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用户增长基础概念与目标设定
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用户增长是指通过一系列策略和手段，增加

产品的用户数量、提升用户活跃度和留存率，

从而实现业务增长的过程。

用户增长定义

用户增长是互联网电子商务发展的核心驱动

力，有助于提升品牌知名度、扩大市场份额、

提高用户满意度和忠诚度，进而实现可持续

盈利。

重要性体现

用户增长定义及重要性



关键指标分析（KPI）

衡量获取新用户所需投入的成本，包括广告

费用、市场推广费用等。降低CAC是提高用

户增长效率的关键。

用户获取成本（CAC）

预测用户在产品使用周期内为商家创造的总

价值。提高LTV有助于实现用户增长与盈利

的双重目标。

反映用户在某段时间内持续使用产品的比例。

提高留存率是实现用户持续增长的关键。

用户生命周期价值（LTV）

衡量用户从接触到产品到最终成为活跃用户

的比例。优化转化路径和提升转化率是用户

增长的重要手段。

转化率

01 02

0403 留存率



目标用户群体定位与细分

市场调研

通过问卷调查、访谈等方式，了解

目标用户的需求、偏好和消费习惯，

为产品定位和营销策略提供依据。

用户画像构建 用户群体细分

根据市场调研结果，绘制目标用户

的详细画像，包括年龄、性别、地

域、职业等特征，以便更精准地制

定用户增长策略。

按照不同维度（如消费能力、使用

场景等）对目标用户进行细分，为

制定差异化的用户增长策略提供支

持。



竞争对手分析与市场机会挖掘

SWOT分析
通过评估自身产品的优势（Strengths）、劣势（Weaknesses）、机

会（Opportunities）和威胁（Threats），明确用户增长的方向和重

点。

市场机会挖掘
关注行业动态和市场趋势，及时发现并抓住潜在的市场机会，如新兴用

户群体、未被满足的用户需求等，为产品创新和用户增长提供动力。

竞争对手分析
研究主要竞争对手的产品特点、用户群体、市场策略等，以便找出自身

产品的优势和不足，为制定有针对性的用户增长策略提供参考。
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