
為什麼我的內容沒火

現在內容很多，如何做優質的內容？在抖音上，我發現一些規律。有用的內容播放量相對大一些，
如「5塊 5修好Mac電腦鼓包」、「如何在電視上刷抖音」。雖然我發布了半年，然而還是有時收到
這些視頻的點讚。而我發生活日常的視頻就相對少一些。生活日常的視頻在抖音上太多了。如果
我們發零碎的生活日常小視頻，那確實挺無聊的。因為抖音上太多這類內容，幾乎男女老少大家
都會發。
我們需要思考的問題是，如何讓一個陌生網友也會喜歡我的內容。這是做自然增長的關鍵。如何
把我的內容做到全網最好。
我們要知道，當我們自己看自己視頻時，刷到認識的人視頻時，刷到網友的視頻時，我們的感受
是完全不一樣的。
刷到認識的人的視頻時，我們會停留更長時間，有更多的耐心看完。當我們很認同一個人時，他
發什麼都不太重要，他發什麼都很受歡迎。情人眼裡出西施，我們很喜歡一個人，對方做什麼我
們都很喜歡。
優質內容，通常是有用有趣的。抖音和微信是兩個不同的生態平台。微信上做得好的，不一定抖
音上做得好。抖音做得好的，不一定微信上做得好。
很多時候，當朋友把抖音上高讚的視頻搬運到朋友圈，我點開一看，發現也很一般。因為我在互
聯網上已經見識過太多了，刷過太多視頻了，我在國外平台，如推特和抖音國際版也玩得挺多，
各種新奇的新鮮的已經見識過了。大家在這互聯網上也是這樣，變得對所有事物見怪不怪。
所以很多時候抖音上的高讚視頻，是因為人們沉浸在刷抖音時，剛好看到了，就很有感覺，就點
讚了。而或許剛好，抖音的算法識別出了這類內容，如識別出了是音樂、搞笑情景劇或是心靈雞
湯，推送給了全平台喜歡這類內容的人，就獲得高讚了。而朋友在朋友圈發時，我處於在滑動朋
友圈快速看內容的焦慮心態中，點開看就感覺一般。而也許我在刷朋友圈時，沒有帶著耳機，沒
法沉浸在里面。而同時我可能並不是這類內容的愛好者。
我看到一些千萬粉絲的抖音大號，抖音上最近視頻平均點讚五萬十萬的抖音大號，來到視頻號後，
做得就一般，均讚在五百一千。雖然他們可能是做視頻號不久，才做幾個月發幾十個作品。然而
這意味著粉絲量點讚量，更多靠的不是內容本身，而在於賬號在平台上的長期積累以及內容是否
切中了平台的傳播規律。
我們想想抖音的網紅要怎麼從視頻號做起來。公眾號的大號、私域流量的大戶，做視頻號是相對
容易的。他們可以從朋友圈、微信群和公眾號導流給視頻號。視頻號提供滿足目標用戶慾望的優
質內容。在抖音上導流給視頻號還是困難的。因為忠粉們已經很熟悉我了，在另外一個平台關注
我是多餘的。這也可能受到抖音官方的限制。
視頻號有三個標籤，關注、朋友和推薦。這三個標籤的漲粉效果如何，吸引新用戶的效果如何，
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交朋友的效果如何。
我們要意識到群眾是非常廣泛的，群眾萬萬千千，愛好很多時候大家不一樣。我天天看的公眾號，
朋友不一定看。我天天關注的人，朋友不一定關注。我關注大量的公眾號，朋友關注的很少。我
剛查了下我關注了 1167個公眾號。網上查閱了資料得知，以前滿 1000個左右的時候會告訴用戶
關注的公眾號已經達到了上限，今年應該是放鬆了限制。
前段時間，我去看我關注的公眾號，有多少朋友關注了。我認為的大號，認為大家都應該知道的，
結果我 5000好友裡也就幾百關注了。「晚點 LatePost」是有 421位朋友關注，「笑來」是有 277位
關注，「十點讀書」是有 653位關注，小道消息是有「1033」位朋友關注。我好友裡主要是以工程
師為主的互聯網青年。
這意味著大家的興趣就是分散的。我們以為的名人其實沒那麼火。「雷軍」的微博有 2300多萬粉
絲。「羅永浩」的微博有 1700多萬粉絲。「微博搞笑排行榜」有 5700多萬粉絲。
其中讓我眼前一亮的是這個事情。「微博搞笑排行榜」通過每晚發起話題，讓大家留言的方式，活
活把自己的賬號做成平台，這麼多年過去了，賬號還很活躍，轉發點讚評論等互動量都非常高。
這實在驚人。因為在「微博搞笑排行榜」裡，大家都參與進來了。榜姐只是組織一下大家，只是
搭好了一個平台，讓大家都在這裡玩，都有機會上熱門評論。比起明星名人偶像，每個人都更關
心自己。
在中國，北上廣深大概有 8000萬人。據一份報導，中國互聯網從業者是 1600多萬。如何定義互
聯網從業者？這當然很難統計。一類是在互聯網公司上班的人。阿里巴巴有大概 12萬員工，字節
跳動有大概 9萬員工，騰訊有大概 6萬員工。這裡有 27萬人，算作 30萬。根據中國互聯網網絡
信息中心 CNNIC的資料，我國境內外互聯網上市企業總數為 135家。所以，這三家公司，乘以 10
吧，大概 30家阿里字節騰訊這樣的公司，代表了互聯網公司的員工數，300萬。還有許多創業公
司，許多大公司有互聯網部門等，這其中的互聯網從業者又有多少呢。我們算作 1000萬。
這是互聯網從業者，在互聯網公司裡做市場、運營、產品、技術和管理等的人。然而內容製作者
算不算互聯網從業者，電商行業的從業者有多少呢。商務部發布的《中國電子商務報告 2019》說，
電商從業者達 5125萬。
做「趣直播」這個技術直播分享期間，運營一年的數據大概是，網站約 150萬訪問，獨立去重訪客
約 15萬，手機號註冊用戶約 3萬。
這些數據都非常符合邏輯，非常地有規律。雖然宏觀的數據，如幾百萬幾千萬幾億的，我們很少
經驗。然而當我們去細想去調查研究，去跟各類數據對比，我們會發現是很有規律的。
說回內容，內容的競爭是激烈的，百萬粉絲以上的抖音號有多少呢。有上萬個吧。公眾號十萬粉
絲以上的有多少呢。也有上萬個吧。
而有一個常識，很多國外出名的人物，在中國很少人知道。在中國出名的人物，國外很少人知道。
如今各種平台各種網紅，就像這個一樣。小紅書裡很出名的網紅，不玩小紅書的人都不知道。
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我們看到雷軍羅永浩入駐抖音後，也迅速做到了幾百萬粉絲。這在於他們過去這些年中，引起了
大多的话题。開發布會、發布產品或網上和同行吵架等引起話題等的。他們做了很多事情，他們
的產品或故事影響了很多人。這是大家很難學來的，江湖上已經有很多他們的傳說。
如何把我們或產品的影響力提升一個量級。從月活一千，到月活一萬，再到月活十萬。我們要拿
什麼樣的內容、產品或服務去和人們交朋友。之前的文章「怎麼做用戶增長」提到了幾種增長方
法。其中，沒有提話題營銷、活動營銷和跨界營銷的增長方式。這也是一種方式。我們的目標用
戶在哪裡，該怎麼去吸引他們的注意力，怎麼讓他們留下來。我過去幾年做了一些事情，交了一
些朋友。今天剛出來創業的朋友，可能會發現他們的內容產品或服務的受眾不多。甚至更有經驗
的我，也感到今天獲客做增長挺困難的，各種平台的關係開始穩固下來。
我做的視頻號，發布幾十個作品，播放量 18萬左右，平均播放量兩三千。這是在過去有積累的情
況下。今天我看到點讚十萬等的視頻，粉絲量五萬或十萬的關注等的賬號，也很大程度上是他們
已有的積累，再加上一些新增。新增依然是困難的。他們做公眾號大概做了百萬粉絲量。我看到
這些更火的內容或賬號時，當我嘗試去模仿他們的內容時，我就學到了一些東西。當他們試圖去
搬運其他平台的內容時，我發現他們在這平台沒那麼火時，我又發現了一些東西。
如果我們要做內容的自然增長，我們應該具體分析哪些內容獲得了自然傳播，哪些內容帶來了新
粉絲。新粉絲是系統根據標籤推薦帶來的，還是根據好友關係鏈帶來的。今天做視頻號，對於早
期的一些粉絲，我們要搞清楚他們是怎麼來的。當我們看別人的賬號時，我們要分清楚哪些視頻
是老粉絲喜歡的，哪些視頻是能吸引新粉絲的，哪些視頻的數據表現額外出色。
做過了可能會有經驗，然而也可能不知道為什麼。因為當我想重複這些經驗的時候，發現不管用
了。還有別的規律在起作用。當我們去問別人你是怎麼火的，他可能也都告訴你，他一路是怎麼
火的，就提供優質內容，去真誠分享。然而更有可能是算法的力量，同時借助平台風口的力量，
又切中了大家的慾望。有很多報導說很多賬號火不過幾個月，這反映了背後有更多的因素在起作
用，而非單單內容本身。因為市場上優質內容就太多了。
獲客，是要持續輸出一個垂直領域的優質內容。然而這裡也有非常的关键點。為什麼要垂直。更
好地迎合用戶的興趣，滿足目標用戶的慾望。大家在這裡獲得想要的東西，還可能交到志同道合
的朋友。為什麼要持續輸出，是因為要有新鮮的內容吸引大家，提供更豐富的內容給大家。內容
看過了就消費過了，通常看第二遍以上就沒那麼有意思了，尤其是長文章長視頻。為什麼持續輸
出垂直領域的內容？因為有這類興趣的老用戶，看到其他類型的內容，可能就不感興趣了，雖然
沒有取關，然而可能就不來了。或者說品牌沒有佔領用戶心智，你這裡太雜了，我不知道來你這
裡幹嘛。
今天內容太多，我們想脫穎而出，必須要思考，我們要滿足哪類用戶，要如何一直深深滿足這類
用戶。我們的內容如何在全網脫穎而出。用戶在我這裡獲得什麼，我如何一直提供用戶這種價值。
如何讓用戶記住我。甚至用戶需要滿足他某種需求的時候，能主動想起我找到我。
很多時候，我們為了掙錢，不需要那麼多用戶。我們可以讓大量用戶付給我們少量的錢，或者讓
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少量用戶付給我們大量的錢，都可以掙到我們想要的錢。我們要那麼多人幹嘛。為什麼他們一定
要認識我，一定要和我合作。我們都是為了讓人們生活更美好。他們不一定要認識我。我能幫助
他們生活更好就行。
在這個慾望驅動的世界裡，感情變得越來越不重要。今天我們要掙錢，就等同於把我們的內容、
產品或服務給一個陌生人，讓對方第一次見到，就想購買。我們要做內容，要寫文章或做視頻，
教大學生或想轉行的人編程，就等同於，出去外面找到一個大學生，讓他看我文章或視頻。我如
何讓一個完全不認識我的人樂意看我文章或視頻。我們要做產品，也好比讓目標用戶去下載我們
小程序或者應用。我們如何讓一個完全不知道這個產品的人喜歡上。
這買賣要做得非常公平。沒有人會拒絕小區裡十塊錢的早餐，沒有人會拒絕幾塊錢的飲料，沒有
人會拒絕拼多多上十塊錢的零食，沒有多少家長會拒絕幾百幾千知名品牌的課外輔導課，沒有公
司會拒絕支付一個優秀高效的工程師一萬塊的工資。
朋友是朋友，生意是生意。在微信經商做生意，受到朋友的支持，我們可能看不清真相，可能會
因朋友關係受到一些光顧。然而，當我們想把生意長期做下去，我們必須要思考，如何跟路人陌
生網友做生意。只有當我們的內容產品或服務，對一個路人或陌生網友都很值當時，才能一直做
下去，才能有自然增長。
如何提供優質產品或服務這塊，我們有許多可以努力的空間。對於個人而言，有很多領域專家、
自媒體網紅等可以學習。對於公司而言，蘋果公司是一個標桿。
對於個人而言，我們沒有精力做很多的事情。要提升能力打造優質產品或服務，要獲客推廣，要
服務客戶，很多事情。是自己先上班提升技能積累經驗，還是開始打造產品或服務去創業掙錢，
這是個問題。創業掙錢時，是花更多時間打造優質產品，還是拿現有產品服務先去掙錢再說。
今天獲客很難。然而關鍵的問題是，我們要那麼多人幹什麼。對於知識型創業者，一對一培訓或
小班教學是很好的路徑。把我們會的教給別人。如果我們進過互聯網大公司，把我們的技能教給
大學生或者想轉行互聯網的人。如果我們考上大學，那我們可以教小孩或中學生。我們可以做優
質的課程來證明自己，先把一個學生服務好，不斷迭代，再去服務十個學生。有什麼是我們知道
的，可以教給別人的。這裡有許多機會。一年掙個十萬應該不難。周圍做得好些的朋友一年能掙
個一百萬。然而也需要幾年的積累，需要耐心和堅持。
我們從增長的角度換成創造價值的角度。也許一時的火或不火都無所謂。如果我們想做內容，那
要學習打磨內容，學習內容創作，學習寫作或做視頻，學著怎麼去幫助目標用戶。做內容給我很
大啟發的是 GaryVee。他的訣竅是，不要管我們今天粉絲或點讚多少，而去做自己真心喜歡的內
容，先學會記錄而非創作，去堅持一年二年。他說，我們還年輕，我們還有大把事情可以做，大
把內容可以創作。
智維的內容沒火，但他對內容、傳播和互聯網營銷的理解都更深刻了，給他點讚。
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