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内容概要

小米凭什么开创“小米模式”，火箭般一飞冲天？
特斯拉凭什么接班苹果出任最新版“创新大神”，尽享万人追捧？
余额宝凭什么一夜间震动整个中国金融业？
“大产品”，一个时代的新物种，未来商业社会的统治者，大数据、云计算、物联网、社交网络、移
动互联网发展的必然产物，正在重构整个商业社会。
在这个百年难遇的快速迭代式革新的时代，如何适应大产品创新的节奏？如何掌控“大产品”的魔力
？如何把握 “大产品”的创造、运营秘诀？如何用“大产品”思维改善旧有的营销和管理理念？
本书通过一个个翔实的案例，在阐释“大产品”增长空间、“大产品”运作思维、“大产品”破坏力
的同时，对中国未来商业的大趋势进行了详尽的全景式解读。
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作者简介

IT 经理世界
中国最好的技术商业杂志，以“技术商业”视角，关注IT、互联网、生物等新技术发展趋势及其带来
的商业和社会变革潮流，推动商业创新与变革。从技术、公司、行业、技术应用、人群等五个维度去
解商业。
它拥有各行业、各领域大量的高级管理人员读者近百万人，其中，90%以上的读者为国家大、中型企
业的决策层、跨国公司的CEO、新兴产业的创业家、各级政府官员和研究机构专家学者。
它是一本观点前卫、立意严肃的，成功人士必读的新闻性管理杂志，对中国工商界正在产生越来越大
的影响力。
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书籍目录

推荐序一 为什么是大产品
推荐序二 下一个大产品，机会在中国
引言从大数据到大产品
在本世纪第二个十年的门口，空气里的的确确弥漫着一些奇妙的味道——新旧之交，技术嬗变，厚积
薄发。我们对产品的传统认知、那些老产品经理们的经验、传统消费电子产品界的面貌，即将迎来怎
样的暴风骤雨？
大数据的摧毁力
人类创造力的加速度
技术民主化
第一章  什么是大产品
在当今商业环境里，创造一件新产品的技术门槛已经变得越来越低，与此同时，在某个具体的细分市
场里，不同的产品之间，差异性也变得越来越小。产品要存活，最简单直接、最顺理成章的应对之策
就是：升级换代。因此你必须知道大产品的秘密。
全新的产品路线图
小米和特斯拉的玩法
乔布斯的门徒
专属感从何而来
体验式营销的诀窍
虚拟的工厂直营店
生态比产品重要
第二章    大产品思维
如何在大爆炸颠覆的狂风吹来之前做好准备呢？如何主动迎接这一“大变局”？如何在小规模的团队
与较小的投入下，更快地开发出产品，快速抢占市场？大产品思维正在重塑产业市场的新格局，其本
质是一种高效、并行、全局的开发方法。
爆发力增长带来的奇点
迭代——奇点生存战略
迭代开发的大产品思维
大产品的创新组织
大产品的组织原则
第三章    怎样创造一个大产品
大产品时代，是一个“小步快跑”的时代。活在这样时代的企业，一方面要比竞争对手快，另一方面
要比用户快，你只要稍微比他快一点儿，永远超越他的预期，你就有机会。换言之，企业必须具备“
快速刷新”的能力，自我解构，且自我重建。
千万人的研发盛宴——人人都是开发者
玩转代工产业链——整合高手是怎样诞生的
精准社会化营销——饥饿感从何而来
自主渠道的能量——被放大的产品控制力
生于社交网络——依靠它而不仅仅只是拥抱它
第四章    大产品的破坏力
“迎接大爆炸战略的全新规则绝非胆小者游戏。这需要倾力投入、远见卓识以及强大的组织架构。”
腾讯、联想、苏宁、新东方、招商银行、广发基金⋯⋯一大批企业正在努力适应大产品时代的各种改
变，抵御大产品的破坏力，并积极热情地拥抱大产品时代的温度。
“异数”微信
以“余额”之名
“彪悍”的互联网金融
苏宁“互联网化”险途
电信运营商的焦虑
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被推倒的教育围墙
联想“逆生长”
第五章  大产品时代
对于最普通的消费者而言，“大产品时代”无疑是最好的时代，超载的信息、“横行”的智能设备、
无穷无尽的新应用、目不暇接的多元化娱乐内容⋯⋯但不幸的是，这样的“丰饶”必然伴生着相应的
颠覆，对于传统的创新者、那些既得利益者，这又是最坏的时代，他们不得不日复一日地面临创新者
的窘境，甚至灾难。
拥抱大产品时代
产品经理的涅
从技术竞争到生态竞争
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精彩短评

1、大产品，概念不错，似乎忘记了梅贻琦校长的那句话做总结了。
2、更像是评论，但是这是关于产品比较有深度的评论，大产品，当然配合着大数据和大客群，各种
案例的解读很到位和贴切，小米，乐视，以及野兽派，这些颠覆我们生活观的同时也提醒我们生活原
来也可以产品化。
3、总结概要 做产品的必须看看啦
4、不錯的總結 初次接觸做產品的可以看看
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精彩书评

1、这年头什么都爱带上个大字，大数据，大环境，大电影，大制作⋯⋯产品自然也带上了个大字。
但大产品究竟是什么？与一般的产品又有什么不同呢？综合《大产品》这本书里的内容，可发现大产
品主要有以下几点特色：1、结合大数据，不再闭门造车。当技术资料在网上触手可及，技术理念不
再像以往那样神秘时，企图像以往那样搞技术垄断或光吹牛皮的产品只会被淘汰。当今的科技普及率
迫使制造商不断推陈出新。如何在海量数据里挖出用户的兴趣点，精准把握用户的敏感点？如何使产
品获得更高效益，覆盖尽可能多的潜在消费者？这些在以往只能依靠人工预测和估算的问题，如今全
部可以依靠数据分析的手段来实现，而大产品就是在数据理论结合创造力诞生的一种理论上可实现盈
利最大化的新产品类型。2、以吸引用户、打造独一无二产品的理念为核心。结合用户专属感，体验
式营销，饥饿营销，工厂直营等方式煽动用户的热情，以粉丝的狂热营造出销售产品的良好生态圈。
可以说，大产品不是纯粹由代理方销售，而是由供货方和粉丝在互相了解的情况下销售，比起传统产
品来，更加贴近用户，也更适合做精准营销。3、迭代更新快。单一的创新无法取得后续的发展，很
多情况下，用户数增长的爆发力都与每一个微小的创新点相关联，不断迭代产品，使产品始终保持新
鲜活力，是当今大产品的关键生存之道。有关大产品的描述，大致就是如上的内容。书中还谈及如何
创造大产品，仔细读来，会发现大产品其实就是比以往产品更深入一层，它拥有更好的普适性和推广
性。普适性：人人都是开发者，科技理念深入人心时，任何一个人的建议或意见，甚至独创性的功用
，都可以影响大产品，从而改变产品的普及率。推广性：饥饿营销，产品渠道管控，使每一个消费者
在无形中成为了推广者。而且产品与社交网络结合时，足以建立一个产品使用者的生态圈。当然，大
产品也有其危害。产业链即将成为新时代下新的垄断形式，而产品生态圈更是令想要将产品做大的小
企业闻风丧胆。如今的大产品固然节省了推广营销费，却在产品互相竞争的形势下沦落到不比利润比
用户数，不比产品稳定性，只比产品迭代速度的怪圈里。这种新形势在无形中垒高了入行企业的门槛
，大产品固然好，可折腾得久了，对于大公司来说也算是赔本赚吆喝，而对于小公司而言则像是天边
的馅饼，欲求而求不得。都说互联网泡沫太多，大产品算是其中一个典型例子，只是不知这泡沫会撑
到多少大小，且让我们拭目以待。以上文字都是看完这本书以后的随便侃侃，若有与我意见相悖者，
且将此文看作笑谈吧。
2、北漂结束回武汉，机缘巧合开始接触话剧的产品化运作。刚开始做这个难度还挺大，每天的工作
推进也都是在摸着石头过河。以至于后来在做SWOT分析的时候，将没有先例列入了机会，同时也列
入了威胁，因为完全没有成熟案例可循。所以在书店看到《大产品》这本书，大概浏览了下书中诸多
的互联网产品案例，就果断入手，希望能从其中获得些许启发。后来细细看完这本书，发现所有的大
产品还是万变不离其宗，遵循的都是“内容为王，互动为后，兴趣为主”，最后创造出自己的品牌的
规律。首先有点难度的就是内容：该如何确保自己花时间设计的产品会让观众满意？或者说很快就能
实现一个好创意，怎么保证这个创意真的有粉丝群体？其次就是互动，如果设计的产品没有给观众带
来任何的附加值，观众就一定会离开，而且永远不会再回来。因此如何提高粉丝的黏性，观众真正想
要的和真正愿意买单的究竟是什么也是一个非常需要推敲的问题。最后就是兴趣，既然推广一个文化
产品，就要瞄准一个粉丝群体，然后设计出一个产品来满足他们的兴趣，最后培养他们使用该产品的
习惯，一个粉丝群体就算建立起来了。在明确这些问题后，再加上对剧场已有观众群体的分析，我得
出了以下几点：1、既然玩的是话剧，毫无疑问话剧相关的图片和内容一定要有自己的特色，要有非
常鲜明的品牌色彩。简单的说就是要有范，要NB！2、目前剧场的观众主要以大学生、年轻白领和知
识分子为主体，消费的是文化。因此剧场的相关活动物料整体布局设计要有美学修养，讲求调调儿，
有足够的文艺范儿才能吸引用户的注意。3、确立独特的文化底蕴——武汉方言。武汉话和北京话一
样，都具有艺术性和戏剧性。如果说有什么不同，那就是：听北京话像听相声，怎么听，怎么可乐；
听武汉话则像听戏，有板有眼，铿锵有力。戏剧较之于相声，或许更可称大手笔、大制作，于是就有
了“板眼”，就有了自己的独有的艺术性和魅力性。4、话剧宣传中多用互联网语言，根据话剧内容
和性质，提炼出几句经典网络语为推广点。5、注重互动营销的重要性，即要积极与观众和粉丝之间
互动。目前总结就这么多，要开始干活了~
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