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⼀.什么是⽤户运营？

从概念上讲：⽤户运营就是围绕⽤户⽣命周期进⾏的⼀系列运营⾏为，来延长⽤户的⽣命周期，提⾼⽤户的单体价值！

⼆.⽤什么标准来衡量⽤户价值？⼜该怎样合理的提⾼⽤户单体价值？

随着时间的推移，⽤户的⽣命周期会出现波动，同时该波动也符合产品的⽣命周期，⽤户（产品）价值会随着时间的推移⽽发⽣改变，如下图：

导⼊期：在这个时期，产品处于研发、⾯世阶段，此时需要冷启动，需要⼀定数量的优质⽤户来⽀撑；此时就要去寻找并且尽可能多的给予⽤户

⼀些在产品功能层⾯、利益层⾯的⼀些激励。

成长期：这个时期的产品属于快速增长阶段，对于⽤户来说是⼀个个⼈需求与产品功能快速吻合的阶段，需要尽可能多的做产品功能的迭代以

及相关激励。

成熟期：成熟期的产品如论是在功能还是服务⽅⾯都处于完善阶段，此时对于⽤户来说个⼈需求已经得到了满⾜，且已产⽣了某种使⽤习惯；此

时只需要做⼀些常规的运营动作就可以对⽤户进⾏维护，维持⽤户的⼀个动态稳定。

衰退期:衰退期的产品不是说功能落后或者说服务不完善，⽽是市⾯上出现了类似且更加有诱惑⼒的产品，⽤户就会因为某种思考⽽转移阵地，这

是不可避免，⽽此时你需要考虑通过何种⽅式将⽤户挽回。

读到此，你是不是觉得以上内容似曾相识？

没错，这些就是经典的A（获取）A（活跃）R（留存）R（转化）R（传播）模型，虽有不同但仍可作为运营思路来解决实际发⽣的问题。

三.对处于不同时期的产品应该怎么做？

咱们就以初创期、衰退期的两款产品来讲⼀下：

1.初创期-⾖瓣

⽼规矩咱们还是先考虑⼏个问题：

（1）⾖瓣的定位？

⾖瓣表⾯上看是⼀个评论（书评、影评、乐评）⽹站，但实际上它却提供了书⽬推荐和以共同兴趣交友等多种服务功能，它更像⼀个集BLOG、交

友、⼩组、收藏于⼀体的新型社区⽹络。

（2）⾖瓣的核⼼⽤户？

⾖瓣的核⼼⽤户群是具有良好教育背景的都市青年，包括⽩领及⼤学⽣。

（3）⾖瓣⽤户所处的时期？

此时的⽤户和产品都是⼀样的，都处于导⼊期。

（4）如何满⾜⽤户在导⼊期的需求？

在导⼊期需要去做的⼀件事就是极⼤限度的满⾜⽤户的需求，同时加⼤可能提升⽤户的活跃度及产品的知名度，在此逻辑的指导下，我们可以做以

下⼏件事：

⽤户画像分析：通过对留存意向⾼的⽤户进⾏画像描述，通过输出⽤户标签确定哪些内容是⽤户需要的、哪些渠道是⽬标⽤户频繁出现的，然后

我们就可以综合这两点进⾏针对性内容推送。



社群营销：导⼊期的产品需要⼤量的⽤户来推⼴产品，⽽社群正好与此需求相吻合，⽆论是冷启动阶段还是⽤户分享阶段，都可以做到完美适

配。但在这⼀过程中要满⾜：功能与需求相匹配、预期与奖励相匹配、⼀定的仪式感、完善的规则等。

2.衰退期产品

对于衰退期产品，虽说在此阶段功能与服务做的相对完善，但会出现不同程度的⽤户睡眠或流失的现象。

对于这两种现象我们可以通过以下⽅式加以规避及处理：

（1）分析⽤户数据，通过分析⽤户数据对⽤户睡眠、流失这些现象做预警处理，并做出相应有效的处理。

（2）对于已睡眠或流失的⽤户，先通过⼀些列的动作进⾏唤醒或者挽回处理，若⽤户被唤醒或召回，那么需要对该部分⽤户通过⼀段时间的针对

性运营让其重新使⽤产品，并达到正常的数据表现，否则⽤户流失。
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