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*近几年，增长黑客这个概念火遍互联网圈，一时间各种增长黑客的理论文章、相关的培训、各种增长策
略如如雨后春笋般冒了出来，增长黑客理论也被推崇到了前所未有的高度，甚至一度被某些人神话。

以至于在圈内，现在只要提到“增长”，大多数人马上就能联想到“增长黑客”，“北极星指标
、增长实验、啊哈时刻、AARRR”等一系列方法。

相信大家看到本文的标题，也会立马想到这又是一篇讲解增长黑客的文章，毕竟，这样的文章现在已经
不计其数，甚至有些泛滥了。

我们今天不探讨关于“增长黑客”的任何理论或技巧，我认为，对于一家企业，在“增长黑客”之外，
还有更重要的一些关于增长的理解，未被大家所重视或理解。

那么，有哪些“增长”是很重要又常常被我们遗忘或者忽视的呢？

一、市场份额和利润率的增长

我在去年接触到一家教育培训公司，该公司大概成立三年左右，*值得该公司自己津津乐道的是，他们的
销售额一年比一年高，几乎每年能保持10%的增长率，这样的数据似乎十分漂亮，该公司也常常用这样
的数据来称赞自己的成长速度和展望未来的愿景。

但我认为这样恰恰是十分危险的，为什么呢？

道理很简单，只要我们想想目前近几年大众普遍的收入就知道了，几乎所有人的收入都在增加，从十年
前的几百元到现在实现月入过万的人大有人在，但这并不能证明什么，因为不光你一个人的收入增加了
，而是所有人的收入都增加了。

同样，作为一家企业时，我们也不能只通过一些洋洋洒洒的漂亮数据自己与自己比较，因为这只不过是
自我感觉良好罢了。



比如我们做了一款APP，即使通过“增长黑客”的方法，在数据上有了很明显的提高，但是我们不能依
然不能忽略环境因素、竞争因素等。

我之前提到的那家教育培训公司，抛开让该公司自豪的销售额增长之外，放眼于整个市场，我们会发现
其它竞争对手也一样做的不差，可怕的是，很多公司在销售额的年增长方面并不如这家公司强大，但是
市场份额和利润率却甩了这家公司几条街。

实际的情形往往与人们的直觉相反，某些时候，当大家销售额的增长速度都很快的时候，市场饱和的时
间也就越早。

当然这些言论会令很多企业管理者非常不舒服，就比如我说的这家培训公司，至今依然关注销售额的增
长，销售额也是该公司的*重要目标。

二、效率的增长

很多公司，并不是数据不好，而是效率不高。这听起来似乎有点复杂，有点不容易理解？

举个栗子，比如喜欢看NBA的童鞋就会发现，随着时代的发展，不得不承认的事实是，NBA已经有大量
的球星，在很多方面的数据已经远远超过了当年的乔丹。单从部分数据方面看，确实很多球星甚至三流
球星已经远远超过乔丹了，但是很多人依然总觉得怪怪的，总觉得这些球星还是不如乔丹呢？

很简单，在现有的规则下，对于很多球员来说，要在某些方面取得漂亮的数据并超过当年的乔丹不是难
事，难的是，在整个有限的职业生涯时间内，能比乔丹的效率更高。

事实上，只要我们稍微仔细的看一下，就会发现当代的各种数据分析家都是用现在的球员数据与当年乔
丹的数据做比较，却几乎没有人用效率来进行比较。（因为用效率来比较，就没有意思了，数据分析专
家恐怕也会丢掉饭碗）。

乔丹根本没有当代球星那么多绚丽多彩的数据，而在效率方面，却是整个联盟****的。联盟之内恐怕没
有人能做到像乔丹一样，仅仅13年的职业生涯就能完成那些成就的。

乔丹职业生涯的1072场比赛中，场均能贡献30.1分+5.3助攻+6.2篮板，在他出战的1072场比赛中，场均效
率值为27.9，历史上唯一一个生涯6进总决赛6夺总**的球员，效率值历史**。

同样，对于企业来说，要想在某些地方进行数据提高并非难事，难的是提高效率。比如运营一个公众号
，我们想把粉丝量提高到10万，那么接下来我们就会想到很多方法，比如做投广告、做裂变、朋友圈转
发、提高文案写作能力等。

这里的问题是，完成10万的粉丝量是1年完成还是3年完成呢？

这样的问题我在去年还真就遇到过，某公司其实拥有非常好的资源，公众号运营了很多年，但就是很难
完成公众号10万的粉丝量，为什么呢？

我发现这里的问题并不是学习某种运营方法论就能提高后台数据，这家公司的问题在于新媒体编辑人员
的写作总是受到上面程序员领导的干扰，以至于越来越没有信心，包括线下人员不愿意给公众号导流等
一系列问题。

当这家公司邀请我来运营的时候，我果断拒绝了，因为等这家公司调整内部不合理的组织架构时，可能
至少需要3-5年的时间，这也意味着，这家公司即使发现问题但解决问题的效率也是极低的。

在某些方面拥有漂亮数据，并没有实现真正有效的增长，要想保持有效的增长，效率是非常关键的。



比如在电商领域，相比淘宝、京东，拼多多的效率是非常惊人的。

比如我们在处理客户问题时，响应速度比之前提高了5%，这可能比我们罗列一些宏伟的目标更加实际。

三、用户数量及购买频次的增长

什么是规模价值呢？

规模价值=K（单个用户贡献）*N（客户数量）/R2（营销费用）

当我们判断一家企业的价值时，可以用这个公式进行解释，而一家公司一旦N（客户数量）和K（单个用
户贡献）同时都在增长，我们就可以称之为这家公司已经有了“双增长引擎”。

即使这家公司是几年连续亏损的，但我很多投资公司也依然会毫不犹豫的给它投钱。这也就解释了，为
什么当年像京东这样的企业，依然有投资公司愿意投钱了。

而满足“双增长引擎”的公司，通常也是极具价值的，想想过去的几年里，阿里和腾讯就是这样的“双
增长引擎”公司。

四、用户推荐量的增长

当一家公司在成立一定的时间后，如果依然是通过各种运营方法论在不断拉新和留存时，那么我想这家
公司一定很危险了。

在获客渠道中，大家都知道其中很重要的一项是老用户推荐，不幸的是，大多数公司，都把这一项忽略
了。

比如很多公司，当问到他们在过去的这段时间内，有多少用户是老用户推荐成交的，大多数公司的回答
要么是不知道，要么是含糊不清的回答。

但我们却可以用这样的数据来判断一家公司的成长状况，如果一家公司的获客渠道中，老用户推荐用户
所占比例太小的话，那么这家公司未来的情况恐怕也是令人堪忧的。

为什么很多企业已经学习了或者完美应用了增长黑客里的所有理论知识，*后依然不是有效增长呢？

当想到这个问题的时候，或许你可以参考以下几点：

在所处的行业和竞争环境下，市场份额和利润率是否有所增长？

相比竞争对手，是否效率在增长？

相比竞争对手，用户数量及购买频次是否增长？

相比竞争对手，用户推荐量是否在增长？
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