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提到用户拉新，大家都不陌生。

但是，不同行业、不同主体，面临的拉新场景还是有比较大差异的。像平台的拉新（例如淘宝），关注

的是如何将更多的潜在用户转化成淘宝用户；而淘宝公司里的类目运营人员，关注的是如何将更多的用

户转化成我负责的类目用户；平台上的商家关注的是，如何将更多用户转化成我的店铺用户。

不同人站在不同视角，想完成的“拉新”其实是有比较大差异的。

我们主要分享的场景，是以电商平台为例，看平台上的品牌或者卖家该如何进行拉新操作。

02、拉新方向及市场分析

目前市面上大部分讲拉新的文章，都是围绕着拉新渠道、拉新手段进行展开的。其实，在真正执行拉新



相关的操作前，应该首先看清，具体拉新的方向是啥。

1）具体的拉新方向

对于一个电商平台的品牌（我们以小米手机为例）而言，拉新方向主要包括以下：

品牌用户迁移：这是离品牌用户近的转化渠道。即将同品牌下其他类目的购买用户迁移到目标产品的购

买。比如想完成小米手机的拉新，可以从小米家电的购买用户中获得。同品牌用户心智中对品牌是有认

知的，关联品类的迁移比较容易。竞品老客争夺：当本品牌用户无法完成迁移或者迁移空间不大时，可

以考虑从竞品的用户中进行争夺。竞品用户是对该品类有需求的，本品牌可以利用自己的品牌优势，完

成竞品用户的迁移。品类新客拦截：当竞品老客难以迁移，或者耐消品行业导致用户的复购周期过长时

，可以关注品类新客的拦截。即次在电商平台购买本品类的用户。跨品类拉新：跨品类拉新指的是从相

关品类的用户中进行营销触达，使得相关品类用户转化为本品用户。比如从速溶咖啡消费者中转移到咖

啡豆消费者。跨行业拉新：跨行业拉新相比跨品类拉新，品类相关性更弱一些。比如从家电用户转移到

家具。

2）评估各拉新方向市场规模

针对不同的拉新方向，首要步骤就是评估各个拉新方向上，具体的市场规模有多大、拉新转化的可能性

有多大。如下图：

这里使用的关键指标是迁移率（或者转化率）以及市场规模。

迁移率：衡量从该方向的用户中转移到目标品牌类目的难易程度；市场规模：衡量该方向拉新的潜在用



户数量。

两个指标共同分析，可以有效衡量各个方向是否能完成拉新、以及该从哪个方向进行拉新。

3）跨品类、跨行业渗透

如何完成跨品类、跨行业的拉新渗透呢？主要通过以下两个方面进行分析衡量：

品牌新客的跨品类偏好分析

通过该分析，可以了解本品牌新客到底对哪些品类更偏好，有助于跨品类的选取。

本品牌在跨品类渗透分析

4）品牌竞品渗透

如何进行品牌竞品的渗透？主要是流入流出分析和竞夺力分析。关于流入流出分析，详情可以参考之前

文章的《竞品流入流出分析》

竞品的流入流出分析

竞夺力分析



具体的分析内容可以参考下图：

03、拉新的4W分析

了解了哪些方向的拉新更有市场、更容易转化。那具体该如何拉新呢？我们通过4W进行分析。

1）拉新节奏分析：WHEN

我们应该什么节点进行拉新效果更好呢？

首先，根据新客的体量与占比确定拉新效果较高的节点。

其次，根据不同时期新客在后期复购情况评估新客质量。

2）拉新目标分析：WHO

我们应该具体针对哪些用户群进行拉新呢？可以进行以下的用户分析：

3）拉新产品分析：WHAT

具体针对品牌的哪个产品拉新效果更好呢？可以进行品牌新客的产品偏好分析：

4）拉新触点分析：WHERE



后一步就是在什么触点进行用户触达效果更好？

关于触点的分析，详情可以参考之前的文章《用户触点分析》。
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