天天念叨，“我真傻，真的。。。”








这么快就八到赶走创始人了,那我就把这个前因后果也顺带交待一下.前面不是说到brian在英国的公司呆不下去了吗?就带着taoyegang,ted和那堆demo来到中国,忽悠了一下3g门户以及众多VC,比较有名的是IDGVC的张震和经纬创投的@经纬张颖 吧.(1月16日 23:04)




好戏开锣,brian充当导演和主角,tao充当副导演和男二号,ted就是个跑龙套的,不过他自己还不觉得,原因后面细表.开始通过ted找到一些摩托腾迅的同学朋友,然后朋友带朋友,建起了团队,在这帮苦逼的玩命之下,半年内GO浏览器上线了.....




其实不说别的,光就ted对纤炫的贡献来说,没有他就不会有什么GO浏览器,不过@张向东 邓裕强也就不会吃这么大个亏了。就凭那个那个垃圾曙光ＵＩ引擎？做做鱼池ＤＥＭＯ也就差不多了，说到这个ＵＩ引擎和鱼池ＤＥＭＯ，真想笑啊，张向东邓裕强是不是恨得牙痒痒的呢，呵呵




继续八ｔｅｄ为何被赶走吧，其实从一开始就被人当龙套了，机密的事项都是背着他进行的，甚至很长一段时间ｔｅｄ都以为真的是红杉和ＩＤＧ投资了呢。所以现金股票到手后首先要被干掉的是谁不就很清楚了




干掉的方式就是前面哥们八的那样子了，其实手段更加无耻些，居然在ｔｅｄ走的时候还要开欢送会，逼着ｔｅｄ澄清是自愿走人。至于作为创始人的股份则不再承认了，呵呵，又一个拿了白条的




不过ｔｅｄ的白条应该是有效的，完全可以把ｂｒｉａｎ送进监狱，@张向东 不妨关注一下这张白条，用处大大的啊，哈哈








@何振宇：




@小小米卡 小时候有自闭症，伊顿公学毕业，剑桥学医出身，合格医生，曾供职于高盛，会英法日等八种语言，有画廊且画工颇精，爱玩机器人，也会编程，与人合作针对ARM图形引擎ePage研发的eFIF，获得了13项专利，还在英国投资成立实力非常强的移动游戏团队Mika Mobile……不知道这里面有多少真、多少假。








@周_梁：




回复@大佳佳-:这个在影响深刻，前年年会，轮到他表演时，琴弦段了，我当时非常纳闷，这种情况出现太诡异了，而且是没拆的琴箱，但没往心里想，又联想到他拙劣的魔术，全是假的








@goweather:




回复@姜洋peter:我觉得，应该都是“虚构函数”。跟他一年半。每天都有一个关于他的传奇经历；就光逛去年2011-8、9月份前妻法国自杀就好几版本。跟我说是“她后来的老公对她不好，跳楼自杀了，他说那时很痛苦差点一命呜呼了；和另外一个人说马路上车撞死，非自杀；








@wen-ran：




回复@Jianc说: 他的口头禅：哇塞、我靠、你弱智啊、你有病啊、他妈的（新加坡版普通话）。。。。。。跟疯子一样在办公室呜嗷乱叫！为了逼我们走曾经还让我们的小网管偷偷拔掉我的网线「悲催」谁也不是傻子，自己电脑掉线了不知道吗？








@熊振宇的微博：




回复@邓永强:酷！纤炫是我以前的公司，我很悲催地被@小小米卡 拿假股份给忽悠了 等着3G @张向东 @邓裕强 用法律手段讨回公道。早点和你联系，让你帮着分析分析就不会被骗了。








@吊er啷当：




brian在公开的信里面提到了“自愿加班”，还说“员工得到了他们想要的”，都是屁话。他承认了公司浏览器部门业务暂停，转到游戏方面，但是对原浏览器部门的人一分都没有补偿！！！就辞退！！！








这种时刻，作为纤炫媒体的老员工怎么能不上来说几句。brian不只没有给老员工期权和股票，还用下三滥的手段把公司骨干员工撵走，最为不值的是GO浏览器服务器端的负责人都被他骂走的，因为一点点很小的失误，其实都算不上失误了，就把ted骂了4个小时！！整整4个小时！之后员工呆不下去才辞职的。








@大菠萝快乐：




回复@--Kaca--:其实画画的事情实在太假了，团队里是没几个人信的，但是可能大家觉得这些是小事儿可以容忍，所以也不愿轻易拆穿这种小骗局。这里面有人或故意，或被迫，或由于利益关系，或由于个人关系，或由于善心待人，或由于真心做事，都不愿意拆穿各种已知的骗局，所以我们每个人也都有点儿责任。








@shengshaojun：




当初所谓“9000万美元收购“的事情，让我们“保密”。加班无加班费，Brian申明的说法，每周工作70小时属实，但无加班费。这样“自愿加班”都想哪天分到股票。但最后除了股东，其他团队成员都没有。向东的微薄暴出，才知道股票这回事。我自愿离职的，无资格获得股票，只是想替坚持到最后的团队成员说话




事主的照片：





http://news.soqi.cn/uploadfile/2011/1111/20111111101229325.jpg









事主本人的回应：





http://ww2.sinaimg.cn/large/6358b743gw1dp4ccpnp1qj.jpg
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李安拍摄《少年派的奇幻漂流》时其特效团队是否受到不公正待遇？











 胡行知
 ,
 
ISTJ 幕后人员









不公正待遇言过了些，谁敢对美国工人＂不公正待遇＂？我所了解到的是李安前后言论不一致，前面说要给特效人员加工资，后面又说特效贵，结果得罪了许多vfx的人。




以下是我在网上碰到的一个在海外从事相关工作的华人对此事件的评价：




本文转载于
 
http://blog.renren.com/blog/222360646/896328388





















首先，我的背景是一位在london soho工作的vfx artist，虽然不在美国，但是我们同样做好莱坞的电影，并且在制作过程中一直是合作，所以我对业内事情比较了解。还有，我签证很快到期，回国也不太打算做电影，所以其实不管我屁事，但是看到全世界人名如此激动，我还是想写一篇日志让大家闲来看看




首先，华人导演李安这次的少年派真的是一部很不错的电影，很棒的票房，很棒的特效，从任何角度来说都应该很成功，特别是特效上，老虎和动物还有海洋真的做的无可挑剔，也极具美感，但是做了这么优秀特效的rhythm&hues studio尽然突然宣布倒闭，这个和之前的DD不同，DD是因为上市以后的资本运作，但是rhythm&hues据对是因为财政问题，之前我参与snow white（这次奥斯卡提名的那部）的时候，我以前的公司是和rhythm&hues合作的，可以说，他们做了非常伟大的工作，白雪公主与猎人里面的7个小矮人的头都是合成的，让我十分震惊，理论上来说，他们拿下了大部分少年派的镜头，应该是很大一笔钱，为何会破产呢？我个人认为有几大原因，他们花了太多的钱在R&D上为了做写实的老虎，第二就是美国VFX artist工资较高，第三就是制作方压低价格。之所以这次所有vfx artist会暴动，这个R&H公司只是个导火索，因为电影从导演制片到演员都有分成，而特效公司毫无分成，如果这是一部普通的情感电影，这还说得过去，如果是像变形精钢这样的电影，特效是应该有分成的，从各种角度来看，少年派都是特效电影，加上演员基本就是个位数，没了特效，这部电影什么都不是，所以行业定律引起了大家的强烈不满，为什么特效这么不引起重视，在70-90年代，美国特效一直是一个高收入收到尊重的行业，但是随着发展竟然演变到这个地步，为了表示抗议，facebook上所有的vfx artsit把头像换成绿屏表示抗议








如果光是破产了也不会引起这么大的骚动，也不会这么多人黑李安，其实李安也做了好人，在之前的VES颁奖上，李安建议把奖金提高3倍来付给倒闭的R&H，但是之后再奥斯卡的采访中，李安说了感觉现在特效太贵了，引起了公愤，加上这次奥斯卡现场，有400多名vfx artist堵在门口抗议，其实一部电影花几千万特效的确不便宜，但是如果你真心了解这个过程，会发现，他值这个价格，如果你不在乎质量，100w都能做，找中国就成~~获奖的vfx supervisor怕被黑，所以获奖感言提到了R&H公司，但是刚没说几句，被掐掉了，完蛋了，这可是奥斯卡获奖感言，这个事情爆发了，所有的vfx artist觉得被侮辱了，就产生了这次网络上大规模的抗议，尤其针对李安。




有一点得强调，就是美国特效到底有多厉害，这么说吧，你在london 工作5-10年才能申请美国公司，国人想直接去美国工作简直是做梦，我承认国内画画高手多，画画好是最没有用的。所以我想说的是，美国公司的水平除了澳洲的weta，总体实力远超其他国家，这就意味着，美国倒了，还没起步的中国就更不会有发展了，不过中国人也不在乎质量，商业运作在中国才是首要。




大概故事就这样，至于个人相反我就不说了，只想简单说几点，这个行业算是个收入偏上的行业，但是远远低于做前期的，就我现在的薪资勉强够活，第二，做vfx这个门槛太高了，不是话插画做网页那么简单，这是一个艺术和技术相容的职业，不是说会用3d和maya你就是做特效的了，所学软件多到可怕，如果你英语不够好，人又在国内有网络封锁，基本上很难学到东西，入行以后发现，行业知识保护更是厉害，你能在外面看到的教程基本上都是最最皮毛的，真正的门道都要进公司学。第三，我干第一年的时候两部电影上映，total recall国内上映，我的爸妈朋友，女友没有人去看，我这才意识到，在别人眼里幕后工作者只是技工，所以我现在即使做了钢铁侠，也真心觉得只是一份工作而已。




好了，大家看看乐乐，微博上已经有国内电影人和我吵架了，认真就没必要了




























后来今年1月中旬去台湾，问了几个台湾的朋友，他们说该电影是在台中某一个修改过的停机坪里挖了个大水池拍的，老虎交给了美国人，但是某些场景的原画则交给了台湾的某个美术学院......




至于本文的作者，我问他回国后打算干啥，他说开个炸鸡店，这么好的工作经历开炸鸡店是不是有些白瞎了......




最后补张作者图：僵尸世界大战
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马云与马化腾是否将成为银行家和通信运营商？











 Teresa Tan
 ,
 
外资银行狗









谢邀。忙了一周，终于得空，来简单说一下。




对马化腾不了解，来详细说一下马云这边。这个问题其实应该这样来明确一下，就是“非传统竞争对手阿里贷是否最后能取代银行传统供应链融资”。我个人认为阿里贷最后不可能取代银行传统供应链融资，但是阿里贷会给银行很多启示，可以做出很多金融创新，和银行共同分食市场。




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




关于供应链融资，简单解释一下，因为供应链融资已经成为银行的一个相对独立的业务门类。供应链融资的理论基础来源于巴塞尔协议。是的，你们没看错，就是那个让广大银行员工恨得牙痒痒的巴塞尔协议，自从要考核资本充足率之后，紧随其后的存贷比，头寸各种乱七八糟的考虑让广大客户经理为存款操透了心。题外话回来，2004年的巴塞尔协议提出了一个新名词—商品融资（Commodity finance），商品融资的定义是“指在商品交易中，运用结构性短期融资工具，基于商品交易（如原油，金属，谷物等）中的存货，预付款，应收帐款等资产的融资。贸易融资中的借款人，除了商品销售收入可作为还款来源外，没有任何其他生产经营活动，在资产负债表上没有实质的资产，没有独立的还款能力。”基于这个理论，深圳发展银行出版的《供应链金融》一书中将该业务描述为“供应链金融是指，对供应链内部的交易结构进行分析的基础上，运用自偿性贸易融资的信贷模型，并引入核心企业，物流监管公司，资金流导引工具等新的风险控制变量，对供应链的不同节点提供封闭的授信支持及其他结算，理财等综合金融服务。




这里面的几个关键词我先提出来，稍后的解释中会围绕着几个词进行分析。关键词：商品交易，存货，预付款，应收帐款。




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




接下来说一下我所了解的阿里贷。阿里贷是一款针对微小、小型企业的一款无需任何抵押、无需任何担保的纯信用贷款产品。贷款额度2-100万元，期限12个月，贷款形式为循环贷+固定贷。循环贷类似于信用卡模式，不提款不计息，固定贷则一次性发放和银行贷款一样，可以等同于房贷还款方式来还款。日利率万分之五左右，单利计息。这里不针对还款做过多讨论，只针对放款进行讨论。阿里贷要求申请者可以是企业也可以是个体工商户，但必须是阿里巴巴中国站会员（或曾经是阿里巴巴诚信通会员）或者中国供应商会员，工商注册地在上海、北京、天津、浙江省、山东省、江苏省、广东省，且注册时间满1年，近12个月总销售额不小于100万元。




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




阿里贷成立至2012年8月时，两年共计发放贷款280亿元，但是每笔贷款均只有几十万甚至更少，从体量上来看，随便哪个银行都甩阿里贷几条长安街，根本不会对市场造成更多影响。同时阿里贷虽然审批简化门槛低，可是利率比银行同期贷款利率可要高多了。




那为什么阿里贷会在市场上掀起一股比较大的风波？我觉得主要原因还是在阿里贷针对的那一特定类型的企业—中小微型企业，还有一条则是很重要的免于抵押和担保。




我所在的银行所定义的中小企业，是指年销售收入在1000万元以下的企业，而且这类企业基本上很多是不满足银行贷款条件的，即使有少量的满足银行贷款条件的，也必须要提供相应的担保或者抵押。尽管银行会有一些面向小企业主和个体工商户的小额贷款，但基本上还是要要求抵押，同时其贷款所承担的利息和费用加起来不会比阿里贷低，所以对这部分企业来讲，阿里贷是一个非常好的选择。但是，这些都不是我看好阿里贷的原因，我看好它的原因还是在于无抵押和无担保。




那么为什么阿里贷可以做到无抵押和无担保。让我们回到之前提到的“供应链金融”和“商品融资”的那几个关键词。商品交易，存货，预付款，应收帐款，除了商品销售收入外没有还款来源。在对比阿里贷所针对的企业，你就会明白，是的，阿里贷完全做到了商品融资的精髓，纵使规模很小，产品有限，但是他们超越了银行，做到了银行做不到的事情。




事实上，在很长一段时间，生产厂商和大型零售商都在经营影子银行业务，这些买方企业利用供应商赊账和定期结帐的规则（这就是回款周期）经营影子银行。第一种方式是如果要先于结算期拿到货款，必须扣除点数（像不像银行的银承汇票贴现），另一种则是直接提供贷款并按时间计息，如果到期不能归还贷款，则结算时扣除贷款本息。这些信贷业务的特点均为以买方企业的交易为依托，范围仅限于买方企业的交易对手，但其交易本质是符合“商品融资”之定义的。




同样的阿里贷，由于其技术层面上的先天优势，可以让其即时掌握企业的各类信息，并利用数据挖掘，对企业风险进行精准判断。由于阿里巴巴本很是企业信贷的提供者，同时也是企业做交易的平台，这种双重身份可以让他在进行风险识别的时候将重点放在企业的交易本身上去，包括交易对手，销售收入，贸易背景等，而不用像银行一样过多的考虑企业的资信实力和历史信用。所以阿里贷本身是借鉴了“商品融资”对贷款的定义，结合自己的先天优势，利用企业的真实贸易，将销售款项作为企业还款的来源，真正的提供信用贷款，对金融市场是一种很重要的补充。但是由于其体量规模限制，不可能对银行产生重大影响，但银行贸易融资部门均应该借鉴这种模式，去做到纯粹的贸易融资，而不仅仅是将贸易融资作为另外一种担保手段来控制风险。
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刘强东有哪些不为人知的故事？











 许晓
 ,
 
twitter id @butrrr / 雪山爱好者









8月14日“电商大战”之后，我采访了刘强东。为了搞清楚他是个什么样的人，我还去了一趟江苏宿迁，和他童年好友聊天，探访了他读过的高中（如今已经被一所什么私立学校占据，主校搬到了市郊），最后写了《与刘强东发小在乡村咖啡馆聊天》（
 
http://weibo.com/1043325954/z5V3ObkyF

 ），发表在11月号的《人物》杂志。








关于刘强东，还有哪些好玩的小故事？答案是还有很多。








见到刘强东的那天是8月21日，他穿着非常普通的白色T恤，喝茶。办公室格局如图所示：


















在采访中，他多次提到自己根本不关注那些反面意见，无论是批评他或者是娱乐化（指小番茄）的解读。他说，不关心的原因有二，一，性格如此，二，他认为那些言论对消费者不可能形成引导，消费者不在乎何时上市，资金链是否断裂这些传言。








记者们还聊到刘强东在微博上提出的“皮鞋论”（他曾说：“从创业那一天起，我就从来没有准备重新穿上皮鞋！”），针对这个话题，他说他是一个“在可控风险下行事”的人，比如京东宣战，最坏的结果是什么情况，京东能否承受，是有考虑的，也就是说，他的“皮鞋”其实一直都穿着。当时我冒出一个念头，希望了解他的成长史，看看他在少年时代是否也追求可控风险下的冒险，这是我后来去宿迁的原因之一。








镜头拉回到当天。刘强东对待他不喜欢的话题有自己的应对方式。比如某报纸的女记者问他，政府部门干涉了这次的电商价格战，是哪个部门。刘强东不想回答这个问题，他做出一副要咳嗽的样子，也许是真的过敏不舒服，负责宣传的助理迅速递过纸巾，他擤了一下鼻子，咳了两声，把纸巾放回去，喝了口水，泰然自若地开始聊下一个问题。








他说自己不喜欢文学、哲学、人生意义的话题，不喜欢虚的思辨的东西，更崇尚实干。








这个思维方式，姑且不论真假，但和他对京东未来的规划确实能挂钩得起来。根据了解，苏宁对未来的规划并不止于电商，他们全力投入和IBM的合作，内部有4000人专门做这方面的工作，即用户数据挖掘。苏宁的远景期待是：深刻挖掘6000万用户的数据资料，提供人工智能式的家居解决方案。刘强东今天谈到对京东的未来期待：用户只需要按“下订单”这个按钮，后续的关联付费、运送、安装，一切事情都会完成，现在的购物体验刘强东觉得不够好，不够方便。这个可以视做刘强东式的“实干”式的思维方式吗？还是因为他早年在中关村摆柜台的经历，让他对用户需求产生了这样的判断？张近东其实也是一个喜欢在一线亲力亲为的人，但他在家电零售门店得到的对用户的感受，应该和中关村电子大厦里的顾客给刘强东的感受是不一样的。








他还一直强调“商业的本质”这个词。可惜没有说，他认为的“商业的本质”是什么。








他说他最近一直在看历届美国总统的演讲，他最喜欢的美国总统是罗斯福。








雷晓宇最后问，如果有一天你见到张近东，你们在电梯狭路相逢，你会和张近东说什么，你会问他什么。刘强东说：“我对他没什么可说的，顶多问个好”。








鉴于刘强东没有再安排进一步访问的时间，而我们《人物》杂志的报道又不可能满足于这种记者群访一小时的答案，我去了一趟江苏宿迁，准确说是宿迁市宿豫区来龙镇花园村（原名长安村）。我在那里找到了重要采访对象李江，他跟我说了一些关于他们相识的故事。








他们的家族都曾行船为生，做湖面上的生意。1958年，骆马湖兴建水库，两家人在同一个时间被迁居到来龙镇长安村，后来，两个孩子都就读于长安小学，再往后，长安村被改名为花园村。这个村庄之所以被命名为“长安”，是因为它位处苏北平原，饱经战火。这里的人曾经只渴望安宁。








李江对我说了很多故事，包括刘强东从小第一次的商业活动，以及他所认识的刘强东前女友龚小京。龚小京对于刘强东而言太重要了，对于京东而言太重要了，她的名字就是“京东”的“京”字出处。在这对恋人分手之后，没有人采访得到龚小京，她的名字在网络上被误传为“罗小京”，是李江的讲述第一次为这个名字正名。李江记忆里的龚小京和春节紧密相关，那是北漂通常会带着爱人回家的时间，对于农村子弟而言，见父母也就是结婚的前奏。李江看到刘强东和龚小京的感情非常好，这个女性很能干，也非常强势，总之不是李江经常能接触到的那类女孩。李江对龚小京印象不错。








为了搞清楚刘强东曾经生活在什么环境，我又去了他的祖屋。邻居们正在大门紧锁的刘家门口打牌，他们提起刘强东在宿迁市内建设的京东客服呼叫中心，说村里很多年轻人在那工作。还说刘强东的父母早已不在老家居住，他们如今住在北京或是宿迁。探访这个乡村的那天，那里正在举办一场吹吹打打的农村葬礼，我看到刘强东先生的祖父安葬在乡村土路的一旁。小路一侧是河流，另一侧是稻田。收割的季节里，村民们无数次地穿行在这条土路上，为家庭带回收获。它也是村民们默认的长眠之所，从距离村庄几百米的地方开始，坟茔沿着土路顺次排布。








因为还是没有对刘强东进行补充访问，我和李江的谈话结果最终没有用新闻报道的方式呈现，它成为《与刘强东发小在乡村咖啡馆聊天（
 
http://weibo.com/1043325954/z5V3ObkyF

 ），讲述两个乡村青年以不同方式奋斗的故事。村党支部书记李江的故事并不是一个胜利者的故事，但他的故事对我而言一样有价值。幸运的是，我的主编也一样认同这个故事的价值，它最后以侧写的方式发表。








下面是几张图片，它们依次是：








1、来龙镇最繁华的一条商业街的入口。刘强东在这个小镇读初中。关于刘强东和该镇镇政府食堂的红烧肉的故事见侧写
 
http://weibo.com/1043325954/z5V3ObkyF















2、来龙镇目前还是用这个方式卖家用电器：


















3、刘强东的老家屋子：


















4、刘强东祖父安眠的地方：














5、刘强东让老同学李江帮他种植有机水稻和饲养鸡鸭的地方：
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兰亭集势和易宝（DX.com）这两家在线外贸公司的区别和特点是什么？











 Roy Li
 ,
 
微信公众号 mintshow 人生如戏









兰亭集势我写了一篇，引用一下：








从来没有一家公司的招股书我能看得比自己公司招股书都要认真仔细的，lightinthebox是第一家，如果我以后都不再如此人来疯的话，这应该也是最后一家了。因为曾经在很长的一段时间内，我和我的团队，我的合作伙伴与lightinthebox做着不同路数的外贸B2C，方向接近做法又不同，与其说竞争，还不如说利用（了解我的人都知道我这话的意思）。虽然在国内电商圈子里很低调，很多人不熟悉这家公司，但是这个以郭去疾带头的团队在同行中间长期以来都是扮演老大的角色，从一开始表现地就像一个赢家，这一点是我很佩服的。但是看了他们招股书后，才发现原来兰亭走的也是一条血路。








兰亭里面除去4名合伙人外，focus china 占6.8%的普通股股份，是徐小平位于英属维尔京的公司，天使阶段投资数目未知（应该很少），在该月份，也就是2008年10月的时候已经得到了策源的500万美金的A轮。这500万属于可转优先股，股息应该是在5-10%之间。策源在2009年6月追加了200万美金领投，并引入了GSR在series B认购了几乎等同策源A轮数量的股份，融资数量是900万美金。








2010年的10月，也就是公司成立2年的时候，策源领头，GSR追加资金，Trustbridge Partners和Banean Holdings进入，C轮融资数量总共达到了3000多万美金。这笔钱烧了两年，在10和11年两年净亏损加起来有4500万美元的样子，应该把这笔资金烧得差不多了。








于是乎，2012年3月的时候，兰亭发行了可转债，价格是800万美金，利息是12%（非复合利率）， 违约利息是15%（非复合利率）债主也是这一批投资人。随着此次IPO，这笔债打了个折扣转成了普通股，皆大欢喜。与此同时策源成了第一大股东，在IPO前占26.4%，第二大股东是GSR，20.6%。








郭去疾拥有51%的北京兰亭公司的股份，兰亭VIE的可变实体是深圳兰亭汇通公司。2011年兰亭220万美金收购上海欧酷后，因经营不善，计亏损190万美金，亏损部分计入了无形资产和商誉的损失里面。








可以说若此番不上市，兰亭必须得再找一个途径推自己一把，眼看即将打平，高回报的市场投放不能砍，2000万的现金储备够不够很难说，但是总的来说兰亭还是见到曙光了。








兰亭成立于2007年，到2008年的时候开始在开曼注册公司，郭去疾应该是2008年底或者2009年初辞职然后全职投入创业的，而此前他是在google给李开复做助理。此外还有3个合伙人，使用的是zen cart系统，主营外贸b2c，产品早期以电子产品为主，客单价和毛利都较低，后来经营婚纱等毛利较高的产品，公司最大的投入在市场方面。此次招股书上写2012年的全年营业额是2亿美金，毛利是8354万美金，市场投放是5341万美金。 这个投放能力很强，ROI也高，因为该年近75%的消费都是新用户带来的，所以投放的效果大约可以认为是每投1美金可以带来3美金的营业额。








如果说赶集网是靠SEO做起来的，兰亭集势则是靠SEM。早在几年前最早了解到这家公司的时候，我就认为这家公司的基因决定了日后其拥有的强大竞争力。郭去疾是海外背景加谷歌的经验，在公司的治理和战略上肯定领先那些沿海的竞争对手一大截。在兰亭集势稳步增长的黄金时间内，做外贸的公司都在玩中国式谋略，因为都没有风投，用钱的决策是飘忽不定的，互相之间使用各种手法进行攻击（兰亭也没能幸免，技术上来说zencart漏洞不少的，为了避免法律上的纠纷细节就不说了），跟供应链之间也是互相忽悠，全靠猜的，b2c永远不知道工厂有没有货，工厂也不知道你货款能押多久，每隔一阵都会闹脾气扣着不发货，这种长期的内耗把当时规模数十倍于兰亭的几个replica巨头都给做毛了，加上后来FBI的打击几乎死绝掉。








2010年和2011年兰亭全年亏损都超过了2000万美金，也就是过亿人民币，这段时间也是南方城市几个做b2c老板事业的转折点。我当时还在硅谷，记得每天都要skype和国内老板进行会议。那个时候中国贸易的倒挂早让奥巴马很不爽，一系列的政策上的搏斗的结果导致我们这些赚了快钱的都没赚头了，灰色资源带来的低成本的优势也都没了，随着replica的消退和正品市场的规范化，在2010年初还有一天20万美金的营业额，到了2012年初的时候每天只有零星的几十个单。








兰亭现在的主要对手应该是dx。dx这两年应该是往非规范市场走了，主打南美市场的贸易（西班牙语都上了）。对比兰亭来说
 
http://dx.com

 域名很好记，一直紧跟着兰亭后面稳居老二，dx的天使是薛蛮子，随着兰亭的上市，dx未来的路会怎样未可知。
















DX的创始人特别有意思，过些日子我会详细写篇DX的。
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为什么在赌场不准记牌？











 顾扯淡
 ,
 
我只是路过的文盲。。。









因为会亏钱




赌场不是不准记牌




而是不欢迎算牌的顾客玩21点，其他的老虎机轮盘百家乐你爱咋记咋记。












不欢迎你再来除了这个赌场也包括其他连锁赌场，这个规定听起来貌似很不讲道理，其实真要说起来也没什么问题，因为人家开门做生意的有权选择不接待你。这里涉及到一个成本和收益的问题，既然肯定会亏，而且是买定离手落子无悔，人家索性事先止损不和你玩也是合理的。




如果赌场没发现这个客人有问题是你赌场的事情，输了赌场要就要赔钱；同样的情况，赌场被你抓住作弊，他要求下次还来，你会去吗？








一般来说发现有算牌嫌疑的客人，都是至今为止你赢的可以让你拿走，再多给点都有，明确告诉你不欢迎你来，或者只让你玩轮盘百家乐之类的。下次再混进来玩21点可能就要被揍了。








记牌都是指21点




21点算牌主要就是算10，也就是10/J/Q/K，10剩的越多，对庄家不利、对玩家有利，根据还有多少张10来决定下注的多少。








但是这个比较难，所以简单版就是正负法，2，3，4，5，6都算＋1点，7，8，9算0点，10，J，Q，K，A算－1点，点数越高，对玩家越有利，对庄家越不利。








现在赌场通常是8副牌，前面说了算牌的方法，就是算10，通过+-点数来判断赢面。




有很详细的各种算法，简单的说就是8副牌，在0点时，庄家占0.5％的优势。到了1点，双方差不多扯平。平均点数升到2时，玩家就已经占0.5％的优势。








通常赌场不作弊情况下，算牌21点玩家能占到0.6~1.2%的优势，也就是说能赢取总下注量0.6%~1.2%的金钱。每次1.2%这个回报率很吓人了。








但是如果赌场用蜗牛洗牌机（用过的牌按某种算法插入到牌盒）就没法算了，荷官频繁的切牌也会降低算牌的优势，赌桌人越少越有利于算牌。不过现在的很多赌客看到用蜗牛洗牌机的21点桌子都不坐上去，赌场本身也很矛盾。
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星晨急便一夜倒闭是真的吗？具体是怎么回事？











 MJ勺子
 ,
 
必见辽阔之地









感谢三水邀请。









特别声明：此答案仅限知乎内部参考，请勿转载或分享在外部，谢谢！





目前，综合各方面消息来看，星晨急便倒下，已是事实，目前只是业务暂停，并没有发布官方通知。讲讲故事，暂不做事后点评。它不是“一夜倒闭”，但现在确实停止营业，相信真相会逐渐浮出水面！








星辰的创始人陈平先生，也是宅急送的创始人，起家于上世纪90年代初期，是中国第一代物流企业家，对行业的贡献非常之大，如果五年后开始撰写中国现代物流史，他和他创办的企业会占据一个很大的篇幅。








2008年下半年到 2009年初，在陈平主政宅急送的末期，企业内部危机四伏，短期内急速扩编，人事环境经年累月诡谲错乱，而早前华平投资承诺的数亿元资金因为经济危机、“商务部未批“等原因，被迫中止——就像釜底抽薪一样，急剧扩张的宅急送眼看着就要扯断最后一根筋……








陈氏三兄弟中，还有一位陈东升先生，泰康人寿、嘉德拍卖均在其掌控下，调集资金的能力非同一般。宅急送内部开始大洗牌，家族内部纷争之后，陈平被迫下台，愤然出走，此一阶段，核心人员大批跳槽，涌入电商、物流等企业。








09年3月前后，星晨急便成立。




而后，宅急送在半年多的动荡后，逐渐走出阴影，再次崛起。




而星晨急便也因阿里系牵头的注资，加上陈平的个人号召力，一时间颇具声势。








有数位朋友在星晨任职，09年末，其中一位辞职退出，问及原因，觉得“没谱”。




2010年间，星晨借助淘宝的体系，在某些省份，生意颇有起色。




星晨急便出大问题的征兆，早在节后便已显现，因其中几位高管是我朋友，此处不便细说。








去年年底，宣布与星晨合并的鑫飞鸿快递，是一家全国性的快递公司，按规模排位，应在第十名左右，主要势力在长三角，但总部却在快递总部云集的上海青浦区。鑫飞鸿创始人邓飞浪先生，是广东人，寡言温厚、待人平和，但在管理上缺乏思路和力度，一直依赖一位外部顾问和一个创业兄弟。他的管理方式，正是加盟制快递企业早期的普遍模式，较为落后。在内部顽疾难解时，我差点成为成为他们的最后一任CEO，现在想来，倒是有惊无险。








去年有国内巨鳄意图全资收购鑫飞鸿，但邓先生认为出价过低、条件严苛，无法给一众兄弟交代，拒绝了；而另一家投资机构的数亿资金，因为企业本身的财务混乱（不要惊讶，这是物流企业的通病），迟迟不能到位……所以才有了后来的“鑫-星”合并……








以个人对陈氏三兄弟的了解，此事还未结束，后续变数更多，给陈平先生一些祝福吧！








【关联阅读】





http://www.zhihu.com/question/20102161

 星晨急便发展不济的重要原因是什么？
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有哪些公司的招股书描述或信息令人印象深刻？











 weizhi pan
 ,
 
以写半衰期长的答案为目标









谢继新邀。




鄙人道行尚浅，看过的招股书不多，而且重点都集中在管理层讨论与分析（MD&A）和财务报表，印象深的不多，看到上面有FB的讨论，那我就稍微写一下GOOG吧，这个让人又爱又恨的公司。








谷歌的IPO，是一个经典案例，其独特的荷兰式拍卖，成为了不少商学院的案例教材（比如
 
Berkeley

 ，
 
Columbia

 ）。知乎上面对荷兰式拍卖有介绍，不过不是很详细。我稍微做点功课。








谷歌的S-1对auction process有详细的披露，其连接请
 
移步这里

 。








要抠细节的话，谷歌的IPO方式，不是纯粹意义上的荷兰式拍卖，而是一个修改荷兰式拍卖（modified Dutch auction），它还有一个商业化的名字，叫做OpenIPO。是
 
WR Hambrecht + Co

 的注册商标。








经典的荷兰式拍卖是这样的【1】，所有的买家公开自己能够承受的最高价和购买量，卖家把买单从高到低排序，然后算总需求量，当总需求量达到预计买的总量时，就以这最后一个竞标价作为所有订单的成交价。下图是NYT的示意图（转引自
 
Yair Livne @ Quora

 【2】）。














谷歌选择这种方式的原因，有两个【3】：





1. 更准确的价格发现。

 通过拍卖的方式，谷歌理论上（注意！）能够通过供求关系寻找到最优的价格。传统的承销商面对的需求曲线，不完全是市场的需求曲线，罗璞在
 
讨论

 荷兰式拍卖时就说过，传统的IPO，“就是你出价高，承销商未必会卖给你，因为配售的自主权在承销商手中，它完全可以把自己看好的股票卖给和自己关系更好的投资人。” 由于承销商需要维护客户关系，用华尔街的行话说，他们有动机要 leave money on the table，故意让机构有赚头，下次有烫手山芋的时候机构才会投桃报李。投行与机构投资者商议出来的价格，未必是谷歌心目中觉得“公平”的价格。





2. 保证IPO的公平性。

 在传统的IPO情况下，机构投资者和承销商，是这个游戏的主角，散户没有任何定价的话语权。而荷兰式拍卖则不一样，在拍卖的情况下，决定是否买到东西的唯一变量是价格。即使你是fidelity，如果你的出价没有一个老太太高，那么中标的是老太太而不是机构。这从形式上更加公平。








综合来看，谷歌要达到的一个目的是，把定价权从投行手上抢回来，试图达到 no money left on the table 的效果，找到他们心中自己公司股票deserve的价格。让首日成交的价格波动尽量少。
 
真是不给二级市场投资者一点活路啊……









现在来说一下谷歌 modified 的地方。谷歌的整个IPO大致可以分为两个阶段：第一步，举行一次不公开的荷兰式拍卖（就是说不像经典荷兰式拍卖那样，最终价格是公开的），做一次价格发现。第二步，与投行商议，以第一步得到的信息为基础，加入管理层的要求，公司的财务状况等信息，再算出一个发行价，作为最终的发行价。








到这里为止，一切都很完美。但是……（故事总要有个但是才精彩嘛）








谷歌做错了几件事【3】：









	
设计在线拍卖过程的时候，故意把过程设计的繁琐，同时只在美国进行，而忽略了欧洲和亚洲的投资者。


	
管理层信心爆棚，没有仔细回答投资者的疑问，削弱了部分机构投资者的信心。


	
创始人违反了SEC的“静默期”规定，在上市之前接受Playboy的采访，公开一些内幕。


	
在上市的前一天改变发行的细节。把市场上流传的$108~$135左右的发行价削减至$85，并缩减了发行规模。





最终的结果是，商学院的教授，报纸杂志评论员，和我都认为，谷歌的IPO实际上是失败了。








谷歌的IPO招股书趣事还有很多，比如谷歌预计发行最多$2,718,281,828，这个数就是基于自然对数的底e，谷歌预计发行新股的数量为14,142,135，基于根号2【4】。








谷歌，终究还是一个 Geek。你虽然厉害，但是在玩金融这个游戏的时候，你是外行，谦虚点好。








参考文献：




【1】
 
http://en.wikipedia.org/wiki/Dutch_auction





【2】
 
http://www.quora.com/How-was-Googles-IPO-unique





【3】
 
http://faculty.haas.berkeley.edu/rjmorgan/mba211/2010%20Final%20Projects/3SWM%20Final_Google%20IPO.doc





【4】
 
http://en.wikipedia.org/wiki/History_of_Google
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 刘派
 ,
 
前投行员工，现树有岚cafe创始人，木藏花读书派掌门师兄









记得某个公司的招股书预披露稿中出现了＂那我先下线了＂的字句。乐了好半天。
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罗振宇的团队现状如何？











 曹雄峰
 ,
 
前SIG现TenCent









匿名用户回答的基本ok，我再补充多一点的细节。








罗辑思维现在的团队基本可以分为三块，运营、内容以及BD部门，运营的负责人是
 
@赵小凡

 ，内容的负责人是
 
@杜若洋

 杜老师，BD的负责人楠姐貌似不在知乎。








运营做的事情就不用说了，每日微信的文章语音的发送，多看电子书的整理，新书出版计划，罗辑思维线下活动以及各地罗辑思维朋友圈以及数不清的一系列等等，总之罗辑思维的重活以及累活很多都集中在运营，所以运营部的小凡姐他们一群人很累，记得有次小凡姐跟我说，自从来罗辑思维之后累得我月抛的时间都没有了。。。。可见有多心酸，不过罗辑思维的很多第一次都是小凡姐那时候开始弄的，比如第一次会员活动，罗辑思维第一次出书，罗辑思维第一次礼品回赠等等。








内容的负责人是杜老师，之前也是媒体出身，内容功底相当强悍，没记错的话之前也在中企和创业家杂志干过，跟着申老板一起进行了创业，如果不算罗老师以及两位老板的话，杜老师是罗辑思维最开始的三个人之一，也是team leader。最开始的内容基本上是罗胖和杜老师两个人订的，随着视频节目越做越多，内容版块已经跟不上罗辑思维发展的需求，所以杜老师开始专心负责内容的生产以及制造，随着他的努力，一大波厉害的文化人开始加入这个内容生产组织，大家比较熟知的除了人大的两位以外，还有一些我就先不透露了，总之相当厉害。目测内容团队的成员大多不玩知乎，只有
 
@刘阿娟

 一个人在，还有一位
 
@独孤退之

 ，没记错是北大（不是清华）文史系的大牛，两位都是我相当佩服的文化人。








BD的负责人是楠姐，正如匿名用户所说，BD争取到的资源相当丰厚，各个活动商家赠送的东西不仅量大而且价高，并且很多东西都是最新的东西，比如乐视大TV、3D打印机、京东1000元购物券、体感车等等，试问有哪些门户网站有这些奖品呢？每次线下霸王餐总是一个城市有几百个名额，这是什么概念？当然，少不了定制的罗辑思维冈本套套。还有别的就是罗老师本人的经纪人了，很多公司企业想邀请罗老师去做讲座以及大型活动需要罗老师的站台，这一系列的洽谈活动也都是楠姐负责，当然还有那位大美女雪扬。。。。








稍微反驳一点匿名用户所说的，从赞助商获取的大额现金收益，我记得是有的，那就是罗胖在视频里面为猎豹浏览器所做的宣传，微信上也做了，具体金额我不清楚，听说不错，另外得意一下，那期视频里面的一段文案是我提供的，啊哈哈哈哈哈，结果我后来有段时间被称为文案小王子，嘎嘎。。。。








除了上述说的几位，还需要介绍两位重量级嘉宾，第一位就是直接负责整个罗辑思维团队的老板史洁史总，是一个好老板，对我很不错，很庆幸在北京找的的一份公司能碰到这样的老板，会照顾你体贴你，会看到你为团队做的事情。








第二位是罗辑思维的视频负责人
 
@十八

 钟博，也是罗辑思维最开始的三位员工之一，市面上看到的所有罗辑思维的视频都是他亲手录制以及剪辑的，除此之外还有罗辑思维从筹备到开始到大红大紫的那全部过程，都有全程扛过来，对于新媒体领域的理解以及理念我是相当赞叹，除此之外，自己也是一位大帅哥，大学玩了四年乐队，在北京也会时常去演出。更为重要的是，是我在北京的第一位直属leader，不仅是一位好leader更是一位好基友。在刚开始工作的时候会各种犯错各种出问题，但是他都各种教育各种庇护各种帮说好话，有时候感动不止不止一点点，更是后来成无话不谈的好基友，真是我相当佩服的一位。








还有一位重量级嘉宾是翘翘，最开始罗辑思维团队的三位成员之一，奈何当时没有太过于接触，不太好说，不过罗辑思维的微信都是她负责滴。印象比较深刻的是我当时过去的时候喊翘翘姐，后来发现跟我一样大。。。。。








还有罗辑思维的产品经理姗姗姐，相当nice的一位，我猜想如果我不离开的话，估计会成为继姗姗姐之后的第二位产品经理吧。








在那里实习过3个多月，真心感觉都是思维比较新潮，干活比较上进的一群朋友，确实也是一群摇滚场乐消费者，同样也是一群酒吧爱好者和文艺爱好者，有思维有活力也有创造力和破坏力，很nice的一群人，如果对于新媒体领域有兴趣的朋友，真心可以去里面锻炼学习下，不光能够认识一群很靠谱的人，也能够站在前沿来看待世事的发展变化，罗胖和申老板以及顾问吴老板都会经常性的指导开研讨会，总之，团队不错。








本来想贴些照片的，想来想去并没有征得上述的同意就不贴了，其实我最想帖大帅哥钟博和大美女雪扬的，另外说一句我不是罗辑思维团队的，我只是打酱油的。。。。。
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联通封停的 10 万违规套餐卡是从什么渠道来的？最近封停是怎么回事？











 匿名用户








以一个运营商一线员工来说两句吧。




先说背景:




1-考核，运营商有个很好玩的考核指标叫三比，也就是说某家运营商客户在三家中的比例（新增三比，净增三比，存量三比……）；拿新增三比举例，昨天某地有10个移动开户，5个联通和电信号码开户，那么移动新增三比为50%，其他两家25%。




为什么有这个指标？因为他在外面叫市场占有率，基本决定了运营商收入，收入指标好才会有领导升迁和员工福利的增加！！所以这项指标决定了领导的帽子！








2-为什么有那种套餐？为什么与市场上看到的不一样？？因为前面的三比考核！！




如果要快速提升三比，那么最有用的手段是什么？挖对手的大集团单位，一锅端！那时候人家少一个自己增一个！！三比不就上去了。




可是集团单位有这么容易挖走？？这个时候就要费脑了，动用关系、送礼品、酒桌攻势等能搞定集团单位的高层！但是下面的员工怎么办？给他们开一个不能拒绝的条件！于是就有了专属化的套餐，如这个8元1.9G；这个时候应该还送了一台支持其3G制式的手机与之搭配使用。领取人签一个最低消费的承诺就可以了！！反正网络建好了，用户增加的边际成本几乎为零，那些手机？应该是华为和中兴的，华为和中兴为了基站建设的订单送的或者超低价搭配过来的。（曾经某市采购了中兴一批设备，中兴以10元每台价格卖了10万手机给他们）




大众市场不可能出现这个的原因有很多，其中最重要的一条是其他几家运营商会去工信部、物价局去闹事的！！








言归正传




为什么会流出到大众市场？




1-可能他们做了相关方案后没有顺利拿下这个集团，竞争对手知道后也做了类似方案进行保有。但是资源不能浪费，不然会被上面骂“送都送不出去”，于是当地负责人一点头，往大众市场丢，乱了都别想好！




2-可能是该集团的人办了活动后把手机留下后把卡丢了（也可能送人了）或者被人收购走了，然后淘宝上面就有了这个了！




3-可能是当地联通公司的压力太大，扛不住考核，为了三比提升，故意做了一个这样的低价套餐。




总之，不管怎么样，当地联通公司一定是知道这个事情的！一个验证方法，非北京用户买回这些卡时是不是已经激活了？如果是的话，那么一定就是上面的三选一了。10万用户差不多是某些省一个月的净增数，领导会不知道？还不是为了暂时冲量后激活的？








那以后怎么办？




1-有没有签入网协议？如果有的话，投诉吧，记得去工信部投诉！还有315！这里你没有错，错的一直都是北京联通某分公司！




2-如果没有签入网协议，电话客服，要他们把号码留给你，其他套餐按标准来吧，再怎么样也不能停机影响你的基本通信，也可以投诉到工信部的！
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腾讯 CDC 真的解散了吗？











 匿名用户








确实不能叫CDC解散，而叫“重组”合适一些，但是诚如另外一位匿名回答一样，这次重组后导致CDC的整体规模比之前小了很多。。。 另外目前排名第一的Jol lau答案，推测回答内容出于他个人想象，不少和事实并不相符的（例如他标黑的几句。。。）。








其他在大型公司工作过的设计师或者产品人员应该比较能体会，一般来说站在项目的角度，如果设计资源是从属于项目的会让项目负责人更可控，此情况在产品经理强势主导的腾讯尤为严重，因此其实大量的内部设计团队主要是处于支持服务型角色（潜在的一个问题是这些内部设计团队比较难出成绩，因为老板眼中估计只记得产品了。。。），而且很多业务部门也是一直希望是能将设计团队归属到自己管理下的。所以从CDC成立的初期就一直面临这样的挑战，如何将团队做大但是又不被强势的业务部门划走？








再说一下CDC干什么？ 其实内容主要分成两块，




1. 为具体的项目提供设计支持 - 这块是实地，也代表在公司内部的地位，最重要




2. 一些务虚事情（例如小Q机器人这种预研型项目，或者是之前接待胡主席的展示准备工作等）








早期的CDC因为一方面背靠相对还在上升期的R线，至少能获得这条线的所有项目设计；同时那段时间和CDC合作最紧密的产品QQ和即通团队也还出于上升期。CDC以此为基础扩张渗透到其他的各业务线为其提供设计支持，扩大了影响力。但后面随着整体R线+QQ的衰落，为项目提供设计支持这里受到的挑战和压力越来越大了 - 例如之前渗透过去的各个业务部门也组建了自己的设计团队，很多矛盾也不容易调和。。。以“腾讯 设计”为关键字google一下会发现目前各个腾讯业务部门都有自己的设计部（这些设计部直属并服务于各业务部门）









	

http://mxd.tencent.com

 - 原移动事业群的设计团队（现在MIG被拆分后这个博客还能维护也挺不容易的）






	

QQ游戏设计中心

 - “腾讯GDC属于腾讯互动娱乐业务系统QQ游戏产品部”






	

http://isux.tencent.com

 - “腾讯社交用户体验设计，简称ISUX (Internet Social User Experience)，是腾讯核心设计专业团队，负责腾讯的社交网络相关产品的用户体验设计与研究”






	

http://tgideas.qq.com

 - “TGideas隶属于腾讯公司互动娱乐业务系统的专业推广类设计团队，工作范围涉及各类游戏产品的推广设计工作”













所以说一下Thomas的离职对于CDC本身来说的确应该是一个“时代"的结束，CDC也是在他的不断努力和推动下才获得之前的江湖地位和人数规模的，算是罕有的设计团队领导者。
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你为什么离开安居客？











 郑杰
 ,
 
前员工









提问者绝对是阴谋，自己不答，邀请我干嘛？




不匿了，没必要自欺欺人。




写得又臭又长，请见谅。




万一里面的一些大佬看到，千万别找我这个小人物算账。








相比
 
为什么从 X 离职 - 热门问答

 话题下的其他公司，安居客是一家中小公司（当然上海的互联网公司也不多），所以这个问题显然不会有那么多人回答。








我是2010年年中入职安居客做产品经理，2011年年中离职，刚好待了一年时间，我所说的只能代表我看到的。




我从客观、个人两个方面回答这个问题。但因为水平有限，很多观点肯定是傻逼的，请大家谅解。








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









客观原因









客观原因这一块，我觉得很多人从一个公司离职了，就很怨妇，觉得自己被亏欠了。其实公司都差不多，特别靠谱的公司很少。平心而论，安居客虽然不是一家特别牛逼的公司，但也不是一个「特别」奇葩的公司，说实话，挺中规中矩的，没有苏宁易购那种总监让员工去厕所占坑的事情。你看我原来喜欢阿里的那些东西，现在阿里也丢得差不多了。








办公环境：









	
地理位置比盛大好，当时有点抑郁症，拿了盛大的offer没去。安居客2010年刚刚搬到陆家嘴未来资产大厦（007天幕里还拍到了）没多久，正是有钱可烧的时候（后来又搬离了）。陆家嘴的人气比起张江的园区还是要养人一些的，毕竟没那么封闭。据说，租了陆家嘴的办公楼后，招人比之前顺利了不少，而且那些房产经纪人也认这个。不过销售有一块人一直是在中山公园那边办公的。






	
公司网络糟糕。邮箱是用了什么服务商的邮箱，空间极其小，一个上午没收邮件就会爆掉的那种。从这方面来说，作为一家互联网公司，安居客其实是不太重视IT方面的支持的。其实从这个细节可以看出，安居客其实也没打算做一家「互联网公司」，这个后面细讲。


	
后期，IT部门开始根据老板的要求，强制替换电脑桌面壁纸。如果是传统企业，大家挺习惯的。但互联网员工总有点臭脾气对吧……


	
后期，要求不准使用QQ等通讯工具了。但又没给出什么替代方案。我觉得这个跟邮箱问题是类似的，都一个小公司了，上上下下还不以提高效率为优先，整天出一些破规矩。我离职后，不知道这个规矩有没有坚决执行下去。





业务：









	
当时我是被一个朋友忽悠到了安居客。我们都厌倦了阿里巴巴B2B，但又天真地认为中小公司可能会更加踏实高效（其他小朋友要谨记这个教训）。安居客对外也一直宣传自己是产品驱动。我们在入职前，详细地研究了安居客的产品，发现有很多细节粗糙的地方（当然我入职后也没有做得更好）。我们深入探讨了安居客何以「成功」，最后的结论是：赶上了房地产市场高速扩容的好时候，细分蛋糕也在增长；对手搜房无法面面俱到，某些方面暂时做得还不够好。结果非常有意思，面试时我居然直接被问到说「你觉得我们安居客为什么会成功」，这是我见过的最奇葩的面试问题。


	
安居客实际上是一个销售驱动的公司，互联网只是一种渠道。和我服务的前公司阿里巴巴B2B很像。这个不是安居客的错，只是它和我的期望有落差而已。安居客看起来似乎比搜房更洋气（例如一直津津乐道的首页广告少），但实际上和搜房没有本质区别。搜房相当于是一个门户，包含了资讯、搜索、问答、业主论坛等比较完整的链条，而安居客切入了二手房搜索这个细分的业务，体量小，硬广少，主要盈利是会员费。在这样的公司，其实产品本身并没有决定性的影响，也不可能如其宣称是产品驱动（再次声明，这不是不好的）。


	
销售驱动的另一个表现是，SEO部门是放在市场部的。说明了什么？钱的事情跟产品无关。产品就更加龟缩于页面的修修补补。


	
安居客在商业形态上做过一些尝试，例如从发房源时间排序转换到信息「质量」排序（rank项目），从会员费模式转换到点击消耗模式。这些尝试都是为了与经纪人博弈，争取更大的话语权。但是，房地产是一个很重的行业，发房源信息又是其中太小的一个环节，安居客本身又缺乏足够大的体量（筹码），因此这方面的尝试会显得非常尴尬。


	
在业务上，安居客的管理层意识到自己的家底不丰厚，所以一直都尽量避免做一些「重」的事情，例如资讯、问答、业主论坛等等。这些事情都要有大量配套的运营和市场资源配合。但前文说过，房地产是个很重的行业，一旦整个市场放慢，安居客在链条上的缺失就会被凸显出来：谁买房是没事儿只盯着房源列表翻来覆去地看的啊。





人事和人文









	
首先呢，大老板Mike是个很聪明的人。他的经验保证他在房地产行业有足够的判断能力。但他并不在更多方面拥有足够的聪明和肚量。他进入了一个轻和重较量的进退维谷，然后眼睁睁看着上市的最佳时机错过，而每一次融资也是双刃剑，来自资本方的压力也不小。


	
因为Mike个人的聪明，以及公司销售驱动的性质（销售那块不能乱动，但产品谁都可以动），再加上「人人都是产品经理」的迷思，他下意识地会认为自己是最好的产品经理（这也是很多公司悲哀的地方，其他工种都比较专业，老板就迷上产品了）。再加上当时乔布斯风头正劲，所以他也会做出在桌上狂拍宝马车钥匙「我就喜欢宝马」这样的事、或者当面说「现在的员工都是傻瓜」这样的话。而奇妙的是，人良好的意愿并不代表人的能力，是不是好的产品经理并不能自己给自己加冕。


	
但的确存在的一个严重问题，由于公司在人力资源上的投入要不就是总量偏少，要不就是结构不合理，所以留不住人的同时，的确后来也没招进特别好的人。房地产这个重行业，真需要比较懂行的人，所以招我这样一毕业就进阿里巴巴的年轻人其实是不合适的（这个在主观原因的环节我会再做检讨）。后期更是夸张，招了一堆应届毕业生，美其名曰要培养几年。这就进入了一个恶性循环，老板觉得下属不懂买房，只能更加觉得下属的傻瓜。


	
产品委员会的存在。一个中小型公司，出现了产品委员会，由技术、BI等各个部门的老大组成，这绝对是个灾难。这个代表了产品总监的被架空，而每次产品委员会的会议都是异常的天马行空……产品总监实际上是只涉及二手房业务，移动业务在CTO那里，商铺业务在BI那里，而且CEO会不定期重点亲自带一块业务。（还别说，反而是移动业务进展得比较靠谱，相对专注，也相对更有决心，这个跟CTO本人也有关）


	
老板层面比较喜欢看高保真的东西。如果有能力和国外公司一样，直接产出可交互的原型也行。但实际上大家喜欢看的还是静态的视觉稿，然后产品委员会开会时，会在原型阶段就花大量时间讨论「这玩意儿应该做成温度计还是电池的样子」……


	
上面有一些兄弟也说了，大家在安居客加班都挺狠的，不加班是政治不正确的。而早上上班的时间不能迟到的。——这些我都没问题，创业公司不能太懒散嘛。不过我离职后，据说开始根据迟到次数直接开除员工了。


	
不直接实行6天工作制，但实际上又暗示要求周末过来加班。而且还会记录周末打卡的次数，算到年底的绩效里。我觉得还不如直接要求单休呢。（BTW，我现在就是单休的）


	
公司开在陆家嘴，是希望显得洋气一点。但前台小姑娘招的都是看起来挺夜店妹的感觉的，不那么专业。邮件寄到前台也可能会丢失。前台小姑娘的另一个职责是，不定期在办公区域巡游监视，用很不客气的口吻要求「把工牌戴起来」、「衣服不准搭在椅背上」、「桌上不准放纸巾」等等——说实话，这是我离职的主要原因之一。我觉得这个不够体谅互联网公司的员工（尤其是程序员），加班狠一点，其他方面就应该营造一些宽松的、家一样的感觉。对了，穿拖鞋也不允许的。


	
对了，如果你不幸做到了管理层，也许老板会要求你改名字。你懂的，风水嘛。





产品部门









	
前面说到了产品总监，也就是我们的直接老板。我们都认为他是个好人。但作为总监，在两个方面可能没有做到位：a)在公司内部确定产品部门的角色和定位，大白话讲就是地位，这个不细说；b)在部门内部维持比较合适的组织架构，结果到了后面几个PD和一堆实习生都几乎是直接向他汇报的。因为CEO对产品部门不满意，所以员工的上升通道也几乎被堵死了。


	
这位产品总监，就是面试时问我「你觉得安居客为什么会成功」的那位。当时我真没觉得安居客成功了，也不觉得安居客的阶段性成就是由产品设计决定的。总监本身让我感觉，他没有一个统一的话语体系。例如，一方面强调产品部门的自尊，一方面大力神化Mike和有意无意贬低普通员工；会用两个小时开一个周会，念一个关于乔布斯做keynote技巧的ppt，而这个ppt里的一段就是「不要对着ppt念」；在很多员工离职后，在周会上作为反面例子来说，这个让挺多人都比较寒心。


	
前文说了产品部门在公司里的地位。对老板来说，产品经理的价值由结果决定（这没什么大问题，但结果很难由产品经理决定），但产品经理的产出由prd的数量决定（这就很奇葩了）。因为prd的数量是可以衡量的，在一个没有成熟衡量标准的部门里，产出只能由你看起来不闲、狂出prd来证明。我最多时，一个星期可以写20个prd。


	
部门后期招了很多应届毕业生。说实话，我觉得这些小朋友几乎都没什么成长（而且这个公司的业务离他们的生活太远）。总监喜欢小朋友崇拜他、把他当「老大」的感觉。但小朋友没有很清晰的成长路线。例如一位管理论坛的小朋友，工作几年了，跟我合作时，需要她产出一个会员等级体系，就算去其他产品里模仿都想不到，而且脾气特别大。再例如作为产品助理的小朋友们，写文档的基本功主要靠个人意识，有意识的去哪儿都好，没意识的在这里也不会有系统培训。最重要的，在这家公司，他们可能很难学会迈过一道坎：从做事到认知为什么要做事。新人培训体系，还是腾讯和百度最好，阿里也做得不够好。在这里建议，小朋友第一份工作，除非是去特别靠谱的创业团队，不然还是去大公司。









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









主观原因










	
比较要好的同事朋友，都走得差不多了。


	
我反省，我的确不应该来这家公司。我对买房——尤其是二手房——的了解实在太肤浅。这种事情，绝对不能隔岸观火雾里看花。这个对我来说，是一个很重要的启发，后来我都会直接拒绝一些隔行如隔山的公司的邀请。建议公司的HR和猎头们从负责任的角度出发，也应该避免招我这样的人和应届毕业生。


	
虽然我只是执行层面的员工，但我和总监的业务观点还是存在一些分歧。在我本人、CEO都不看好的情况下，总监一意力推一个「个性化找房」的项目。从我个人看来，这个项目既不符合找房人的真实心态（中国的找房需求过于投资倾向，差异化在于能力而不是意向，找房是不断收敛的过程），也不符合公司业务现状（房源信息重复、虚假、过于简单是主要问题，在这个土壤上生长的智能个性化什么的都是空中楼阁）。最要命的是，总监让我写汇报ppt，把这个项目当作是我的项目，向CEO推销时把我推到前线，这个蛮讨厌的。


	
这里的背景之一是，之前为总监执行了好几个项目，都是做了一半又把我抽调出来，进行所谓下一个A级项目。然后Mike同志又比较喜怒无常，在他看来我就是一个好项目都没做出来。我觉得这样挺危险的，直属老板又不帮我分析形势，我阴暗的小内心认为这有点背黑锅的感觉。


	
这里的背景之二是，我的兴趣开始向移动方面转移，但因为总监手下的人手实在不足，虽然我很渣，但他也不放我去做移动。但是，我是真的不想做那个什么个性化找房啊……


	
这里的背景之三是，我认为安居客最大的问题是缺少买房链条中大多数的环节，导致黏度的天花板太低。而这里我认为需求强烈、运营人力要求低、形态成熟的，是问答业务。但这个业务也一直被总监压制着，要求先做完个性化找房再说……又是个性化找房……


	
这里的背景之四是，总监又一次让我寒心了。老板的责任是合理范围内保护下属，而他为了增强我的危机感，直接告诉我Mike对我有意见，我当时万马奔腾，心想那你还让我做什么个性化找房？炮灰感又加剧了……然后又通过其他渠道听说，总监在租房业务的周会上，把我当作反面例子来说……我当时就决定，一定要做问答业务，做成了就离开。


	
最后，终于在CEO的要求下，很幸运的，问答业务可以开工了。这是我做得非常自豪的一个业务。虽然总监根据过往经验告诉我，经纪人和买房者不可能在一个社区和平共处，一定会互相谩骂。但是，最终的产品证明，在合理的机制下，他们不仅可以产生良性互动，还能产出很及时和高质量的内容。在我离职时，这个产品是中国最好的房产类问答社区，经纪人回答迅速，答案靠谱，也能为经纪人带来业务。响应速度和内容质量都远高于搜房的问答产品。感谢设计师，感谢同事们，当然还是要感谢CEO和总监，毕竟一旦开始项目，他们还是很支持的。


	
问答上线一段时间后，我就开始寻找机会了。同时因为女朋友在杭州，我们需要一个稳定期，所以我选择了离职回到杭州。这里有个小插曲，提出离职时，我特地对总监提出，希望不要把我是因为女朋友的这个原因告诉他人，他也答应了。结果不出所料，一转头就所有人都知道了……这算是一个小测试吧。我好像是真的有点阴暗……


	
在安居客的这段时间，我个人成长还是很大的，继续感谢老板们和同事们。虽然我吐槽了这么多，但成长就是成长。









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








最后总结，安居客就是一家正常的中小公司，有很多毛病，达不到我的期望，但也不需要妖魔化。




所有公司都会有这样那样的毛病，只是看你本人这个阶段要什么。








最近看Mike的访谈，好像又有了突破性的方向，挺好的，预祝成功。




而总监也到了另一个创业公司做CEO，也祝顺利。




赞同：61





评论：9









「广点通」将对移动营销产生何种影响？











 張龑琦
 ,
 
前广点通产品经理










前广点通PM，以下内容及观点不代表任何现/曾雇主。










关于微信广告：目前与广告联盟形式无本质差别。其意义在于：






1、更高效的营销入口。










	
再牛逼的营销也摆脱不了对流量的依赖，即便在公众号折叠导致打开率下降之后，整个平台体系的流量基础和流量质量依然可观。






	
从效率来看，目前公布的CTR还是比较可观的，但根据现有的观察，一方面产品新上线尝鲜的人较多，另外这和一些内测运营者在文章底部的诱导点击应该有一定的关系。当然不断的算法调优和广告主丰富后会对CTR的提升有所帮助，但个人预测长期来看，CTR会有明显回落。






	
基于广点通的定向能力和推荐算法体系，解决了传统移动营销中用户数据挖掘不够准确和全面的缺陷。广告效果会比传统的展示广告好很多。






2、更完善的移动闭环。










	
传统的移动广告，包括Admob和广点通自有的移动联盟体系，对于移动上的闭环的把控均相对薄弱。广告点击后通常都会直接跳转至浏览器或应用市场，环节不可控（所以之前的一个解决方案是在SDK内置一个轻量浏览器，避免第三方浏览器的跳转）。


	
从目前微信广告的landing page来看，点击后继续停留在微信内（文章详情页或公众账号名片），不需要调用第三方程序，且电商产品也可以直接完成购买和支付，这对于广告CVR的提升应该会有显著的帮助。未来也许还可以和整个基于微信的CRM体系打通，帮广告主进行二次营销等。






	
当然，如果未来有一天微信游戏平台开放，并和广点通打通的话，威力会进一步释放。亦可通过应用宝在微信的落地实现应用和游戏的推广，以及帮助应用宝进一步完成用户的渗透，与360和百度竞争APP分发渠道。另外如果landing page形态上支持H5的话，品牌广告亦会有更多玩法，
 
广告公司有可能进一步转型创意公司

 。






3、更广阔的想象空间。










	
目前的产品形态还只是初级的demo，简单的硬广投放，类似联盟的接入和分成机制。长远来看，对于公号来说，可做的商业化探索还很多。包括非标准化广告的标准化投放、软文PR其实都还有的玩。














泼点冷水：










	
假设长期保持2%的CTR，CPC溢价至1元，那么CPM约为20元左右。按照月入10K的标准，你大概需要平均每天17K人次的文章打开数，假设每天推送一篇文章，每篇文章打开率50%，那你需要有34K的关注数。所以可以据此大致测算下各公众号的盈利能力。（重新修正了下数据）






	
另外，个人不太建议公众账号鼓励点击或者结盟骗点的行为，虽然说广告主中确实有很多土豪，但长期的故意骗点必然导致ROI的大幅下降，从而影响整个生态链的持续发展，伤的还是自媒体自己。









以上。
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世纪佳缘前 CEO 龚海燕是一个怎样的人？











 坏人
 ,
 
我是来知乎说实话，听实话的。









本着我的签名的zhihu态度，写写我的评论。








1，一个很勤奋的人。-----我是07年左右做过其下属的，她很努力勤奋，工作时间等




2，很不容易的人。-----女人创业，没有背景，最早学校bbs发帖，qq上给所有认识的好友发链接，推销她的默默无名的网站




3，抓住机会改变命运的人----从创业到后来拿到天使，拿到二期，到最后的上市，一步一步基本上都是靠自己的努力。




4，对网站和对客户了解很深，尤其是这种想结婚的人，很能抓住心理。








我知道你们一定想听听其他的。。。那我写点。








当初工资发现金，一一数钱，多了一百块，喏，她直接把一百块又要了回来。。。现场。。。




她老公是她从bbs上认识的，后来结婚了。




其他有趣的事情不好说啊。。。。哈哈。








最初的管理上还是很缺失的，基本上是人治，或者说一人治，还有亲戚任职等。。。




做了其他的几个项目，基本上也没什么成功，除了佳缘。








跟着她一路走来的人不多，留下合作的更少，可能和当初的自负有很大的关系。




当初曾经跟随她的sina的一些技术高管，还有外面的大牛等都没一起走到上市，这个也能说明些什么。












总的来说，确实如她所说，国内婚礼，她算做到了巅峰。




其实还是感谢她当初给我机会的，尽管我最后放弃了这个行业，也没和她联系了。








不匿名了。呵呵。
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搜房网 CEO 莫天全是一个怎样的人？











 匿名用户








这个必须要匿了，满足你们。




1，有一次文森特来我们城市视察，我那会儿刚进搜房没多久，座位靠过道，正在埋头苦干，突然感觉有人站在我旁边，抬头一看，一皱巴巴西服的乡镇企业家气质的中年人笑眯眯的站在我面前，我直接问您有事儿吗？然后总经理从后面跑过来说这是莫总。




2，据说文森特40个亿身家，开的是辆老款雅阁。




3，搜房上市后，文森特在华尔街买了一栋楼，刚巧那天我在搜房总部开会，文森特正在上边说啊啊公司上市了大家是很有希望的一定要好好干之类的，然后电话响了，文森特就出去接电话，然后又回来，然后刚准备说电话又响了，然后又出去接电话，这样反复N次，他终于接完电话了，跟我们说：股东们追着问我那楼买来干啥，我们做赔笑状。




4，文森特在北海有个5星级酒店这事儿我会乱说么？




5，对了文森特在美国什么什么洲还买了一个庄园。




6，你们去搜一下搜房上市时的照片，文森特左边那个白色衣服的女人是他女儿，没错，在纽交所敲钟是他送给他女儿的生日礼物。




7，新鲜热辣补充一条，小道消息说文森特在XXX拿了块地开始当开发商了，据说本来是和别人合伙结果别人坑了被迫出来挑大梁。PS：文森特找了一帮搜房的员工过去当销售总监、策划总监。
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评论：10









王小川是个什么样的人？











 匿名用户








看到这个问题就想笑，哈哈哈哈……




果断匿名~~~








除了聪明，朴实，工作狂（为了工作可以兴奋一整夜）啥的，我就说点不一样的吧：迷糊。









迷糊事例1：发明了新的料理：饺子蘸牛奶





边吃饭边说话，说着说着把饺子浸到牛奶中了，反应过来：啊。。。。。。









迷糊事例2：搞错时间





某天川总赶飞机，到了机场被告知飞机飞走了。原来他把飞机2点到达记成了2点起飞。








去日本出差，第二天一早要开会。由于时区问题把时间调前一小时，早起开会：啊，怎么没人啊。。。一看时间早了一小时。。。也就是说手机自动调了时区，他手动又调前了一小时。









迷糊事例3：拿错东西





哎呀，今天真堵啊，拿本书在路上看吧~~~ 出门时呆住啊，手上竟然华丽丽的拿了个无线网卡。。。请问：书和网卡很像么？呃。。。








某天送川总去机场，临走前发现车钥匙没了。于是找啊找啊找啊。。。最后川总摸摸口袋自语：我的钥匙在这里。一摸出来明显不是他的钥匙，又嘀咕一句：你把钥匙一并串到我这了？我冒出一条大瀑布啊。。。再一摸：又一把钥匙。 嗯，这把是他自己的。









迷糊事例4：家里进了贼，第二天才发现





某天川总早起上班，晃晃悠悠。“啊，我的裤子去哪了？”找啊找，终于在客厅找到了。穿上出门。中午吃饭了，吃好一打开钱包纳闷：我的现金怎么没有了？（还没多想）。后来回到办公室想想不对劲，回家一看：走廊上一排黑脚印！








其实还有很多很多的。








1.22.2014 补





迷糊事例5：找不着X系列






1、找不着西装





参加婚礼完毕，到机场安检，把西装落在安检处了。。。





2、找不着手机





某天川总手机不见了，想了N种可能，倒腾来倒腾去费了老大劲把手机设置为“对方一开机，数据自动清除”。后来。。。。在后来，找到他的手机了，在沙发缝里





3、找不着房间





从酒店出来后，吃饭回去。找不着房间了，转了好几圈，又转了好几圈。。。在电梯口又想了想，最有可能是楼层不对。于是到下面一层找到了房间，哎。。。




赞同：42





评论：18









为什么不管搜什么关键词这个叫做 PM Reader 摩根书院的 App 都能排名很靠前？











 匿名用户








我来解答一下吧，各位都别猜了。摩根书院内容有2000多本内购IAP，每个IAP可以设置10个关键词，也就是100个字节。里面的2000多本图书基本上都设置了不同的关键词，而苹果的搜索规则会根据软件内的所有关键字进行组合匹配。所以当你搜索任何一个关键字的时候，它都会出现，因为常用的词组都已经包含了。现在软件已经下架了，下架原因和关键字无关。（一名从内辞职的员工）
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评论：1









腾讯 CDC 唐沐为什么跳去小米？











 匿名用户








匿名八卦下：








1. 腾讯重组为BG模式后，CDC隶属于TEG，T是Technology，一个设计部门被整合到了以服务腾讯基础技术为核心的Group，估计会有很多不顺心








2. CDC一直是腾讯的设计资源池，但CDC定不会满足于此，CDC也一直在尝试做自己的产品，与其说是CDC想做产品，不如说是唐沐想做。但现实情况CDC至今也没有啥突破。








3. 如2中描述，CDC是一个资源池，故会对接不同业务，然腾讯现有的业务数量大家都清楚，大业务下还有各种子业务，不知道需要多少双手才可以数得清楚。每个业务几乎都需要设计资源，这种模式对CDC童鞋来讲很难对产品有归属感，唐沐干了十年，也差不多需要换一换空气了。








4. 去年腾讯重组后原先小Q机器人项目被重组到了CDC部门，也就是要向唐沐汇报，而小Q机器人是一个中科院与腾讯的合作项目，腾讯只负责设计与营销，但据说唐沐对这个产品比较关心，可能其对软件与硬件结合的产品更有期待。








5. 腾讯也是做过硬件产品的，好像是叫Q+ Box，目的是抢占用户的电视屏，只是做到一半被腰斩了，胎死腹中，命运比 Q+ 还倒霉，猜测是上面的老大认为腾讯没有硬件这个基因或是政策因素。这里硬件产品的设计是CDC整的，看过设计稿，貌似还挺不错。唐沐有硬件产品设计相关的专业经验 过渡到 小米 也就非常顺其自然了。








欢迎更多八卦~








5月15日更新：




cdc全体同事今天都穿了cdc的工服，感觉还挺伤感似的，总归祝福吧




5月17更新：




坊间流传腾讯CDC将解散，回归到各业务线中








广告位：




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





Tencent 腾讯 TEG招聘
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评论：11









为什么乔布斯死了之后，中国很多人很悲伤，却不见苹果公司员工的悼念回忆？这是不是另一种1976？











 天光
 ,
 
一檐停风聚天下闲士 半阁藏卷窃古今名家









1. apple在中国，主要就是一个销售企业，其人力构成，以销售人员及市场人员为主，在apple的员工群体中，可能相对来说，这个群体和乔布斯的精神纽带相对比较少比较简单一些，没有那么多的仰慕，崇拜以及依恋的感情




2.乔布斯给apple中国团队带来的，可能不仅仅是精神领袖，事业舵手这些个正面的东西。事实上乔布斯给他的中国员工团队，带来过许多许多的麻烦和困难。例如会晤达赖，例如在MAC中将西藏作为一个国家看待，例如诸多反华反共的言论和行为。客观事实上，乔布斯的过世，对apple中国来说反而清除了一些障碍。新任总裁刚上任不久，这不就敲定了访华日程。则在乔布斯年代是不可想象的。要是知道作为全球炙手可热的市场，别的行业我不知道，IT行业中，乔布斯可是极少数几个从来没来过中国，也坚决不来中国的领袖级人物




3apple中国员工，并不等于是apple的粉丝或者乔布斯的粉丝。apple中国中确实有一些铁杆的果粉，有些甚至从早年间就在苹果发烧友中有着赫赫声名的人物，但是有很多在苹果供职一段后也离开的，原因还是因为apple中国就是一个销售公司，这两年来裁员以及岗位调整，基本上也都是那技术支持队伍开刀，这和apple美国是完全不同的，相对来说苹果中国也是我在国内IT外企中看到相对政治斗争属于比较厉害的企业




4 外人看老乔，看苹果，更多笼罩着一层光环，很多中国人悼念纪念老乔其实不是在悼念纪念老乔。但是在苹果中国内部，少了一些光环，多了一些实际的接触，有时候反而没那么煽情。
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评论：4









PPTV 真的没钱了吗？











 匿名用户








那年，我的小公司正在寻求资金，于是去了上海，想傍PPTV这个大款。那时，孙正义刚给投2.5e$，公司上下全都像打了鸡血一样。几个细节：








1. 某个副总裁，一直在耳边强调，以他拥有的股权，和公司发展的速度，几年以后就可以退休，以及他如何如何利用资源很快赚到了一套房云云。




2. 某个管理高层，只花了极少的时间和我们谈具体合作，动辄去高消费场所，大部分时间，莫名其妙地攻击公司内部其它高层，包括CEO。一表人才，口若悬河。




3. 四百万，是我这小公司一年的营业额；而对PPTV，则只是一部电视剧的版权费。




4. 公司上下全都在强调，要做媒体！这是PPTV在视频行业中最牛逼的地方。技术？那算什么！




5. 公司内部一片混乱，我从没见过管理那么乱的公司。高层领导各自为政，自立山头。








很显然，合作没法谈成。但我当时得出两个结论：




1. 突然变得有钱未必是好事。




2. 这公司成不了大气候。
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评论：3









在移动运营商做测试工程师的工作是怎么样的？











 匿名用户








移动当时是外包给我们公司做的，当时移动把全市分了若干个网格，然后我们坐在车上，在指定的网格去跑。当然要带上电脑和信号检测仪器和手机。因为要全面覆盖，所以要把每一条路都跑到，若有车子进不去的小路，就把仪器搬下去去走完那条路。然后回家将数据做成图，用mapinfo做好，然后发出来。中途要注意是否掉话，当时爱立信的人跟我说测试期间掉一个话，公司会做很严肃的处罚，所以他们一般在测试前会给司机一包黄鹤楼，让司机好好跑，不要跑哪些点。这当然是2G的测试，移动TD-SCDMA的测试就不说了。。。很渣渣。。。至少在我2011年那年是如此。












若遇到节假日，一定要求有值班的。但实际上是很轻松的，每隔1个小时打一下电话，测一下信号质量，若不好则通知相关人员。还有一个变态的测试，就是半夜出去打电话，打110，120这种，最怕这种了，有时候会被骂死。








还有比如说，某博览中心搞车展，那么前几天晚上就要过去测试一下，将数据反馈给移动。给运营商搞测试还会经常出入大型酒店，商场，机场等人流量较大的地方去测试，以保证信号质量。我同事有一回还去测试高铁上的质量，就是坐在高铁上往返一次。然后将数据发回。




基本上是这样的，有时候会很累，比如坐在车上测试的时候，一般早上6点起来，然后8点半出发前往指定地点，9点开始测试，一坐就是3个小时。下午休息到5点，然后6点又开始。搞到9点。因为移动要求的是3小时，但司机跑熟了之后，时间往往有多的，但是又不能出网格，只能找个能停车的地方等到九点，这期间就很无聊咯。








回答的很笼统。望见谅。
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评论：20









哪个亲身经历的失败项目最让你印象深刻？











 匿名用户








官司中。匿了；




自己泡在某个行业做BD多年、决定自己从上市集团跳出来，利用自己的的资源自己做；需要技术，找了校友；需要资金，找了朋友；去年拿了市级的创业大赛一等奖，入驻了国家级孵化器；




一开始是技术先倒戈，希望增加股权，谈不拢，散了；遗留了一个完成度只有60%的产品




技术支撑不下去，前期资金已经烧光，需要续投；接着原先资金方倒戈；现在官司中（人家父母认为小孩在外受欺负，请了个大律师来告我）；




项目说不上失败，最惨的是拿着一个投到的标，三分之一价格卖出去；没人要；




官司没打完，项目不能清盘；




总结了一下：




1.被技术绑架，只怪自己太天真，不能说当时没谈好股份，只是被人阴了一把；




2.跟资金方（朋友）关系太过于接近，就算打起官司，都让我唏嘘不已；当然，合同没写清楚（被我的律师朋友狠狠的教训了一顿）




3.怪我自己，对合作伙伴在商业跟生活上分不清关系；当初的碍于面子，就种下了今天的因果；




在这奉劝一句：生意归生意；合同一定要写清楚；要防止技术绑架；人贱起来，没底线；
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评论：5









思路网是怎么做起来的？











 张乐添
 ,
 
我什么都不知道









思路网是国内最早一批的高清社区，最早就是一帮发烧友讨论技术，到后来自然也有了资源分享。最早的时候，思路的确是国内很多视频网站的源头，不过现在早就不是了。CHD、HDChina（现已易名）、Wiki、beAst等国内的压制组早就遍地开花，来源为思路网的HDS只是其中一个而已。








思路网在这么多年时间里，因为管理组内讧发生过两次变故。分裂的原因大致和利益分配相关，不过这其中公说公有理婆说婆有理，外人的确分辨不出究竟谁对谁错。








第一次事变导致思路的创始人 WENBO 被管理组踢出局，发生在2008年4月。管理组宣称 WENBO 不履行管理义务，挪用论坛资金，并擅自修改了思路当时的域名
 
http://silu.info

 的指向，使得他们不得不启用新域名
 
http://siluhd.com

 。而在另一篇来自 WENBO 的声明中，他则称自己过度信任和放任了其他人，却遭到这些管理员集体策反，意欲架空自己，在管理员已经盗走网站数据之后被逼修改域名指向。全文引用附带在回答最后。








第二次事变发生在2008年12月（间隔真短），导致
 
http://mysilu.com

 的诞生。这次事变中，原
 
http://siluhd.com

 的大部分版主、技术人员都离开去了 mysilu，在一份声明中，他们称
 
http://siluhd.com

 的管理员「雪还是白的」大权在握，私下里成立公司、转移资金，背弃了管理组。








这次被抓的是
 
http://siluhd.com

 的老板，也就是第一次踢走创始人，后来又被一帮版主孤立的那一个。在这两次事变之后，PT 逐渐开始发展，两家都开始建立了自己的PT站。siluhd 背后的 PT 站叫「高清之星」HDStar，而 mysilu 背后的 PT 站叫做 HDRoad。与此同时，HDChina、CHD 等 PT 站也开始兴起。









附录一：思路论坛域名更换为

 

www.siluhd.com


 
的声明

 （来源没找到）











思路论坛原来使用的域名
 
www.silu.info

 ，由思路前管理员WENBO代为管理。WENBO在去年9月全国性的网络检查期间突然失踪脱岗，通过各种方式都找不到他，论坛随后一个多月无法正常运行，造成严重损失。找到他后，发现WENBO贪污挪用了论坛所有资金，造成论坛资金亏空殆尽。后查明去年9月的突发事件需要大量资金，WENBO挪用掉论坛资金无法支付，所以故意消失。在思路管理团队将问题解决后，WENBO才重新出现。事件发生后，思路管理团队要求WENBO交出了所有管理权力，他同时也承诺将域名过户到思路管理团队名下。由于他声称无力退还其贪污挪用的款项，在他承诺将域名过户到思路管理团队名下后，思路管理团没有进一步追究他的失检责任。








　　由于WENBO是思路创始人之一，思路管理员雪还是白的本着治病救人的态度，为了维护其名誉、为了让他能有机会改正错误，回归思路，思路只宣布WENBO因个人原因退出管理事务，保留了其在论坛等方面的管理权限，而后尽量安排他从具体工作做起，给与工资，给予生活上的帮助，希望他能用实际行动，证明自己能够回到管理团队。令人失望的是他欺骗了朋友，背离了思路管理团队，也未真正将域名过户到思路管理团队名下。








　　近期发现WENBO私自转移域名，欺骗思路管理团队，使思路管理团队失去对域名的控制，在交涉不果的情况下，又发现WENBO利用思路管理团队对其的信任，利用为其保留的管理权限私自备份论坛数据，4月9日干脆突然偷偷改了域名指向，偷走了
 
www.silu.info

 的域名。对于这种背信弃义，严重损害思路名誉与利益的事，思路管理团队决不故息，启动新域名并划清界限公布此事，以正视听。








　　在此情况下，思路管理团队紧急磋商，声明如下：




　　1.思路启用
 
www.siluhd.com

 全新域名，建议大家为确保安全登陆后请修改密码




　　2.WENBO及其带走的域名
 
www.silu.info

 即日起脱离思路管理团队，不属于思路管理团队的组成部分。




　　3.思路管理团队保留追究WENBO贪污所得的权利。








　　思路前管理员WENBO聪明能干，但是对责任和义务的缺失，使其做出有损思路整体利益的事情。思路管理团队早已指出这点，由于思路管理员雪还是白的过于注重能力和友情，没有坚持原则，留下了安全漏洞，为损害思路利益的行为创造了可乘之机。思路管理员雪还是白的承担全部管理责任。在此提醒所有和WENBO及今后与
 
www.silu.info

 发生有业务来往者注意，防范可能所涉的风险，此声明生效后凡与
 
www.silu.info

 与WENBO今后所涉事务与思路管理团队无关。WENBO带走的只是
 
www.silu.info

 一个域名，思路的团队没有任何一个人参与他的所作所为，思路走到今天，是靠思路管理团队共同努力创造出这个牌子，以后
 
www.silu.info

 出现任何网站论坛均为假冒，特此申明。








　　最后，对于给所有思路会员带来的不便，深表歉意。思路承诺，继续一如继往在高清领域与所有高清爱好者共同发展，携手促进中国的高清普及和发展。感谢大家继续支持思路
 
www.siluhd.com

 。












思路管理团队： 雪还是白的、fanxy，orbitlee及全体版主




2008年4月10日








附录二：

 

思路申明


 （来自创始人WENBO）











思路于2002年由wenbo一手创立，原名为“雪还是白的”论坛，当时活跃的会员有lise、九尾猫等。2003年，思路进行了第一次转型，注册了
 
http://silu.info

 域名，并正式改名为“思路”，同时增加了大量新会员，主要为原《电脑高手》杂志的读者，注册会员达到上万人，代表会员有静、暗




夜天猫、夜未央等。2004年，思路完成了第二次转型，开始进入HDTV领域，随后越来越多的会员加入到思路，这其中便有Fanxy、我爱DVD等人。进入HDTV领域后，思路网站的访问量与日俱增，维护工作也越来越多，出于对部分后来者的非常信任，wenbo将权力慢慢分配给一部分表现优秀的新会员，例如Fanxy、我爱DVD等人，甚至将自己保留的一个用户ID“雪还是白的”交给我爱DVD使用。




到了2007年，思路一直保持着迅速的发展势头，同时运营费用也变得越来越多，从2002年创建到现在，所有这些运营费用全部由wenbo一人承担，2004年以后wenbo已经没有了固定经济来源，但出于将思路建设成一个纯净的交流论坛，wenbo一直反对将思路商业化，而是继续一人独立承担所有费用。然而随着服务器数量的增加，网站的运营费用wenbo已无法继续承担，这时的思路开始慢慢引入了商业性元素，比如广告发布等，收入自然是由思路的唯一创建者和拥有者wenbo来管理和计划，同时这也成为了wenbo的固定经济来源。但此时的思路由于刚开始引入商业性元素，这方面的经济效益还不是很明显，其收入除了支付服务器与带宽等费用，基本所剩无已，管理员wenbo不象其他人有正式工作与固定收入只是以业余爱好来加入思路，wenbo是全身心地投入到思路的建设与发展之中，再加上对思路的拥有权，因此网站的部分营利用于其生活开销是很正常的事。




经过不少时间的接触和交流，wenbo对后来加入管理层的一些会员更为信任，另外由于wenbo除了要维护服务器的后台工作之外，还要为思路开发新的发展项目，因此出于对后来这些管理人员的完全信任，wenbo将论坛的所有管理权限包括数据库的管理权限都交给了后来加入思路的这些管理人员，自己一人独自开发新的项目，以让思路能够更好地发展。此时思路的经济效益也日渐明显，wenbo在保留基本生活费之后，将余下的收入拿出为论坛管理人员发放了由思路统一定制的T恤等纪念品，而在这个时候，大部分现在的思路管理人员仍还没有加入思路，或者只是普通会员。




在wenbo转入后台开发新项目的这段时间内，论坛的权力完全交给了后来的管理人员，这些管理人员取得了所有的管理权力，也得到了很多会员的信任。2007年，由于要处理一些个人与家庭上的事情，wenbo暂时离开了思路大约一个月时间，这时网站的经济效益也变得可以留有余钱了。因为wenbo的大部分时间全用于后台的开发，较少忙于论坛的管理，于是一些管理人员利用这些事情开始有不满情绪，同时在对思路是否要转型的几次争执中，这些矛盾越来越大，这些管理人员利用wenbo给予他们的权力开始要胁wenbo，出于对思路的稳定发展考虑，以及对他们客观工作的肯定，思路并没有收回他们的权力，而是做出了一定让步与妥协，同时为表明态度以示继续信任他们，wenbo还无私转让了以后全部的商业收入，并将域名的管理权力也交给了他们。




然而即使是这样的让步与妥协，还是没有满足他们的野心。为了开发新的项目，wenbo一直处在后台，这些人员开始用从wenbo那里拿到的权力，见利忘义，利用wenbo一直在后台而与会员和新版主们没有太多的联系，在思路慢慢培养自己的势力。终于有一次，他们竟公然要求wenbo提供证件以便将思路域名过户到他们的名下，遭到思路拒绝后，这部分人员利用wenbo给予他们的权力，更改了所有的系统帐号与密码，并暗地里注册了新的域名，趁wenbo办理第二代身份证的空隙时间，这些人员盗走了思路的数据库，并转向新的域名。思路知道后为时已晚，他们的这种恶劣行为对思路造成了很大的打击，也完全欺骗了思路对他们的信任。鉴于此情况对思路的损害非常巨大，wenbo也无心再继续维持下去，因此决定出售思路。然而这些人在盗走思路之后，马上自诩为思路的创建者和拥有者，并到处张贴发布对wenbo不利的谣言和诽谤，同时在盗走的论坛上封禁了wenbo的帐号与IP地址，让wenbo无法说出真话，让普通会员无法得知真相。大部分会员由于不知道内情，开始相信他们散发的言论。他们利用会员的不知情和对思路的热爱，借会员之手来攻击wenbo，同时到处想尽办法阻碍思路出售自己的域名，并开始攻击思路临时架立的服务器。




大部分会员们由于在前台与他们这些人联系较多，而且不知道内情，因此很容易相信他们的谣言与诽谤。其实他们的所言所说根本没有什么依据。他们自诩也为思路的创建者，大家可以查一下思路论坛最早的贴子和思路域名最早的注册时间就知道，都是在2003年之前，而他们的会员ID是什么时候才注册的呢？到2004年去了，有的甚至更晚。他们怎么能说自己是思路的创建者呢，真是笑话。另外关于财务的问题，这笔钱本来就属于wenbo的合理支配范围，且不说前几年wenbo为了思路一个人投入了多少，他们中仅有一人在组装一台服务器的时候拿了几样硬件就自以为是，那台服务器的主板、CPU、1U机箱、电源、内存都是wenbo用自己的钱购买的。在思路没有开始营利的这些年来，wenbo把自己的所有积蓄都投入到了思路的发展与建设当中，前后一共约有4万余元。加上后来以思路为收入来源维持生活所需，wenbo所支配的钱完全是正常的。竟然被有人诽谤成盗用，如果说这是盗用的话，那么他们后来盗用的钱就远远不是这3、4万元了！内幕说白了也比较简单，无非是一开始由于政见不同产生矛盾，于是你们想架空老大自己捞钱单干。




是否是一个网站的创建者与拥有者，判断原因很简单，看域名的所有权归属，看论坛最早那些贴子的发布者是谁，很容易就全明白了。这些人也知道这些道理，所以胆大到以他们对论坛的控制为因，公然威胁wenbo交出域名。wenbo一旦交出的话就会失去所有的证明与权力。在他们得到被拒绝的消息后，就产生了之后的一系列行为，包括新建一个和思路类似的域名，然后先下手为强在各大网站散发对与事实不符的谣言，同时一边诱导不明真相的会员声讨，一边封禁了wenbo的帐号不让其说出真相。本来在发生这些事情之后，被自己最信任的朋友出卖，wenbo也无心再继续下去了，所以也懒得象他们那样心里有鬼似地拼命要抢到舆论的支持，所谓清者自清，他们既然不想呆在思路了，又卑鄙地盗走了思路的数据库，由他们去算了，时间自会证明一切。




思路这次受到巨大的打击，思路与其创建者的名誉受到如此污蔑，本来思路觉得事已至此多说无益，不太想再去和他们打口水仗，这样只会有损思路形象。然而看到越来越多热爱思路的会员不明真相仍在受到他们的欺骗，与此同时这些人还在想方设法用非常规手段破坏思路域名的正常出售事务，思路觉得应该把事情真相公布出来，即使这样已不能换回对于思路造成的损失，但至少能让那些热爱思路的会员们不再受到阴谋家们的利用。这是思路最后发表的申明。








附录三，第二次事变后 mysilu 的声明

 ：











思路自从wenbo事件后，在形成了以雪还是白的、FANXY、ORBITLEE为主的管理团队后，白手起家重启思路的振兴。由于忙于重振思路工作，对思路管理团队内的权力约束机制未跟上，不幸的是今日重蹈wenbo事件。




wenbo事件后思路管理团队的雪还是白的，在团队集体信任委托下集论坛域名、财权、商务于一身，在从事思路商务谈判过程中利欲熏心，走上了将思路变成自己私人财产的道路，自今年1月份后再就没有公布过任何思路收支账目，11月管理委员会要求他今年的收支情况公布置之不理，论坛管理团队人员与论坛核心版主在过去一个月前后几十次和他商谈，这段时间他欺骗大家找各种理由拖延时间，瞒着管理团队将2台思路公有服务器转为个人名下，一面向商家提前收取明年半年的广告费，私自备份论坛数据。




昨天管理团队召集版主开会时才知道他早已瞒着所有版主私自注册思路网的公司。将思路论坛的共有的域名与财产归为个人名下，同时拒不执行管理委员会 的决议，此偷盗行为性质极为恶劣。思路管理团队特此公告，解除雪还是白的思路所拥有的一切权利，并保留法律诉讼雪还是白的偿还思路共有财产与域名的权利。








目前尚未发现思路的团队有任何一个人参与他的所作所为，尚未有一名版主或者公务制作人员表示支持雪还是白的偷盗行为，站在雪还是白的那边。思路走到今天，是靠SILU团队共同努力创造出这个牌子，思路是大家的，不是雪还是白的一个人的。








1.思路启用
 
WWW.MYSILU.COM

 的域名，以后思路将以
 
WWW.MYSILU.COM

 的域名继续运行。




2.雪还是白的及其带走的域名
 
www.siluhd.com

 即日起脱离思路管理团队，不属于思路管理团队的组成部分。思路团队保留法律诉讼偿还的权利












最后，对于给所有思路会员带来的不便，深表歉意。思路承诺，继续一如继往在高清领域与所有高清爱好者共同发展，携手促进中国的高清普及和发展。感谢大家继续 支持思路
 
WWW.MYSILU.COM













同时吸取教训我们将按照以下原则重新组织思路论坛








1，以后设管理员1人，ORBITLEE，域名注册暂时由WHELEN保管。




2. 论坛收入是采取联名账户保存方式多人确认才能使用。




3. 每月向管委会公布收支，除掉常规固定支出外，2000元以上的支出由管委会表决决定，所有支出用途都必须报交管委会。




4. 论坛工作组或者群内部自行推举出1-2个代表参加管委会，管委会任期1年，管委会人员不发挥作用3次不参加表决的，重新换人。




5. 民主集中制表决决定论坛事务








附录四：siluhd 在第二次分家后的反驳












Fanxy(以下简称F)叛离思路事件已经半个多月，对于一些人的行为，我想时间是最好的裁判，谎言终究不能长久。并且其中一些理智的声音，已经提醒广大会员，事情并非一些人所宣称的。对于泼向我的各种污蔑之词，我懒得反驳，前些日子曾想写个东西，在论坛里也说了，但想想还是算了，做好自己的事情。但是，一些人把善良当可欺，把忍耐当软弱，发展到不光攻击我，连思路品牌都要攻击。所以，玩过火了，终会搬起石头砸了自己的脚，现出自己的原形。




一、思路论坛的所有权、运营以及管理使用




思路是借用WENBO的网络空间于2003年之前创立的一个小型个人论坛，主要是发布、讨论家用电器信息。由于域名中有silu，且中文被叫做“思路”所以该名称一直延用至今。我是2004年9月思路从普通家电向高清专题转型的创始人之一，2005年5月成为思路的领导力量，其实所谓的领导就是多干活而已，呵呵。我接手思路后，WENBO逐步退出前台管理，到2006年 8月，我全面接管思路的前台管理和大部分后台管理，仅系统维护由WENBO承担。至2007年9月，蓝芒事件中因WENBO在关键时期擅自离岗一个月，给思路造成重大损失，经我和WENBO协商，WENBO同意全面退出思路，将域名所有权转让给我，无任何附加条件。




这里出现了一个比较敏感的词——论坛的所有权，以及相对应的运营（权）和使用（权）的问题。其实，网络技术是对现实生活的电子化的复制和模仿以及技术性的提升，但是从权利的角度考虑，虚拟空间的问题仍然要回到现实中去。就拿“北大三角地”举例，在开放和谐的学术气氛下，谁都可以用匿名、笔名甚或是署真名在上面贴帖子发表自己的观点，而且学生会的同学和校工不论是从管理甚至是为了清理环境也会有“删除”、打扫等管理行为出现，但是谁也不能否认的一点就是，“北大三角地”这是北京大学的校产，即便你是北大正式的学生或是教职工、即便你高呼“我的北大”也不能够否认，也不会改变其法律状态。网络上的论坛也是如此。




运营权利是从商业角度出发而提出的，商业化的问题我后面会提到，所谓“运营”、“商业化”其实焦点仍在一个法律的权利和义务上。厂商投放广告是要花钱的，钱给谁，谁来承担发放广告的义务，这不是说说就可以的，钱不是咱们的“LB” 那是真金白银，那是要实实在在体现在合同中的白纸黑字上的，因此厂商只与且只能与在现实中明确的法律主体去沟通。这是论坛运营的基础，什么是明确的法律主体，只能去找域名的所有人，在思路那就是我。至于说到，发片、压片、发贴等这是一个具体的管理和使用的问题。




管理论坛，一般而言都是由管理员和版主组成的管理团队实施的，这里要明确的一点是，不论是版主、管理员甚至是站长，首先他是网友、是思路的会员，之所以从“行政上”以及技术（网络管理）上赋予一定的，包括删贴、甚至是“踢人”这样的管理权限是对一名网友从普通会员到资深会员的成长经历的认可，是对他乐于奉献、勇于付出精神的嘉奖，这些权利，在普通网友眼里貌似“威严”让人艳羡，但这更是“他”的责任。是因为“他”能从对高清的兴趣出发，以自律、负责的精神去服务大众、满足自己、实现自我。自律、负责是对论坛管理员的一个基本要求， wenbo在蓝芒事件中一个月离岗；F在今年有4个月的时间从论坛以及管理员QQ群中失踪，这些都是严重违反自律、负责的精神的，仅此一项他就不是一个合格的管理员！！！




关于使用，其实网络论坛最基本的功能就是信息的分享，这一点是每一个喜欢思路、热爱思路甚至是因为“讨厌”思路，而来论坛“冒个泡”、“潜个水”的网友的权利，所以在这个层面上讲，思路就是大家，不仅仅是我个人的、也不仅仅是一帮管理员的，甚至都不仅仅是这60万注册会员的，他是服务于广大网民的。




域名所有权转让之后，作为站长和所有者我管理思路全局，具体的财务、商务、行政、人事等。为了思路的发展，我从热心会员中发展版主，并邀请F、O加入管理员，共同管理思路论坛。F与O则发挥其各自的特长一个负责片务，一个负责技术，在论坛版面上的事情，各个版主比如黄教授、星星草、破破……都尽职尽责谁看到谁处理了，不用多说。




作为站长，我并不刻意树立个人威信，但是作为管理者我一向是以严肃、公正、低调的形象出现在论坛，这一点老会员都知道。思路的风格、发展方向、人文气息、价值取向，一直是我领导和策划的。我是论坛的所有者并负责管理，在论坛业务层面我也积极工作，思路的全部片务，字幕、音频、 REMUX、RE，我在不同时期是各项片务工作的重要贡献者，拿压片来说，虽然对于技术不是很熟，但是我主动向有经验的会员学习相关技术，截止到今年4月我压片、发片共计有500部以上，但是我从不以站长“雪白”的名义发片，而是用了多个马甲，这样作一是为了避免不必要的版权麻烦，二是我行事低调，在论坛不愿意让人感觉到太张扬，而且更关键的是，希望能够让论坛热闹起来，避免因某个人太强势而使其他网友丧失积极性。我对思路的付出和担当，即使是在这次事件中一些误信谗言的版主，也承认我是思路最尽心尽责的管理员。有一年多的时间，思路的REMUX是F顶着，而RE是我顶着。但我的理念，是管理与业务分开，所有权与使用权分离。我不想用片务上的人气，增加我的管理权威。




二、关于思路的商业化




思路的发展问题，有人说都是钱闹的，没错。论坛规模越来越大，需要的资金也越多。思路的商业发展早就在讨论之中，不是要不要，而是如何的问题。Ihanxiao在siluhd有个分析帖，能在满天污水中有这样冷静理智的分析，很不错，但是由于他了解不到具体情况，猜的结果很自然的反了。在2008年以前，也就是WENBO主导时期，不想商业化的是WENBO，而F、O很早就支持商业化，但是那时，F、O虽然在论坛很有人气，但在论坛管理和商务上并不怎么参与，我的定位是推动商业化，而不是领导商业化，因此在WENBO的消极态度下，没有进展，WENBO志不在此，也是他痛快退出思路，转让给我的原因之一。在我接管后思路的商业化初露曙光，以至WENBO反悔，那是后话。




F的两个谎言




我接管思路之后，自然担负起了思路发展的领导责任。这里先要说说思路商业化的基础，对应的是F此次的两个说法：说我将思路变成私人财产和思路是大家的。这是F煽动不明真相的版主和会员的主要武器，谁一听到思路是大家的，有自己一份，立即兴奋，但是首先请冷静下来问问自己，




第一、你来思路是为了什么？




在使用权的层面，对于这个问题，大家都回答会有很多种，“来下片的……”、“找个字幕……”、“随便看看……”、“来灌水的……”、“无聊路过的……”、“不小心被忽悠来的……”呵呵，我们为什么对看贴不回的人很生气呢，因为他只索取，而没有付出，哪怕是对楼主的一点点鼓励。




在管理运营的层面，各位管理员和版主会怎么回答呢，虽然没有一个人回答过这个问题，我可以告诉你们我在这个问题上的答案“因为对高清的兴趣，以自律、负责的精神去服务大众、满足自己、实现自我。”这不仅仅是我个人的理念，实际上在这多年里，已经成为思路管理团队的一种共识。作为管理员付出的会更多。




第二、思路是“大家”的吗？




在所有权的层面，（呵呵，敏感问题来了），你是为了什么，索取？还是付出？当年百度上市的时候，看门的大爷、和前台的小姑娘都成了百万富翁！！！很多人第一次听到这个消息先是一震、而后便想：我怎么没去百度啊，看门也可以啊！可是冷静下来想想，这世界上有免费的午餐吗，有天上掉馅饼的事情吗？可能吗？世上有哪一个论坛，招聘版主是同时给予论坛所有权的，哪一个公司在公司干了两天就给期权的呢，正规公司尚且如此，思路作为一个小论坛更是这样，这是常识。




并且“大家”这个概念，是无法对应到法律上的所有权的，大家都是谁？F所说的大家是版主，那么制作组呢？公务人员呢？这个大家要落实到人，且不说几十几百个股东如何商业化，只说版主做了很大贡献，但是版主的工作是没有约束力的，做多做少全凭自愿，那么，思路的所有权是否分给今天所有的版主？如果是，那么昨天走的版主，也有贡献，明天来的版主，也会有贡献，拿什么分给他们？今天某版主拿了所有权，明天他因故不能承担版主工作了，所有权还能交回来？F要能决定别人的所有权如何使用，那还是所有权吗？所以思路是大家的说法，既没有法律依据，也没有现实可能和操作性，是口头的理想主义和乌托邦。象有会员说的，思路要是大家的，那共产主义早就实现了（精辟！！）。




那么思路的所有权是谁的？法律上的界定非常清楚，是归域名所有人的。WENBO的问题是已经将域名协议转让给我，与本次不同，不可混淆。所以F的两个说法是不成立的。




但是，那么多版主为思路做出了贡献，他们就是不能分享思路发展的成果？不是的，思路的发展，实际是个创业过程，所有为思路发展做出过贡献，所有有志于思路的事业的版主和热心会员，都有机会参加到思路的商业化进程，有机会分享思路的发展成果，其他由于兴趣、工作、家庭等各种原因为思路发展做过贡献，但是无法参加到商业化中的版主，同样在思路发展壮大后，有机会享受到思路的回报，思路发展好了，为版主发些补助未尝不可，2008年思路已经为版主及优秀公务人员发了两次纪念品，即是例证。但是这些，跟所有权无关，在思路商业化的各种方案中，直到现在，直到F以思路是大家的为号召搞小动作，思路的商业化，一直是淡化原有所有权关系，争取让更多的人加入的。这个淡化所有权，让愿意参与思路创业的人加入进来，一直是思路商业化的基础。




从2007年我接管思路后，正式担负起思路商业化的领导责任，参与思路商业化讨论的是我、F、O，另外一位我所尊敬的、有企业运做和管理经验的长者 whelen，为我制订商业化方案。到2008年5、6月，进入实施方案讨论阶段，基本方案是我们4人持股，“大家”也在考虑到范围之内，但是也要看付出程度并以期权的方式予以激励。大家都知道，我们在网上是会员、是版主、是管理员，在线下都有自己各自的工作和生活，许多工作都是牺牲业余时间和正常的家庭生活乃至宝贵的睡眠时间完成的，正规商业化后，不仅比做版主、做管理员更忙，而且正常的商务合作，大多都要在上班时间和人家去沟通，所以必须有人要全勤付出！！！这个时候，要么得有人豁得出去、要么就得请职业经理人。2008年，大家都还沉浸在期待奥运的渴望之中，但是经济形式已现低迷之势。在思路的管理团队中，不乏有识之士，有国企的老总、有大学的老师、有外企的高级技术员、部门经理甚至是CTO，有谁敢保证思路商业化就一定能成功？有谁敢放下自己幸苦十几年经营的事业去重新创业？谁敢抛妻别子孤身到异地去谋生？谁敢？？？




果然，最终讨论破裂，无法达成一致，主要原因是某些人既不愿意出来做，更对股权分配不满足。




磋商破裂，商业化讨论中止。然后，O即离开论坛， F离开了4个月，要知道，这不是请假，是中止了在论坛及管理QQ群上的一切工作，期间，我多次联系F，他都表示某天就来，但一次，两次，三次不来，现在看是4个月不来，当时谁能确定是4个月还是40个月不来呢？另一位长者whelen，也立即放弃了他所承担的思路网站开发工作（本来是我组织了个开发小组，成绩不理想改由他负责开发的）。这样，本来我拉进来参与思路商业化实施方案的人，后来却变成声称我独占思路，以思路是大家的为口号挑动，放弃了自己在思路的责任，这真是莫大的讽刺，责权利是一致的，他们的行为，已经证明了他们没有思路的所有权，以及口号的虚假性。




大家可以去查看ALEXA排名，在6月，有一个排名低点，这就是他们放弃自己职责，对论坛造成的后果。之后，论坛只有我一个管理员，除了原有工作，又承担起了组织片务工作，在大家的齐心协力下，很快思路又走上正轨。但是依然在版主和论坛内造成了波动，对主动来找我了解情况的4、5位版主，我介绍了情况，我不想将分歧扩大，所以严格控制情况扩散，只限于直接向我了解情况的。更没有利用此事，清理管理团队，排除异己，依然在联系F，让他回来。这里，我很感谢 O，O的态度摆明了是既然谈不拢，那我就退出，给你做的机会，免得以后被人说自己不做，又不让别人做。




这样，在商业化的4人组合，走掉了3个人的情况下，在F,O，W其他三人撒手不管的4个月里，intel, amd等公司找思路谈合作，是要在思路有公司基础上才可以谈，商机是机不可失的，我也找一些核心版主商量过此事之后，才决定一个人担起重任一步步推进商业化合作。我独自组织实施思路的商业化，从理论上，从现实情况上，有什么不对吗？商业化并不是有钱就赚，也并不是一切以挣钱为目标，象开FTP卖帐号，刻盘卖盘这类来钱很快的片源业务，从来不是我的方向，在我领导下，思路从来不做这个。我的重点在思路的品牌建设，这个在2008年，在F离开4个月以及回来2个月，成绩非常明显，这点大家应该有体会，8月份以后我组织了七彩虹、西数、AMD、 INTEL四次市场活动，在取得成绩的同时，大家应该明白思路经济实体的重要性，时机以及实际需要，不是一些人退出就能改变的。有版主事后问我思路公司的事情，我说时机到了，并且实际需要，最重要一点，思路商业化的基础原则没有变，直到最后，我都是在拉F等人加入的，当然，这个加入也是有条件的，也是此次事件的直接起因。




等10月份F半不情愿、带着抵触情绪回来以后，商业化的讨论当然再次开始。但此时，情况已与4个月前不同，不光是我在此期间做的工作和成绩，更重要的是，我想明白了，思路要想成功，一定要以一个明确的领导带领一个稳定的团队的模式，这个领导，从前面所说，自然是我承担。因此，给F提的条件就是目前不再是当时4个人组织商业化的模式，而是由我牵头，欢迎大家参加。这个是符合思路利益的合适办法。F几经考虑，是否是不满足于地位的变化及影响到今后的经济利益，我无法确定，但是逐步走上了拿思路是大家的口号，反对我的方案，而这实际上违背了自论坛转型高清以来开始思路商业化的基本原则。由于争吵日趋激烈，问题不可避免的扩大了讨论范围。在核心版主稍大范围内的讨论中，我一再警告，内部如何争吵，都是正常讨论，如果谁有背后的小动作、对外扩大矛盾等行为，就是分裂思路的行为，由其承担分裂责任，当然后果是大家承担，无人可摆脱。但是F 在个别利益无法实现的人的挑动下，不顾中间派版主的劝解，逐步发展到不想通过协商解决分歧，而是计划通过撤梯子，通过权力变更来达到目的。这才是阴谋。最终，F事先高调的口号成为卑劣的谎言，私下串联版主，对版主说他已控制了制作组和字幕组，而对我说要开会，抛出了要我交出一切权力的要求，自然我无法答应，更加懒得回应，此时，几位不忍看到思路分裂的版主，希望以自己的退出来换回和平，殊不知，事后看到，这根本不是跟你商量，而是几个人已经定好了计划，注册了域名，提个明知不可能的方案，是在胁迫，是赤裸裸的抢劫。当然，我也存在不少问题，当思路老大的时间比较久了，语言表达和沟通能力存在不足，没能让更多人的理解和接受思路的发展方向和方式，同时，我也遵守我的诺言，没有做任何普通版主及制作组范围内的沟通工作，让F以大口号挑动起了大家的情绪，并突然控制了服务器，更改我的密码，更改了域名。




这件事后很多版主疑惑我没有应对措施，任由人员流失，原因是我没有做任何准备，说到服务器，早在9月初，我已经准备了新的论坛服务器，以及其他用途的新服务器，但是直到11月底，负责更新服务器的版主才去做的更换，但是此后该版主一直以各种理由及虚假密码，应付我接管服务器，致使我丢失了10天最新数据，但是此事说明，F在11月底以前，已经计划对服务器动手了。网络是现实加虚拟的，大部分版主和绝大部分会员，来论坛是玩的，即使F用谎言为他们编织了更虚拟的网络，我也认为，只要大家玩得高兴，无所谓在什么地方玩，这是我态度冷静，并且懒于反击谎言的原因。拿出一个跟WENBO事件翻版的公告，真是让无数人笑话。




最后还有一点，F和whelen总是把wenbo和我扯在一起，未免有些过分了，wenbo当时是擅自离岗一个月从而导致他最终离开思路，从这一点来看，其余三人的撒手不管倒是和wenbo有异曲同工的问题，从本质上来讲是一样的，我想广大的路友能够辨别其中的是是非非。




这里值得一提的是某位造谣攻击我的版主（不提姓名了），当时以帮忙购买带宽为由收取了我14000元，事后在我调查服务器一事中发现只用了4000元，他先是不承认，后来对质后见无法抵赖居然恬不知耻地说“我多少钱拿到的那是我的本事”，其实当地那个ISP代理已经声明他对这些客户都是4000这个价。当然，前几天他还是退回部分钱款且执意让我签署一份不会追究其法律责任的文本。唉！




说了这么多，很多人的经验是不可能有人告诉你真相，依然会是半信半疑，没关系，时间是最好的验证。




在最后关头，又出现一个莫大的讽刺，由于F等人为了表示自己清白并且代表正义，纷纷表示自己在思路绝无利益诉求，只是为了大家。显然，F等人对于之前的索要股份未遂一事，完全地选择性失忆了。




三、对F公告的若干反驳




“思路自从wenbo事件后，在形成了以雪还是白的、FANXY、ORBITLEE为主的管理团队”




形成过程及权力分配见前面所述




“在团队集体信任委托下集论坛域名、财权、商务于一身”




同样见前面所述，技术和管理同样重要，现在技术做大了，就忘了当时技术不足以决定管理权限。




“在从事思路商务谈判过程中利欲熏心”




雪白在思路的公正与廉洁人所共知，扣帽子也要先想想。




“走上了将思路变成自己私人财产的道路”




同样见前面所述，所有权和发展权，以及分享权的关系




“自今年1月份后再就没有公布过任何思路收支账目”




当初讨论商业化实施方案的时候，我给F等人看的完整财务报告，白看了？后来有矛盾了，不给你看，当然了。




“11月管理委员会要求他今年的收支情况公布置之不理”




F拿大口号挑动成立的什么委员会，我从来没承认过。而且，所谓管理委员会的几个核心人物由于不愿受F的摆布已经离开了！




“论坛管理团队人员与论坛核心版主”




就F和另外两人吧，其中一个还只敢在背后挑动。（不是O，O是最后被抬出来的）




“瞒着管理团队将2台思路公有服务器转为个人名下”




还是扣帽子前先想想，第一，我办服务器，跟F有什么关系？难道要写F的名字才行？第二，按分工和权限，服务器都应该写我的名字，如果不是乱写名字，怎么能让F现在控制服务器？（当然，这是违法的）




“一面向商家提前收取明年半年的广告费”




第一，毫无事实根据，有很多情况F根本就不知道具体的情况，在这里我就不多说了；第二，广告费的支付方式本来就是网站跟商家相互沟通的结果，所有的行为都是建立在自愿基础之上，这个也能栽赃在我头上，可见F的用心险恶；第三，只能再次证实商务、管理与F无关，F只能根据猜测挑动不明真相的版主。




“私自备份 论坛数据”




太可笑了，备份论坛数据本就是我的义务和责任，并且只有我和我指定的人备份数据才是合法的。这一点几年来均是如此，难道这时候就变了？当时指责WENBO私自备份数据，就是指的没有告知我和经过我的同意，这个难道都忘了？




“昨天管理团队召集版主开会时才知道他早已瞒着所有版主私自注册思路网的公司”




6月份讨论商业化时已经讲明了会尽快成立公司，以后由于股份问题F自动放弃论坛工作，已经没有参与商业化的权力，思路的公司，是符合时机和实际需要的，并且很多商务问题没有公司实体是根本无法经营的，这是商业运做的需要，不影响他人利益。




“目前尚未发现思路的团队有任何一个人参与他的所作所为”




我的团队人员当然不是F能代表的。




“思路是大家的，不是雪还是白的一个人的”




表面华丽的口号总是能蛊惑人心的，非常可惜，F在剥夺大家分享思路发展成果的机会。




四、顺便再说说思路网站建设




思路网站建设由来已久，也是我接管思路后才正式由我推动落实的。由思路内部版主前后三次组织开发，均未成功，其中第三次是由思路上一次商业化的参与者之一、本次分裂事件的幕后推动者策划的，在没有达到其预期目的后放弃了。




我在8月重新组织力量开发思路网站，并于9月开始版主内部测试，其实后来已经有些会员知道并访问过了。内部的编辑招聘工作已进行了两次。




目前网站已正式上线运行。




所有这些，都是在内部公开进行的（所有版主均知道此事并且都参与过测试，论坛内至今仍存留一些当时版主的内测贴）。




五、结束语




本来以我的性格，以及从广大会员的角度来看，对于F的分裂行为，都很遗憾思路的发展受到不利影响，但是我尊重会员，不管任何原因的选择，毕竟内部纷争与他们无关，既然分裂前我都没做小动作，没有先下手，现在也不想对骂开口水战。因此一直忍耐到了今天。目前为止我的团队从未参与过对骂甚至是攻击，仅仅是删除一些贴子、过滤一些词语、封禁一些ID，但是由于F继续以破坏思路发展为目标，因此我不得不澄清事实，对于我说事情的真实性，大家可以向除F等人以外，以及根本没有和我核对过观点事实，就跟F乱嚷的版主以外的人了解，或者提出疑问让他们去证明。实际上一些客观帖已经驳斥了F的公告。




对此，我呼吁O，保持这半年的正确选择，不要再被当枪使，思路永远都欢迎你回来，加入到思路的团队中来。对于F，我声明：你破坏思路品牌、分裂思路的一切行为已经向天下人昭示，你已经不配做思路的版主和管理员，思路永远不会欢迎你这种人，今后思路的一切将与你无关！！！请即刻停止对于思路的品牌和所有事务破坏的行为，否则后果自负！！！




对于所有不了解真相，说过过激话的版主和会员，这不是你们的错，如果你们认同思路的发展理念，愿意参与思路的创业，分享发展机遇，分享发展成果，那么我随时欢迎，我们依然是朋友。在此，要对一些版主和公务人员道对不起，在论坛刚恢复时，由于部分版主受影响来删改数据，情急之下安排人统一更改了部分人员的权限密码，在此再次道歉，请你们主动与我联系，我会恢复到初始密码。




现在的思路已经是一个所有权、经营权、使用权非常清晰和明确的实体，目前的管理团队团结、合作、敬业，能够保证思路的持续、健康、良性发展，我想这也是众多路友、版主、商家所乐于看到和期望的，因为只有这样才能让众多路友、版主、商家的正常交流和分享得到保障，思路的明天一定会更加美好！




最后感谢广大路友和版主对于我工作的支持和理解，希望我们一起努力，创造思路的美好未来！




雪还是白的




2008年12月31日于北京
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有利网 B 轮融资 5000 万是真的吗？估值会是多少？拿到这么多钱，有利网下一步发展会是怎样的？











 匿名用户








这个必须匿。








有利网从13年底开始开始疯狂地和小贷公司合作，在行业领头的主要平台都面临标少钱多，投资人抢不到标骂娘的形势下，成功地迅速提高贷款供给规模，用较好的投标体验抢夺用户。数据刷的很漂亮，我相信跟谈风投是有关系的。








总体来说，有利的团队是几家大P2P中比较互联网化的，更是贯彻互联网营销思路最好的几家P2P之一，从创始人在知乎上的活跃，到网站上论坛及一些其他互动方式的体验，都可以看到明显的互联网思维：重视用户体验，做大规模圈钱，再做大规模再圈。








有利的广告推广非常疯狂，我不知道总共花了多少钱，但是我知道很疯狂，推广费占到了整体费用中不小的一部分，从绝对数值上来说，应该是主要P2P平台之首了。








这种模式有一些被诟病的地方，就是有利自己并不掌握借款人的真实情况，也难以真实对风控进行把关，其宣扬的FICO，是针对个人的，而不是筛选小贷公司的模型，而且吧，跟行外人说说可以，行内人都知道这就是个噱头，没有征信体系，FICO有个屁用。








其次，有利的产品定存宝明显是借鉴人人贷的优选理财计划，但是在其基础上有了改进，进行了分期，这说明有利在做产品上是很能分析出用户需求的，比较会抓痛点，这点在P2P行业里，大公司多数不具备，小公司具备但是没用因为没钱推广。但是定存宝的信息是很不透明的，而且几乎可以肯定的说，分期定存宝拆标了，有很多踩在红线边上的事情。








但是，谁在乎呢，只要用户规模大了，没有明显的违法，风投是不在乎的，P2P里的几大模式：拍拍贷为代表的纯Lending Club流派红杉投了，人人贷为代表的中国特色流派挚信资本投了，很互联网的积木盒子也被投了。剩下的也就是有利了，陆金所和红岭比较特殊，一个不需要风投，一个一般风投估计是不敢碰的，其他没什么成气候的了。想杀进来弄一杯羹，有利是个不错的选择。








有利在赌，第一赌政策不会一下划的他违法，第二在赌整个借贷行业出现系统风险前他可以转型。我看新闻稿里其实提到了有利对于产品端的一些设想，猜猜看即可知道，无非就是把现在约定俗成的等额本息，改成到期还本付息或者按月付息，到期还本。这就要求要么找到更多贷款供给商，要么自己黑盒子拆标组合。








我个人不喜欢有利，因为他们给我感觉金融的sense很差，虽然互联网的sense很强，他们很会迎合投资者和风投，擅长用互联网手段去设计产品，营销产品。你看，是不是很像余额宝？但是支付宝背后好歹积累了若干年的金融领域摸爬滚打经验，被监管和银行已经日过很多次了，基本的错误是不会犯的，即使出现系统性风险，其体量也能够承受得起。








但是有利这么玩就很危险，上次有利合作的小贷公司之一：证大速贷，因为网站维护了一个月，被投资人发现，认为其要跑路，谣言四起，虽然有利网的公关做的很不错，立刻组织了人去实地证实证大没问题，但是这说明了一个重要隐患。一旦真的出现小贷公司跑路或倒闭的事情，这种谣言的传播速度和效力，会带来强大的挤兑压力，你看着有利融资了几千万美金，就算是人人贷融了1亿美金，不过是几个亿人民币，账上能动的1个亿人民币算多了，1个亿还不到有利一个月的交易额吧。这种事情发生的时候，不是发公关稿就能完全解决的。








照现在这个发展速度，整个借贷行业很快就会完成线下到线上的迁移，去年底公布的小贷行业贷款余额是8000亿（这个数字肯定不包含民间借贷，民间借贷无法统计），我估计就算P2P平台开拓了一些新借款人，这个行业饱和度也就是1,2万亿。（我说的是传统意义上的借款，不是那种明面给企业借款，实质给房地产融资的那种上亿元标的）2，3年肯定饱和了，那时候，行业必定会有一次大风险。为什么？原来小贷公司开发借款人力度已经很强了，现在P2P一来，等于给了他们一个强有力的资金供给渠道，而且对于很多P2P来说，其对小贷公司是弱势的，比如有利网在和行业里大的小贷公司合作时，拿到的贷款利率是很低的，挣不到几个钱。但是就这样也还是要拿，必须拿下来抢份额。小贷公司当然高兴，而且这不是自己钱啊，忽悠点干互联网不懂金融的，给他们什么标他们就接什么标，这还不容易嘛？说句难听点的，小贷公司就是给P2P一坨屎，很多P2P都不一定知道。








如果此时还伴随了宏观经济的走软，实体企业经营困难，那么积累的风险爆发出来的威力是不小的。首当其冲的就是有利这种靠小贷合作吃饭的，然后就是没抵押没担保纯做信用标的，死多少我不知道，但是洗牌是肯定的。








所以，有利在这个时候融资是聪明的，做得好可以转型，做不好也最少积累了粮草，尽量晚点死。








我个人不看好有利，但是我没黑它，所以请别叫我黑公关或者枪手之类的。事实上我在夸奖有利的机智~~
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团购网站 24 券倒闭的真正原因是什么？











 Roy Li
 ,
 
微信公众号： mintshow 人生如戏









24quan 是一个非常值得学习的案例。








杜一楠的MIT背景为他拿到伟高达的资金帮了很大的忙，这个是
 
@韩冰Bill

 告诉我的。 然而无论是创始人也好投资人也好，看问题是非常片面的， 投资人关注ROI，关注市场，关注流量以及未来现金流的问题，这个是无可非议的， 但是作为创始人，你不应该只是关注这些结果，这些数据， 如果只是抓这些就能做大的话， 也不用你了， VC自己来做就行了。








24quan从建立初期就是草草上线的，根本就没有一个过硬的技术团队，产品团队，这点到了很后面依然是致命伤。 至于管理，则更是混乱。 盲目地扩张，又没有精力去管，只是把账面做大，好去吸引更多的投资。








24quan早期没能抓住产品的时候，若是抓运营，其实也可以成长地更轻松一些。 在普遍团购忠诚度低，运营同质化（全是折扣促销活动）， 扩大运营投入抓用户满意度会是一个很好的选择，可惜杜一楠再次和机会错过。








如果只是这样还不至于面临倒闭的悲惨命运， 毕竟竞争对手拉手网也有同样的毛病， 尽管拉手一直努力在产品上下功夫。 24quan自身的产品缺陷，技术上的缺陷，以及内部的腐败加在一起，导致了外面的行业开始蚕食24quan的劳动果实。 黑产的入侵，市面上到处有24quan用户信息，商家信息，同行可以用少量的费用进来撬人，撬资源。 更有甚者，24quan 在一线城市 被冒充进行电话诈骗率是最高的，自己可以想象为什么。








如果不是因为内部员工那么好收买， 信息泄露，那么多的漏洞， 我今时今日也不会知道这么多真实的内幕。








2010年同一时期起步的猛买网，F团，like团等 早期也存在产品和技术上的缺陷，但是后来花大成本弥补了，只可惜拿的钱不够，盘子没有做大， 相比杜一楠当时的机会可以说是上天对他人生中最大的眷顾吧。
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为什么这么多人讨厌小米和雷军？又为何有那么多人喜欢？











 天光
 ,
 
一檐停风聚天下闲士 半阁藏卷窃古今名家










@顾扯淡

 应该已经说出了很多人的心声，我这有比较小撮的一群人，原因比较另类，就补充一下吧。








雷军谈不上认识，但是也见过几面，大抵都是他就任北京金山总经理或者更早期的时候了。圈子里有一些朋友和他还很熟。反正那个时候流传下来很多段子。




举个例子，第一个把刘韧送进局子的不是周鸿祎，而是雷军，还搞了一出二进宫，虽然周鸿祎手段有点黑，到底还算占着些理，而那次事情的原因就极其无厘头了。有些事吧，今天再看未必都有价值，因为人是会变的，雷军也在变，但是当年这些事留下的影响还在。




这一圈子的人吧，说讨厌雷军可能有点过分，但是绝对谈不上是喜欢，这群人中有不少，虽然不如雷军星光璀璨，炙手可热，但是大多那个年代混到今天的，也有不少在互联网界有一定影响力和地位的人，当然他们嘴里对雷军的评价恐怕会负面那么一点点，因此也产生了一大块受影响的人群。








至于小米手机，说句老实话，我从来没有用过，无法从用户的角度评价。但是作为应用开发者，乐phone和小米被我视为两大坑。早期某省运营商压了一大批货，在给某个企业客户提供应用的时候，非要出个几千台乐phone和小米，让我们去适配我们的应用，（我们有andriod版本，跑在三星，摩托，HTC甚至酷派上都很OK啊）结果那变成了噩梦，OS里面被改得乱七八糟，还无法获取任何技术支持。从此以后我们基本是绕着小米和乐phone走，明确向客户表示我们应用不支持这两款手机，需要适配另外收费，反正以后我就再没遇到过小米了，不知道现状如何。




赞同：15





评论：12









奇虎 360 的搜索团队的实力究竟怎么样？核心技术人员是什么水平？











 乔升Joe
 ,
 
招社区运营实习生









团队规模：360自有团队（百人左右）+外部搜索团队（几个不详，出名的有张栋团队、谷姐科技）












37121搜索团队保留成员+挖角：




周鸿祎第一桶金就来自一款搜索产品—3721 。360现任管理层中，包括周鸿祎本人、总裁齐向东、CTO谭晓生、副总裁晓虹、李涛都是当初雅虎中国原班人马。




多年前，媒体曾报道过，周鸿祎出任雅虎中国总经理时，曾安排当年雅虎中国搜索技术负责人李涛带领二十几个搜索团队人员去郊外开发，封闭开发三个月，在这三个月内把雅虎“社区Technology代码”全部拿到。此后，李涛率领着团队全部辞职加盟奇虎，而未给雅虎中国提交任何工作成果，以至于雅虎中国曾为此与周鸿祎对薄公堂。（来自傅盛原话）




团队事迹：利用搜索技术研发出全球首款智能杀毒引擎——QVM，同时利用搜索技术推出了云安全、云盘等云计算产品，一直坚持搜索技术、搜索排序算法的发明创新，包括PepoleRank技术、拇指计划等。360搜索引擎拥有13000多台服务器，庞大的蜘蛛爬虫系统每日抓取网页数量达10多亿，引擎索引的优质网页数量超过200亿。




内部搜索团队分为A队，将外部团队分为B队。A队、B队各自有各自的服务器。360对搜索的选用原则是将流量导入到A队、B队，谁的用户点击率高谁就胜出。








数个外部搜索团队：




张栋团队，360通用搜索是由360自有技术和这家公司一同提供。张栋是原谷歌中国研究员、机器学习博士，还曾为原百度科学家，凤巢系统架构师，其在机器学习领域有很深研究，几十人（含几位原凤巢员工）。




谷姐科技，公司聚集了海内外互联网领域优秀人才,现有200多名员工，其中60%为高级研发人员，组成了谷姐网坚实的专业产品研发团队，拥有当今最为先进的数据应用技术和搜索技术，通过运用和整合自然语言处理,信息提取，分布式计算，全文检索，信息聚合，人工智能,数据挖掘,中文分词等高新技术，提供高度智能化数据检索服务，并专门根据用户的行为需求提供高品质的社交搜索服务，自主研发了全球首款社交搜索平台。





（很多传闻，仅供参考！！！）
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闪客帝国后来为什么没有继续发展？











 刘欣
 ,
 
触控交互设计，寻UI设计师









我曾经是Flash从业人员，我以Flash为工作，做了11年。我做过动画，Animation和Motion都有，也做过ActionScript开发。闪客帝国是我的Flash启蒙论坛，在那里也泡了几年，我说点个人看法。（闪客帝国以下简称帝国）








帝国1999年建立，2003年火爆异常，2006年人气变淡，2009年关闭。当年从帝国成长起来了很多大侠，顶楼说的皮三，现在腾讯Flash开发组组长DemonS（画魔），还有小小和边城浪子（曾经很火的APP《三国群殴传》是小小和浪子领队开发的）。跟帝国同时代的闪吧、蓝色理想等网站现在依然健在，帝国的消失非常令人唏嘘。帝国的兴衰跟Flash的变化没有半毛钱关系。跟视频网站的冲击也没有半毛钱关系。我认为帝国后继乏力主要有两点原因：一、发展定位失准，二、人才战略失误








一、发展定位失准








01年左右，其他的Flash论坛也都逐渐火爆起来，如闪吧、5D等。这期间，多数Flash论坛都在做动画榜，很像现在的视频网站。帝国开始跟很多机构进行了成功的活动合作，在03年时成立了闪客互动文化传播有限责任公司，开始全面商业化运营。成立公司后，其主营方向还是动画门户。但当时大量的闪客网站涌现，都做动画榜，但动画内容非常同质化。原因很简单，动画榜多了，但创作者有限。加之当时没有任何版权意识，很多网站抓动画放到自己网站做流量。因此，泛滥的Flash网站破坏了用户市场，各大Flash门户的流量逐渐下滑，导致动画门户无法靠流量生存。后来帝国（包括其他Flash网站）也往移动增值方向做了尝试，但也没有结果。








二、人才战略失误








帝国建立的早，因此最早一批对Flash感兴趣的五花八门的人都聚集在这里。不管是做动画的（小小、老蒋、皮三、白丁），还是做开发的（小冬瓜，小魔女——现在Adobe技术经理7yue，还有当时混原画版的画魔...），人气很旺。但帝国成立公司后，公司里并没有聚集任何大家熟知的闪客高手。因此在公司的发展中，没能形成自有专业团队。其实从01年起，广告、传媒、影视行业对Flash的需求是一路高涨的。像后来发展壮大的其卡通、彼岸天（B&T）等动画公司，创始团队都是早年的”闪客“。当年很多开发者闪客，后来也都是各类公司里的高手大哥。不得不说，帝国没能做起一个专业团队，是很可惜的事情。而在发展定位失准的时候，由于没有专业团队，也丧失了转型的机会。








发展定位和人才战略，是鸡和蛋的关系，两者互相影响。帝国在这两点上都没能把握好机会，错失了发展良机。我们回头看当年，大浪淘沙，能留下的闪客网站也寥寥无几。看当年的网站，Miniclip是一家非常顽强的公司，2001年成立做flash游戏平台，如今已是价值近两亿美金的全球最大的在线游戏平台，并已进军移动平台和主机游戏平台。








国内同时代的闪客网站到现在都淡出了公众视线，但由闪客发展出的动画师、互动设计师、Flash开发者已成为巨大的专业群体。4399的游戏、各类创意网站，以及各种你看了却不知道是Flash制作的动画片，背后就是活跃的无数的”闪客“们。








------------------------ 感慨的分割线 ------------------------








写了这么字，脑子里回想起当年一幕一幕，无限感慨。帖一个九年前的作品，致我的闪客青春。





http://www.flash8.net/flash/10482.shtml
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宜搜是一家什么样的公司？











 匿名用户








嗯，老东家了，怎么说呢。宜搜工作１年多。今天上来拔拔那些奇葩。




1。首先：宜搜会议真多，站立会有时候一天一次，有时候一周2次，每周有周五总结会，月度有月度总结会，季度有季度总结会。总体来说，开会开怕了。




2。宜搜的领导都是纯管理：所谓的技术总监，技术经理等角色，完全是不懂技术的人，靠忽悠的占多数。




3.　宜搜的产品：产品经理的职责不是做好产品，而且项目管理或者技术的附属品。２级分化：第一种很强势的，比较有经验的，一般做项目管理，每天追研发进度。是要思想没思想，要想法没想法。还对研发人员横加指责，经常批评研发人员没有时间观念等等。第二种基本就是帮着打打杂，做做评测。




４。宜搜底层员工　：要说宜搜出品的人，在各大公司混的都不错。原因是在宜搜闯习惯了，一般在宜搜都是底层员工，自己想方案，自己定计划，自己解决问题。因为你找什么技术总监，也是只能给你分配人和机器，而且还得给你说：人人都是发动机，自我驱动，自我提升。所以还不如自己解决，一句话 ：解决问题能力很强。




５.宜搜绝对是一个靠忽悠就能当上领导的公司。说实话，我觉得把领导都辞退了，觉得也照样能玩下去。




呵呵，就说这么多吧
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如何看待街库网 CEO 潘求辉卷 VC 钱后消失的事件？











 匿名用户








怒匿答。先给大家分享一下背景材料。








街库网一开始是以消费返点作为主要的收入来源，希望以此快速建立自己的商业生态圈。但残酷的事实告诉潘总，在美食网站竞争激烈的广州，这条路压根行不通。为啥？




对用户而言，点评网甚至POCO网都能给到的消费折扣和消费信息，街库给不了。




对商家而言，没消费者来，凭啥给折扣，凭啥给返点？




没消费者，没商家，商业模式同质化严重，生存空间极小。








随后，在经历一轮内乱之后，街库网以全新的面貌出击了！华语金曲奖！




此时街库网旗下多了一家子公司，名曰：街库商业营销有限公司。并且承接了当年华语金曲奖颁奖大会的运营工作。




是的，没有错！号称中国O2O领导者和践行者的企业街库网此时正向广告行销公司的方向转变着。同时街库网开始对各大商家加重广告费的收取，并通过餐饮行业协会的关系拿到了诸如黄鳝世家等商家的广告投放。




不过，投放的价目也仅为4位数。还是那句话，没消费者，商家怎么会愿意买单？！








烧钱是一件很过瘾的事，特别是办娱乐圈的事，烧着烧着都把资金链都烧断了。








也正是从这时开始，街库网对外宣称的数据中开始出现年营业额400亿、10-20万联盟商家之类的内容，还煞有其事地搞了一次估值大会。目的也只有一个——VC。至于这些数据是怎么来的，以至于公证处都公认其估值，大家发挥想象。








回归问题。




据本人所知，街库早在去年年底时已经开始出现拖延工资发放、奖金取消的情况。明眼人也该知道是怎么回事了，该走的人所以一个个都走了。所以说潘总卷钱走人的可能性，个人以为大于50%。




至于风投嘛，我坚信真正的风投公司不是脑残，特别是敢冠上“摩根”名号的风投公司。（汗一下这家风投的名字：华夏摩根）








对投资项目总得有风险评估，无论街库网给出的材料和数据有多么好诱人多么好看，风投们总会有办法了解这家公司或这个项目的真实营运情况。举个例子，亲们分别google一下街库网、大众点评网就，看看两家公司的SEO和SEM分别是啥样的就知道了。




风投的钱也是钱，也得向他们自己的股东交待啊，不至于脑残到把钱丢向大海吧。另外，这家突然冒出来的风投实在是有点诡异，也难免会让人怀疑他们与街库网高层存在某种利益关系。（纯属猜测，如有雷同，不关我事）








总之一句话，风投没我们想象得这么简单。严格的背景搜查，严谨的风险评估，严苛的资金下发，这些都是对其自身投资的保障。不是投2亿就一下子给2亿的嘛，如果你也是风投，你会怎么做呢？
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页游行业通过「刷流水」来吸引投资商的现象普遍吗？











 匿名用户








国内做页游的，不管是上游开放商，还是做联运的，亦或是流量渠道商，很少有看到真正在做平台，做用户，做服务的。且不说页游，即便是红火了那么多年的电商行业，也莫不如是，当然，电商做到如今这个程度，大家都聪明了，纯瞎搞的也经过一定优胜劣汰完蛋了一部分。








大家想一下，平台的核心是什么？




1.用户。




2.服务。




3.搭建共赢生态环境。








对很多页游行业公司来说：




用户都是靠渠道商流量导过来的。只要不断有源源不断的用户流量进来，游戏的收入就是有保障的，至于如何运营用户，如何留住用户，如何降低获取用户成本，他们不那么在乎。（很多公司都宣称自己重视用户，每年的重点都是搭建平台，但真正沉下心来做的，又有几家？大家每天见到的飞来飞去的页游广告，你点进去注册一个用户玩，你在乎是哪个平台哪个运营商么？）








服务更有趣，既然用户是流量导进来的，那么也就没有必要对他们进行太多的运营，只要抓住付费额超过十几万的大玩家就可以（语出某领先页游平台公司高管）。语毕还反问我说，你觉得不付费用户有什么价值么？








生态环境就更扯淡了，现在的页游行业哪里还有共赢啊，产品类似，服务无竞争力，运营无脑，赚钱靠的就是流量。既然如此，那自然是谁有流量谁牛逼。强势的哪有不压榨弱势的，你没有流量活不下去，大家没有流量都活不下去，我不卖个高价对得起我自己么？








页游的生命周期（最多火半年，不捞钱不行），运营模式（靠不停开新服吸引付费玩家占领服务器，大家想想魔兽世界最红火的时候才几组服，而且主要还是因为服务器扛不住压力和运营网络未打通而开新服），所处环境（用户对平台无忠诚度）导致了大家短平快，能捞一点是一点的现状。手游也一样，本质没什么区别。








为什么咱们说投资看人不看事？




职业经理人满脑子要是流量扩大，营收扩大，自己钱包扩大，那扯什么蛋都是没意义的。








业内真正在做产品做服务的也有几家，相信过几年淘汰了那批暴发户，会沉淀下一些优秀的团队。
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