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从 0 到 1 成为新媒体内容创作与运营

第 8 章  用户增长与社群运营

授课对象：安顺学院旅游管理学院 · 旅游管理专业本科生

主讲：祝刚
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本章导览

• 8.1 用户增长模型与 AARRR 框架

• 8.2 冷启动策略与增长黑客方法

• 8.3 用户留存与内容节奏管理

• 8.4 社群搭建与运营体系

• 8.5 KOC 培养与用户共创

• 8.6 私域流量运营与转化路径
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学习目标 学习目标

• 掌握 8.1 用户增长模型与 AARRR 框架的核心概念与方法

• 掌握 8.2 冷启动策略与增长黑客方法的核心概念与方法

• 掌握 8.3 用户留存与内容节奏管理的核心概念与方法

• 掌握 8.4 社群搭建与运营体系的核心概念与方法

• 能够结合文旅实际案例分析本章知识的应用场景
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8.1 用户增长模型与 AARRR 框架
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8.1 用户增长模型与 AARRR 框架

• 用户增长（ User Growth ）是新媒体运营的核心目标之一。

• AARRR 模型—— Acquisition （获取）、 Activation （激活）、 Retention （留存）、 Revenue （变现）、
Referral （推荐）——是用户增长领域最经典的框架，
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8.1 用户增长模型与 AARRR 框架

• 由 Dave McClure 于 2007 年提出，同样适用于新媒体创作者的用户增长体系 [1] 。

• 在新媒体语境下， AARRR 模型可重新表述为：
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8.1 用户增长模型与 AARRR 框架

• AARRR 模型的关键洞察在于：增长不是线性的 " 漏斗 " ，而是循环的 " 飞轮 "—— 当 Referral （推荐）环节运
转良好时，老用户带来新用户，形成自增长循环。

• 创作者应同时关注五个阶段，而非仅聚焦于 Acquisition （获取）阶段的 " 涨粉 "[2] 。
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8.2 冷启动策略与增长黑客方法
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8.2 冷启动策略与增长黑客方法

• 冷启动（ Cold Start ）是创作者面临的第一道难关——没有粉丝基础、没有数据积累、没有平台权重。冷启动
阶段的核心目标是 " 获取前 1000 个种子用户 " 。

• 冷启动策略一：内容借势。在账号起步阶段，创作与当前热点相关的内容，借助热点话题的流量溢出获取初始
曝光。热点内容的推荐池远大于非热点内容，新账号通过热点内容更容易获得初始推荐量 [3] 。
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8.2 冷启动策略与增长黑客方法

• 冷启动策略二：平台活动。各平台定期举办创作活动和话题挑战（如抖音的 "全民任务 " 、小红书的 "灵感话
题 " ），参与活动的内容会获得平台的流量扶持。新账号应积极关注并参与与自身领域相关的平台活动。

• 冷启动策略三：互动引流。在同领域头部账号的评论区进行高质量互动（注意：不是发广告，而是提供有价值
的评论），吸引其他用户的关注。这种方法虽然规模有限，但获取的粉丝精准度较高。
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8.2 冷启动策略与增长黑客方法

• 冷启动策略四：跨平台导流。如果创作者在某一平台已有一定粉丝基础，可以通过内容引导将粉丝导流至新平
台。

• 例如，在抖音视频中提示 "完整版教程在我的公众号 " ，或在小红书笔记中引导 "更多内容关注我的 B站 " 。
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8.2 冷启动策略与增长黑客方法

• 增长黑客（ Growth Hacking）方法在冷启动后的增长阶段同样重要。增长黑客的核心理念是 " 用数据驱动的
实验找到最高效的增长方式 " 。

• 创作者可以设计增长实验：假设某种内容策略能提升涨粉率→小范围测试→分析数据→验证或否定假设→扩大
成功策略的应用范围 [4] 。
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8.3 用户留存与内容节奏管理
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8.3 用户留存与内容节奏管理

• 获取新粉丝只是增长的第一步，更关键的是让粉丝留下来。用户留存率是衡量创作者 " 内容粘性 " 的核心指标。

• 在新媒体环境下，粉丝取关的主要原因包括：内容质量下降、内容方向偏离粉丝预期、更新频率过低导致 "遗
忘 " 、更新频率过高导致 "打扰感 "[5] 。
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8.3 用户留存与内容节奏管理

• 内容节奏管理是用户留存的关键。内容节奏包括更新频率和更新时间两个维度。更新频率应根据创作者的产能
和内容类型确定——短视频建议每周 3-5条，深度图文建议每周 1-2条。

• 最重要的是保持频率的 " 一致性 "——让粉丝形成 "这个创作者每周三会更新 " 的预期，比追求高频更新更重要
[6] 。
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8.3 用户留存与内容节奏管理

• 更新时间应与目标受众的活跃时段对齐。

• 不同平台的用户活跃高峰不同：抖音在 12:00-13:00和 20:00-22:00 ，小红书在 7:00-9:00和 20:00-22:00 ， B
站在 18:00-23:00 。
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8.3 用户留存与内容节奏管理

• 创作者应通过平台后台数据分析自身粉丝的活跃时段，选择最优发布时间。

• 粉丝期望管理是留存的另一关键。创作者应建立稳定的内容框架，让粉丝对 "你能提供什么类型的内容 " 有清
晰预期。
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8.3 用户留存与内容节奏管理

• 当创作者需要尝试新方向时，应采用 "7:2:1"比例—— 70%的内容维持原有方向， 20%尝试相邻领域， 10%
进行创新探索，避免突然转型导致大规模取关 [7] 。
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8.4 社群搭建与运营体系
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8.4 社群搭建与运营体系

• 社群是创作者与粉丝深度连接的载体。与平台公域粉丝不同，社群成员具有更高的粘性和参与度，是创作者的
核心资产。社群的典型形态包括微信群、知识星球、 Discord频道和QQ群。

• 社群搭建可分为三个阶段：
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8.4 社群搭建与运营体系

• 种子期（ 0-100人）：邀请最核心的粉丝加入社群，通过一对一邀请和内容引导的方式招募。

• 种子期社群的核心目标是 "验证社群价值 "——确认社群能够为成员提供平台内容之外的额外价值（如深度交流、
专属资源、直接互动等）。
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8.4 社群搭建与运营体系

• 成长期（ 100-500人）：通过内容引导和成员邀请扩大社群规模。成长期需要建立社群规则和管理体系——包
括入群审核、内容规范、发言规则和管理员制度。

• 社群规则应在成员加入时明确告知，避免后期管理困难 [8] 。 Fedushko等学者提出了一套数字化社交渠道管
理的决策分析方法，帮助社群运营者通过数据驱动的方式优化管理策略 [12] 。
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8.4 社群搭建与运营体系

• 成熟期（ 500人 +）：社群规模稳定后，核心任务转向 " 活跃度维护 "和 "价值深化 " 。成熟期社群需要建立
常态化的活动机制——如每周话题讨论、每月分享会、定期答疑等——保持社群的活跃氛围。



24 / 40

05
8.5 KOC 培养与用户共创
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8.5 KOC 培养与用户共创

• KOC （ Key Opinion Consumer ，关键意见消费者）是社群中具有较高影响力和参与度的核心成员。与 KOL
不同， KOC 不是职业创作者，而是 " 热爱分享的真实消费者 " 。

• 培养 KOC 是创作者构建 " 用户共创 " 生态的关键步骤。
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8.5 KOC 培养与用户共创

• KOC 的培养路径包括：识别——通过社群互动数据（发言频率、互动质量、帮助他人频率）识别潜在的
KOC ；赋能——为 KOC 提供专属资源（如优先体验产品、内测新内容、专属答疑），增强其参与感；

• 激励——通过物质激励（产品赠送、佣金分成）和情感激励（公开表扬、专属称号）维持 KOC 的活跃度 [9] 。
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8.5 KOC 培养与用户共创

• 用户共创（ User Co-creation ）是社群运营的高阶形态。创作者可以邀请 KOC参与内容创作——如征集用户
故事、邀请用户撰写客座内容、组织 UGC 话题活动。

• 用户共创不仅能减轻创作者的内容生产压力，还能增强社群成员的参与感和归属感。
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8.5 KOC 培养与用户共创

• 然而， Arjmandi-Lari等学者对 X 平台 Community Notes 的可持续性研究警示我们，社区自治机制面临权力
用户集中化和参与疲劳等威胁，创作者需要持续关注社群的健康发展 [13] 。

• 案例：一位摄影领域创作者在知识星球建立了付费社群（年费 299 元）。
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8.5 KOC 培养与用户共创

• 社群运营的核心机制包括：每周一题（每周发布一个摄影主题，成员提交作品互相点评）、每月一讲（创作者
每月进行一次直播分享）、季度影赛（组织社群内部摄影比赛，优胜者获得奖品）。

• 社群运营 2 年后，付费成员达到 800人，续费率 65%，年收入约 24 万元。
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8.6 私域流量运营与转化路径
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8.6 私域流量运营与转化路径

• 私域流量（ Private Domain Traffic ）是创作者可以直接触达、无需付费即可反复利用的用户流量。与平台公
域流量相比，私域流量具有 "免费触达、反复利用、深度运营 "三大优势。

• 微信生态（公众号、微信群、企业微信、个人微信号）是中国最核心的私域流量载体 [10] 。
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8.6 私域流量运营与转化路径

• Jacobson 在对社区管理者（ Community Manager ）的研究中指出，社群运营本身也是一种 " 个人品牌 " 实
践，优秀的社区管理者通过专业的互动管理能力构建自身价值 [14] 。

• 私域流量运营的核心是 "公域引流→私域沉淀→持续运营→商业转化 " 的完整路径。
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8.6 私域流量运营与转化路径

• 公域引流：在抖音、小红书、 B站等公域平台通过优质内容获取用户关注，然后通过内容引导（ " 关注公众号
回复 XX 获取福利 " ）将公域粉丝转化为私域用户。

• 私域沉淀：将引导来的用户沉淀到公众号、微信群或企业微信中。沉淀环节需要提供 " 诱饵 "——如免费资料包、
专属内容、入群福利等——给用户一个进入私域的理由。
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8.6 私域流量运营与转化路径

• 持续运营：在私域中通过持续的内容输出和互动维持用户活跃。私域运营的内容策略与公域不同——私域内容
更注重 "深度 "和 " 个性化 " ，如行业深度分析、个人思考分享、一对一答疑等。

• 商业转化：在私域用户建立足够信任后，进行商业转化。私域转化的优势在于 "高转化率 "—— 私域用户已经过
长期信任建设，对创作者的推荐有更高的接受度。
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8.6 私域流量运营与转化路径

• 常见的私域转化方式包括课程销售、咨询服务、社群付费、产品推荐等 [11] 。

• 私域流量运营是 CREATE 模型中 "Engagement Building" （互动建设）维度的核心实践。
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8.6 私域流量运营与转化路径

• 通过系统化的私域运营，创作者可以摆脱对平台算法的单一依赖，建立 " 平台公域 +私域 " 双轮驱动的用户增
长和变现体系。
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本章小结 本章小结

• ◆ 8.1 用户增长模型与 AARRR 框架

• ◆ 8.2 冷启动策略与增长黑客方法

• ◆ 8.3 用户留存与内容节奏管理

• ◆ 8.4 社群搭建与运营体系

• ◆ 8.5 KOC 培养与用户共创
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思考题与课堂讨论 思考讨论

• 1. 简述 8.1 用户增长模型与 AARRR 框架的核心内容。

• 2. 结合贵州 / 安顺文旅实际，举例说明本章知识的应用。

• 3. 小组讨论：本章内容对旅游管理专业学习的启示。
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