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良性增长：盈利性增长的底层逻辑，查兰认为：增长是无条件的，与行业成熟度、经济景气程度均无关，并且增长必须是盈利性的、可持续性的和高资本回报率的！恶性增长比不增长还可怕！

[image: 良性增长:盈利性增长的底层逻辑PDF电子版读后感]

内容简介

为什么你的企业不再增长？是因为经济的寒冬，还是业务已进入成熟期？

你的企业是否因停滞增长而开始裁员、流程再造、削减成本？

烧钱式的增长，是另一场繁荣的开始，还是饮鸩止渴？

今天的企业面临着增长的两重困境，一是“增长停滞或业绩暴跌”；二是“恶性增长”。增长是组织存续的必然选择，而良性增长是组织可持续的保障。

作者基于几十年来与世界上杰出的商业领袖共事与学习的经验总结撰写本书，发现他们从不相信世上存在成熟的产业，也无关经济繁荣或是衰退，他们只信奉2位数以上的增长，并且增长具备盈利性、可持续性且高资本回报率。

本书揭示了隐藏在伟大企业成功背后的五大秘密

不存在所谓的成熟行业

不惜成本的增长是灾难

增长思维需要贯穿至企业的每个人

均衡增长而非恶性爆发

增长的风险小于停滞的风险

企业可以通过两种基本常识实现增长的突围，构建增长型企业

由外向内的战略

改变企业的基因

作者简介

拉姆·查兰（Ram Charan）
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增长的底层逻辑是什么

说到增长，互联网从业人员都会想到“增长黑客”的概念，那么谈到增长黑客，自从增长黑客这个概念从2016年逐渐火变互联网圈之后，我相信大部分运营人员和产品经理都会脱口而出“AARRR”模型，进一步会谈到拉新（Acquisition）激活（Activation）留存（Retention）变现（Revenue）推荐（Refer）。

其实AARRR模型仅是增长背后的一个方法或工具，在没有AARRR模型这个概念以来，我们依然通过各种各样的方法或策略促进着用户、销售额、企业市场份额的增长。

所以谈到增长我们不仅要知道增长的方法是什么，而更应该深度思考增长的核心是什么，背后的原因是什么，如果我们仅懂得AARRR模型，那么运用这个模型产品一定会增长吗？企业市场份额会因为模型用的好而增长吗？如果我们明白了增长的核心再加上可快速获得增长的方法，那么才会获得真正的增长。

一、增长的定义

对于国家来讲增长的表现形式是GDP即国民生产总值的增长，GDP的增长即国家生产出的产品和所提供的服务在某一时间最终所售出产生价值的增长，所以其核心是产品变现和服务变现。

对于企业来将增长就是通过企业长期的良性经营，所提供的产品和服务在更多的用户侧被消费所获的的增长。

对于产品来讲增长就是通过不断的为用户提供价值，通过产品价值获得更多的用户，然后用户通过付出成本来促进产品价值的增长。

二、增长的体现

1. 用户增长

用户增长=新用户的增长+流失用户的减少

那么新用户的增长又分为企业付出一定的成本通过推广营销等手段拉来的新增用户量和通过产品为用户提供了价值未付出成本而得到了市场认可所获得的自然增量，如用户口口相传或自然搜索等获得的新用户。

用户不流失或减少流失就是企业为用户提供的产品有着长期的价值，并且能持续解决用户问题为用户带来价值从而达到PMF（产品市场契合度）；

新用户的增长和老用户的流失其实是有着映射作用，如果企业所提供的是一个幼儿早教的产品，那么在推广的时候拉来的全是单身未婚的用户，那么对于这些用户来讲这个产品就没有达到PMF，就会流失掉。

2. 收入增长

收入增长=新增活跃用户*付费用户率*单个用户平均所付出的成本（金钱/时间）

企业收入的增长就是通过为用户提供有着长期价值的产品，用户在使用产品过程中通过购买服务或商品所付出的金钱成本以及未发生交易但付出了相应的时间成本；所以对于企业来讲就是不断的增加产品的活跃用户数量以及提高单个平均所付出的成本来达到企业营收的增长；

这里讲到是营收不是利润，不减去为获得活跃用户企业所付出的成本以及获客成本；还有通过策略提升用户付费意向提高付费用户比例，比如樊登读书会付费会员远超4000万以及视频用户爱奇艺腾讯等视频会员远超1个亿来增加企业的营收项。

3. 企业增长

企业增长=市场宏观环境+市场红利+运营方式+创新式增长模式

对于企业来讲通过用户的增长和收益的增加百分百带动着企业的增长，但是企业的持续增长需要考虑市场的宏观环境以及企业所触及市场的红利再加上企业的运营模式以及通过产品和技术加持的创新式增长模式；

在移动互联网时代早期入场的企业都因为市场宏观环境享受到了市场的红利，比如小米的增长；那么通过创新式模式获得增长的企业像拼多多，今日头条，拼多多在电商领域这个红海市场通过人与货的匹配利用拼团技术获得了企业增长，还有今日头条通过算法技术在内容领域获得的指数级增长。

目前移动互联网红利已经逐渐消退，包括微信的增长也逐渐缓慢，那么企业必须通过创新式的增长模式寻求企业的第二增长曲线。

三、增长的底层逻辑

对于传统企业或成熟性企业来讲增长的核心公式就是：

盈利=（收入-成本）*销量

这里讲到的收入和成本指的的是商品，近几年我们会经常听到供给侧改革和供应链改革，所有的改革无非就是想降低成本提高生产利润最终提高企业盈利。

那么在供给侧就是利用新技术和新工具降低每个单品的生产成本，比如降低人力成本提高生产效率来降低生产成本。

供应链改革就是缩短不必要的中间商或重新建立新的供应链，比如小米，小米手机的便宜除降低了企业的利润为获得更大的市场外，在供应链方面小米砍掉了很多不必要的供应商，做到渠道成本最低；供应链和供给侧的相辅相成的，当你的供应链成本低了企业获得原材料的成本就低，生产出产品的成本就低，利润就会变大；有了高利润在通过提升销量来完成盈利。

对于互联网企业或成长型企业来讲增长的核心公式就是：

盈利能力=（LTV-CAC）*市场规模*市场占有率（%）

很多互联网企业和刚在起步期的企业是没有盈利的，所以我们就看其盈利的能力到底有多大，很多互联网企业一直处于亏损状态但是估值却是节节攀升，那是资本市场认为这类企业在未来一定有扭亏为盈的机会和能力。

（LTV-CAC）这是指的是人所贡献的净价值与（收入-成本）说的是商品完全不一致，对于互联网企业来讲一个用户在从注册到流失期间在平台所付出的成本就是企业在这个用户身上所得到的价值，再乘以这个市场规模以及公司的市场占有率就是这个企业的盈利能力；这里为什么会有市场规模，因为市场的大小完全决定这盈利能力的上限，十亿级市场和万亿级市场同时如果市场份额都是50%，那么直接差的就是1000倍。

对于一个企业进入一个市场时企业规模的大小及增长是可以预测的或者市场受宏观环境的影响是可估量的；但是市场占有率和净价值是可以不断提升的，来达到最大的盈利能力。

LTV用户生命周期价值是用户在这个平台在生命周期内所付出的所有成本金钱或时间；CAC用户获取成本是平台为获得这个用户所花费的成本，企业的最终目标一定是要LTV远远大于CAC的，在互联网平台前期LTV小于CAC后期远大于的平台比比皆是。

早期的打车和早期的外卖都是这个例子，平台为了获得更多的用户1元打车，1元吃饭，这个时候的LTV就很低，通过不断的跑马圈地当有了更多的用户后企业稍微提高一下价格那么这个净价值就会逐渐提升，最后达到一个正值，当这个值越大，企业盈利的能力就越大；包括现在的社区团购也是这样的一个模式，当形成规模效应后CAC就会逐渐降低。

总结

做增长我们不仅要知道增长的“术”，更应该明白增长的“道”，当道与术都清晰后，在增长的路上才会获得真正的效果；

所以AARRR模型仅仅是增长的方法，那么这个方法还需要不断地提出假设、不断的通过策略改变、来测试验证这个假设，最终达到某一环节的增长，来影响增长的底层逻辑，最终达到真正意义上的增长。

那么我们知道了底层逻辑，比如CAC，我们就去降低CAC这个指标吗，显然也并不是，直接去以这个指标为核心，做到最后会发现所有的结果并非如预期一致；我们需要将这个进行拆解成最小可实时单元，然后提升每一单元的指标最终达到核心指标的增长。

什么是增长，增长就是懂得道，有了术，然后通过一次次的实验来获得的结果。
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