Wie man Benutzerwachstum fordert

Wir, die wir persénliche Marken, Unternehmensmarken, Produkte entwickeln und Dinge
verkaufen, bendtigen alle Nutzer und Freunde. Doch nachdem sich das mobile Internet bereits
seit einem Jahrzehnt entwickelt hat, beginnen sich die Internetbeziehungen zu festigen, und
der Traffic auf den verschiedenen Plattformen tendiert zur Stabilitat. Wie kdnnen wir also das

Nutzerwachstum fordern?
Durch Inhalte

Viele von uns haben wahrscheinlich die Erfahrung gemacht, dass bestimmte Inhalte in den
sozialen Medien mehr Likes bekommen als andere. Das ist auch eine Art, eine persoénliche
Marke aufzubauen. Es ist nicht schwer, einmal viele Likes zu bekommen, aber schwierig ist es,
Uber einen langeren Zeitraum hinweg regelmagig viele Likes von Freunden zu erhalten. Das
kann auch ziemlich nervig sein, wenn man standig versucht, Aufmerksamkeit zu erregen. Eine
Losung ist, verschiedene Arten von Inhalten zu posten: Selfies, Alltagsfotos, Urlaubsbilder,
lustige Geschichten aus dem Leben, Arbeit, Erfolge und auch traurige Momente. Alles teilen,
ganz authentisch. Friher habe ich oft Gber meine Startup-Plattform “Quzhibo” gepostet, aber
die Likes wurden immer weniger. Als ich dann eines Tages Familienfotos, Bilder aus meiner
Kindheit und Familiengeschichten teilte, bekam ich wieder mehr Likes. Da wurde mir klar: Ah,
man muss abwechselnd verschiedene Dinge posten. Dieses Startup-Ding hat mich wirklich
verriackt gemacht.

Ebenso verhalt es sich mit der Erstellung von Inhalten flr o6ffentliche Accounts. Wenn
wir ein Unternehmen flhren, teilen wir alles GUber das Unternehmen: Unternehmensprofil,
Teamgeschichten, Erfahrungen und tagliche Erlebnisse. Wenn wir in einer Branche tatig sind,
teilen wir alles Uber diese Branche. Wer ist unsere Zielgruppe, und welche Inhalte mdéchten
sie sehen?
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Im Jahr 2017 erreichten einige meiner Artikel etwa 4.000 bis 5.000 Leser, und ein paar Ar-

tikel schafften es sogar auf tUber 10.000 Leser. Wahrend des Jahres, in dem ich die Wissens-



Live-Streaming-Plattform ,,Qu Live" betrieb, habe ich Dutzende von Live-Streams durchgefihrt,
wobei jeder Stream durchschnittlich 2.000 bis 3.000 Aufrufe und etwa 300 bis 400 Teilnehmer
hatte. Im Jahr 2018 wechselte ich in die Software-Outsourcing-Branche und gab das Selb-
stverlagswesen auf, wodurch ich weniger Gelegenheit hatte, neue Kontakte zu knipfen. Im
Jahr 2020 versuchte ich es erneut, stellte jedoch fest, dass es sehr schwierig war, Follower zu
gewinnen und neue Freunde zu finden. Auf der Video-Plattform erreichten die meisten meiner
Videos durchschnittlich 1.000 bis 2.000 Aufrufe, wobei einige Videos sogar Gber 10.000 Aufrufe

erzielten.

Diese Artikel mit Zehntausenden oder fast zehntausend Aufrufen handeln von meiner per-
sonlichen Wachstumsgeschichte, der Geschichte, wie ich Finanzmittel erhalten habe, und
der Transformation eines Outsourcing-Unternehmens von Verlusten zu Gewinnen. Die Videos
mit Zehntausenden Aufrufen auf dem Video-Kanal drehen sich um Wachstumsgeschichten,
Hochzeitsanklindigungen, das Shooting von Hochzeitsfotos und Geschichten mit meiner Ver-
lobten. Der Inhalt und die Aufrufzahlen sind so eng miteinander verbunden. Das Wachstum

auf WeChat folgt einem so regelmafSigen Muster.
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An wen richtet sich mein Angebot?

Wie wird es in der Zukunft aussehen, wenn ich lange daran gearbeitet habe?
Welche Inhalte sollte ich erstellen, um ihre Bediirfnisse zu erfullen?
Was sind die gesellschaftlichen Bedurfnisse?

Was sind die Bedurfnisse dieser Branche?

Worlber machen sich die Leute Gedanken?

Wie kann ich Inhalte interessanter und nutzlicher gestalten?

Ich mache kurze Videos einfach zum Spal3, ohne irgendwelche Aufforderungen zu folgen oder
um Weiterleitungen und Aufmerksamkeit zu bitten. Ich habe Dutzende von Werken auf Douyin
und Video-Konten verdffentlicht. Natlrlich machen wir das, wir sind alle normale Menschen,
und es geht auch darum, ein bisschen Geld zu verdienen. Als ich anfing, ernsthaft dartber
nachzudenken, es richtig anzugehen, wurde mir plétzlich klar, warum das so ist. Jedes Like,

jede Ansicht, jede Berihrung hat eine so logische und regelmafSige Struktur.

Wir stehen unseren eigenen Inhalten oft zu nahe, um objektiv beurteilen zu kénnen, ob sie gut
oder schlecht sind. Wenn wir jedoch die Inhalte anderer betrachten, wird es uns klar. Warum
mochte ich diesen Artikel nicht lesen? Warum mochte ich dieses Video nicht ansehen? Wir
denken, dass wir uns so viel Mihe gegeben haben, diesen Artikel zu schreiben oder dieses

Video zu produzieren, und es fallt uns schwer, ehrlich zu uns selbst zu sein - das ware zu



grausam. Wenn wir jedoch die Artikel und Videos anderer bewerten, verstehen wir plétzlich,
warum. Die Nutzer sind tatsachlich sehr anspruchsvoll, die Zuschauer sind anspruchsvoll, und

die Internetnutzer sind es ebenfalls.

In dieser Welt ist es wirklich nicht einfach, andere dazu zu bringen, etwas fur uns zu tun. Wir
mussen uns zuerst fragen, was wir fir die andere Person getan haben. Wenn wir méchten,
dass unser Publikum unsere Inhalte freiwillig verbreitet, missen wir wirklich herausragende
Inhalte erstellen. Wenn wir moéchten, dass Freunde unsere Beitrage teilen, missen wir uns

einen guten Ruf erarbeiten und uns wirklich um unsere Freunde kimmern.
Auf persdnliche Initiative angewiesen

Wenn wir als Freiberufler mit einer bestimmten Fahigkeit Geld verdienen, wenn wir Leute ein-
stellen oder einen Job suchen mussen, brauchen wir nicht so viele Freunde unter den Nutzern.
Es reicht aus, wenn wir etwa 5000 Kontakte auf WeChat haben, das ist schon sehr vorteilhaft.
In ,Wie man Leute einstellt und einen Job sucht“ haben wir diese Methode ebenfalls erwahnt,

es ist sehr hilfreich, viele Kontakte in der Branche zu haben.

Mir ist bewusst geworden, dass ich wahrscheinlich keine neuen Freunde mehr hinzufigen
werde. Wenn mich jedoch jemand hinzufligt, werde ich die Anfrage gerne annehmen. Solange
es sich um normale Freunde handelt, die mir nichts verkaufen oder mir nicht sofort Werbung
schicken, bin ich gerne bereit, eine Freundschaft zu schlieBen. Ich unterhalte mich eine Weile
mit meinen Freunden, um sie grundlegend kennenzulernen. Dann, nach meiner Gewohnheit,
scrolle ich durch meinen Freundeskreis, wenn ich Zeit habe, und manchmal gebe ich auch

neuen Freunden ein Like.

Im Jahr 2017 war ich in einigen exklusiven Gruppen unterwegs, wo ich technische Experten,
Star-Startups und Konferenzgaste kennenlernte. NatUrlich sind seitdem einige Jahre vergan-
gen, und ich habe Freunde wegen einiger unzuverlassiger Dinge gestort, was dazu fuhrte,
dass einige mich geléscht haben. Einige von uns sind jedoch Freunde geworden, die sich
gegenseitig helfen, einige von uns grufRen sich einmal im Jahr, und einige beobachten sich
gegenseitig stillschweigend.

Ich habe bereits erwahnt, dass es bei diesem WeChat-Freund, diesem Freund, nicht darauf
ankommt, ob man die andere Person aktiv hinzufigt oder ob die andere Person uns aktiv
hinzufligt, sondern darauf, ob wir aufrichtig Freundschaft schlieBen wollen. Das gilt auch far
unser Leben und unsere Arbeit. Es ist normal, dass wir manchmal gezwungen sind, aktiv auf
einige Leute zuzugehen. Doch was genau wollen wir erreichen, indem wir die andere Person
hinzufiigen? Das mussen wir uns klar machen. Niemand mdchte als Fan behandelt werden,

es sei denn, wir sind besonders prominent. Und oft, als Ingenieur oder Freiberufler, figen wir



viele Freunde in relevanten Gruppen hinzu, um Mitarbeiter zu rekrutieren, Arbeit zu finden oder

Zusammenarbeit zu suchen. Das ist sehr vernunftig und verstandlich.

Manchmal lese ich einige Artikel Uber Stellenangebote, die mehrere tausend Aufrufe haben,
aber vielleicht melden sich nur ein paar Dutzend Leute aktiv, um WeChat hinzuzufigen. Wenn
wir wissten, wer die Leser sind, und wir uns aktivdarum bemuhen wirden, sie kennenzulernen,
einige Freunde treffen und uns persénlich kennenlernen, ware das dann nicht eine bessere

Moglichkeit, Leute zu finden?

Obwohl es auf den ersten Blick so aussieht, als ob wir aktiv Leute hinzufligen, was ziemlich
“low” wirken mag, ist dies tatsachlich eine effektive Methode. Freunde hinzufligen - ob du mich
hinzuflugst oder ich dich, was macht das schon flir einen Unterschied? Der entscheidende Punkt
ist, was wir tun und ob wir dem anderen einen Mehrwert bieten kdnnen. Andernfalls ist das
Hinzuflgen von Freunden nutzlos, nicht wahr? Das ist schwer zu sagen, denn das Leben ist
lang, und der lebenslange Wert eines Kunden oder Freundes ist schwer auf den ersten Blick
zu erkennen. Das bedeutet auch, wie wichtig es ist, aufrichtig Freundschaften zu schliel3en.
Wir haben WeChat-Freunde, mit denen wir jahrelang nicht sprechen, und plétzlich kommen
Projekte im Wert von flnfzigtausend oder hunderttausend auf mich zu. Ja, versuche jeden Tag

die Welt ein bisschen besser zu machen, und vielleicht wird die Welt es uns zurtickzahlen.

Mir ist auch bewusst geworden, dass jeder Freund mit Arbeit und Leben beschaftigt ist. Es sei
denn, es handelt sich um etwas, das mich direkt betrifft, sonst werde ich mich nicht darum
kimmern. Der Freundeskreis ist nur etwas, das ich gelegentlich durchstébere, wenn ich Zeit
habe.
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Am Anfang dachten wir, dass es so effizient und kraftvoll sei, online Freunde zu finden. Pl6tzlich
kannten wir so viele Menschen. Doch mit der Zeit wird uns klar, dass wir uns keine Faulheit
erlauben kdnnen. Wir mldssen uns nun Schritt fur Schritt mit Freunden aus der Branche vertraut
machen und dann einen nach dem anderen besuchen, um potenzielle Partner in der Lieferkette

kennenzulernen.

Entweder erstellen wir wirklich herausragende Inhalte, optimieren die Conversion und warten
darauf, dass andere uns von selbst kennenlernen. Oder wir sind besonders proaktiv und
aufrichtig, um Kontakte in der Branche zu knipfen. Das ist wie beim Verlieben - immer muss

eine Seite den ersten Schritt machen.



Durch Zusammenarbeit
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Friher, wenn ich mit jemandem zusammenarbeiten wollte und herausfinden wollte, welche

Branchenexperten live streamen kdénnten, habe ich schichtern eine Nachricht geschickt und
gefragt. Naturlich hangt die Zusammenarbeit in erster Linie von unserer eigenen Starke ab.
Was habe ich zu bieten, warum sollten Freunde mit mir zusammenarbeiten? Doch bei der
Zusammenarbeit gibt es auch wichtige Dinge zu beachten. Man kann nicht einfach nur eine
Nachricht schicken und fragen. Man muss dem Gegeniber mitteilen, was genau getan werden
soll, wie der gesamte Prozess ablauft und was der andere vorbereiten sollte. Wir missen sehr
aufrichtig und professionell sein. Wenn ich die Streamer in viele WeChat-Gruppen einlade, kon-
nten einige von ihnen verwirrt sein, denn manche mdchten vielleicht nur einige Inhalte teilen
und ein ruhiges Leben fuhren. Wir bertcksichtigen alle Situationen, damit sich alle wohlfuhlen,

und so kdnnen wir mit mehr Menschen zusammenarbeiten.

Oftmals wollen die Leute nicht nicht kooperieren, sondern wir haben sie einfach nie gefragt. Wir
mussen die Winsche jedes Einzelnen erkennen, verstehen, was jeder denkt, was jeder braucht
und woran jeder gerade arbeitet. Wir verwenden PowerPoint-Prasentationen oder Dokumente,
um den Hintergrund des Unternehmens und die Zusammenarbeit klar darzustellen. Durch

Sprachnachrichten und persdnliche Gesprache lernen wir uns besser kennen.

Dies ist ebenfalls eine sehr effektive Methode. Denn sie ist sehr aufrichtig und effizient. Tat-
sachlich geht es bei der Zusammenarbeit mit Menschen immer um Kooperation. Auch Wach-
stum durch Inhalte ist eine Form der Zusammenarbeit. Hier geht es in etwa um die Zusam-
menarbeit zwischen zwei Personen oder zwei Unternehmen, bei der Ressourcen ausgetauscht

werden.

Zusammenarbeit fir gegenseitigen Nutzen, Berlcksichtigung der Interessen des anderen, faire
Gestaltung der Dinge, offene und ehrliche Kommunikation, gegenseitige Zusammenarbeit,
gewissenhafte Erledigung der eigenen Aufgaben und Bemihungen, um Freunde zu unter-

stitzen.

Geld ist der Schlissel
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Mit Geld Traffic kaufen und Werbung schalten, das ist auch eine gangige Methode fur Un-
ternehmen, insbesondere in der aktuellen Situation. Ich habe es mal mit Dou+ probiert und
fir 99 Yuan eine Promotion gekauft, die mir 10.000 Impressionen gebracht hat, einfach um
es auszuprobieren. Sie sagen, dass Geld bei TikTok voéllig nutzlos ist und man sich auf In-
halte verlassen muss. Man muss die Zahlen genau durchrechnen, die Kosten und den Ertrag.
Kleine Teams kdnnen sich das im Grunde nicht leisten. Auch groRe Unternehmen werfen hier
oft Geld zum Fenster raus. Aber warum nutzen wir trotzdem Geld fur die Promotion? Weil es
scheinbar keine andere effiziente und praktikable Methode gibt. Mit Geld zu arbeiten bedeutet
auch, mit der Plattform zusammenzuarbeiten. Letztendlich sind alle sehr clever und haben ihre
Interessen genau kalkuliert. Mit der Plattform zusammenzuarbeiten, mit Influencern zusam-
menzuarbeiten - da kénnen wir kaum einen Vorteil erzielen. Ich denke, im besten Fall kann
man langfristig die Kosten wieder hereinholen, aber das ist eine Methode, die nur grof8e Un-

ternehmen spielen kdnnen. Promotion ist teuer, Traffic ist teuer.
SchlieBlich

Die ersten drei Methoden kdénnen auch gleichzeitig angewendet werden. Sei so aktiv wie
moglich und mache jede Sache mit Hingabe. So ist es bei vielen Dingen, oder? Wenn wir
wirklich Geld verdienen und uns selbst versorgen wollen, sollte das mdglich sein. Bei einem

BIP von fast 100 Billionen sollte es doch mdglich sein, einen kleinen Teil davon abzubekommen.

In der gegenwartigen Situation ist es fur Einzelpersonen relativ einfach, sich selbst zu ver-
sorgen. Mit etwas Anstrengung kann man auch etwas mehr Geld verdienen. Fur kleine und
mittlere Start-up-Teams ist es jedoch schwieriger. Das Team muss gemanagt werden, und
jeder muss den Unternehmergeist und den Eifer eines Mikro-Unternehmers an den Tag legen,
um alles zu geben. GroBe Unternehmen, die Uber viel Talent, Erfahrung, Nutzer, Ressourcen

und Geld verfigen, kommen noch relativ gut zurecht.

In der heutigen Umgebung geht es darum, wie man Benutzerwachstum erreicht und wie man
Werte schafft, um Geld zu verdienen. Naturliche Wachstumsmethoden sind nicht einfach, da
sie langfristig nltzlich sind. Wir mlUssen eine selbstlose Haltung haben, uns selbstlos in die
Inhaltserstellung stlrzen, uns selbstlos in die Hilfe fur andere stirzen, uns selbstlos in die
Aufgaben stlrzen und uns ohne Erwartung einer Gegenleistung anstrengen. Am Ende kénnten

wir unerwartete Belohnungen erhalten.



Vielleicht wird eines Tages ein fremder Internetnutzer unsere Inhalte sehen und voller Bewun-
derung sein. Unsere Taten werden von einem fremden Internetnutzer bewundert werden. Was
wir tun, macht die Gesellschaft tatsachlich besser. Unsere Inhalte, Produkte oder Geschichten
beginnen, sich naturlich unter den Menschen zu verbreiten. Wenn wir diesen Punkt erreicht
haben, kimmern wir uns vielleicht Gberhaupt nicht mehr um das Nutzerwachstum, sondern

tun einfach und geben.
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