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百姓网产品总监 黄一民

浅谈管理预期，持续增长
儒系产品：人本、唯物、辩证



➢ 2010年校招进入腾讯，曾就职于阿里，一次创业

➢ 目前担任百姓网产品总监，负责商业化产品

➢ 7年互联网产品及运营经验

➢ 企业IM、外贸电商、金融及分类O2O等互联网+行业相关经历

➢ 产品形态：APP/PC/WAP/微信服务号/小程序

➢ 项目成分：30%前台+40%中台+30%后台。



儒系产品经理：人本、唯物、辩证

1. 阶段判断

2. 预期管理

佛系：都行，可以，没关系

儒系：稍等，抱歉，对不起

法系：免谈，不见，按规矩
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人本：扩大半径01



功能设计：

业务理解：

行业判断：

积极扩大：产品经理能力半径

需求挖掘、多维度思考、标准
化、抽象能力、前瞻性

业务流程、业务建模、运营模
式、跨界创新、财税法

红利、行业痛点、监管风险、发
展趋势



01 02 03

专业设计能力 业务运营能力 行业专家

打造：行业+互联网产品力

• 理解互联网产品及模式

• 互联网化：数据/连接

• 懂用户，线上线下获客

• 数字营销，管理、发展

• 深耕某个领域

• 跨界+赋能+创新
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判断：公司发展阶段

90% 3000家 80%

10万+初创公司/PreB

“生存和折腾”

C轮/独角兽

“精细到精益”

互联网巨头

“生态和跨界”

• 围绕巨头生态

• 做巨头看不上的业务

• 不是全量，而是精细

• 价值最大化：Who/When/How

• 免费/补贴/贷款

• 开放平台/数据/基建

一年内倒闭

流量
业务



规模

控制

时机

管理：产品生命周期预期

管理
预期

产品/技术在不同阶段对业务贡献度不同

不同规模增长策略也将随之变化

初始 成长 成熟 衰退

➢ 产品/技术
➢ 运营
➢ 营销

表现：技术、功能

➢ 营销
➢ 产品/技术
➢ 运营

表现：速度、投
入；新增大于流失

➢ 营销
➢ 运营
➢ 产品/技术

表现：用户规模稳
定；新增和流失平衡

➢ 运营
➢ 营销
➢ 产品技术

表现：不停打折/促销
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初始 成长 成熟 衰退

90
%

初创公司/PreB
“生存和折腾”

3000
家

C轮/独角兽
“精细到精益”

80
%

互联网巨头
“生态和跨界”



价值主张：市场、用户、痛点及解

决方案

以终为始：趋势判断

商业模式：流量、渠道、包装、产

品、复购、成本

风险管理

增长 = 用户 * 效率 * 渠道



产品赋能流量

页面

首页
列表页
详情页
发布页

线上推广

分享、推文、朋友圈、群运营…

线下推广

地推扫码

用户运营

站长激励、人拉人…

公众号流量入口

付费产品

增值产品
会员产品
广告产品

本地发现
线下资源

增值服务

用
户
前
台

管
理
后
台

页
面

运营数据
收入提现

推
广

邀请站长
全民推广

发布公告基本信息
分享图标数据展示

配
置

信息

类目管理
帖子采集
帖子代发
帖子管理
帖子导出

增值

资源分配
本地发现
广告位
站长置顶

账号体系 质检规则 同步规则 类目映射

流量入口

内容黏性

帖子增量

基础量

工具即流量

线上线下协同



产品赋能效率

1. 钱

3. 
效果

2. 
影响
因子

价格、效果和感知正相关，提高价格、复购

➢ 摸清家底：理解流量分布

➢ 探索“聚、散”：控制流量分配

➢ 抓住本质：回归CPT变现

排序：提升rank

推荐：推荐展现

搜索：配合搜索策略+竞价



产品赋能渠道

轻量CTI 智能语音AI技术 海量线索 数据管理交互简单、移动化

集成造就简单，简单造就高效

CRM Hub化：通过抽象业务模块，业务及系统解耦；

让面向众多类型代理渠道的对接“轻”起来，赋能“重”起来

集成 极简
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人的价值（信用）：某些需求、技能、服务将被发现、塑造和兑现

物的价值（定价）：核心环节互联网化将导向整个行业充分的互联网化

价值重新分配：流程和标准，去中心和非标，价值的积累及重塑

基于人和物的价值重新分配



学习实践创新，管理预期，顺势而为。

”
”

—— 儒系产品经理的自我修养



人人都是产品经理是什么（www.woshipm.com）

扫码回复“福利”

领取专属资料包

中国最大、最活跃的，以产品经理、互联网运营为核心的学习、交流、

分享社群，集媒体、教育、招聘、社群活动为一体，全方位服务产品运营人。

产品经理、互联网运营
媒体平台

产品、运营
求职招聘平台

产品经理、互联网运营
技能培训平台

人人都是产品经理旗下有三大业务品牌：



起点学院（www.qidianla.com）

互联网专业技能提升学习的社群，是人人都是产品经理社区旗下的教育平台。

起点学院拥有业内最强的师资力量，导师全部来自BAT产品一线总监级别以上，全部具

有丰富的产品实战经验。

起点学院线下精品课程：产品经理实战训练营，互联网运营实战训

练营，产品总监修炼之道，Axure实战训练营等。

扫码了解起点学院课程详情


