
2021/6/24 知乎盐选 | 如何结识一款 App：App 分析三步法

https://www.zhihu.com/market/paid_column/1262389642974224384/section/1262389647398592512 1/9

如何结识一款 App：App 分析

三步法

阿聪的产品分析报告 
翌日晨，阿聪举着手机来找我，和我分享他刚刚尝鲜的一款学

习类 App。本来忙着准备工作汇报的我，看到他整理出的整张

脑图和长长的功能改进列表，还是停下手边的工作，听听阿聪

的产出。 

毕竟，认真工作的人值得被认真对待。 

https://www.zhihu.com/market/paid_column/1262389642974224384/section/1262389647398592512
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在阿聪的脑图中，详细地罗列出了应用的所有一级入口和二级

入口，还对应用中的某些功能提出了改进计划。看得出，是用

心整理的。 

「花了不少时间吧？」我问道。 

「是的，昨晚做了四个小时。」阿聪回答道。 

「态度 80 分，产出 60 分。」我打趣道。 

「为什么？阿呆老师，我绝对会努力工作啊。」 

「努力工作当然很重要，但更重要的是聪明地工作。」我答

道，「来来来，我传授你一套分析新 App 的内功心法。」 

三步法结识一款新 App 
之所以用「结识」二字，是因为 App 并不等于产品服务。它只

是服务用户的承载体，是连接服务与用户的纽带。站在服务的

角度来看，有很多的功夫并不体现在 App 表层，而是落在背后

的资源供给、匹配效率、算法优化等层级上。 

App 更像是一扇窗，我们通过分析 App 来一窥产品服务的脉络

和结构，试图去揣摩和还原产品服务的立意。在分析的过程

中，我们并不追求事无巨细、尽善尽美，而是要抓大放小，快

速地把握住 App 的特点、确定和同领域其他 App 的差异点，等

等。 

为了达到这一目的，我们或许可以遵循如下的三步法：从行业

到应用，确定领域特点；抓大放小，由表及里；背景调查，兼
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听则明。 

一、从行业到应用，确定领域特点 

一款应用所处的行业往往会影响我们在分析这款应用时的侧重

点。这是因为处于不同发展阶段的行业，产品应用有着不同的

特点。 

在格局已定的成熟领域里，各家 App 的差异性往往不大。在台

面上可见的交互、功能层面多表现为微创新或运营向支持，真

正的产品竞争则是发生在台面下的资源和效率之争。以新闻资

讯领域为例，市面上各家 App 已经长得越来越相似了，产品的

功能和布局近乎像素级拷贝，从产品交互层去看意义不大。大

家真正比拼的是上游的内容建设能力和下游的内容分发能力：

腾讯系的应用有着渠道（QQ、微信）和上游内容资源（NBA 赛

事、视频、网文、漫画）的优势，而头条系的应用则有着强大

的增长效率和算法分发能力。对于这样的成熟行业，只分析应

用内的设计结构可能并不会给我们带来什么收获，要跳脱出

来，拓展到上下游来看才会有收获。 

在竞争激烈的发展期行业里，每一家都在快速迭代和试错。通

常建议比较着来看，看看每家都在做什么事情、引入了什么功

能。以美图类软件来看，每隔一段时间就会有新的玩法、新的

创意出现，比如，能够在拍照时就做到实时美颜，在应用内植

入拍照姿势，又如类似电影字幕的大片效果，或是应用算法结

合时下剧集的换脸特效等，不胜枚举。每一个新功能、新玩法

的诞生，都能够拉动一波日活和传播。对于这样的行业，把自

己代入产品负责人的角色里思考会显得很有价值。如果自己操
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盘做这件事情，会做出怎样的产品决策方案，这通常能够带来

不一样的体验。 

而在百花齐放的新兴行业，各家参与者都在探索可能的解法，

呈现出更强的多样性。比如，市面上有很多 AR、VR 领域的应

用，每一家都在做尝试性的东西，落实在应用层面的功能各有

千秋，毫无可比性可言。这类型的应用，看看当尝鲜即可，不

必过度解读。 

明确了产品所处行业的特点后，就可以基于 App Store 的分类

下载排行榜或者是 QuestMobile 的日活数据来罗列这个行业里

具有影响规模的产品服务，便于后续的对比分析。 

二、抓大放小，由表及里 

在网上常见的应用分析中，我们经常会看到作者从第一个「首

页」Tab 开始，一路分析到最后一个「我的」Tab，巨细无遗地

罗列出各种功能入口和交互逻辑。这样的做法与其说是勤奋，

不如说是傻干，把精力浪费在了投入产出不高的地方。 

站在用户的角度，产品吸引用户的必然是核心功能场景，没有

多少用户会遍历一款应用的各种入口，也不会因为次要场景或

功能而留存。站在应用服务商的角度，也一定会将自己最核心

的服务暴露在主要的入口处而不会藏着、掖着。所以，产品经

理通过抓大放小，分析 App 的主干场景与核心功能，往往能够

更快地分析出应用的特点和服务提供方的意图。 

以「得到」的 iOS 5.2.0 版本为例，应用的五个底 Tab 分别为

「发现」「学习计划」「知识城邦」「已购」「我的」。由于
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「已购」和「我的」更偏于消费后承载，我们可以首先关注其

他三个 Tab 来了解用户是如何探索发现内容的。 

加载中...

作为入口，整体结构也相对繁杂： 

Banner 作为广告位，可忽略。 

下方两列分别是功能入口导航和内容分类导航： 

a）功能入口导航展示了其主要的四类单品（电子书、有声书、

实体商品、课程）和组合维度的付费内容专题。 

b）内容分类导航将内容的六大组织维度梳理排列，便于用户主

动筛选查找。 

直播区域为非固定区，只在有运营活动时展现，用于提供全

局入口。 

展现在首屏里的最后一个模块，是每个用户都能够免费消费

的内容专区，更亮眼的「播放全部」按钮能够让未付费用户

微信公众号：阿乐资源库
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更快地上手应用、消费内容。 

首屏之下的内容区块，通过不同的维度进行了内容推荐：每

天听本书、最近更新的课程、热门排行榜、电子书特价、内

容专题等。 

如果说第一个 Tab 通过系统或人工推荐给用户展示内容，试图

引发用户的兴趣，那么第二个「学习计划」Tab 就给那些有主动

学习意愿的用户提供了快速制订计划并遵循计划学习的服务。

在 Tab 的布局中，最醒目的位置展示了每日的学习入口，顶部

栏中分别给出了日历和计划调整的两个功能型入口。 

第三个「知识城邦」Tab 提供的不再是内容输出，而是内容沉

淀。Tab 提供了基于课程内容沉淀、弱社交的场景，让用户可以

传播课程的笔记，或者关注同好。 

综上，三个主要 Tab 的定位已经相对明确了：「发现」让用户

被动发现想学的内容，「学习计划」让用户主动聚焦于当下所

学，「知识城邦」让用户探索交流所学。考虑到用户的使用习

惯和路径，三者呈漏斗结构，用户规模依次收窄。 

完成了产品主要场景的结构和功能梳理后，我们可以进一步由

表及里来追溯数据流的构成。通常会从数据的类型种类、数量

规模，数据的生产方式、消费流转方式等角度分析数据流的流

转。 

同样以「得到」App 为例，浏览「发现」Tab 可以发现，应用

提供的主要有以下几种产品： 

专栏：年包日更的形态，形式最重，生产成本高。 
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精品课：更像是精简版的专栏，课程节数有限，主讲人通过

几节课阐述一个主题。 

每天听本书：标准化产品，通过解读者产出文稿 + 声优配音

的方式生产，达到一定程度的覆盖面。 

电子书：第三方电子书，其中不乏「得到」买断电子版权或

独家首发的电子书。 

实物商城：实体内容的分销，更多的是面向「得到」目标人

群的消费特点，而不局限于内容产品。 

进一步，通过「得到」在 2017 年 10 月的活动页，可以获悉不

同类型内容产品的数量规模。如果想进一步了解，我们还可以

通过人工或技术抓取，补充不同内容产品的分类属性和消费规

模。 

内容产品亦需要生产，在分析完内容的类型和规模之后，可以

进一步追溯不同内容背后的生产者形态。结合页面中展示的信

息进行揣摩：很多精品课的出品人在知名度和传播度上比专栏

的出品人更高，这或许是因为已有更高社会知名度的人没有足

够多的时间来完成专栏的工作量（比如老罗开了一半就退款的

专栏），抑或是因为很多垂直领域的知识结构不足以支撑日更

的内容形态。相较于精品课和专栏，「每天听本书」的生产结

构显得更为稳定和去 IP 化：相对松散组织的撰稿人和相对固定

的声优对接，就能够完成内容的生产。当然，前述只是假设，

进一步的认知有赖于联系对应的主讲人（撰稿人）或是「得

到」团队的内部编辑才能建立。 

三、背景调查，兼听则明 
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我们看到的已经是应用发展到某一个阶段后的状态，应用是如

何演进到当下阶段的呢？通过对应用历史版本的回溯，我们可

以获悉各个版本的功能更新和用户评价，帮助我们建立时间维

度上的认知。应用的历史版本信息，我们同样可以在七麦数据

上找到。 

此外，对于一些热门的应用，我们还可以在如知乎、36Kr、人

人都是产品经理等网站上搜寻相关信息，看看他人是怎么评价

这些应用的，同自己的想法进行交叉验证。 

综上所述，在分析一款 App 的时候，我们大体上可以参考如下

的路径，更快速地构建自己对于应用的认知。 

加载中...

此后，我又把对这款 App 的具体看法给阿聪分析了一遍，从这

款 App 的初衷到主要版本更新都做了介绍，阿聪听得点头不

已。 

「另外，告诉你一个秘密！」我故作神秘地道。 
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「什么？」 

「知道为什么我对这款 App 了解得如此清楚吗？」 

「您又有秘籍可以传授？」阿聪垂涎欲滴的神态活像一只小狐

狸。 

「不算秘籍吧，只能算是秘密。」 

「什么？」 

「这款 App 就是咱们公司出的，我参与了立项全过程……」我笑

道。 

我知道，自己在那一刻的模样活像一只老狐狸。 
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