
最新增长黑客读后感(优质5篇)
写读后感绝不是对原文的抄录或简单地复述，不能脱离原文
任意发挥，应以写“体会”为主。如何才能写出一篇让人动
容的读后感文章呢？下面是小编带来的优秀读后感范文，希
望大家能够喜欢!

增长黑客读后感篇一

《增长黑客》是一本技术型书籍，对于做实体创业的我而言，
读起来有些晦涩难懂。整本书的聚焦点就是基于初创互联网
公司为例，围绕“数据”这一关键点，论证增长的方法论。

以“如何低成本实现爆发式成长”为引发点，以论例据的对
增长黑客进行“方法”讲述和“实战”分析。

在“方法”讲述里，首先告诉我们如何搭建增长团队，它的
组成和运行机制的改革和创新。(个人思考：对以“服装定
制”这种实体初创公司而言，增长团队的建立有些言时过早，
从目前团队搭建而言，仅基于“一人”中心的地位来开展业
务，发散来看，想要达到“增长团队”的效力，这“一人”
则需具备多元思维，力求保持商业敏锐度。)

在“产品”和“方法”论述里，以“好产品是增长的根本”
为中心思想，依次排列讲述了增长团队利用客户数据寻找产
品的“啊哈时刻”进而寻求产品对于客户的不可或缺性，以
目标客户群体的反馈，快节奏试验，创新渠道，深入数据分
析等方法重新定位产品，做好市场匹配，进而运行增长黑客
的方法和策略(个人思考：“服装定制”这一产品的啊哈时刻
是独有型，但对于大部分客户而言缺乏不可或缺性!!!那就说明
“独有型”并非它的啊哈时刻，如何重新定位该产品呢?“数
据”分析的数据来源，已购买产品的老客户的拜访沟通回馈，
异业联盟商的需求点沟通，线上问卷调查…综合深入分析现
有产品的市场匹配度;如果从“服装定制”客户数据反馈找寻



到定制服装的“啊哈时刻”，那么增长战略的制定和实
施“杠杆?“机会成本”应该是我需要关注的点，提高产品的
影响力和曝光率，借用的渠道可以有线下地推【陌拜，电话
营销，异业联盟，客户转介绍】线上推广【微信，微博，网
页，app，网店】，疑点：我的基本增长等式和北极星指标是什
么?!)

增长黑客的进行是一个闭合行为，在以上步骤的完点基础上
进行快节奏试验的内部闭合试验，循环往复，不断创新升级。
而在“实战”的讲述中，可结合李善友教授的第一性原理和
非连续性原理来进行公司良性发展的需求和战略。(个人思考：
公司初创期的获客应该以线下为主，线上为辅;在拥有一定客
户数据的基础上，对目标客户群体进行营销策划的刺激，进
而激活潜在客户;同时对老客户进行产品营销和形象服务，提
高客户的复购率;如果想要客户忠诚度，促使公司良性循环，
客户的个性化服务是重点，是否可以以个人管家服务的模式
植入到服装定制里，有待考证，但客户所需“外在形象，快
捷，方便，省心………”还有什么是定制客户会去看中的?深
挖客户数据，以此延展产品自身的价值和服务的附加值，借
用多方位渠道的拓展，精准公司的第一性原理)

增长黑客读后感篇二

话说曾经发过一条微信：“刚刚接触一位优秀且有情怀的设
计说，自己做的产品投入市场自己再有欲望自费购买回来的
就是好产品。我想书也一样，经过自己三五遍编辑加工精心
打磨后的图书上市后自己再有欲望买回来的就是好书!可惜这
样的书少之又少!”好像不到一个月，我发现了这样一本好
书!这就是《增长黑客》。尽管不是我策划出版的，但是整个
部门的出品，也为之骄傲!

在销量大涨的势态下，我读了读这本书，从编辑的角度解读
下：



一、从定位上：“增长黑客”在国内还是一个新名词，跟当
初的交互设计一样，虽然新名词但是估计国内已经有好多人
在从事这个职业或者说这个职业的内容，比如产品经理、比
如交互设计师、比如数据分析师，各个岗位多多少少地做着
这个职业的内容，即催生产品、营销产品、提升产品，其实
出版行业当中的策划编辑就是典型的“增长黑客”，因此这
本书为大家引入了一个看产品的新视角新角色，即以数据驱
动营销，以市场指导产品，以技术贯彻目标，既懂心理又解
技术，时常创新突破限制，以低成本手段解决产品初期的各
类问题，从而帮助创业公司快速增长的人!总之，要想成为这
样的人，无疑是跨界奇才!文理兼备，通人性，懂市场，技术
与营销思维兼具，不好找、不好找呀!慢慢地，这样的人才会
多起来的!

二、从架构上：从以上定位看来即是从产品的生命周期所用
到的各种方法来架构整本图书的内容。每个阶段都举了很多
例子例证这些方法。

产品初期：在产品定位时劝诫人们不要凭空想象自己脑袋当
中的产品一上市就能大卖或者大爆，一定要数次迭代，focus
重点功能;一定要pmf,product/marketfit，在产品未打磨好之
前烧钱模式不要启动，昂贵的失败在互联网界因投资而可以
承受但在其他行业肯定行不通;花点时间探寻定位需求，用最
小化可行产品(mvp，minimumviableproduct)验证需求(这一
内容是本章最有价值的内容),书中给出了三种方法验证并给
出三大必备模块。

产品中后期：主要分五部分，获取用户、激发活跃、提高留
存，增加收入，病毒传播，分别给出了很多实用操作方法，
有技术，有数据，有文案撰写，有渠道，有法宝，有技巧，
涉及开放平台，数据抓取，内容营销，搜索优化，捆绑下载，
嵌入式代码，a/b测试，游戏方法，脚本自动化运营，交互设
计，定向广告，微信应用等各种明的暗的招式，尽情享用!



最后给出了五个完整案例，让人读来上瘾!

三、从行文上：做技术书的人难得看到这么酣畅淋漓的文字，
作者不仅增长功力上乘，而且文字功底也了得，各类案例揉
合得严丝合缝，有理论有方法有案例，再加上文字写作痛快
干脆，这在编辑眼中即为上乘之作!他既是行业内人也能从外
行人的角度冷静地观察着互联网界中的各类产品，使得他能
突破自己职业框架写出大家都能理解的产品规划路线方法架
构，实属难得。

带着这本书，一步一步地前进，做好自己的产品吧!

增长黑客读后感篇三

《增长黑客》一书系统的帮我们总结了，创业公司如何互联
网时代实现用户和收入指数级的增长;内容其实中规中矩，毕
竟这些方法都是从已有成功案例总结出来的经验，但还是必
须感谢作者做出如此全面而又系统的努力。但是否目前成功
的案例或公司真的是由增长黑客推动的，个人觉得还是有待
商榷的，毕竟很多随机因素甚至无心之为也有可能导致所谓
的成功。增长黑客并不是案例或公司成功的必要条件，我们
可以从成功中提取我们认为有用的经验和方法，但这些经验
和方法却没法反过来说是成功的原因。所以我认为，作者在
书中有夸大增长黑客作用的嫌疑，而且极少提到团队的贡献。
在书中，增长黑客几乎集产品、运营、技术于一身，甚至对
心理学、经济学、文学也得信手捏来，这样的人才不可谓之
无但真的不多。更多的时候，一个公司在策划项目时，依靠
的是团队中专业人才的协作和智慧，而不仅仅是一个增长黑
客的力量。

书中的方法对于小白来说还是很有参考价值的，不过任何好
的方法都是在特定条件下才成立的，盲目的借鉴或者使用反
而会事倍功半。



增长黑客读后感篇四

首先有一个增长负责人，他负责制定增长目标，然后下面有
一个或多个增长小组，运作的核心方法是快试，快速试验。
这其实就是敏捷：增长负责人类似产品负责人，增长小组类
似特性团队，快试类似scrum迭代。

那么读完增长黑客，告诉我如何快速做一个好的产品。首先
要找到核心用户，找到产品能够给用户带来啊哈体验的功能。
然后确定增长愿景或目标，每个目标有明确的投资策略和验
收指标，然后快试。这些指标一定是围绕增长的指标，我们
叫他北极星指标，她是增长杠杆点，指向增长愿景和目标。
如果快试后偏离了愿景和目标，重新制定投资策略和指标，
不断迭代。那么这种方法就是产品思维。

这段时间it部做的用户体验，优先做投入小，变现快的产品改
进，利用可视化的埋点数据快速检验，也是一种增长黑客的
方法。

增长黑客读后感篇五

《增长黑客》作为网上众推的运营必看一本书，究竟有什么
独特之处?本文包含关于《增长黑客》的简单介绍、内容知识
导图框架梳理以及8点个人总结思考。

一、是一本对初级运营友好的书

首先大致了解一下这本书。

其实整本书的内容都在讲解：如何低成本获得巨大用户，获
得增长。

细的来说，这本书系统介绍了产品从冷启动到病毒化传播的
每个环节的方法技巧。对于入门运营人员是不错的一本书，



国外案例非常丰富，非常容易理解，开阔眼界视野。

作者梳理了产品在每个运营环节可以采用的具体哪些手段，
提出要建立一些思维。对于初级运营来说，一些案例很有启
发性，工作中遇到问题时，可以再拿过来参考参考。

二、增长黑客：涉及开发、涉及、产品、运营的多面手

关于增长黑客的概念，对于国内很多人来说较为陌生，这是
一个国外很火的一个新兴概念，涉及开发、设计、产品以及
市场运营，方方面面。

根据《增长黑客》这本书的定义，这是一群以数据驱动营销、
以市场指导产品，通过技术化手段贯彻增长目标的人。

因此，这本书不专门针对运营人员的书。大概最多只需要2天
就能读完。

本书框架：按照“aarrr”转化漏斗模型拆解增长目标，逐个介
绍采用的手段和方法。整个转化漏斗构成了一条上升的产品
使用周期闭环。

“aarrr”转化漏斗模型：获取用户(acquisition)、激发活
跃(activation)、提高留存率(retention)、增加收入(revenue)、
传播推荐(refer)

三、关于本书的8点总结思考

1、“增长黑客”这种职业本身就是针对初创团队的，所以本
书的方法手段更适用于初创团队。特别是在前期资源紧缺的
环境下，如何获取用户这方面，也是国内很多产品所模仿的，
值得反复琢磨。

2、书中的案例非常丰富，大多都是国外的案例，看的时候深



深觉得自己见识真少，读着挺有意思的。但作者并没有多少
自己的观点，不够深入，只是案例复盘。

3、契合市场需求的产品很重要，有创新亮点的产品也很重要。
这本书都是成功案例总结出来的，虽然采用了不同的方式来
获取用户。最根本的是这些产品都契合市场刚需，有创新有
亮点才能从同类竞品中脱颖而出。

这一点对于市面上很多产品都太难。一个产品从概念研发到
推广，周期越缩越短，不会有太多时间去测试产品是否契合
市场，且同质化总是很严重。

4、数据思维：产品增长工作都是建立在数据分析指导之上的，
不能拍脑门式决定去做某些事。

5、技术手段有时很有效，很多初期产品只要利用那么点小技
术，就能办到运营绞尽脑汁做活动营销也不能做到的事，特
别是在获取用户方面。

然而对于运营来说，有点费力，大多数的运营都并不知道原
来通过技术手段是可以做到省时省力的。也给我一个思考：
对于不是技术出身的运营，是要学习知道某些技术的逻辑原
理吗?比如爬取竞品用户数据，嵌入代码等。

对于国内环境来说，要做好增长工作，技术、产品和运营的
配合要比想象中的密切，所以沟通很重要。

6、创业初期的产品在发展过程中，所采用的手段并不高
尚(假数据、捆绑下载、爬取别的平台的用户数据等)。站在
用户角度来说，甚至难以接受。但确实就很有效。

这部分是现在很多出运营书的作者不想说的部分，也很难说
出来的，因为灰色敏感，不道德，上不得台面，然而这才是
更多运营者想知道的，也是不身为其中就很难了解到的。



所以有渠道去了解这些野路子，真的很值得每个运营记下来。

7、利用“用户心理”，总是能变幻出各种套路来。用户会对
技巧麻木，套路会过时，人心在变，但总有突破口。

不管对于产品还是运营，用户心理永远是值得挖掘的地方。

8、互联网是变化很快的行业，书里有些案例虽然经典，但方
法技巧已经不适合了，不要盲目套用那些所谓的成功案例的
技巧方法。

可以学习一个大概的思路，但不能完全套用，即便是同类型
的产品，你做了别人做的一切并不代表你就能成功。

以上是个人阅读本书的一点总结思考。


