参加过多次互联网项目的初期规划，其中不乏BBS、商城、行业门户、网游以及其他特殊的奇奇怪怪的模式，多数项目都是在创意到规划的过程中被枪毙了。平心而论，所有的创意都是好点子，但在实施之前的规划阶段总会发现各种各样的问题，或者规划和设计禁不起推敲评价。花费较大的精力对于互联网项目进行可行性分析，这绝对是有必要的，它最大的益处就是避免错误投资。因此，我一直试图寻找一些规律，使得思路结构化、简单化，为规划设计和分析评价提供一种简单的方法或曰思考模式，这就是所谓的“3+1”分析法。

何谓“3+1”分析法？听起来高深的概念，说破了会简单得令人发笑。即，在规划或判断一种互联网模式时，以“三个问题，一个条件”作为尺度进行分析，也许由此你会迅速得出结论——“这个互联网项目能否成功”。

第一个问题：这个项目有什么吸引用户的特殊亮点或特殊办法？——推广基因
第二个问题：项目通过什么样的模式使得用户活跃使用并长期驻足？—— 业务模式
第三个问题：通过什么样的方式赚钱？——盈利模式
一个必要条件：自身资源对三个问题的供应力是否足够

关于推广基因
把推广当做项目运营之后的事，这绝对是一个危险的观念。互联网的特性之一在于，只有大量用户的积聚才能使得平台产生价值，除非你运营的是一个面向小众的B2C模式。关于政治和商业的故事都告诉我们，在人数众多的无利益关联的人群面前，所有人都是平等的；如果你要积聚他们，你只能让自己的表现更为突出。作为运营者，大家都掌握着常规手段，例如烧钱做广告，做搜索引擎排名，做交换链接，做SEO优化……忙到最后我们发现，在常规推广手段下，没钱的肯定拼不过有钱的，有钱的也不一定能拼成功。如果等到网站发布之后才去面对推广问题，那时候基本只能采用常规推广手段，这简直太可怕了。失败的教训告诉我们，我们应该在策划和规划的时候，便寻求或建立项目的推广基因，如果找不到这样的基因那这个项目宁肯不做，除非你有足够的资金投入同时不怕失败。
什么是便于推广的基因？当全社会都在炒股时，建立一个股票网站？当智能手机热销于市场时，建立一个PDA论坛？这不是便于推广基因，因为它们是随着社会热点的产生而产生的，是别人也可以借用的资源，因此那不是你的基因，而是你需要借用的社会趋势。真正的基因是植根于业务模式、业务内容或者运营者自身的东西；换个角度说，如果你有一个精彩设计，你有一些别人得不到的内容，你有一些特殊的社会影响力，使得你不必花费太多的费用，就能够快速吸引网友参与，那么这种优势就是你的推广基因。开心网的推广基因在于“朋友之间的恶作剧兴趣引发的口口相传”；万方数据的推广基因在于它掌握着大量的学术论文；税务局网站的推广基因在于所有的商户都必须在他的网站上报税。搜狐、新浪和的推广基因是什么呢？答案应该是“没有”，他们是依靠大资本支撑的产物，换句话说，如果你的项目没有推广基因，那么就和搜狐新浪这样等级的竞争对手去拼吧。

关于业务模式
业务模式是互联网项目设计中最受关注的部分，它说明了用户来这个网站做什么，怎么做。然而“做什么，怎么做”其实仅仅是一个载体，是静态的内容；他真正的价值在于前文提出的第二个问题“项目通过什么样的模式使得用户活跃使用并长期驻足？”即活跃度和忠诚度。在规划的时候，我们不仅需要思考“用户做什么，怎么做”，还必须对活跃度和忠诚度进行详细的设计；同时，评判一个网站规划有没有成功的可能性，我们也可以从这两点入手进行分析推演。

活跃度的实质在于，网站的服务是否“有趣”或“实用”；而忠诚度的实质在于，网站的服务是否永远让客户感觉“有趣”或“实用”。作为设计者，我们一贯追求满足客户的需要、模式尽可能简单，在策划时，设计者通常也会想出很多种办法来提高活跃度——这其实并不难；但对于忠诚度而言，可能的确要依赖于网站的先天属性了，包括战略、模式、服务供应能力甚至人文主张，这是设计者在策划时必须预先论证的，也是评判项目规划时的一个指标。

关于盈利模式
互联网的盈利模式只有那么几种，每一个项目规划都会关联几种盈利模式，尤其在投资或立项过程中，设计人会把这些模式尽可能多的罗列出来。在分析项目规划的可行性的时候，我们其实只需关注几点。

首先，盈利模式关联的市场空间是否足够大。如果网站面向的潜在客户全都给你付费，而总金额只有几千万元，那么这个项目最好不要做了。

其次，盈利模式是否可行，拟定的客户是否真的愿意付费。这一点是很关键的，尤其是在规划初期，所有的设想都来源于未来的假定，而盈利模式是假定中的最后一环，所以在规划时往往由于“思维耐力”不足而被一带而过。同时，“人气就是钱”这个观念根深蒂固，所以人们经常容易对此的估计过于乐观，认为人气聚集了就有钱赚了。实际是这样么？看看开心网就知道了。

第三，盈利模式什么时候能够启动，现有资金能否撑到赚钱的那一天。

关于供应力
遇到过这样的事情，而且不止一次。项目的各方面分析论证评价较高，但就是无法执行下去，或者项目半途而废。道理很简单，就是资源的供应力不足。在这里资金是一个重要的因素，甚至可以说——只要有了足够的钱，一切的麻烦几乎都不是问题，不过问题是，没钱怎么办？现有的那点资金，要满足技术、内容、推广、运营等各方面的需求，某些特殊的业务模式或内容还要特殊的社会关系，那么团队现有的供应力足以应付么？对于线下服务依赖较强的电子商务类网站，需要干练的团队和物流配合，这时候也许资金都解决不了问题了。

供应力的麻烦看似简单，但在规划中真的容易落入自己给自己设置的陷阱。影响供应力的因素有很多，资金、技术能力、外部资源依赖、政策、团队能力、内容、合作……哪一个地方在设计时被忽略，项目很可能就会在哪一个地方摔倒。因此，在进行互联网规划或分析中，有必要把供应力重要因素详细考量。

综上所述，三个问题，一个条件的，其实只是互联网项目运作过程的关键点而已，而所谓的“3+1”法只是这些关键点的归纳，它代表了模式设计时的思维结构、先后顺序和重点关系。通过这样的结构，我们可以在规划和设计中明确自己的思路，也可以对已经成型的方案进行可行性分析和评价，力求减少错误投资，增加项目的成功率。

