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当前，视频平台生产的内容足够多，多到平台必须细分客群兴趣与视

频内容，并按照模型进行精准匹配与推送。短视频平台的流量运营逻辑是： 

持续刺激内容生产端生产更细分、更优质的内容，占领更多客群、更

长的时间，这是视频平台的立身之本。而视频平台同样需要流量变现，变

现方式主要是增加商家的产品曝光并收费，也就是将商家广告视频推送给

更多的 C 端客户。 

持续刺激优质内容生产，占领更多粉丝、更长的时间的关注 

而曝光不能漫无目的，狂轰滥炸、惹人厌烦的广告推送最终损害的是
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C 端客户对平台的粘性，因此平台需要有节制地推送广告。这就形成了客

户好评和变现赚钱之间的一个“跷跷板”，视频平台需要掌握好两者之间

的平衡。 

有没有两全其美的办法？ 

有！那就是销售可以带来客户好评的产品！ 
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如此既可以吸引客户的眼球，又能合理的变现。由此，精选、严选成

为短视频和直播带货最成功的运营方式，以“打价格”或保证品质为特色

的网红大 V 成为平台和客户都喜爱的商家。这其实是利用了客户对极致性

价比商品的喜爱从而获得了客户的眼球，而获得眼球的方式有很多，比如
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搞笑、共情、猎奇、观看大牛、学习、小姐姐跳舞等等。眼球就是客户的

关注和兴趣点。 

除非商家可以将销售行为与吸引客户的眼球无缝地衔接起来，否则，

摆在面前的只有两个选择：一是花钱生产更多的内容，并暗合 C 端客户的

观看偏好和兴趣点，通过“内容为王”获得私域流量，换取客户信任后再

行寻找变现途径；二是花广告费用买曝光和推送，从而获得转化流量。 

第二种方法简单粗暴，但随着客户新鲜感和自然转化率的不断降低，

转化效果越来越差，越来越考验精准识别潜在客群的模型能力。当然这与

商品的特性有关，日常消费品由于需求受众大，购买门槛和销售难度低，

推送客群容易定位，较为适合该模式。而对于金融产品，显然不适合，这

一点从抖音大幅压降金融类产品曝光率得以印证。 

● 生活需要仪式感 
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对于金融机构来说，如果计划利用短视频/直播的方式运营私域，最聪

明的做法就是将金融产品的销售行为和客户的兴趣天然地结合起来。比如

销售刚性需求强、性价比高的理财产品或银行贵金属产品，再比如通过宣

传信用卡产品的足够吸引力的优惠活动，引导信用卡办卡，刺激更高的刷

卡金额。 

上面的例子虽然道理通顺，但往往存在实操悖论。富有吸引力的活动

往往是“刚需产品+有力度的营销方案或价格”，这类金融产品的发行规模

或营销预算本就受限，在线下也是稀缺资源。如果将用于补贴给线下特定

用户的稀缺资源用于线上拓新，这取决于银行的战略选择及部门资源分配。 

因此多数时候聪明的做法很难实现，根本原因在于极致性价比的金融

产品或优惠活动往往不可持续，更深层次的原因是：金融机构的产品是自

卖自销，持续大幅让利的营销策略等于是改变了整体的定价策略，以及线

上线下的价格体系。 
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金融机构的产品是自卖自销的，薇娅、李佳琪是轮着厂家薅羊毛的 

羊毛轮着薅才能可持续发展 
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