
如何進行用戶增長

我們做個人品牌，做公司品牌，做產品，賣東西等，都需要用戶，都需要朋友。然而如今移動互
聯網已經發展了十年，互聯網關係開始固定，各平台流量趨於穩定，我們如何做用戶增長呢。
靠內容
大家都大概有經驗在朋友圈發什麼比較多點讚，這也是在營造個人品牌呀。一次點讚多不難，難
的是一直長期有朋友較多點讚。這樣也挺讓人討厭的，總在博眼球。一個答案是各種換著發，發
自拍，發生活照，發旅遊照，分享生活趣事，分享工作，分享成績和分享難過的事等。分享一切，
很真實。以前，我總在發我創業的平台趣直播的事情，點讚變得稀松幾個，當有一天我曬起家庭
照、曬起小時候的照片、分享家庭故事，又獲得比較多的點讚。我就明白了，啊，得換著發，輪
著發。這創業的，創出了魔怔。
同樣，做公眾號做內容也是如此。我們在做公司，則分享公司的一切，公司簡介、團隊故事、經
驗心得和日常故事等。我們做一個行業，則分享這個行業的一切。我們的目標群體是誰，他們都
想看什麼內容。
我今年陸續在玩短視頻，抖音視頻號發了幾十個作品，抖音幾百個粉絲，視頻號 15萬播放量，90
個粉絲。我今年也在寫公眾號文章，寫了 40多篇。我也隨便做做內容，我發出來，有沒有人看無
所謂的感覺。然而當然我們希望影響力能更大些。有一天，我意識到了我的問題。雖然在整個朋
友圈看來，我的內容還算可以，然而在全網看來，我的內容並不特別有趣有用。這一年，我太隨
心表達了，甚至在朋友圈裡也引起一些反感，有時講話太直接實誠，有時反覆講一些事情。太站
在我的立場去寫我的故事感受心得，沒有站在大家的角度去想大家需要什麼。
在 2017年，那時我寫的一些文章能在閱讀四五千左右，幾篇文章做過上萬閱讀。做趣直播知識直
播平台的一年時間裡，做了幾十場分享，大概每次直播分享穩定在兩三千訪問，三四百人參加左
右。2018年我轉型做軟件外包，就沒有再做自媒體了，沒去怎麼交朋友。2020年隨便做一做，發
現漲粉交朋友太難。視頻號，多數平均在一兩千播放，有幾個視頻播放量上萬。
這幾篇上萬或近一萬閱讀的文章是，創業開篇關於我成長的故事，獲得融資的故事，轉型外包公
司變虧為盈的故事。視頻號播放量上萬的視頻是關於成長故事的，婚禮通知的，拍婚紗照、和未
婚妻的故事等的視頻。這內容和閱讀量是如此的嚴密相關。這微信上的增長是如此有規律。
如何做一個好內容。做一個周圍朋友會點讚轉發的內容，更難的是做一個陌生網友都會點讚轉發
的內容。首先做一個周圍朋友會耐心看完會反覆看幾遍會點讚的視頻，更難的是做一個陌生網友
會耐心看完以至於會反覆看幾遍會點讚的視頻。
我要面向怎樣的人群？我做很久之後會是怎麼樣？我要做怎樣的內容滿足他們的慾望？社會的慾
望是什麼？這個行業的慾望是什麼？大家都在關心什麼？怎麼把內容做得更有趣更有用？
我做著短視頻隨便玩玩，沒有任何誘導關注，沒有去求任何轉發關注。抖音和視頻號都發幾十個
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作品的。當然我們做，我們都是俗人，也為了能賺點錢的現實。當我開始認真打算做起來時，我
恍然大悟明白了為什麼會這樣。每一個點讚，每一個觀看，每一次感動，都是那麼有邏輯，那麼
有規律。
我們面對自己的內容，自己身在其中，可能不知道自己內容的好與壞。我們看看別人的就知道了。
為什麼那篇文章我不想看呢。為什麼那個視頻我不想看呢。我們覺得自己很辛苦寫出來的文章做
出來的視頻，不想對自己這麼誠實，這樣太殘忍。然而如果我們評價一下他人的文章視頻，我們
就知道為什麼了。用戶確實很挑剔，旁觀者確實很挑剔，網友也確實很挑剔。
這世界，想讓他人為我們付出一下確實不容易啊。得問我們先為對方付出什麼。如果我們想讓觀
眾幫我們自發傳播，那得內容做得特別好。如果我們想讓朋友幫忙轉發一下，那得積攢個好人品，
那得很關心朋友。
靠個人主動
當我們做自由職業者，通過某個技能賺錢的時候，當我們需要招人或找工作的時候，我們不需要
那麼多的用戶朋友，我們只需要 5000人微信好友就比較吃香了。在《如何招人和找工作》我們也
提到這個方法，認識很多行業好友很有幫助。
我意識到，我可能不會再去加新好友，然而如果別人加我，我會欣然通過。如果是正常的朋友，
不向我賣東西或者不立馬發廣告給我，我是會愉快地交個朋友的。我會和朋友聊一會，基本了解
下對方。然後按我的習慣，有空就刷下朋友圈，有時也給新認識的朋友點個讚。
在 2017年那會，我混一些高端群，結交一些技術大咖、明星創業者和大會嘉賓等朋友。當然好幾
年過去了，我還因為一些不靠譜的事情打擾了朋友，一些人刪了我。然而一些我們成了彼此幫助
的朋友，一些我們一年到頭問候一下，一些我默默關注對方等的。
我提到過，這個微信好友，這個朋友，關鍵不在於主動加對方，還是對方主動加我們，關鍵在於
我們是否誠意交友。我們生活工作也是，不得不主動勾搭一些人，這很正常。然而我們到底需要
加對方做什麼。我們要想清楚。沒有人想被當成粉絲，除非我們特別大咖。而往往作為一個工程
師，作為一個自由職業者，我們通過招人、找工作或尋求合作為由，去在相關群加很多朋友，這
是很合理，也是能被理解的。
有時我看一些招人文章，閱讀好幾千，可能主動找上來加微信的才幾十個。如果閱讀的人我們都
知道是誰，我們都主動去了解認識，一些朋友約出來見面，這是不是更好地招到人呢。
雖然我們看似主動加人的，很 Low。然而這確實是行之有效的方法。加好友，要不你加我，要不
我加你，又有什麼關係呢。關鍵在於我們要做什麼事情，是否能給對方帶來價值，否則加了好友
也沒用對不對。這也難說，因為人生是很長的，客戶終身價值，朋友的終身價值，是很難一時看
出來的。這也意味著我們誠心交友有多重要。有微信好友我們幾年不說話，一找我就是五萬十萬
的項目。是啊，盡量每天讓世界美好一點，說不定世界就會回報我們。
我也意識到了，每個朋友忙工作生活的，除非跟我很相關的事情，否則我都不會去處理。朋友圈，
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只是有空的時候隨便刷一下。
一開始，我們覺得網上交朋友，太高效給力了。一下子，認識這麼多人。然而時間會告訴我們，
我們還是沒法偷懶。我們變得需要逐個認識行業朋友，接著逐個去見面拜訪能合作的上下游朋友。
要麼我們就做特別好的內容，做好轉化，等待別人主動認識我們。要麼我們特別主動有誠意，去
認識行業朋友。這就像談戀愛，總有一方要主動。
靠合作
趣直播，和幾十個主播合作，做了幾十期知識直播分享，有近百萬的訪問吧。這其實主要靠的就
是合作。找一些行業有影響力的技術牛人，共同合作做一期直播分享。直播間掛上二維碼，加上
微信，拉到用戶群，和主播聊一聊。微信公眾號網頁做直播，微信群朋友圈來運營。今年的，他
們在聊私域流量。我在 16年就玩得溜溜的。這對於一無所有剛創業的我來說，這是很自然的方
法。我主要認識的朋友就在微信呀。我也認為創業很難，做趣直播之後，我還可能做其他產品。
不能做完它之後，一無所有。在 14年我上大學給學校做了個掌上查成績的校園應用，通過爬蟲的
方式在安卓手機上可以訪問學校的教務成績系統。當時就通過應用裡掛上 QQ號交了一些朋友。
以前我合作，想找哪些行業大牛來直播，就害羞地發一句話問問。合作，當然最重要靠的是我們
自身的實力。我有什麼，憑什麼朋友和我合作。然而合作也有重要的事情。不能發一句話問問而
已。得告訴對方，到底要做什麼事情，整個流程是怎麼樣的，對方該準備什麼。我們得很誠意很
專業。當我把主播拉進很多微信群的時候，估計有的主播會比較懵，因為有的可能只是想分享一
些內容，安心於清靜的生活。我們考慮所有的情況，讓所有人都愉快一些，那麼我們就能和更多
人合作。
很多時候，大家不是不想合作，而是我們根本沒有去問。我們需要洞察到每個人的慾望，搞清楚
每個人想什麼，每個人需要什麼，每個人最近都在忙什麼。我們用 PPT或文檔描述清楚公司背景
合作事項。我們通過語音聊天、見面聊天更好了解彼此。
這也是非常好用的方法。因為這很有誠意，這也很高效。其實和人打交道，都是合作。通過內容
做增長也是合作。這裡大概說的兩人或者兩公司，進行資源互換的合作。
合作共贏，考慮彼此的利益，把事情做得公平，舒服坦誠地溝通，互相協作，盡心做好自己的事，
努力協助朋友。
靠錢
用錢買流量做廣告，這也是公司常用的方法，尤其在當前環境下。我試過用 Dou+買過 99塊錢的
上熱門推廣，給到曝光量一萬，試一下。他們說抖音用錢完全沒用，得靠內容。這需要算好賬，
算好成本收益。個人小團隊基本上玩不起。大公司也常常在這裡打水漂。可我們為什麼還是用錢
去推廣，因為好像也沒別的高效好用的方法了。靠錢，可以說也是和平台互相合作。總之大家都
很聰明，利益都機關算盡。跟平台合作，跟網紅合作，我們很難占到便宜。我覺得最多是長期來
看賺回成本，這也是大公司才能玩的方法。推廣很燒錢，流量很燒錢。
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最後
前三種方法也是可以同時用上的。主動到無以復加，用心做好每件事。很多事情都是這樣對吧，
我們真想掙錢養活自己，應該是可以的。這近百萬億的 GDP，總能從中分到一點錢吧。
確實當前環境下，個人是相對容易養活自己的。努努力，也能掙多一些錢。中小創業團隊是比較
難，團隊要管理，需要每個人拿出創業精神，拿出幹微商的精神，全力以赴。大公司，人才多經
驗多用戶多資源多錢多，也還可以。
這是當下環境裡，如何做用戶增長的體會，也是如何創造價值賺錢的心得。自然增長的方法都不
容易吧，因為這也是長期有用的方法。我們需要有一種忘我的精神，忘我投入於內容製作中，忘
我投入於幫助人們中，忘我投入於事情中，不求回報地努力去做，反而可能最後獲得了意想不到
的回報。
也許有一天，我們做的內容，一個陌生網友看了都會讚歎不已。我們的事蹟，一個陌生網友都會
佩服不已。我們做的事情，確實讓社會更美好了。我們的內容、產品或故事開始在人群中自然傳
播起來。當到了那個境界，我們可能也完全不關心用戶增長了，只是去做，去奉獻。
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