
第三周作业——多抓鱼 APP 用户老带新活动

一、多抓鱼 APP

1. APP 简介：多抓鱼是一家促进优质耐用品循环使用的新型二手电商，目前主营类目为

图书及周边，并建立了美国日本港台优质二手图书到中国大陆的流通渠道。使用多抓鱼可

以方便的卖掉自己不再阅读的图书，结识和你喜欢同一本书的朋友，并享用全网最低的价

格购买高品质国内外出版物。

2. 多抓鱼 APP 评价

①应用市场评价

②知乎评价



③微博超话——用户真实发帖

3. 根据评价推断用户需求

总结分析以上评价：

①主要是想要购买书，觉得价格更加便宜，商品的万物循环；

②不想要的闲置书可以循环利用，多抓鱼会根据用户需求进行回收；

③客服回复不够及时，有待提高；

④收书价格过于便宜。

二、活动案例拆解

1. 樊登读书——邀请好友得三天 VIP

①活动简介

该活动主要形式为樊登读书邀请好友即可获得樊登读书 VIP 会员。邀请好友注册成为新会

员后，可得 3 天 vip 权益，从好友登录之日起加 3 天。每邀请 1 人即可获得 3 天 VIP 权益，

以此类推。每有一位好友扫描本人二维码直接付费开通 VIP 后，邀请方会获得 4000 积分，

被邀请方会获得 400 积分。



②活动流程

③活动总结分析

A. 活动基于对用户“有利”开展进行，用户注册/购买会员都可获得奖励；

B. 活动形式和活动传播渠道多，更有利于拉新流。

2. 叮咚买菜——邀请领取红包

①活动简介

该活动是长期存在与叮咚买菜上的老拉新活动，新用户领取即可获得优惠券以及有新人首

次购买优惠，老用户邀请并成功下单收货，则可以获得优惠券，上不封顶。

②活动流程

③活动总结

A. 使用直接优惠的吸引，会让大量用户产生邀请行为；

B. 活动整体流程简单，用户易懂



C. 多种邀请通路，方便快捷。

3. 鲨鱼记账——XXX 送你 7 天鲨鱼记账 VIP

①活动简介

该活动为鲨鱼记账通过老用户邀请新用户的方式，新用户完成注册即可领取价值 36 元每

月的 VIP 特权，VIP 可拥有权限：去除广告、手势密码、导出数据、预算管理、记账日历、

饼图分析、定时记账、搜索功能。

②活动流程

③总结

A. 整体操作流程简单，用户易懂；

B. 新老用户都可获得奖励

4. 总结分析以上三个案例

案例总结

活动亮点 规避要点 共性特点

活动主题

案例 1 樊登读书宣传海报多样

可选，并可以添加自己

想要添加的元素

暂无



放大活动利益点案例 2 邀请领取红包，凸显”

红包“二字，吸引眼球

活动主题不够鲜明

案例 3 凸显“VIP”二字 活动主题不够简洁

活动形式

案例 1 两种形式，邀请好友注

册或者邀请好友购买会

员

最终以利益点诱导用户

操作

案例 2 用户优惠券

案例 3 领取 VIP

活动流程

案例 1 樊登读书邀请页面操作

简单

最终指向 KPI
案例 2 必须要下单之后并且用

户收货

链路单一，只能通过微信

案例 3 流程简单 链路单一，只能通过微信

三、根据用户特点进行微创新

1. 背景梳理

作业背景：你是多抓鱼 APP 的一位运营人员，老板想让你策划一场通过“老用户带新用

户”的活动，带来至少 3000 个 APP 下载。但你之前从没做过类似活动，因此需要去研究

市面上的常见玩法，并策划出活动创意，推进活动上线。

作业需求：“老用户带新用户”的活动，至少 3000 个 APP 下载

2.用户需求

根据第一条总结可得，多抓鱼的用户需求如下：

①二手书循环利用，创造商品更大价值

②不用花费高昂的价格去购买书籍



③客服回复及时，处理问题快

④提升收书价格

3.平台特色：多抓鱼是一家促进优质耐用品循环使用的新型二手电商，目前主营类目为图

书及周边。

4.微创新思路

①首先需要对目标负责，需要带来 3000 个 APP 的下载量；

②其次需要对用户人群进行分析。

类目 用户人群 人群特点 活动案例优势 可参考点

樊登读书 樊登读书会的用户群体集中在 25 到 45

岁的中年人群，70%以上是女性用户，

而且对家庭事业和自我修养都有较高的

追求。愿意为自身学习每年支付 2000

元以上的用户占了 75%，所以用户人群

相相对来说更加偏向于中产。（数据来

源 樊 登 读 书 官 网 ：

http://www.ntezufang.com/zixun/35

8.html）

用户偏向中产 VIP 全场书籍免

费畅听，比较适

合中产没有实践

看实体书籍，又

需 要 学 习 的 群

体，与人群契合。

活动海报传播样

式多，VIP 权益更

多。

叮咚买菜 1.23 岁上班白领；2.25-35 岁家庭主

妇，；3.企业采购（数据来源于简

书;https://www.jianshu.com/p/ef52

446e1349）

会对日常买菜想要有更

多的优惠

针对消费者日常

心理需求

红包或者优惠券

鲨鱼记账 1.年龄：20 到 35 岁的年轻人群体，30

岁以下人群占比已达到 50%，这类人

群一般是学生以及有一定收入的年轻

人。2.性别：从使用人群性别占比上来

看，鲨鱼记账的女性占比（71.7%）远

大于男性（28.3%）；3.地域：广东深

圳等南方地区居多，二线城市其次，三

四线城市较少（数据来源于简书：2018

年

https://www.jianshu.com/p/2fe4e70

b3b14）

有一定得收入和理财观

念，希望能够将日常收

入和指出记录得更加详

细

会员的权益较多 可参考会员玩法

③渠道推广:针对于以上叮咚买菜和鲨鱼记账的拉新渠道过于单一（只能通过微信），而三

节课使用 H5 的形式能够在更多的社交平台上面进行传播，多抓鱼的活动方案可以在拉新

渠道上面增加 QQ，与用户群体也比较契合（大部分大学生使用 QQ 较多）



④活动玩法：由于多抓鱼 APP 目前已有优惠券活动，需要排除此玩法。根据多抓鱼的用

户反应，回收价格过于便宜，建议开通 VIP 通道，让老用户能够通过更高的价格回收书籍，

增加用户的黏性；

⑤推广渠道：根据案例中发现，大部分 APP 拉新活动，活动提示会设在我的栏目中，因

此本次活动建议参考案例；

⑥活动上线时间：由于 APP 下载量要求不高，建议活动周期不要过长，以免引起用户的

习惯性，影响日后 VIP 会员的推广；

⑦微创新：活动主题借用环保，首先符合多抓鱼 APP 自身产品设计的理念，其次环保属

于公益类，更能够激发用户产生共鸣。

“多抓鱼 app 老带新“活动策划方案

一、活动预期效果

通过老用户带来 3000 个 APP 的下载量，预计每日平均下载量 600 次。

二、活动目标用户

①喜欢纸质书籍的用户群体；

②不想花费高昂价格购买书籍的用户群体；

③家中有部分书籍想要售卖的用户群体

三、活动时间

预计上线时间：6.15，活动持续 5 天，活动期间：6.15-6.20



四、活动主题

资源回收再利用，地球更美好，快来多抓鱼领取 VIP 会员卡

五、活动形式

赠送多抓鱼 APPVIP 会员卡

六、活动流程

七、活动规则

1. 老用户进入多抓鱼 APP，点击”我的—领取福利“分享的链接，即可进入活动页面，点击邀请好友，

即可生成链接，好友只需点击链接即可下载；

2. 新用户下载 APP 之后，完成注册即可领取活动奖励，多抓鱼 APP VIP 会员一周；

3. 老用户需要邀请五个好友，即可活动多抓鱼 VIP 会员 15 天；

4. 多抓鱼 VIP 会员，上架卖书比非会员价格高 5%,并可 8 折购买书籍。

八、活动奖励

老用户：多抓鱼 APP 会员 15 天；新用户：多抓鱼 APP 会员 7 天

九、推广渠道

1. 多抓鱼 APP 栏目——我的——领取福利

2. 根据华为应用市场数据，多抓鱼 APP 下载量 68W 次，按使用率 20%，即 136000 活跃用户，预

计点击栏目领取福利为 5%，为 6800 个用户，预计每日转化为 1%，即每日转化为 680 个用户。（该

数据仅限于华为应用市场分析，暂无其他数据可参考）



十、活动预算

事项 所需资源 所需预算

奖励资源

7 天 VIP 会员 无，需和研发部门沟通，再与用户

变现同事沟通

15 天 VIP 会员 无，需和研发部门沟通，再与用户

变现同事沟通

推广资源 内部推广 无

玩法资源 VIP 会员卡 无，需和研发部门沟通

宣传页面资源 领取福利，下一级画面设计 无，需与产品经理和设计部门沟通

复盘

1. 因为对多抓鱼平台不熟悉，只能借鉴其他品牌玩法；

2. 目前多抓鱼平台已有优惠券转化活动，活动不能重复，因此想了一个 VIP 会员卡的活动，但需多部

门配合，若运营部门先前有此计划，即可碰撞；

3. 暂无数据可以作为参考，也没有数据可以推导能够完成此目标。
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