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前Linked In商业分析部数据产品工程总监。

曾就职于Linked In、eBay、HP、宝信软件等。十五年数据

驱动产品的从业经历，强大的商业分析、数据产品等专业背景；
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⼩小程序⽬目前的⾏行行业现状



⼩小程序——低成本获客

⼩小程序从2017年年1⽉月诞⽣生，2018年年开始爆发，尤其是2018年年⼩小游戏类⽬目，带

来⼩小游戏⾏行行业的增⻓长。

互联⽹网下半场流量量越来越贵，⼩小程序给⼤大家⼀一种低成本⾼高效率获取⽤用户的

机会。

0成本，开店100万家，连咖啡借助⼩小程序终于“打败”了了星巴克。“⼝口袋咖啡

馆”。让⽤用户送咖啡，病毒系数⼤大于1。

4个⽉月新增300万⽤用户，实习僧如何⽤用数据驱动⼩小程序增⻓长。平均获客成本

不不到4元。
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传统app开发成本⾼高，还不不包
括推⼴广，但是⼩小程序仅需要2-
3个⼯工程师就可以搞定

传统app开发周期需要2-3个
⽉月满⾜足不不了了互联⽹网快速迭代
的时代，⼩小程序5-7天就可以
实现90%以上的功能，⼤大⼤大
降低了了⻔门槛

先天的成熟使⽤用习惯，解决
了了公众号⽤用户体验不不佳等先
天问题

不不需要下载即可使⽤用，随时
随地⽤用完即⾛走

⽆无需关注，没有粉丝压⼒力力，
即⽤用即⾛走的应⽤用，公众号+
⼩小程序是必然的趋势解决其
弊端

⼆二位码，搜索，发现，公众
号，订阅号，关联⼩小程序

成本低

周期短

⽤用户体验好

即⽤用即⾛走，轻量量化

没有粉丝沉淀

⼩小程序

⽆无需下
载

⽤用完即
⾛走

触⼿手可
及

⽆无需安
装

⼊入⼝口丰富

⼩小程序的特点
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⼩小程序为何要做增⻓长？以及⾯面临的挑战
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⼩小程序市场、产品、运营⾯面对的挑战

• 玩法新，如何衡量量⽤用户裂变效果？

• 渠道多，如何衡量量投放ROI？

• 推送难，运营⼯工具有效触达⽤用户？
⼩小程序

渠道多

推送难

玩法新

迭代快

• 迭代快，如何⾼高效评估功能价值？
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⼩小程序增⻓长模型



获客（Acquisition）

激活（Activation）

留留存（Retention）

营收（Revenue）

推荐（Referral）

留留存（Retention）

激活（Activation）

推荐（Referral）

营收（Revenue）

获客（Acquisition）

增⻓长模型的变化



打造微信⼩小程序可持续的增⻓长模型

获客（Acquisition）

激活（Activation）

留留存（Retention）

营收（Revenue）

推荐（Referral）

获客（Acquisition）

激活（Activation）

留留存（Retention）

营收（Revenue）

分享（Referral）

分享（Referral）

分享（Referral）

分享（Referral）
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⻔门店推⼴广

线下活动

⼴广告展板

⼀一地⼀一码

⼩小程序码 1

⼩小程序码 2

⼩小程序码 3

个性化⼩小程序⼊入⼝口

渠道数据采集分析

1. 获客：利利⽤用⼆二维码跟踪各线下渠道



14

搜 码

按 照

券 App

聊

群

附

⼊入⼝口场景——打开趋势

⼊入⼝口场景——活跃度

⼊入⼝口场景——转化

1. 获客：⼊入⼝口场景监控
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特⾊色能⼒力力：
• 获客分析：灵活、多维度分析获客转化效率，⽀支持多种渠道归因模型，衡量量渠道投放效果；
• ⼴广告监测（即将开放）：通过UTM追踪，了了解每个渠道、⼴广告的转化效果；
• ⼩小程序⼆二维码（即将开放） ：⽣生成、管理理和追踪⼩小程序⼆二维码的效果，衡量量线上、线下推⼴广效果。

1. 获客：精确监控每个渠道⼊入⼝口的流量量效果，提升获客效率
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功能裂变

活动裂变

朋友圈
裂变

社群裂变

➡社交⽴立减⾦金金
➡卡券跳转
➡拼团功能
➡⼼心理理测验
➡抽奖
➡砍价

➡策划有效的活动，
公众号推⽂文、⼩小程
序弹窗、朋友圈

➡其他的渠道做引流，
发起活动

➡⽂文章
➡海海报
➡照⽚片

➡聊天分享
➡福利利分享
➡在线课程
➡兴趣活动
➡⾏行行业同城
➡KOL站台

2. 分享：寻找社交裂变的驱动⼒力力，拼，帮，砍，送，⽐比，换
事件驱动不不如关系驱动，利利益驱动不不如荣誉驱动
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多维度分析分享⾏行行为的⻚页⾯面、路路径、内容、分享者

裂变功能 裂变效果

1 2 3 4

2. 分享：识别核⼼心功能价值，定位裂变驱因素
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渠道来源 社交分享 业务价值

• 打通⼩小程序投放来源，裂

变，最终转化完整的业务

链条

• 灵活设置转化⽬目标

• 多渠道拆分横向⽐比较（性

别，地域，设备等等）

2. 分享：打通业务价值的社交链分析



2. 分享：KOL分析⽀支持三度社交分享

• 第⼀一个⽤用户仅分享9次，每⼀一度基本
稳定的8-9倍的裂变，说明该⽤用户社
交关系存量量⼤大

• 第三个⽤用户分享132次，⼀一度分享
带来⽤用户少，三度分享⽤用户多，认
识社交关系存量量⼤大⽤用户

分享 分享 分享

⼀一度
⼆二度

三度
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3. 留留存：已经得到普遍关注，但仍有较⼤大提升空间



21

• ⽤用户留留存分析：分析新⽤用户、活跃⽤用户

的留留存，多维度对⽐比核⼼心维度、⽤用户群、

⾏行行为的留留存，洞洞悉忠诚⽤用户的特征

• 产品功能/内容留留存：了了解不不同产品功

能、内容、⾏行行为的渗透率、留留存率，助

⼒力力产品优化、提升复购、内容运营

3. 留留存：定位场景，⼊入⼝口，⽤用户⾏行行为对⻓长期留留存的影响
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特⾊色能⼒力力：
• ⽤用户转化路路径：还原⽤用户在⼩小程序⾥里里的全⾏行行为流，不不错过每⼀一个转化和流失节点
• 智能路路径：⾃自动分析核⼼心⾏行行为（如购买、分享、收藏等）的⾼高频转化路路径
• ⽤用户分群＋细查：分群核⼼心⾏行行为的转化／流失⽤用户，洞洞察⾏行行为细节，执⾏行行定向运营策略略

4. 营收：追踪⽤用户的完整⾏行行为路路径，优化关键节点的转化率
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GrowingIO数据驱动增⻓长闭环

⽤用户流量量 转化漏漏⽃斗 画像特征⽤用户分群 ⽤用户推送 效果评估
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• 全量量采集数据：⽆无埋点采集为主，全量量采集交互、内容、交易易等数据；埋点采集为辅，获取后台数据、实现⾼高级配置

• 减少⼯工作量量、节省成本：通常埋点进⾏行行数据采集⼯工作量量占⽐比⾼高达70%，GrowingIO数据获取，⼤大⼤大节省⼯工作量量

• 可视化数据定义：交互式定义指标，实时监听数据，做到真正的所⻅见即所得，直观，让业务⼈人员可以快速定义指标

⽆无埋点实时全量量⾏行行为数据采集，节省⼈人⼒力力、缩短流程
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• 根据全量量的⽤用户⾏行行为数据分析⽤用户流量量

GrowingIO⻚页⾯面流，观察⽤用户流量量
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• 根据不不同的⽤用户⾏行行为路路径，创建漏漏⽃斗

发现转化路路径，创建⽤用户转化漏漏⽃斗
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• 差⼀一步就转化的⽤用户

发现转化率最低的步骤，下钻，创建⽤用户分群
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• 可以对转化⽤用户，不不转化⽤用户进⾏行行⾏行行为特征对⽐比

分析总结，⽤用户群体的特征和⾏行行为
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• 场景⼀一，了了解⽤用户为什什么⾛走，为什什么留留？⽤用户研究。

• 场景⼆二，帮助⼯工程复现⽤用户BUG。

• 场景三，发现⽤用户怒怒点，或者服务商出现了了问题。

继续下钻，单个⽤用户的完整的⾏行行为轨迹
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• 场景⼀一，运营⼈人员⼿手动下载，进⾏行行推送。

• 场景⼆二，⼯工程调⽤用API⾃自动下载符合条件的⽤用户ID，进⾏行行推送。

⽣生成⽤用户ID列列表，开始推送
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• 场景⼀一，浏览过xxx商品，没有加⼊入购物⻋车，推送「请把xxx商品加⼊入购物⻋车」

• 场景⼆二，差⼀一步就⽀支付的客户，推送「送您优惠券，请⻢马上⽀支付吧」

• 推送完之后，衡量量效果

触达后的效果评估
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数据驱动⽤用户运营，构建增⻓长闭环

⽤用户流量量

转化漏漏⽃斗
⽤用户分群

画像特征

⽤用户推送
效果评估



拉新获客流量量的前世今⽣生

⼩小程
序

⾃自然流量量 订阅号⽂文章 服务号⽂文章

商品详情⻚页

品牌详情⻚页

UTM场景值站外流量量获取

⻚页⾯面流 核⼼心路路径转化漏漏⽃斗
找到⽤用户主要转化路路径，以
及对应的转化率

多模块转化归因 搜索场景 评估不不同模块或者搜索词，
对核⼼心转化⽬目标的贡献度

站内流量量分发

商品曝光产出矩阵

商品详情⻚页浏览 加购/⽀支付

品类运营：找到热⻔门单品以
及潜⼒力力单品品类运营

商品详情⻚页 品牌详情⻚页
看商品详情⻚页和品牌详情⻚页
的退出率（能按照商品ID和
品牌Id拆分

看商品详情⻚页和品牌详情⻚页
的跳出率（能按照商品ID和
品牌Id拆分

品类运营
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领先的客户已经在增⻓长的路路上

MatchU中原地产 蜂潮电商EYEE 宝宝巴士 连咖啡

• 线下推⼴广效果分析

• ⼴广告投放优化

• 转化分析提升GMV

• 全渠道电商运营

• 新⽤用户拉新，转化

• ⽼老老⽤用户留留存

• 新客户激活留留存优化

• ⽼老老客户持续消费

• 社交裂变经典实践

• O2O模式的⼜又⼀一创新
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免费试⽤用
GrowingIO ⼩小程序分析⼯工具 关注 GrowingIO 微信公众号
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THANK YOU
用数据驱动企业增长


