
互联网产品运营与营销管理实践

一.课程背景

本课程为产品运营培训系列课程中的有关用户增长和营销推广的培训内容，为

处于进阶阶段的互联网人提供理论与方法的系统课程。课程将融合提供用户增长、

市场营销、推广策略、数据驱动运营和数据分析方法等各个方面的最新技术和最佳

实践，重点关注互联网人在用户增长和营销策略方面的思维方式、体系化方法和最

佳实践经验上的培养。

本次培训的重点是通过课堂分析和引导学员，总结出产品营销和推广传播的框

架性原则，以及相对应的用户增长模型及渠道管理的体系化方法，并利用这些原则

和方法，提出产品运营最佳实践的思路，通过数据化方法论改变原有的市场推广和

渠道营销策略，减少市场成本，提升用户和营收增长，帮学员解开疑惑，突破思维

瓶颈。

建立在增长思维模式下的产品运营和营销管理实质上是一套系统分析方法，课

程通过全生命周期分析的产品运营视角，剖析不同阶段用户的特点，利用数据驱动

的手段，分析所采取的产品策略以及对应的思维模式的转变，建立起通过正确理解

问题，定义目标和边界，完成渠道分析等形成推广方案，通过计划于执行来最终解

决问题。课程同时提出了与营销相关的用户增长模型的概念和类型，帮助学员克服

思维障碍，建立综合性的产品运营思维。

本课程适合拥有一定工作经验的运营经理和市场经理学习使用，特别适合在渠

道管理、产品运营、运营管理和团队合作等一个或多个方面遭遇问题和瓶颈的互联

网相关工作者。通过本课程高强度的脑暴，给予学员跃迁式的产品能力提升：



• 对典型互联网推广方法进行剖析，了解其运营思路；

• 面向进阶的互联网人，构建用户增长框架，分享成功案例；

• 总结出用户增长模式在应用中的原则、方法和最佳实践；

• 高强度脑暴，深度分析，快速应用，更新数据分析技能和方法论；

• 分析不同类型的用户增长模型，从各个岗位理解数据驱动增长实战；

• 结合用户增长的原则、体系化方法和产品实践，满足跃迁式提升。

二.课程特点

授课形式：理论讲解+案例分析+案例实战+互动答疑

突出理论特点，注重知识理解、案例分析与实战体验，其中理论讲解 40%，案

例分析 35%，实战体验 20%，互动答疑 5%。

三.课程收益

1. 全面了解基于解决问题的数据驱动的营销思维模式。

2. 掌握渠道分析及规划的基本方法和手段。

3. 了解用户增长理论的发展和趋势，具备一定的增长战略认识和理念。

4. 分析行业和企业特点，提升企业的传播能力，找到关键增长点。

5. 理解互联网生态，把握推广要素，利用场景化手段，用数据驱动增长。

6. 通过数据分析和营销战略规划来推动业务绩效，指导业务推进。

四.课程模式

1. 中文教学、面授

2. 案例分析，分组互动

3. 实战体验，讲师点评

4. 课堂练习、互动式答疑



五.受众对象

1. 5 年以上运营经理、营销经理及市场总监

2. 产品经理及产品总监等

3. 高层经理与相关的职能部门人员

4. 管理支持组织中重要工作的人员

5. 组织中决策层和高级执行成员

6. 希望提升自身职业能力的人员、其他对互联网运营战略感兴趣的人员

六.时间安排

系统学习半天或 1 天（3-6 小时）

四.课程过程中的实战演练

1. 案例实战：从现状描述寻找营销难点，建立基于用户增长框架的营销策略

的案例过程。

2. 案例实战：如何改善一个次日留存率很低的产品的数据指标（脑暴分析）

3. 案例实战：在既定市场投入的前提下，实现每日活跃用户（DAU)的提升

4. 案例实战：应用数据分析方法得到不同渠道对比和分析的电商案例分析

5. 案例实战：运营活动费用有限，如何用产品方法提升网站/APP 的注册转化

6. 案例实战：如何使用 Growth Hacker 的方法来提升用户留存度（Ren）

八.课程内容



互联网产品运营与营销管理实践

第一单元互联网营销的系统思考

第一章、什么是产品营销

1. 用户价值分析

2.  市场策略分析

3.  如何阐释企业目标和愿景

4.    产品市场匹配（PMF理论）

讨论：以小米为例，分析定义用户和打造产品性格的关系

第二章、什么是产品运营

1.   如

何洞察机会

2. 商业模式与产品创新

3.    行为动机理论

4.    关于增长的秘密武器

第三章、正确理解增长

1.  大道至简：用数据驱动增长

2.  为用户生命周期提供数据洞察力

3.  从职能型组织向增长型组织进化

4.  产品是数据驱动文化的核心

分享：国内外公司对增长策略的认识变化



第二部分  数据驱动营销的系统过程

第一章、正确理解和定义问题

1. 识别

现状

2. 判断

问题

3. 重构

业务模式

4. 用户

场景下的问题重现

案例：如何从一个复杂系统中找到关键问题

第二章、找到痛点

1. 了解用户习惯

2. 重构场景：建立观察用户的机制

3. 发现空白——哪些需求还没有被满足

4. 机会分析——哪些需求可以更好地被满足

案例：要与用户做朋友，如何改善用户的注册和留存

第三章、放大痛点

1.    成

为首席体验馆

2. 目标

必须得到有效传达



3.    最

大途径让用户找到你

4.    用

户旅程分析

案例：如何改善一个次日留存率很低的产品的数据指标

第四章、衡量指标

1.   建立有效指标

5. 数据

分层与聚类

6. 数据

挖掘与分析

7.   业

务边界与技术边界

讨论：在既定市场投入的前提下，实现每日活跃用户（DAU)的提升

第五章、场景分析

1.场景化思考是最佳验证手段

2.   场景化分析要素

3.判断标准和策略

案例：某个系统上线造成的业务场景变化如何适应用户操作习惯

第六章、渠道分析

1. 一站

式数据采集解决方案



1.   数

据分析的三大思路

8.   用

户增长效益分析

第三部分 基于增长的产品营销框架

第一章、产品运营的核心是什么

1. 挖掘

潜在用户

2. 产品

价值最大化

3. 用户

量和产品收入

讨论：产品开发与运营迭代的关系

第二章、如何提高产品的 ARPU值

1.产品的 ARPU 分析

2.符合产品生命周期的用户增长

3.渠道 、流量结构和转化率

讨论：各位学员所负责产品提升转化率的方法有哪些？

案例：为某项目做一个种子用户培育计划

第三章、商业产品业务增长分析

1.  商业模型与盈利模式

2.  正确的增长目标

3.  高效的衡量技术：数据采集

4.  科学的学习方法：数据分析

5.  形成完整的产品解决方案



案例：如何让现金流动起来（收入、利润和长期用户增长的平衡）

第四部分 营销分析与增长模型

第一章、用户增长曲线及应用

1.  获取

用户与激活用户

2.  用户

留存与用户营收

3.  用户

推荐优化

4. 用户

增长模型

案例：举几个 J 模型和 S 模型的例子，讨论一下什么样的模型最适合初创企业？

第二章、关键数据分析与应用

1.  关键指标与衡量标准

2.  虚荣指标及其防范

3.  增长模型（AARRR理论）

4. 增长理论应用的典型场景

练习：如何从某系统的数据中找到关键数据指标

第三章、找到产品的关键增长点

1.数据驱动产品优化与迭代

5.  以留

存为核心的用户增长

6.  以提

高转化率为核心的增长策略



7.  增长

遇到的挑战及应用策略

练习：分析某系统的现有问题，确定产品改进计划

课程总结
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