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一个比较好的工作思路是：目的、目标、策略、计划和执行。每个环节都能或多或少的影响到zui终结果
，其中策略和执行是比较重要的2块内容，计划是对工作进度的把控，而目的和目标则是工作开始前，就
得思考和确定的事情。

本篇我通过工作中的案例，来为大家解析运营工作目标的来源和制定方式，让大家认知到目标在工作中
的价值，同时以合理的心态面对工作中的目标。

一、目标的作用

目标百科解释：目标是对活动预期结果的主观设想，是在头脑中形成的一种主观意识形态，也是活动的
预期目的，为活动指明方向。具有维系组织各个方面关系构成系统组织方向核心的作用。通俗来讲就是
，我们对结果的预估，比如新增800人，收入10万元，次留做到50%，都是目标。

目标的作用：形象来说，目标的作用就像灯塔，在大海中为我们指明方向。而在运营工作中，目标为我
们做的工作的结果设定一个参考值，有了参考值，结果出来后，可以为自己工作进行打分，满分、及格
或是不及格，可以通过目标来评判。若没有目标，无法评判结果好坏，工作起来会像风中摇曳的树枝一
样，没有了方向。

目标的缺点：合理的目标能够激励员工发挥出zui大价值，不合理的目标会降低员工工作积极性，目标的
高低和员工的积极性呈倒U型走势，比如初创的公众号月新增目标定为1万粉丝，新媒体小编，会想尽各
种办法和手段去实现；若目标定为100万粉丝，小编的思路就会被吐槽这个脑残老板给占据。

二、目标的来源

目标是层层拆分来的。创办企业的目的是盈利，盈利是zui终的目标，根据这个目标，往下拆分，就会变
成一个个的小目标，类似金字塔一样的结构。举个例子，比如我们公司年度目标是利润500万，拆分到月
目标是41万。为了完成每月利润41万，新增用户的目标要定在多少？每月的活动对收益的拉升要做到多



少？为了提升用户活跃，版本优化的目标又是怎样的？从zui初的大目标500万，到zui终的小目标，一个
版本的更新，目标就这样一层层的被拆分开来，分配到不同的岗位。

领导制定的目标不一定都合理。对于运营新人来讲，完不成目标会有种挫败感，怀疑自己能力，患得患
失。实际上，很多公司领导制定的目标都是拍脑门想出来的，合理性可见一斑。为了应对这个问题，我
们通常会制定2个目标，公司目标和部门目标，公司目标是根据公司的总目标拆出来的，难度往往较高，
并且很难完成。部门目标是根据实际数据，每月上涨10%~50%的目标，相对而言比较靠谱，也有完成的
可能。

而且互联网公司的业绩受外部环境影响较大，环境恶劣时，100万的目标，可能10万都很难完成。环境适
宜时，100万的目标，超额完成到1000万，都有可能。比如我之前在的项目月目标订的50万，踩对了移动
广告的点，当月实际完成150万。

个人目标。从公司角度来讲，目标的制定是为了公司的长久运作下去，从个人角度来讲，个人目标也是
需要制定的，这与公司无关，与个人成长有关，是需要关注的。

三、不同运营模块的目标数据运营的目标

数据运营是互联网公司都会有的一个岗位，游戏公司的数据运营相较于应用公司的数据运营要求要高一
些，因为游戏的本质玩的就是数值。一个好的数值，可以带来收益的几倍增长，相反，一个差的数值，
对游戏可以造成毁灭性的打击。之前有款被渠道评级为B+的游戏，就因为不断的优化数值，增加玩法，
评级升到了A+。

上面讲的数值，偏向于策划，接下里我来讲下非策划的数据运营日常会定哪些目标。

制定收益目标。与月目标不同的是，数据运营会把收益目标明细到天，即1号完成多少收益，2号完成多
少收益...一直到月底，每一.天的收益都要预估出来，如果预估出来与月收益误差很大，就需要通过运营
手段来提升某一.天的收益。比如游戏的月目标是300万，日常平均收益是7万，还差90万的缺口，数据运
营会与活动运营商讨，增加一些拉充值的活动，根据活动期间的数据预估，来判断做几个活动，将30日
的收益预估总和与月目标拉平，就可以生成计划，做执行了。

完善数据后台。目标不一定是数字，有效产出也可以划分到目标中去。数据运营还有个工作是协助搭建
数据后台，提数据后台的需求，拆分成几个模块，规划好时间，用几个月时间将后台搭建完成。之所以
数据运营来做这块，是因为他们对数据的需求较为强烈，需求的范围更广，比如页面的使用时长，在活
动运营的眼里价值就不大了。

提升各个纬度的数据。这里的数据有转化率、留存、使用频次、使用时长、付费等等，各个纬度的数据
提升，都可以制定成目标。这个目标一般是领导来定的，比如下面这个场景：数据运营汇报数据时，说
产品内付费率1%，用户七日留存是5%。领导说，数据太低，zui少翻倍，赶紧想办法，下个月要看到效
果。于是数据运营有了目标：付费率提升到2%，七日留存提升到10%。

需要注意的时，数据运营要了解市场上的竞品数据，用自家产品与竞品比对，看是否有提升的空间。假
如竞品的七日留存是5%，自己产品也是5%，就不必花太多时间在这上面，会得不偿失。

活动运营的目标

活动运营的目标基本上都是一大坑。活动的目的有拉新、促活、促充值这三块。拿拉新来讲，一般人的
理解是想实现收益翻倍，zui直接的方法是新增用户翻倍就可以了。于是制定出月新增用户翻倍的目标。
活动运营需要想的是，配合渠道做活动，或者在线下做活动，来拉用户进来。实际操作中，我们发现。
通过活动进来的用户质量远远低于正常进来的用户。比如日常新增500用户，次日留存40%，做了活动，
放了推荐位，新增用户每日涨到了3000，数据十分漂亮，但是第三天，看次日留存数据，只有10%不到，



那种感觉，活动运营真想撞墙了。

活动不一定能带来效果。这个我拿促活来举例，我们知道有个参数：ARPDAU（日活跃用户平均收益）
这个数值是很稳定的，也就是日活用户上升，单日收益会随之上升，促活就成了活动运营的一大目标。
于是我们就把日活数据提升30%做为了目标，开，发了一个每日签到领取奖励的活动，活动上线后，数
据并没有预期得到提升，复盘时，结论是功能使用没有问题，之所以无效果是奖励不够吸引人，送的是
积分，而积分与实物兑换的功能还没有开发，用户没有签到的动力。原因是把用户想简单了，以为随便
一个奖励，用户就会趋之若鹜。

活动运营的目标从收益上来看，有时是无法衡量的。之前我负责某游戏论坛运营时，每周会举办一个活
动，拉下论坛的活跃度，踩楼、答题、猜图，活动期间论坛的数据上升很明显，活跃度在整个论坛排名
前5，但是从游戏本身的充值来看，毫无波澜，两者之间似乎没有多大关联性，会有种你做你的，我玩我
的一种感觉。只是从心理上会觉得，长期来看，对游戏的充值是有帮助的，那么在制定目标时，活动的
目标不要与充值关联，否则会让你很受伤。

用户运营的目标

用户运营的目标不像数据和活动，有具体的指标。用户运营的日常工作很大一块是用户反馈问题的收集
和用户问题的解答。如果说目标定为，每天收集10条用户反馈，那就不切实际了。用户运营的重点是做
好本职工作，维护后用户与产品之间的关系，消除用户的不良体验。

细分一下，用户运营的社群运营目标是可以制定的。社群运营有QQ群、微信群和贴吧。创立初期，可以
制定拉多少人的目标，贴吧还可以制定每天回多少帖子的目标，这些过于细致就不展开来讲了，根据自
己的工作安排和公司大的目标来定就好。

我之前公司开周会时，谈到下周目标时，负责用户运营的同学，就简单说下下周的工作计划，没有目标
，非要确定一个目标的话，就是让用户得到上帝一般的体验，那么问题来了，怎样的体验才算是上帝一
样的体验呢？所以还是，不定目标的好。

以上对运营工作的目标做了简单的介绍，公司的产品不同，运营所做的事情也会有差异，目标的制定又
会因公司而异。不论目标如何制定，运营同学记得一点即可，公司的大目标十分重要，但是更重要的是
，自己的人生目标，期许的是什么？想要做的什么？什么时候能够实现？才是zui关键的，不然我们就变
成了一个打工的机器。

我公司主要经营小程序系统，分销系统，拼团系统，抽奖系统，众筹系统，微商系统，门店系统，分红
系统，7人拼团，10人拼团，盲盒系统，美丽天天秒系统，盲盒交友，三级分销系统，代理商系统，云平
台-电商系统，云视商-
知识付费系统，供应链系统，超级app系统，微三云开发人员150+，源头源码开发商。
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