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内容简介内容简介

为了帮助对互联网产品运营感兴趣的读者，以及那些想要加入互联网产品运营队伍的朋友快速、系统地

了解互联网产品运营工作，本书结合作者的实际工作经验总结了互联网产品运营的几大主要领域的工作

内容和方法，并结合实际项目案例进行细致的解析，帮助读者朋友快速了解互联网产品运营的基本工作

内容和方法。

同时，对于已经在互联网行业工作的运营和非运营小伙伴，本书以运营的三个思维习惯为基础，从运营

的目的出发，深入探讨了各方面运营工作的本质和增长点，同时提出了商业化运营，即产品经营的概

念，帮助运营从业者挖掘自身潜力，实现在互联网运营上的更大突破。

本书兼具实用性和启发性，适合入门读者和对互联网产品运营工作基本了解的读者朋友阅读。



自序自序

从事互联网运营工作这几年一直很庆幸自己当初的选择，也很感恩我的启蒙导师教会我很多职场的经验

技能，一步一步带着我成长。

不敢说自己是一个专业的产品运营，我也不太喜欢用“专业”这种词汇来评价一个运营人员。凡事都有两
面，如同一块硬币一样。“专业”的另一面，以我的观察和体会，是“麻木”。因为“专业”是需要经历对同
一动作无数次的操作才能够成就的，无数次对相同动作的实操和总结改进，意味着耐心的磨灭、热情的

消磨殆尽。也就是说，当你在某个领域成为一个“专业”人员时，也就意味着你已经对你所做的工作产生
了麻木，如医生、律师等。

这种伴随着专业的麻木，对于运营人员来说是非常致命的。医院的医生可以对你呼来喝去甚至批评你，

只要他把一直困扰你的疾病治好，你都不会太在意。但是产品运营不可以，比如电子商务的运营，即使

你最终让用户以合适的价格购买到了理想的商品，如果购买过程中的体验哪怕有些微不顺，比如支付方

式只能用银行卡支付，还得用户绑定卡；再比如货品质量虽好，快递速度慢了等，很多用户就不会再来

二次购买了。加 入 会 员 微 信 dedao555

所以，我一直在告诫自己，我要做一个有经验的运营，而不是一个专业的运营。我要时刻保持服务用户

的初心，时刻从每个用户的切实需求出发去服务用户，让他们获得更好的体验。

从毕业开始，我做过游戏，做过应用商店，做过互联网金融，做过O2O，写这本书的时候我正在做新型
电商。可以说，最近几年的移动互联网市场比较火的领域我都涉猎过。从最初接触新产品时的忐忑不安

到后来的轻车熟路手到擒来，我发现，运营的花样虽然层出不穷、千姿百态。但是万变不离其宗，目的

都是服务好每位用户，让每位用户都愿意留下来继续使用我们的产品。所以，我萌生了一个想法，我想

把这几年我自己经历过的项目，结合自己的一些思考分享出来。

运营是一项不拘一格的工作，没有产品设计的规范要求，没有技术开发的固定接口，它是一项仁者见

仁、智者见智的工作。一个运营人的优秀，不只是体现在他对产品的了解和运营经验技巧的掌握，更多

的是他拥有独树一帜的运营思路，而这种思路契合了当下所运营产品的用户痛点。

我不指望把我的想法写得多么专业，我只希望大家能够从我的这些总结中找到些许自己工作的影子和曾

经某一瞬间闪现过的有趣思考。从我自己微不足道的见解中萌生对互联网和互联网产品运营更多、更深

入的思考。



前言前言

这是一本写给尚未踏入互联网产品运营领域或者刚刚进入这个领域不久的小伙伴的书。记忆犹新，在我

最初踏入工作岗位的时候，亲身经历了很多次困惑、迷茫的时期，有的是因为团队的内耗，有的是因为

项目深陷泥潭无力回天，也有我自己的心理波动，等等。

后来，当我有了自己的团队，开始招聘和面试的时候，我发现很多毕业不久的小伙伴都有着这样或者那

样的迷茫。尤其是当我问到“你为什么想要做运营”的时候。随着我经验的积累，在一些社区创建了自己
的主页/公众号，更多类似的问题越来越多地进入了我的视线。这时候我才发现，大家和我一样，工作
最初的一段时间都在困惑着。

总结起来，大家反馈给我的最大困惑包括三个方面。

我为什么要做运营？

很少有小伙伴在面试运营岗位之前问过自己“我为什么要做运营”。大部分人在被问及为什么要做运营的
时候，更多的是回答自己想进入互联网，运营的门槛最低，等等。但是，这不是对“为什么”的正面回
答，或者说根本不算是一个回答。在正文中我会谈谈我自己为什么要做运营，希望能给大家一些启发。

除了单纯的执行（打杂），我如何才能把运营做得更好？

这是刚刚开始（运营）工作的小伙伴们特别困惑的一个事情。他们（包括我带的小伙伴）每天被呼来喝

去地做着各种“杂事”，感觉自己的理想和抱负无处释放，工作也没有任何前景。起初的我也是这么过来
的，大多数人都是需要经历这么一个过程的，除非你爸妈是老板。我会在正文中阐述几个思维方法，并

且通过运营中的关键工作来实践这些思维方法。我不能保证在掌握了这些方法之后你就能够直接成

为“不打杂”的运营，但是只要你坚持实践，至少会从自己的“打杂”工作中寻找到意义，而且会大幅提升
你“打杂”的效率和成果。

运营这个岗位，未来的发展是什么样子的？

在大部分人的印象里，运营是一个什么都得做的岗位，拉新、做活动、处理用户投诉、整理用户需求、

发版、写文案等。在这样一个什么都要做的岗位上待久了，很容易失去目标和工作方向。同时，也不清

楚自己在这个岗位上未来的发展方向和晋升通道会是怎样的。当然，你可以说我会从专员做到运营经

理、运营总监，最后到COO（如果你还相信互联网行业的这些头衔的价值的话）。这里的“未来的发
展”指的是个人在运营能力上的发展。总不能一直处于“什么都做”的状态吧？那么在运营里面，专业的
出路在哪儿呢？正文中我也会阐述一些个人的观点。

在本书中，我将集中阐述对上面 3 个问题的理解和看法。受限于我自己的经验和能力，所能阐述和解答
的个人观点和见解有限，所以在本书中我会更多地把我亲身实践过的比较好的思路和方法以及踩过的

坑，用尽量客观详细的描述和案例呈现给大家，希望大家能够以我为鉴。

读完本书，相信大家可以通过以下几方面对互联网运营工作有更加深入的体会。首先，在执行每项运营

之前，能够清晰地思考这项工作的目的是什么，进而帮助大家在繁杂的运营工作中找到价值和重心；其

次，会帮助大家提升对产品价值的关注度，你会更了解自己为什么要做这些工作；第三，能够在进入新

项目初期快速融入团队、产品和工作中；第四，可以从数据层面、用户交互层面更加有计划性地推动运

营工作；最后，能够从经营者的角度发现产品运营的更多潜在价值和发力点，进而获得更大的自我突破

和晋升。

如果你想要在推进运营工作之前有一个清晰的思路，如果你被各种各样纷繁复杂的任务压着而摸不着头

绪，如果你接到了一个新的运营工作却不知所措，这本书应该会是你的最佳选择。
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5.2.1　绘制交互样式图

5.2.2　打磨交互的每个环节

5.2.3　流程中的用户转化

5.2.4　标题的策划

5.2.5　规则要清晰

5.2.6　视觉稿的设计

5.2.7　产品内的活动曝光

5.3　活动是要持续运营的

5.4　活动总结

5.4.1　成果如何

5.4.2　如何才能更好

5.4.3　案例：如何才能更好

5.5　活动案例解析

5.5.1　活动目的

5.5.2　活动目标

5.5.3　成本与ROI

5.5.4　大促活动设计思路

5.5.5　活动预热

5.5.6　活动上线运营

5.6　活动模板

5.6.1　活动模板的价值

5.6.2　何谓活动模板

5.6.3　活动模板的探索

5.6.4　活动模板的设计

第6章　攻守兼备的优惠券

6.1　优惠券的基本概念

6.1.1　优惠券的定义

6.1.2　优惠券的构成

6.2　优惠券的背景
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6.2.1　优惠券的发展

6.2.2　优惠券的价值

6.3　优惠券使用场景

6.3.1　前车之鉴

6.3.2　推广优惠券

6.3.3　营销中的优惠券

6.3.4　善用时间属性

6.3.5　充值中的优惠券

6.3.6　优惠券的另类指代

6.4　优惠券设计入门

6.4.1　运营需要了解优惠券的设计

6.4.2　数据层的设计逻辑

6.4.3　功能的设计

6.4.4　关于支付环节的处理

6.5　优惠券的配置

第7章　渠道运营

7.1　渠道运营的目的

7.1.1　目的很单纯

7.1.2　恰当的比喻

7.2　渠道拓展与维护

7.2.1　付费渠道

7.2.2　免费渠道

7.3　用户承接

第8章　新媒体运营

8.1　新媒体运营的目的

8.2　新媒体的拓展

8.2.1　多种形式的新媒体

8.2.2　要符合产品的气质

8.3　粉丝增长的方法

8.3.1　账号定位
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8.3.2　产品导流

8.3.3　粉丝自增长

第9章　用户运营——体验至上

9.1　我的真实经历

9.2　降低操作门槛

9.2.1　操作门槛是能力缺失的体现

9.2.2　小步快跑优化门槛

9.3　线上问题大于一切

9.4　形成用户体验闭环

9.5　用户分层

9.5.1　最基本的划分

9.5.2　用户分层的逻辑

第三部分　运营的未来

第10章　商业化运营

10.1　何谓商业化运营

10.2　商业化运营的几点体现

10.2.1　关注成本

10.2.2　拓展营收

第11章　运营人的职场

11.1　职业选择

11.1.1　大小公司之争

11.1.2　选择工作时的关注点

11.1.3　我的择业建议

11.2　职业发展

11.2.1　夯实基础是前提

11.2.2　要扬长补短

11.2.3　养成承担“额外”工作的习惯

11.3　职业素养

11.3.1　认真和思考力是基础
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