
为什么我的内容没火

现在内容很多，如何做优质的内容？在抖音上，我发现一些规律。有用的内容播放量相对大一些，
如「5 块 5 修好 Mac 电脑鼓包」、「如何在电视上刷抖音」。虽然我发布了半年，然而还是有时收到
这些视频的点赞。而我发生活日常的视频就相对少一些。生活日常的视频在抖音上太多了。如果
我们发零碎的生活日常小视频，那确实挺无聊的。因为抖音上太多这类内容，几乎男女老少大家
都会发。

我们需要思考的问题是，如何让一个陌生网友也会喜欢我的内容。这是做自然增长的关键。如何
把我的内容做到全网最好。

我们要知道，当我们自己看自己视频时，刷到认识的人视频时，刷到网友的视频时，我们的感受是
完全不一样的。

刷到认识的人的视频时，我们会停留更长时间，有更多的耐心看完。当我们很认同一个人时，他发
什么都不太重要，他发什么都很受欢迎。情人眼里出西施，我们很喜欢一个人，对方做什么我们都
很喜欢。

优质内容，通常是有用有趣的。抖音和微信是两个不同的生态平台。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。

很多时候，当朋友把抖音上高赞的视频搬运到朋友圈，我点开一看，发现也很一般。因为我在互联
网上已经见识过太多了，刷过太多视频了，我在国外平台，如推特和抖音国际版也玩得挺多，各种
新奇的新鲜的已经见识过了。大家在这互联网上也是这样，变得对所有事物见怪不怪。

所以很多时候抖音上的高赞视频，是因为人们沉浸在刷抖音时，刚好看到了，就很有感觉，就点赞
了。而或许刚好，抖音的算法识别出了这类内容，如识别出了是音乐、搞笑情景剧或是心灵鸡汤，
推送给了全平台喜欢这类内容的人，就获得高赞了。而朋友在朋友圈发时，我处于在滑动朋友圈
快速看内容的焦虑心态中，点开看就感觉一般。而也许我在刷朋友圈时，没有带着耳机，没法沉浸
在里面。而同时我可能并不是这类内容的爱好者。

我看到一些千万粉丝的抖音大号，抖音上最近视频平均点赞五万十万的抖音大号，来到视频号后，
做得就一般，均赞在五百一千。虽然他们可能是做视频号不久，才做几个月发几十个作品。然而这
意味着粉丝量点赞量，更多靠的不是内容本身，而在于账号在平台上的长期积累以及内容是否切
中了平台的传播规律。

我们想想抖音的网红要怎么从视频号做起来。公众号的大号、私域流量的大户，做视频号是相对
容易的。他们可以从朋友圈、微信群和公众号导流给视频号。视频号提供满足目标用户欲望的优
质内容。在抖音上导流给视频号还是困难的。因为忠粉们已经很熟悉我了，在另外一个平台关注
我是多余的。这也可能受到抖音官方的限制。

视频号有三个标签，关注、朋友和推荐。这三个标签的涨粉效果如何，吸引新用户的效果如何，交
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朋友的效果如何。

我们要意识到群众是非常广泛的，群众万万千千，爱好很多时候大家不一样。我天天看的公众号，
朋友不一定看。我天天关注的人，朋友不一定关注。我关注大量的公众号，朋友关注的很少。我刚
查了下我关注了 1167个公众号。网上查阅了资料得知，以前满 1000个左右的时候会告诉用户关注
的公众号已经达到了上限，今年应该是放松了限制。

前段时间，我去看我关注的公众号，有多少朋友关注了。我认为的大号，认为大家都应该知道的，
结果我 5000 好友里也就几百关注了。「晚点 LatePost」是有 421 位朋友关注，「笑来」是有 277 位
关注，「十点读书」是有 653 位关注，小道消息是有「1033」位朋友关注。我好友里主要是以工程
师为主的互联网青年。

这意味着大家的兴趣就是分散的。我们以为的名人其实没那么火。「雷军」的微博有 2300 多万粉
丝。「罗永浩」的微博有 1700 多万粉丝。「微博搞笑排行榜」有 5700 多万粉丝。

其中让我眼前一亮的是这个事情。「微博搞笑排行榜」通过每晚发起话题，让大家留言的方式，活
活把自己的账号做成平台，这么多年过去了，账号还很活跃，转发点赞评论等互动量都非常高。这
实在惊人。因为在「微博搞笑排行榜」里，大家都参与进来了。榜姐只是组织一下大家，只是搭好
了一个平台，让大家都在这里玩，都有机会上热门评论。比起明星名人偶像，每个人都更关心自己。

在中国，北上广深大概有 8000万人。据一份报道，中国互联网从业者是 1600多万。如何定义互联
网从业者？这当然很难统计。一类是在互联网公司上班的人。阿里巴巴有大概 12 万员工，字节跳
动有大概 9万员工，腾讯有大概 6万员工。这里有 27万人，算作 30万。根据中国互联网网络信息
中心 CNNIC 的资料，我国境内外互联网上市企业总数为 135 家。所以，这三家公司，乘以 10 吧，
大概 30家阿里字节腾讯这样的公司，代表了互联网公司的员工数，300万。还有许多创业公司，许
多大公司有互联网部门等，这其中的互联网从业者又有多少呢。我们算作 1000 万。

这是互联网从业者，在互联网公司里做市场、运营、产品、技术和管理等的人。然而内容制作者算
不算互联网从业者，电商行业的从业者有多少呢。商务部发布的《中国电子商务报告 2019》说，电
商从业者达 5125 万。

做「趣直播」这个技术直播分享期间，运营一年的数据大概是，网站约 150万访问，独立去重访客
约 15 万，手机号注册用户约 3 万。

这些数据都非常符合逻辑，非常地有规律。虽然宏观的数据，如几百万几千万几亿的，我们很少经
验。然而当我们去细想去调查研究，去跟各类数据对比，我们会发现是很有规律的。

说回内容，内容的竞争是激烈的，百万粉丝以上的抖音号有多少呢。有上万个吧。公众号十万粉丝
以上的有多少呢。也有上万个吧。

而有一个常识，很多国外出名的人物，在中国很少人知道。在中国出名的人物，国外很少人知道。
如今各种平台各种网红，就像这个一样。小红书里很出名的网红，不玩小红书的人都不知道。
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我们看到雷军罗永浩入驻抖音后，也迅速做到了几百万粉丝。这在于他们过去这些年中，引起了
大多的话题。开发布会、发布产品或网上和同行吵架等引起话题等的。他们做了很多事情，他们的
产品或故事影响了很多人。这是大家很难学来的，江湖上已经有很多他们的传说。

如何把我们或产品的影响力提升一个量级。从月活一千，到月活一万，再到月活十万。我们要拿什
么样的内容、产品或服务去和人们交朋友。之前的文章「怎么做用户增长」提到了几种增长方法。
其中，没有提话题营销、活动营销和跨界营销的增长方式。这也是一种方式。我们的目标用户在哪
里，该怎么去吸引他们的注意力，怎么让他们留下来。我过去几年做了一些事情，交了一些朋友。
今天刚出来创业的朋友，可能会发现他们的内容产品或服务的受众不多。甚至更有经验的我，也
感到今天获客做增长挺困难的，各种平台的关系开始稳固下来。

我做的视频号，发布几十个作品，播放量 18 万左右，平均播放量两三千。这是在过去有积累的情
况下。今天我看到点赞十万等的视频，粉丝量五万或十万的关注等的账号，也很大程度上是他们
已有的积累，再加上一些新增。新增依然是困难的。他们做公众号大概做了百万粉丝量。我看到这
些更火的内容或账号时，当我尝试去模仿他们的内容时，我就学到了一些东西。当他们试图去搬
运其他平台的内容时，我发现他们在这平台没那么火时，我又发现了一些东西。

如果我们要做内容的自然增长，我们应该具体分析哪些内容获得了自然传播，哪些内容带来了新
粉丝。新粉丝是系统根据标签推荐带来的，还是根据好友关系链带来的。今天做视频号，对于早期
的一些粉丝，我们要搞清楚他们是怎么来的。当我们看别人的账号时，我们要分清楚哪些视频是
老粉丝喜欢的，哪些视频是能吸引新粉丝的，哪些视频的数据表现额外出色。

做过了可能会有经验，然而也可能不知道为什么。因为当我想重复这些经验的时候，发现不管用
了。还有别的规律在起作用。当我们去问别人你是怎么火的，他可能也都告诉你，他一路是怎么火
的，就提供优质内容，去真诚分享。然而更有可能是算法的力量，同时借助平台风口的力量，又
切中了大家的欲望。有很多报道说很多账号火不过几个月，这反映了背后有更多的因素在起作用，
而非单单内容本身。因为市场上优质内容就太多了。

获客，是要持续输出一个垂直领域的优质内容。然而这里也有非常的关键点。为什么要垂直。更好
地迎合用户的兴趣，满足目标用户的欲望。大家在这里获得想要的东西，还可能交到志同道合的
朋友。为什么要持续输出，是因为要有新鲜的内容吸引大家，提供更丰富的内容给大家。内容看过
了就消费过了，通常看第二遍以上就没那么有意思了，尤其是长文章长视频。为什么持续输出垂
直领域的内容？因为有这类兴趣的老用户，看到其他类型的内容，可能就不感兴趣了，虽然没有取
关，然而可能就不来了。或者说品牌没有占领用户心智，你这里太杂了，我不知道来你这里干嘛。

今天内容太多，我们想脱颖而出，必须要思考，我们要满足哪类用户，要如何一直深深满足这类用
户。我们的内容如何在全网脱颖而出。用户在我这里获得什么，我如何一直提供用户这种价值。如
何让用户记住我。甚至用户需要满足他某种需求的时候，能主动想起我找到我。

很多时候，我们为了挣钱，不需要那么多用户。我们可以让大量用户付给我们少量的钱，或者让少
量用户付给我们大量的钱，都可以挣到我们想要的钱。我们要那么多人干嘛。为什么他们一定要
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认识我，一定要和我合作。我们都是为了让人们生活更美好。他们不一定要认识我。我能帮助他们
生活更好就行。

在这个欲望驱动的世界里，感情变得越来越不重要。今天我们要挣钱，就等同于把我们的内容、产
品或服务给一个陌生人，让对方第一次见到，就想购买。我们要做内容，要写文章或做视频，教大
学生或想转行的人编程，就等同于，出去外面找到一个大学生，让他看我文章或视频。我如何让一
个完全不认识我的人乐意看我文章或视频。我们要做产品，也好比让目标用户去下载我们小程序
或者应用。我们如何让一个完全不知道这个产品的人喜欢上。

这买卖要做得非常公平。没有人会拒绝小区里十块钱的早餐，没有人会拒绝几块钱的饮料，没有
人会拒绝拼多多上十块钱的零食，没有多少家长会拒绝几百几千知名品牌的课外辅导课，没有公
司会拒绝支付一个优秀高效的工程师一万块的工资。

朋友是朋友，生意是生意。在微信经商做生意，受到朋友的支持，我们可能看不清真相，可能会因
朋友关系受到一些光顾。然而，当我们想把生意长期做下去，我们必须要思考，如何跟路人陌生网
友做生意。只有当我们的内容产品或服务，对一个路人或陌生网友都很值当时，才能一直做下去，
才能有自然增长。

如何提供优质产品或服务这块，我们有许多可以努力的空间。对于个人而言，有很多领域专家、自
媒体网红等可以学习。对于公司而言，苹果公司是一个标杆。

对于个人而言，我们没有精力做很多的事情。要提升能力打造优质产品或服务，要获客推广，要服
务客户，很多事情。是自己先上班提升技能积累经验，还是开始打造产品或服务去创业挣钱，这是
个问题。创业挣钱时，是花更多时间打造优质产品，还是拿现有产品服务先去挣钱再说。

今天获客很难。然而关键的问题是，我们要那么多人干什么。对于知识型创业者，一对一培训或小
班教学是很好的路径。把我们会的教给别人。如果我们进过互联网大公司，把我们的技能教给大
学生或者想转行互联网的人。如果我们考上大学，那我们可以教小孩或中学生。我们可以做优质
的课程来证明自己，先把一个学生服务好，不断迭代，再去服务十个学生。有什么是我们知道的，
可以教给别人的。这里有许多机会。一年挣个十万应该不难。周围做得好些的朋友一年能挣个一
百万。然而也需要几年的积累，需要耐心和坚持。

我们从增长的角度换成创造价值的角度。也许一时的火或不火都无所谓。如果我们想做内容，那
要学习打磨内容，学习内容创作，学习写作或做视频，学着怎么去帮助目标用户。做内容给我很大
启发的是 GaryVee。他的诀窍是，不要管我们今天粉丝或点赞多少，而去做自己真心喜欢的内容，
先学会记录而非创作，去坚持一年二年。他说，我们还年轻，我们还有大把事情可以做，大把内容
可以创作。

智维的内容没火，但他对内容、传播和互联网营销的理解都更深刻了，给他点赞。
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