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前言

Facebook是什么？
这个问题恐怕连Facebook的创建者马克·扎克伯格(Mark Zuckerburg)也说不清楚。
有1000个人使用Facebook，就有1000种关于Facebook的定义。
    对于喜欢收发信息的人们而言，它是一个发布、收取信息的平台。
Facebook是全球最大的信息发布平台，也是互联网上最大的分享网站。
截至2011年12月31日，Facebook的网页上每个月有近75亿张图片、2000万个视频和6000万则新闻、日志
之类的新内容上传。
这里上传的信息量如此之大，以致扎克伯格不无骄傲地说：“我们拥有整整一个世代里最具威力的信
息传播机制。
”    或许，有一天你会不经意地发现，你获取信息的方式正在发生改变，过去我们大多是从电视、报
纸上获取消息，但是现在，信源可能就是你的朋友。
一件新闻事件发生后，为何要到专门的新闻网站去看，而不是第一时间从朋友那里收看？
就连G00gle的一位产品经理也不得不承认，当信息来自某个朋友时，用户会觉得更加可靠。
比如，在埃及的抗议活动中，抗议者只通过Facebook、TlWitter这样的社会化工具收看即时消息，他们
声称：“我们不相信电视上播放的消息。
”在Facebook、Twitter上可以听到世界上的另一种声音。
    对于喜欢交友的人们而言，Faceb00k是他们最好的交流工具。
在Facebook上，人们通常会把自己的电话号码和即时联系方式列在自己的简介中，用户不必费尽心机
地寻找想认识的人的电话或者邮箱，只要键入对方的名字，就可以与对方取得联系。
通过Facebook，用户还可以了解对方的兴趣、爱好及最近的活动，可以轻易地熟悉并了解对方。
比如，你参加宴会被一个漂亮的女孩吸引，你想认识她，想了解她是否有男友，想知道她对什么感兴
趣。
你只要在Faceb00k上输入她的名字，就能找到她的主页，所有你想知道的信息都在上面。
而这些信息都是用户自愿提供的，他们愿意和朋友分享这些东西。
    对于愤怒的公众而言，Faceb00k还是他们进行组织的总部。
它可以迅速组织起超过百万乃至千万的人群。
埃及于2011年1月25日在解放广场上爆发的大规模抗议活动，就是通过Facebook和Twmer这样的社会化
媒体组织的。
一位埃及抗议者为了铭记Facebook的功劳，甚至给他刚刚出生的女儿取名为Facebook。
从这个意义上讲，像Facebook这样的社会化媒体早已超越了一个网站的功能，在信息的发布、传播之
外，已然成为整合、组织无组织公众的免费工具。
    Facebook在改变着人们接收信息、传播信息及交友娱乐的方式，每天登陆Facebook已经成为很多人
的一种习惯。
当Facebook平台上聚集起超过8亿的用户时，它所蕴藏的商业价值再也不能被人们忽视了。
2012年，Facebook提交申请上市文件后，华尔街对其估值高达1000亿美元。
甚至有人预测，Facebook会全面超越巨无霸Google。
Facebook的商业价值究竟在哪里？
    史上命中率最高的媒介    Facebook最有价值的是它忠实的活跃用户。
这些活跃用户日停留时间超过53分钟，这是最让竞争对手们羡慕的，也给广告商们留下了充足的想象
空间。
    Google的广告模式只是在用户输入关键词后提供相应的信息。
在这之前，它无法让用户产生搜索的需要，在这之后，它也没有能力说服用户购买它们提供的信息中
的产品。
例如，在Google搜索栏里输入关键词“数码相机”时，用户能够看到佳能、索尼等相机的广告，
但Google却无法说服用户一定要购买特定某家的产品。
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(ioogle所做的工作只是提供信息，引起用户注意。
    但是，Facebook却完全不同，用户在Facebook上停留的53分钟足够让广告商家说服用户购买他的产品
。
换句话说，Facebook有能力在用户间或用户与广告投放者之间搭建双向对话。
广告商可以在Facebook上建立主页和用户发起互动，推出相关活动让用户参与其中。
这种方式把广告变成了“内容”，不会引起用户的反感。
比如，马自达在Facebook上邀请粉丝们设计一款2018年的汽车，吸引了全世界设计系的同学的参与，
其粉丝数也暴增。
在用户看来，这并不是广告，而是马自达发动的一场活动。
用户享受到了参加活动的乐趣，马自达则吸引到了越来越多的人和自己对话。
一旦广告商和用户建立了联系，广告商就会有机会让用户购买自己的产品。
Facebook也因此获得了不菲的广告收入。
    与(300gle相比，Facebook对于用户消费行为的引导还具有前瞻性。
在Google上，用户只有想买数码相机时才会进行相关搜索。
但是，在Facebook上，只要用户有潜在需求，Facebook就可以捕捉住机会投放广告。
比如，它可以把一则数码相机的广告信息，提供给一个有小孩但很少上传照片或者照片质量不好的妈
妈。
    可以说，Facebook是史上命中率最高的媒介。
广告投放者希望最有可能对他们的产品感兴趣的用户看到广告，即我们通常所说的“定位广告”。
Google最先开始采用定位广告模式，但它只能通过搜索引擎键人的关键词来预测搜索人的喜好。
根据数据显示，全世界每年投放的高达6000亿美元的广告中，仅仅有20％的广告投放给了需要它的人
们。
但根据Facebook．上公开的基本信息，广告商投放广告的精确度要高得多。
    在Facebook上，广告商可以收集用户的基本资料，年龄、性别、兴趣爱好以及经常访问的站点。
通过这些资料，广告商可以清楚地知道他们对什么感兴趣。
许多用户的信息天然具有商业价值，比如用户所填写的用来展示自己的内容，他喜欢的音乐、爱看的
书、喜欢的商品、玩过的游戏，这些在某种意义上讲就是广告。
就像一位与Facebook合作的广告商所说的：“我们占有的用户信息比任何人都要好。
我们知道用户的性别、年龄、籍贯，而且这些都是真实的，其他公司只能通过推测来把握广告受众的
特征。
而大部分广告商使用的预测性定位，往往是错误的。
”    Facebook可以根据其得到的精准信息投放广告，他们可以把广告投放给有特定需要的人。
除此之外，这个广告平台的强大之处还在于，它可以轻易影响到用户的朋友。
比如，迪斯尼曾把Ⅸ玩具总动员3》的电影票放在Facebook上销售，当有用户点击购买时，系统会询问
他的好朋友是否有意购买一张和他一同观看。
经过这样的推销，很多人都会选择和朋友一起观看。
Facebook的社交营销模式被认为是其超越Google的又一个发力点。
    正因为有这种优势，扎克伯格才有资本对其广告客户放言，Facebook今后能保证其受众达到lO亿，
而且还是精准定位地投放。
    平台上的机会    2007年，扎克伯格做出了一个对日后发展产生深远影响的决定，即开放Facebook的平
台，把它做成一个所有人都可以在上面构筑应用程序的软件开发平台。
他想在互联网领域做的事情和比尔·盖茨(Bill Gates)在个人电脑领域所做的事情一样——搭建一个标准
的软件基础架构，让应用程序的设计更为方便。
对比，扎克伯格解释：“我们希望把Facebook设计成某种操作系统，你可以在上面运行各种各样的程
序。
”    Facebook开放平台后，哪怕是一些不知名的软件开发商都有了一夜成名的机会。
比如，一个不知名的软件公司开发了一款产品，在登录Facebook之前，它从来没有做过任何宣传。
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但是通过Facebook上的新闻功能(该功能会显示好友的最新动态)，只要有一个人安装并应用了这个程
序，他的好友的主页上就会显示这条消息，如果好友对此感兴趣，这款软件自然会被再次下载安装。
这样，只要编写出的程序能引起用户的兴趣，即便是没有任何营销预算，也能在一夜之间得到百万名
用户。
    Facebook提供的便利如此之大，以至于新的应用程序发疯似的在Facebook上生长出来。
在Facebook上运行着超过52000个应用程序，由来自180个国家和地区的超过100万的注册开发人员所开
发。
Facebook的应用程序每个月会得到300亿的点击率。
在Facebook的开发社区里，估计有50多家年收入超过500万美元的软件公司主要为Faceb00k开发应用程
序。
而这些程序的开发商的营收也相当出色，他们在2009年的总收入已经和Facebook自身的收入相当。
    没错，Facebook的商业模式很成功。
它把网民的信息交给广告商，而后得到巨额收入；它为软件开发者提供平台，以此产生收益；它推出
了自身的交易货币，并收取提成。
尽管有用户起诉Facebook侵犯个人隐私，有软件开发者抗议Facebook的苛刻条约，也许未来还会有银
行对Facebook的在线支付提出质疑，但这些并没有阻止Facebook发展的强劲势头，Facebook如利箭般
飞行，势不可挡！
！
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内容概要

　　Facebook是什么?这个问题恐怕连Facebook的创建者马克·扎克伯格(Mark
Zuckerburg)也说不清楚。
有1000个人使用Facebook，就有1000种关于Facebook的定义。

对于喜欢收发信息的人们而言，它是一个发布、收取信息的平台。
Facebook是全球最大的信息发布平台，也是互联网上最大的分享网站。
截至2011年12月31日，Facebook的网页上每个月有近75亿张图片、2000万个视频和6000万则新闻、
日志之类的新内容上传。
这里上传的信息量如此之大，以致扎克伯格不无骄傲地说：“我们拥有整整一个世代里最具威力的信
息传播机制。
”
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章节摘录

版权页:上市后的新挑战Facebook的上市申请已经成为硅谷最炙手可热的IPO，很多人将Facebook的上
市定义为互联网繁荣的标志性时刻。
但在辉煌的顶点，年轻的扎克伯格也面临着随之而来的“新挑战”。
一直以来，扎克伯格都对Facebook拥有绝对控制权。
尽管他只拥有28．2％的股权，但却拥有56．9％的投票权，这种安排让扎克伯格拥有Faceb00k的唯一
决策权。
但当Facebook上市后，如果股东利益与控制权之间发生冲突，很难说那些大股东还会同意让扎克伯格
代表自己的股份投票。
换句话说，扎克伯格如果不能继续创造出色的业绩，他很可能失去对Facebook的控制权。
怎样继续留住人才也是Facebook必须面临的问题。
硅谷一向鼓励冒险与创新精神。
当员工分享到了Faceb00k上市所获得的巨额财富后，他们很可能会选择离开。
想想看吧，Facebook的很多员工都是从G00gle过来的，一旦有像初创的Facebook一样可以创造历史的新
公司出现，他们同样会选择离开Facebook，而风投也同样会对新公司趋之若鹜。
所以，上市后，扎克伯格的首要工作之一就是稳住团队。
此外，隐私问题、保持用户数量继续增加、股东所制定的营收压力等也是扎克伯格所必须要面对的。
对于扎克伯格来说，Facebook的上市仅仅是个开始。
对于一个还没有经历过金融风暴、经济动荡的企业而言，现在言之成功或者伟大还显得太早。
所幸的是，Facebook开了一个好头，一切都值得期待。
全球人口数量：Facebook第三Facebook有多重要？
曾有网友在讨论区贴出了一个有趣的问题：Facebook难道比sex还流行？
有人回复说：“我上Facebook的次数比做爱多，所以答案是肯定的。
”马克．扎克伯格的创意宗旨，是要建立一个大家都愿意上网分享乐趣的地盘。
如果把互联网看成新的地球，扎克伯格就像房地产开发商，把这个前所未有的空间规划设计成了吸引
众多网民的新社区：这个社区利用互联网的新技术，不断地为社区的网民们提供人性化的服务。
它是开放式的，网民们正逐步地搬迁入住新社区，而且相互推荐，犹如多层次市场推销。
扎克伯格用五年时间，把Facebook打造成全球第三大的网站。
美国一家互联网流量监测机构Hitwise的数据显示，2010年3月，Facebook的访问量在美国网站总访问量
中所占比例为7.07％，位居美国第一，覆盖了53％的美国人口。
到2010年年底，Facebook全球的注册人数已经达到5亿人，还不包括中国这个13亿多人口的未开放的市
场。
到2011年年底，这一数据已经飙升到8．5亿。
据统计，有5亿的用户每个月至少登录一次Facebook，而其中有一半的用户每天都登录。
同时，Facebook非常国际化，有70％的用户来自美国以外的地区，网站支持超过70种不同的语言。
Facebook然成了一个帝国，其人口数量仅次于中国和印度，成为全球第三大“国家”，并且这还是一
个可以在地域上无限拓展的帝国，就像扎克伯格所形容的“建立在时间和疆域上没有界限的帝国”。
正因如此，爱穿T恤、拖鞋，刚满26岁的扎克伯格被选为美国《时代》杂志2010年的风云人物。
扎克伯格当选的理由是：让5亿多人成功连结在一起，并在他们之间绘制社会关系；创造了一套交换
信息的崭新系统；改变了人们的生活方式。
《时代》杂志毫不吝惜溢美之词，称其为“第三大国的国王”。
人们预测，Facebook跃用户数量将在2012年的某个时候达到10亿的新里程碑。
显然，对于这一预测其帝国掌门人扎克伯格很有信心。
他还进一步表示，全球除俄罗斯、日本、中国、韩国四个国家外，Facebook目前在社交网站领域内已
建立了绝对的统治地位。
Facebook跨越了不同的语言障碍，在欧洲、美洲、亚洲、非洲及中东地区不断地推进。
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它如同新的帝国在全球风行，以至不少国家担心Faceb00k会影响他们的政治制度、社会习惯、传统文
化等，而不得不对其加以防范。
Facebook不仅仅在全球流行开来，而且网民对Facebook形成了一种严重的依赖，每天一有时间就
上Facebook，爱不释手，甚至忘记功课、约会、吃饭、睡觉。
由于网民对Facebook的依赖是如此严重，心理学家们发明了一种新的病症叫“Facebook上瘾症”。
难怪许多网民戏称Facebook为“非使不可”；而Facebook的竞争对手或利益受威胁者对它恨之入骨，
将其称为“非死不可”。
尽管这样的称谓多少有些夸张，但Facebook显然已经成为从来不缺少动人故事的互联网市场又一块财
富掘金地。
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媒体关注与评论

我刚投资的时候，认为扎克伯格是百万里挑一，现在我觉得他应该是万亿里挑一。
    ——大卫·斯泽 （风险投资基金Greylock Partners合伙人）    我从没见过有人为了要开发一款伟大的
产品而放弃一款优秀的产品，但扎克伯格可以。
    ——安德鲁·博斯沃斯（Facebook工程师）    扎克伯格偷走了我们所有的东西，这本应是我们的时
代。
    ——卡梅隆·文克莱沃斯（社交网站ConnectU的创始人）    扎克伯格是一个有才华的人，但是像其
他人一样也会犯错误。
    ——吉姆·布雷耶（Accel Partners的常务董事）    扎克伯格已从青涩创业者成为领导者，他有很强的
意志，一把抓公司大事，但也能倾听。
    ——李开复 （创新工场董事长兼首席执行官）
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