
最新大学生思想汇报微信小程序(实用5
篇)

每个人都曾试图在平淡的学习、工作和生活中写一篇文章。
写作是培养人的观察、联想、想象、思维和记忆的重要手段。
写范文的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？以
下是小编为大家收集的优秀范文，欢迎大家分享阅读。

大学生思想汇报微信小程序篇一

离开微信页面、找大众点评/美团 app、点开 app 查找饭店、
分享给好友，回到微信。

(经过调查，绝大部分用户压根不会从“钱包”中的大众点评
里搜寻餐饮信息，首先是习惯问题，其次临时想不起来“钱
包”这个功能。)

而如果把大众点评置入在聊天页面中，用户在与好友约饭时
会更容易想到自己聊天页面下方的美团/大众点评。而且相比
于在独立的 app 和“钱包”中操作，聊天与服务串联性体验
更佳，省去了切换 app/页面的过程。

再以聊天 约饭为例，这个过程有时还会产生多个需求：选好
饭店后用户可能有“导航去饭店”或“打车去饭店”的需求，
此时订餐结束后，如果弹出一个选择滴滴出行或腾讯地图导
航去饭店的功能，无需单独打开上述应用且无需重新输入位
置信息 ，无疑会使得服务更加一体化。

对微信本身而言，把“第三方服务”置入在聊天页面当中。
从产品逻辑上讲，让聊天页面与服务形成闭环，第三方服务
只为一个聊天页面而生。以往的产品逻辑是想让社交功能与
服务形成闭环。前者更加具体，操作便捷性上更强。在同一
个页面中让聊天与“第三方服务”融合，会使得微信方更全



面、系统的追踪用户行为数据。我们知道，处理没有关联的
零散数据是件成本很高且难度极大的事。

此外，如果用户习惯在该模式中操作，有利于为第三方服务
商导流，微信也可从中赚取更多的服务费。

大学生思想汇报微信小程序篇二

1、升级你的微信到最新的6.5.3版本。

然后搜索。点最下面的：搜一搜 小程序示例 朋友圈、公众
号、文章等。

3、选择第一个结果，图标是黑色斜写的英文字母“s”，点开它

4、看到这个页面的时候，你就已经激活了小程序。不需要做
任何额外的操作。

5、退出上面这个页面，点开你的微信第三页面“发现”。当
当当当!最下面就出现了小程序的入口!

大学生思想汇报微信小程序篇三

a：小程序是一种不需要下载安装即可使用的应用，它实现了
应用“触手可及”的梦想，用户扫一扫或者搜一下即可打开
应用。也体现了“用完即走”的理念，用户不用关心是否安
装太多应用的问题。应用将无处不在，随时可用，但又无需
安装卸载。

a：小程序仍然处于内测阶段。全面开放申请后，主体类型为
个人、企业、政府、媒体或其他组织的开发者，均可申请注
册小程序。

a：关于小程序的上线节奏：本次内测采用邀请制，其内容客



户端暂时对用户不可见。之后小程序会全面开放申请，所有
小程序将在统一时间向用户开放。

q：小程序可以和现有的app 打通吗?

a：小程序可以借助微信联合登录，和开发者已有的app 后台
的用户数据进行打通，但不会支持小程序和app 直接的跳转。

q：微信已经有了订阅号、服务号、企业号，小程序和这三者
有什么不同?

a：小程序、订阅号、服务号、企业号是并行的体系。

a：微信推出小程序，并非想要做应用分发市场，而是给一些
优质服务提供一个开放的'平台。

大学生思想汇报微信小程序篇四

今天看到支付宝继微信之后，也准备开始上线小程序了。两
家公司的目的其实出奇的一致，都是通过超级app然后连接线
下服务。但从这段时间微信小程序的表现，可以说并不符合
预期。为什么被张小龙寄予厚望的小程序，却这么短时间就
遭遇滑铁卢？简单来一下自己的看法。

1、其实我们常用的应用数量，现在差不多也就10个左右。微
信推出小程序，其实是想要抓住这10多个应用之外的用户需
求，也就是所谓的长尾应用。微信希望通过小程序满足用户
这些需求，进而取代那些低频的应用。

2、但这些所谓的需求，其实很大程度上都是微信自己想出来
的。确实我们常用的应用只有10个左右，但这背后的逻辑，
其实是这10个应用已经基本能满足我们日常生活中的绝大多
数需求。



3、我们手机中保留的这10个应用，很大程度上都是一些高频
且可以被成为平台的产品，例如出行领域的滴滴，本地生活
服务领域的美团等，这些应用不仅能够满足我们日常生活中
的长尾需求，也实现了小程序想要取代app的梦想。

4、以美团来举例，我们可以在美团上点外卖、叫家政、看电
影、订酒店甚至打车等，现在基本一切你能想要覆盖的线下
本地生活服务，美团基本上都已经做了。这也是为什么我们
不会去下载很多app的原因了。因为超级app已经满足了我们
的需求。

5、小程序其实某种程度上颠覆的不是长尾应用，也不是应用
商店，而是和这些超级平台产生竞争关系。大家自信看，美
团应用里面的这些子版块，每一个分拆出来，是不是都能成
为一个独立的低频应用，每一个是不是实现的都是微信小程
序想要做的事情。

6、“扫一扫”是微信赋予小程序的新能力，但这使用路径其
实有问题。想想你打开超级app，然后直接搜索相关的服务，
因为都是基于lbs的，所以马上就能给你推荐附近的服务。然
后如果你用微信，还需要找到小程序的二维码，这样的连接
其实是在给用户添堵。

7、当然也不是说小程序完全没有任何意义，毕竟无论是微信
还是支付宝，都是超级入口。对很多之前被超级app打败的垂
直服务提供者来说，这会是一个机会。但就算能积累大量用
户，将生命线完全交给微信和支付宝，其实也不是十分明智
的事情。

大学生思想汇报微信小程序篇五

5月20日在沙特还发生了另一个事情。软银的孙正义发起
的“vision fund”正式来了。“vision fund”是有史以来世界上最



大的科技投资基金，募资规模高达1000亿美金，将主要投
资ai人工智能、机器人等前沿科技方向。这1000亿美金的基
金，人家沙特出了450亿，软银出了250亿，苹果、高通、富
士康等科技巨头也会出钱加入其中。

好吧，两个1000亿美元。沙特不愧是土豪国啊。在1930年代
之前，沙特其实很穷，直到在地底下发现了石油，然后就壕
气冲云天了。想想从1900年至2000年这一百年，全球工业化
大发展，能源需求量急剧攀升。伴随着工业化的“红利”，
坐在油桶上的沙特不壕都难。

零售业需要的石油是什么?恐怕就是我们称之为“流量”的东
西吧。线下流量通过抢占地理位置来获取，线上流量通过抢
占用户时间来实现。所以，在过去的发展中，线下零售业发
展的“红利”成就了一批“地产商”，线上零售业发展
的“红利”成就了一批“流量入口”。上周，阿里发了新的
财报，增长数据依然很好看，老生常态的一个问题：阿里是
零售公司还是流量公司?这里暂且不论了，每个人都有不同的
视角。

再回过头来聊聊石油吧。油价从高峰期的150美元左右一桶下
跌到50美元左右一桶已经有两三年了。油价的急剧下跌，一
方面有全球经济放缓，能源需求量下跌的因素，但主要方面
还是来自页岩气(shale gas)技术的进步。因为技术的进步，
原来难以开采、开采成本极高的页岩气得以大规模产出了，
美国一下子从石油进口国变成了石油出口国。

大家觉得现在的流量贵吗?贵!像极了当初的油价暴涨，高烧
不退。空客a380飞机在高油价的那几年被中东各路土豪航空
公司们买买买买爆了。现在石油经济压力不小，空客a380销
量也跟着躺枪(又跑题了)。

页岩气不是天上突然掉下来的，本来就有，技术到了才突然
爆发出能量。对零售业而言，有些已经存在的流量它们还没



有被爆发出来，也许也快爆发出来了。

流量世界里的“页岩气”——自媒体流量!5月17日参加自媒
体电商联盟see举办的“首届自媒体电商大会”。see创始人万
旭成在会上介绍了一个很有意思的发现：微信几乎是牢牢占
据着手机应用耗电量的第一名，并且占用的份额还很大。

说到手机电量，不得不搬出这张图。我们常说做项目要做刚
需，手机电量作为刚需，这不最近还带火了一个新风口“共
享充电宝”嘛。电量这种刚需又主要是被消耗在了对微信的
刚需上，微信的“石油储量”由此可见万斑!

微信的流量大，不是没有被挖掘过。微商、淘宝客等，已经
通过朋友圈、微信群的方式，挖掘了微信流量和零售结合的
价值。但是这种挖掘好像要被堵上了。5月21日，阿里巴巴集
团旗下营销平台阿里妈妈向淘宝客发出公告，称接到用户反
馈：在微信/qq等渠道的正常推广链接遭遇屏蔽，无法打开。

想想自己在微信上的行为轨迹，通常也就是聊天、朋友圈、
公众号这几大块吧。在微信的公众号这个地方，每天平均50
亿的流量目前还没有被很好的利用起来。自4月18日以来，一
个月的时间里小程序几乎一天一更新。5月19日，微信小程序
又放出了一个大招：小程序可以“直接转发”了。

小程序会不会是撬动微信的公众号流量的那个“技术突破”
呢?从微信小程序的天天升级，感觉得到小程序连接商业世界
的步步紧逼。技术不是问题，模式可能成为障碍。除了技术
突破之外，零售业挖掘自媒体流量目前有几个现实的困难，
需要在商业模式设计上找一些创新的办法，以求得突破。

困难一：看不起。曾经有一段时间，传统品牌、传统零售看
不起电商，现在则是电商被看不起。自媒体有点看不起与电
商、零售的结合。为什么?roi啊。自媒体目前的商业变现以广
告为主，广告收入对自媒体的劳动投入而言，roi更高。



从前段时间争议很大的百雀羚投放案例来看，单纯从“局部
气候”这个自媒体的广告创意和发布来看，预计百雀羚的单
支广告投放在几十万的量级。随后这支广告引起了有关“转
化率”的争议。如果按照电商常见的cps、cpc来计费的话，
那“局部气候”团队的创意确实就会太“贬值”了。百雀羚
投放了一次成功的广告，但也许不是一次成功的组合营销。

小程序的出现，也许会让自媒体、零售商在投放广告和效果
反馈上逐步找到“品效合一”的平衡。因为从“见到”
到“得到”的过程被小程序拉近了，无需跳转的体验转化效
率和效果有望更好。

困难二：看不懂。做内容，发广告，有一定的门槛条件。但
零售业要比前者的门槛更高更重。商品供应链、营销场景、
人群洞察、客服、售后……这是一个系统工程。目前大量的
自媒体团队并不大，公司比较轻，让他们去投入做重的零售，
要面临的风险和挑战都不小，回报还不好说。接触了几个尝
试过电商的自媒体大号，平均下来他们在电商运营一年左右
就把电商业务停掉了。究其原因，通常是“供应链水太深”、
“团队规模还小承受不起”。目前在自媒体里做电商做的好
的，比如说“一条”，电商日交易额已经达到了100万，但
这100万的背后同时也是一个百十来号人的电商团队在运营。

2月底我和see的创始人万旭成在头脑风暴过程中探讨过这样
的观点：其实今天的自媒体也和电商面临相似的问题：流量
变贵了，新用户增长放缓了。自媒体需更加精心的维护好老
用户，从“开启用户心智”，到“进入用户生活”，与商品
结合是自媒体未来发展必须重视的方向之一。自媒体的内容
创造力，通过内容让他们占有了用户一定的时间。但单纯的
以内容来持续的占有用户时间挑战也很大。在未来，为了更
加持续的占有用户的时间，自媒体必须尝试逐步进入用户的
生活空间。只有对用户的时间和空间都有相应的渗透，自媒
体的生命力和变现力才能更加持久。自媒体连接电商，是从
用户的时间份额往空间份额延伸的好办法。


