


Mozilla 张晶华｜@jinghuaz ｜ jinghua@mozilla.com 

1

使用海盗指标（AARRR）让商业机会和用户体验互融互助

Data on this deck is for demonstration only. 
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工作坊分享内容： 

·什么是海盗指标？ 

·海盗指标在产品开发中是怎么用的？ 

·Step by step: 海盗指标的应用4步骤 

·[小组练习］ 

·海盗指标在公司中的其他作用
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什么是海盗指标？



AARRR ~! 



海盗指标AARRR 
一种以用户（或顾客）为中心的着眼于转化率的漏斗型的数据收集测量模型

· 获取

·激活

·收益

·存留

·推荐



· Acquisition ［获取］: 用户从不同渠道来到你的产品 

· Activation ［激活］: 用户在你的产品上完成了一个核心任务 （并有良好体验） 

· Retention ［存留］: 用户回来继续不断的使用你的产品 

· Revenue ［收益］: 用户在你的产品上发生了可使你收益的行为 

· Referral ［推荐］: 用户通过你的产品，推荐引导他人来使用你的产品

这5个指数的概念



海盗指标在产品开发中是怎么用的？
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头脑风暴主题： How Might We (HMW) 

·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天内添加书签或安装一个插件？ 

·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天里，每次结束使用前都会想再来使用？
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用户行为研究： 
·在激活后的前三天里，使用频率越高的用户，未来的存留率越高。 
·添加了书签的用户的存留率比没有书签的用户的存留率高很多。现在，只有4.6%的新用户在
前三天使用期间会添加书签。 

·自己手动安装了插件的用户的存留率比没装插件，或被动安装插件的的用户的存留率高很多。
现在，只有20.5%的新用户在前三天使用期间会添加书签。

举个例子： 浏览器 （设计改动前）



设计改动后 － 方案a
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·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天内添加书签或安装一个插件？ 

·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天里，每次结束使用前都会想再来使用？
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设计方案a： 
·如果用户第二次（或以上）使用同一个网页，浏览器自动弹出对话框，提醒用户可以将此页加入书签 

·此动作重复，直到用户成功添加书签 

·用户添加了两个书签后，就不会再跳出类似提醒功能



设计改动后 － 方案b
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头脑风暴主题： How Might We (HMW) 

·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天内添加书签或安装一个插件？ 

·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天里，每次结束使用前都会想再来使用？

设计方案b： 
·用户持续使用浏览器30分钟以上，工具栏上安装插件的按钮会自动高亮，并出现悬浮窗口介绍 

·用户点击，则会出现侧边栏，显示最新最普及的插件，推荐用户安装 

·用户安装了任意一个插件以后，这种高亮以及悬浮窗口就不会再出现



50.0% 

65.0% 

80.0% 

95.0% 100%

85%
75%
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·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天内添加书签或安装一个插件？ 

·为了提高存留率，HMW 让新用户在激活后的前三天里，每次结束使用前都会想再来使用？
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用户行为研究： 
·在激活后的前三天里，使用频率越高的用户，未来的存留率越高。 
·添加了书签的用户的存留率比没有书签的用户的存留率高很多。现在，只有4.6%的新
用户在前三天使用期间会添加书签。 

·自己手动安装了插件的用户的存留率比没装插件，或被动安装插件的的用户的存留率高
很多。现在，只有20.5%的新用户在前三天使用期间会添加书签。

定义产品／商业指标
中用户的行为

监测指标数据

获取与用户行为相关
的定性定量信息

通过设计改善用户
行为
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4设计方案a： 

·如果用户第二次（或以上）使用同一个网页，浏览器自动弹出对话框，提醒用户可以将此页加入书签 

·此动作重复，直到用户成功添加书签 

·用户添加了两个书签后，就不会再跳出类似提醒功能



Step by Step 海盗指标的应用 

& 
小组练习
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Step 1  
定义产品／商业指标中用户的行为
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Chrome
浏览器

•下载安装
•硬件销售

通过某种⽅方式打

开⺴⽹网⻚页

•通过某种⽅方式打
开⺴⽹网⻚页

•进⾏行搜索

•进⾏行搜索
•点击新⻚页⾯面的推
荐内容

使⽤用Google 
Hangout

iTunes

⼈人民优步

苹果⼿手机



2. 设定对应的⽤用户⾏行为1. 使⽤用海盗指标 3.  选择矩阵探针
Download started

Download succeeded

Opened browser

Opened a web page

Logged in

Signed up

Opened a page via search

Viewed account page

WebRT- “invited a contact”

Click on the page #

InstallerSuccessful #

ActiveInstaller #Activation

Retention

Revenue

Referral

Acquisition

选择正确的矩阵探针



Step 2  
监测指标数据
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Chrome
浏览器

100% 85% 75% 75%
（ARPU  $1）

20%

iTunes

⼈人民优步

苹果⼿手机 90% 89% 88% 88%



Step 3  
获取与用户行为相关的定性定量信息



Step 4  
通过设计改善用户行为



来听听你们的？



有关海盗指标的其他讨论



使用海盗指标理解公司类型
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Product metrics 

Examples of Company Directions Goals

Examples of probes

使用海盗指标制定公司 或产品线的工作方向以及目标

user



团队贡献点与合作

定义产品／商业指标中
⽤用户的⾏行为

• Metrics + IT+UR/PM: Assign key user events to metrics, and convert 
them in to probes. 

监测指标数据 • Metrics + IT : data collection, analysis and visualization.

获取与⽤用户⾏行为相关的
定性定量信息

•  Customer support: user feedback, input/sentiment report, etc. 
• UR: deep dive in the issue, set design questions. 
• Metrics: explore influencers and verify impact.

通过设计改善⽤用户⾏行为
• UX + Marketing + Eng: brainstorm ideas, design, prototype and test 
• Eng + Metrics:  develop, and instrument new things if needed 
• Marketing (PR+Customer support:): prepare release pitches, etc.

1

2

3

4

使用海盗指标制定协调团队间的合作



Examples: 
• Join date 
• Country 
• Gender 
• Internet speed 
• Data plan type 
• User segment 

Coupling funnels with cohorts help gain more actionable insights, 
which is useful to step 3 . 

海盗指标进一步的应用：利用细分属性
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78 (85%) 
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15 (19%) 
Revenue

110 (70%) 
Acquisition

100 (91%) 
Activation

16 (19%) 
Revenue

120 (69%) 
Acquisition

112 (93%) 
Activation

19(20%) 
Revenue

June 1st weekly cohort June 8th weekly cohort June 15th weekly cohort June 22nd weekly cohort

“加入日期” 作为属性的转化漏斗

90 (70%) 
Acquisition

78 (87%) 
Activation

35 (30%) 
Revenue

30 (71%) 
Acquisition

28 (92%) 
Activation

15 (50%) 
Revenue

10 (70%) 
Acquisition

9 (90%) 
Activation

1 (9%) 
Revenue

USA June 2013 Italy June 2013 Russia June 2013

Why so?

Can we have a formula 

between US users & 

revenue?

“国家” 作为属性的转化漏斗



使用海盗指标（AARRR）让商业机会和用户体验互融互助 

Q&A?
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