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微观点

■ 天使投资是穿越寒冬周期
最好的武器， 寒冬是投资好项目的
好时机。 发现好项目只是投资工作
的起点， 好的投后增值服务是提高
投资成功率的重要因素。 梅花创投
超过一半的人力和精力都花在了对
被投企业的投后服务上。

吴世春

梅花创投创始合伙人

■ 上市表现如何， 归根到底
还是说企业核心竞争力怎么样。
有企业破发，也有企业不破发。企
业因创造某种价值而存在， 做企
业就是做一个三维的价值， 价值
在资本市场有一个二维的投影，
那就是价格， 但价格是市场给企
业的打赏。

赵鹏

BOSS直聘CEO

■ 到2017年下半年，消费互联
网“前进的惯性”消失了，包括电商
带来的渠道红利、 用户体验、 品牌
等。随着流量红利渐渐消失，产品、
供应链等都需要根据新的市场情况
再做创新和升级， 进而形成新的用
户体验。 只是原来企业发展好的时
候，这些问题可能很难分辨出来。

李丰

峰瑞资本创始合伙人

（以上观点不代表本报立场）
栏目主持：魏蔚

私域流量背后，互联网难有爆款
张绪旺

打江山容易守江山难，私域流量火
爆背后，是互联网平台公司从争夺流量
到留住流量的思维转变， 看起来很性
感，现实很骨感，甚至略微有些狼狈。

从2017年下半年开始，大家普遍认
为，互联网进入资本寒冬，企业开始过
苦日子。走到今天，从业者会发现，苦日
子还没到头，明天会更苦。

更残酷的是， 对比起来，2017年至
少还有共享单车和直播的喧嚣，2018年
有短视频大爆发和上市潮， 而2019年
半年过去了， 互联网行业一个爆款也
没有。

5G概念很抢手，但仍然集中在电信
设施和智能设备领域，离互联网的应用
层还差着两三年。倘若不是科创板等二
级资本市场机遇期，很多初创企业可能
熬不到5G规模化商用的那一天。

咂摸一下私域流量这个概念，满满
都是平台公司的优越感，也是流量运营
逼近“黔驴技穷”的酸楚感———公域流
量见顶了，腾讯、阿里也没办法，大佬
们以前觉得“我们的流量池子很值
钱”，现在觉得“赶快把我们的流量池
子变成钱”。

争夺流量的时代，平台公司竖一杆
旗，号召第三方伙伴一起上，去抢腾讯、
抢阿里、抢百度；但在留住流量的时代，
平台公司立N道规矩，希望第三方伙伴
留在这里，去宠幸用户、拿增值佣金。

争夺流量的时代，圈地运动意味着
薄利多销，两亿用户就是比一亿用户具
备碾压优势； 但在留住流量的时代，空
有两亿注册用户， 可能不及竞争对手
3000万的活跃付费会员。

所以，公域流量背后是规则的荒蛮

阔野，巨头可以有，爆款也可以有。就像
隋末传奇里的“十八路反王”，势力有强
弱，割地自称王；但在私域流量时代，巨
头会更大，爆款难再有。就像电视剧民
国时期的歌舞厅，头牌可以当，但没有
自立门户的可能。

私域流量兴起的初衷，是强烈的平
台意志，必须附带平台与个体（优质入
驻商家或者内容创作者） 的盟约条款。
尤其对于个体而言， 它可能是网红、是
小有成绩的创业公司，但本质上是与巨
头绑定的某个赛道潜力选手，需要帮巨
头跑赢比赛，赢下对手。

体现在用户和产品层面，私域流量
的优秀代表，不是开设小程序、公众号、
熊掌号（百家号），就是开设了淘宝、微
博或者抖音，哪里能跑得出BAT、字节
跳动等平台巨头的五指山。

硬要较真的话，私域流量这个字眼
本就是伪命题， 网页和App当道的古典
互联网年代，企业安身立命的根本就是
自家产品，能力分大小，但都是靠运营
自己的用户生存下去， 即便手法粗糙，
但没有一个企业情愿仰仗他人。

等到如今的私域流量，概念喊得响
亮， 但小创业者哪里还有私人地盘。不
管是拥有千万粉丝的微信公众号，还是
每每直播必有万人在线的抖音网红，账
户系统、支付渠道、赚钱模式，统统都是
平台赋予的……私域流量，首先是平台
巨头私有的，然后才是运营者自己的。

在商言商，既然巨头愿意出让部分
利益， 拉拢第三方伙伴运营私域流量，
有心的创业者，还是赶一波红利，努力
捞取博弈的资本———互联网难有爆款
未来，大家好才是真的好。

快手“吹气球”生意经：上万用户参与 有人年入百万

抛砖引玉

■ 智能音箱的核心是语音识
别，语音唤醒最基础的是前端信号接
收，然后才是语音算法，只有优化前
端信号处理采集，才能增强语音识别
能力。 智能音箱还在初步探索期，离
大规模盈利尚有一段时间，但不会一
直拿补贴换用户， 到了适当时间补
贴就会停止。

钱晨

小度硬件平台总经理

“吹个球，吹个大气球，吹大了气球玩球球”，《大

话西游》中的经典台词，在快手上以一种严肃的商业

精神实现。气球贯穿绝大多数中国人生活的喜庆元

素，满月、婚礼、庆典……拥有天生的产品好感度。这

也体现在了快手主播刘磊的快手视频播放量中，上百

万的播放量是家常便饭，在持续的高曝光率下，围绕

气球的商业契机在快手平台逐渐成熟。

据不完全统计，快手平台气球相关用户超过1万

个，过去一年发送气球主题相关视频573785条，有人

甚至凭借这门生意在快手上年收入达到数百万元。

需要童心的生意
刘磊第一次对气球感兴趣，也是因为一颗好奇的

童心：“当初电视上看到了用气球编小熊，觉得特别有

意思，就一直自己琢磨自己学，一晃都从事气球相关

行业好多年了。”

“兴趣归兴趣，累也是真累，每天早上六七点要

一直干到晚上12点，打包、录教程、拍快手这些都是

很占时间的，尤其是拍快手的时候，几十秒的快手

作品，一般都需要拍两三个小时，长的话要五六个

小时。”刘磊用心的作品也打动了许多老铁（快手粉

丝的俗称）。不久前发布的气球连衣裙作品中，获得

了192万次播放量和近10万的高点赞量。另一条小

猪佩奇主题的气球作品中，将剪裁纸张、测算大小、

颜色搭配等复杂流程凝聚成数十秒的精华，更是获

得了近300万的播放量。

随着持续的高热度，许多天南地北的学员慕名来

拜师，现在刘磊已经是拥有近3000名学生的“气球老

师”，每名学生会交给刘磊2600元左右的学费，这也成

了他的经济来源之一。刘磊透露，通过在快手上招收

线下学员＋快手课堂线上授课＋直播收入＋卖气球相

关材料的四维模式，他的收入超过100万元。

气球“帝国”如何扩张
实际上，快手上还有更多的气球相关从业者，有

像刘磊类似的讲师和造型师，也有周边产业的生产制

造或销售者，围绕气球的商业故事每天都在快手平台

愈发鲜活，除了类似于刘磊熟练的技术与呈现形式之

外，另一重要因素便是场景。

很多消费者或者厂商可能不会联想到自己有用

气球需求，但快手视频中将婚庆现场的热闹、庆典活

动在气球点缀下的氛围、派对被气球塞满的幸福感等

画面展示后，“气球需求”就这样逐渐在消费者心中萌

发，一条条快手作品就是最佳的动态广告，推动着气

球相关产业的发展。

据刘磊介绍，光是围绕气球成品的商业需求，就

有演出、活动、婚礼、生日、寿宴、商场、节假日庆典、店

铺布置、礼品等数十项内容，每项还能延伸出更多服

务和需求。

此外，为了保证买卖环节的体验和质量，快手对

买卖行为也有所规范。在卖家端进行大力度监管的同

时，快手也在此前发布了线上“电商学院”，提供电商

能力方面的基础培训，并且面向社会招募讲师和培训

内容的服务商，教老铁做好电商不违规。

伴随短视频形式的兴起，“短视频＋电商”形成了

新的电商形态，短视频内容＋社交的属性与电商元素

的深度契合，让短视频电商蕴含着巨大潜力。

刘磊透露，他正在筹备快手小店的上线：“我之

前只有‘快手课堂’，上线不久已经有近百人买课

了，我觉得开通‘小黄车’后卖货会更加清晰明了。”

短视频电商这条路对于他而言也是刚刚起步，刘磊

坦言：“气球是吹大的，但做生意可不是靠‘吹’，要

脚踏实地。”


