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科研选题

大家之前选择的题目都非常好，相信大部分问题也都是同学们感兴趣的。

但是请大家注意一个问题：你们能不能找到数据完成自己的科研题目呢？



科研选题

对于本课程来说，我们希望大家在结课时基于数据分析完成一篇学术论文。这里，
我们可以换一种思路：

之前，我们是先有问题，再根据问题找可以回答问题的数据。
但现在，我们可以先找到数据，再根据数据找到有意思的问题。

比如，拿到数据后，我们可以看看哪些变量可以当做Y，哪些变量可以当做X，并
根据数据进行简单的分析。

这样有助于同学们快速完成一篇学术论文！



一些有趣的问题

今天，我们讲给大家将一些大数据时代有趣的现象和有趣的问题。这些问题都是
基于最顶尖的学术研究，为我们带来别样的启发，也告诉我们，有时候事情并不
像我们想象的那么简单。

1. 企业收集的数据越多越好吗？
2. 如何做一名成功的红娘？
3. 数字企业应该打击盗版吗？
4. 特斯拉为什么要公开自己的专利？
5. 为什么我们害怕搭乘飞机？



数据保护：消费者能做什么



这是神马？

https://www.youtube.com/watch?v=rnFNsb5V6Hc


这是一个手机摇步器！

为什么有人愿意花钱买手机摇步器？

https://www.youtube.com/watch?v=rnFNsb5V6Hc




用户与企业的对抗

我们之前已经讲到，企业会使用种种手段从用户手中获得数据，并利用这些数据
对消费者实行“价格歧视”：比如，网络平台Orbitz会向苹果用户收取一个比安

卓用户更高的价格。

虽然企业非常狡诈，但消费者并不是任人宰割：很多时候，消费者可以通过自己
的手段对抗企业的大数据算法，满足自己的利益！

我们刚才所说的手机计步器就是用户对抗大数据算法的一个例子。



问题

除了刚才的手机摇步器的例子，你还能想到哪些用户战胜算法的例子？

你自己用过哪些手段对抗企业的大数据算法？



战胜算法举例

很多网站根据根据用户的IP地址向不同的用户展示不同的价格：一个纽约用户看

到的价格很可能和一个孟买用户看到的价格是不同的。用户可以很容易的通过
VPN和代理服务器修改自己的IP地址，使得自己可以获得更理想的价格。



战胜算法举例

还有很多企业根据你的设备为不同的用户定价。如果你用的是最新版的苹果手机
或者其他的高端手机品牌，恭喜你，你将享受一个更高的价格。相反，如果你用
的是大众品牌手机，那么你的价格更低。

但是，使用高端手机的你，一定不肯付出更高的价格。那么，你可以使用下面的
插入程序(Plug-in)：User Agent Switcher.



战胜算法举例

打车软件Uber会根据乘客的目的地为不同的乘客进行个性化定价：即使路况，
历程，举例相似，如果你的目的地是高档小区，那么你的价格更高；如果你
的目的地是贫民窟，那么你的价格更低。那么Uber用户可以做什么呢？

聪明的用户想到了战胜Uber算法的方法：我们在打车时可以先输入一个假的目

的地（贫民窟），当车开到一半的时候，在中途变换目的地，可以使我们享受更
低的价格。

此外，一些Uber用户还会在没事的时候使用打车软件，然后拒绝软件的报价。
做的次数多了，软件会认为用户的购买力不强，会在未来给用户降价。





企业利用大数据“割韭菜”，而用户则用自己的方法“薅羊毛”
割韭菜与薅羊毛是天生的一对矛盾



我是大熊猫宝宝！



启示

为什么用户需要开发种种手段战胜算法？

因为企业用大数据方法为消费者画像，并利用大数据为消费者进行个性化
定价。而没有用户愿意接受高价。

什么时候用户更愿意战胜算法？

当企业大量收集用户数据的时候。当企业的数据越多，就越有能力对消费
者进行个性化定价，也就意味着用户有更大的动机采取种种手段战胜算法。



数据越多越好吗？

我们的直觉认为，数据往往是越多越好。现实生活中，企业也往往用尽手段采集
用户的数据，并通过数据剥削他们的消费者。但数据真的是越多越好吗？

其实不尽然。收集更多的数据意味着：
1. 企业可以分析更多的消费者

2. 用户一旦知道企业收集很多数据，他们更加担心企业对剥削自己，因此更有
动力采取手段篡改自己的数据，因此企业的数据质量反而更低了！

企业需要平衡数据的数量和数据的质量！更多的数据意味着更劣质的数据，对企
业并不一定意味着是一件好事。



对现实的启发

现在很多互联网金融机构大量收集用户的数据并以此作为为用户发放贷款的依据。
你在网上的言论，你在社交媒体的互动，你的购物行为，你的资金流水都会影响
你的贷款状态。很多用户为了获得贷款，会花大量精力“洗白”自己，也就是我
们说的篡改数据。

与其逼着用户篡改数据，企业不妨后退一步，少收集一些数据，用户也不必花大
量的时间精力去洗白自己。这样，我们会得到双赢的局面！



红娘的烦恼



问题

假如你是一名职业红娘（或者媒人），你觉得怎么才能赚到钱？



婚恋网站的生意

传统上，媒婆通过自己的经验撮合男女，为男性或女性挑选合适的对象，并从中
获利。媒婆的成功与否取决于自己有多少资源，还有自己能不能准确判断适合客
户的伴侣。

前一种资源，我们可以理解为媒婆手中的“数据”
后一种资源，我们可以理解为媒婆手中的“算法”，即数据分析的能力

那婚恋网站做的又是什么样的生意呢？



婚恋网站的生意

婚恋网站一手有大量的数据（数万名的适龄男女），因此数据量远超传统媒婆。

同时，几乎所有主流的婚恋网站都通过数据挖掘技术分析如何才能最高效的匹配
男女。例如，男女身高差多大婚配成功的几率最大？男女收入相差多大婚配成功
的概率最大？男女年龄相差多大婚配的成功几率最大？哪些性格最相配？哪些家
庭背景最相配？等等等等。

因为婚恋网站有大量的数据，因此分析数据，建立算法不成问题。



婚恋网站的生意

我们的直觉是，当婚恋网站的算法越准确，那么用户更容易在婚恋网站实现配对，
这样婚恋网站的效益越高，用户的满意度也越高。

但事实是这样吗？



婚恋网站的生意

其实这是婚恋网站刻意为之的：它们不是没有技术实现更好的匹配，而是好的匹
配不利于互联网站的发展。

更好的匹配意味着用户能够更快的找到自己理想的配偶。而一旦一个用户找到了
理想的配偶，这个用户就会离开婚恋网站，不再进行消费。因此，婚恋网站将永
久性的失去这个用户。

相反，如果婚恋网站的算法不够准确，那么用户需要更多的时间才能够找到理想
的配偶。用户逗留的时间越长，意味着更多的消费和更高的利润。这就是“红娘
的烦恼”(Matchmakers’ Dilemma).



https://journals.sagepub.com/doi/pdf/10.1509/jmr.16.0423


核酸检测的生意

假如你是核酸检测机构，你根据核酸检测的次数收费。那么，你会如何开发你的
核酸检测包呢？

如果你的核酸检测太不准确，那么没人会用你的服务，你根本赚不到钱。

但如果你的核酸检测太准确，那么很快疫情就会被控制，这样下来，你只能做一
次生意，以后再也赚不到钱，也不是一笔好买卖。

因此，对核酸机构来说，一个“凑合”的核酸检测可能是最划算的，即使他们有
能力开发一个完美的核酸检测包！



核酸检测的生意



药厂的生意

药厂开发药物的时候，同样面临上述的抉择。我们以乙肝为例：

如果药厂可以开发一款高质量的乙肝药物，一次性彻底的治愈乙肝，那么病人只
会消费一次，药厂只能做一笔买卖。

相反，如果能够开发一种能够控制乙肝但是不能治愈乙肝的药物，那么病人就会
成为药厂的“回头客”，反而可以为药厂创造更高的利润！

这也是为什么很多疾病无法得到彻底解决的原因。





古人的智慧

狡兔死、走狗烹；飞鸟尽、良弓藏 ——《史记》

养寇自重 ——《资治通鉴》



企业应该打击盗版吗？



盗版产品

数字经济时代，盗版产品越来越容易生产。比如，程序员经常破解各种软件，我
们甚至可以在淘宝上以很低的价格获得软件的使用权。而在音乐，游戏，艺术品
等领域，盗版更是层出不穷。

那么企业是不是应该尽最大的努力保护自己的知识产权，反击盗版呢？



盗版产品

其实不然。大部分企业对盗版的打击都很宽松，对盗版产品的使用往往是睁一只
眼闭一只眼，甚至纵容盗版产品的流通。

你周围有没有朋友使用盗版产品呢？

你周围有没有人因为使用盗版产品被起诉呢？

问题：为什么企业会纵容盗版产品的流行，而不是打击盗版产品？



网络效应

大部分数字产品都具有网络效应(Network effect): 它是指一个产品的用户数量越
多，那么这个产品对用户的价值就越大。

用微信的人越多，那么微信对每个人个价值都更大。如果你没有朋友使用
微信，那么你也大概不会自己使用微信。

玩游戏的人越多，那么这个游戏对每个玩家的价值也更大。你可以向朋友
吹嘘交流自己打游戏的成果。而如果只有你自己玩游戏，那么你大概也觉
得没什么意思。

甚至对于PPT，只有很多人都用PPT的时候，它才有价值。如果只有你一个
人用PPT，那么你做了PPT给谁看呢？同样，大部分软件都面临这一问题。



网络效应与打击盗版

但是，网络效应和打击盗版有什么关系？

打击盗版对数字产品的价值有两个影响：

1. 如果打击盗版，很多用户被迫使用正版软件，企业将卖出更多的正版软件。

2. 如果打击盗版，很多用户无法接受正版软件的价格，会干脆不用软件或者用
其他品牌的软件，这样，用户总量变少了，因为网络效应，软件的价值也会
变小，正版软件也卖不出去多少钱。

企业必须平衡上述两点，既不能完全不打击盗版，也不能彻底打击盗版，让盗版
软件没有生存空间。



网络效应与打击盗版

现实生活中，企业往往做的更聪明。

对于那些没有什么消费能力的用户，比如学生，发展中国家的用户等，企业彻底
纵容他们使用盗版，甚至变相的鼓励他们使用盗版。这也是为什么我们周围没有
人因为使用盗版被起诉。

但是，对于那些有消费能力的用户，比如大企业员工，企业往往对他们使用盗版
非常敏感。如果你在跨国公司用盗版软件，那么你大概率会被起诉并且赔的倾家
荡产。

这种做大对企业是最优的！





特斯拉为什么开放专利？



特斯拉的举动

“我们所有的专利都属于你。”这是特斯拉创始人Elon Musk在2014年6月12日
发布的一篇官方博客的标题。对于一家技术公司来说，这是个让人印象深刻的表
白。

在这篇博客中，Musk表示公司将开放所有专利技术，不会向使用其专利技术的
公司提出侵权诉讼。当然，特斯拉对开放的目标有一个模糊的界定—善意使用其
专利的公司。





特斯拉的考虑

特斯拉开放专利有着种种考虑。但是，
网络效应仍然是关键的一点。

当特斯拉开放自己的快速充电专利时，
不仅特斯拉，其他玩家也会进入快速充
电的市场，这样，市场上的充电桩会迅
速变多。而当充电桩变多时，用户也会
发现驾驶电动车越来越方便了。当更多
的用户进入电动车市场的时候，特斯拉
的销量也会增加。



特斯拉的考虑

除了刚才说的，特斯拉还有其他的考虑。

公布专利，还能帮助特斯拉打击竞争对手！

为什么这么说？我们假设有一个创业公司，开发了一款更加先进的电动车，他的
充电效率更高。但是，但特斯拉公布了自己的专利后，特斯拉的技术已经占据了
整个市场，创业公司难以进入市场获取利润，因此，即使创业公司的技术更先进，
也很难在残酷的市场竞争中生存。



蚊帐的例子

我们知道，非洲大陆疟疾横行，严重危及人类的健康。而应对疟疾传播的一个重
要的手段是使用蚊帐。



蚊帐的例子

后来，一些慈善机构向贫穷的非洲人捐献了一批蚊帐。

但这却带来了意想不到的后果：本来，当地有一些小的公司聘用手工业者生产蚊
帐，能够维持自己的生存。但是，当捐献的免费蚊帐达到非洲后，这些小作坊无
法继续盈利，继而破产，手工业者失业。

而当慈善机构离开之后，非洲既没有了蚊帐，也没有了生产蚊帐的小作坊。经济
和健康受到了双重的打击！

特斯拉是不是一样的想法呢？



为什么我们怕坐飞机？



飞机焦虑

2022年3月21日14时38分许，一架东航波音737-800客机在广西壮族自治区梧州市
藤县埌南镇莫埌村神塘表附近山林坠毁，机上132人全部遇难。这次空难激发了
大家对航空安全的大讨论。



飞机焦虑

然而大量的统计数据表明，其实飞机是我们这个时代最安全的交通工具：

对于每十亿公里的旅行，预期的死亡人数是：

摩托车108.9人，步行54.2人，自行车44.6人，汽车3.1人，轮船2.6人，铁路0.6人，
航空0.05人。可见，乘坐飞机往往比搭乘其他交通工具更加安全。

但事实上，往往大家更担心乘坐飞机。



飞机焦虑

其实，其他运输工具也会带来大量的伤亡，例如2011年的温州高铁撞车事故，导
致了40名乘客死亡：



飞机焦虑

其实，其他运输工具也会带来大量的伤亡，例如2014年的韩国世越号轮船沉没，
更是导致了476名乘客死亡：



飞机焦虑

问题：你觉得是什么原因导致乘客更担心乘坐飞机而不是搭乘其他交通工具？



飞机焦虑

我的解释：请大家看下面这张图



飞机焦虑

我的解释：虽然飞机的事故率不高，但是一旦发生事故，死亡率往往接近100%

这一结论也适用于很多其他情况：

例如，在新冠时代，我们发现Omicron导致的死亡人数和患病人数都比
Delta更多，但是大家却更害怕Delta。这是因为得了Delta之后死亡率比较
高，但是得了Omicron之后死亡率却没有那么高。



飞机焦虑

我的解释：虽然飞机的事故率不高，但是一旦发生事故，死亡率往往接近100%

这一结论也适用于很多其他情况：

假如有两款新冠疫苗，都会有一些不良反应。
第一种疫苗的不良反应率是百万分之1，但是一旦发生不良反应必死无疑。
第二组疫苗的不良反应率是百万分之15，发生不良反应之后死亡率是10%
一般来讲，大家更愿意接受第二种疫苗而不是第一种。


