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视频号很火，很多翡翠珠宝老板开始研究了，动心了，看不懂了，想不清了，开干了。这次分享，从视
频号是什么？现在怎么样？有啥不一样？能不能搞？怎么搞？这5个问题进行回答，个人意见，仅供参考
。

一、视频号现在怎么样？

现在的维信压力山大。

第一，从数据看，用户打开频次没啥变，但停留时长越来越少了，换句话说，用户的时间更多跑到抖音
快手了。第二，抖音快手又很快就在港股上市了，维信的危机感就不多说了，小心脏砰砰跳。

所以，视频号是维信一个寄予众望的武器，从最近频繁的动作，一会又上新功能（朋友圈置顶），一会
又北上广杭开创作者大会吹风，官房很重视、也投入很多资源。

可以肯定的是，视频号会越来越火热。那么，另一个问题来了，维信发力搞是一回事，能不能搞成是另
一回事，实际情况又怎么样？

视频号从19年11月22日开始内测，到了今年4月，公布了第一张成绩单，下图。榜首是李子柒，粉丝不到
20万，第100名粉丝量仅仅过万。注意，这里是5个月的时间，如果去对比在抖音快手的表现，这个成绩
会让人有大大的问号，？不多啊？何况这都是些自带流量的明星达人、权威机构啊。别急，这个问题会
在本文第二部分给你说。

到了今年9月份，维信里每天都1亿人会打开视频号，到了现在11月，据说已经2亿了，加上给到直播的入
口也很多。前面这句话会让很多翡翠直播商眼睛一瞪，都是客户啊，搞他。

就在前几天，11月4日，维信红宝开放了一个新功能，可以让个人通过发红宝跳转到视频号。另外，从很
多微信同学和相关视频号创业团队了解到，目前视频号事业红红火火，能不能炼出好钢不好说，但都撸
起袖子干起来了。



所以，实际情况是，一波接一波大号的进场，推动了微信用户看视频号的习惯养成，最近频繁激进的动
作，又加速了视频号从内容创作到直播卖货的打通，生态的基础设施搞好。万一今年腾讯春晚像14年推
微信红宝那样去推视频号呢？

我也看到很多翡翠直播商进场测试了，运营原来的个人营销号，发一些简单的视频创作，然后像在其他
平台一样把货铺开，就开始直播了。

二、视频号有啥不一样？

1、体验很顺

视频号可以直接分享到票圈，票圈显示是一大块正在直播红点点的小方块，点击率很高；可以直接最小
化，最小化之后，用户和主播都可以在社群、票圈互动；可以直接分享到社群，社群中是一个和视频号
视频一样大小的方块；可以直接上小商店，非常简单就能够直接让用户在上面卖货了。

一句话，就是很流畅。从转发效果来看，点击率比传统图文高多了。

2、私域玩法

对于商家来说，视频号得靠好友关系链进行传播，好友了，好友的好友才能看到，依赖好友的好友无限
接龙下去，所以说，没有一定的好友数量，根本无法冷启动。你别想着拿一个里面没啥好友数量去号去
做，就算有一定数量的好友，也要想一想，你和这些好友的关系到底亲不亲，强不强？

所以，我们回过头来解答第一部分的一个问题：李子柒这种大IP，粉丝量比其他平台少太多了。答案很
明显，因为它依赖原始粉丝关系链的传播，它不强调数量，但粉丝的精准度会高很多。

私域的特点极其突出，对于没有原始鱼塘和一定的私域运营能力的商家来说，问题很大。反过来说，视
频号对于有一套成熟的运营方法论的翡翠微商来说，只不过是多了一个营销工具和组件，就好像朋友圈
、订阅号、社群、私信，这些都是我们做私域的组件一样，这些都是我们管理用户、运营用户、转化用
户的工具。

一句话，就是玩私域的。从能力要求来说，必须得有一定的维信号运营水平。

3、垂直IP

上面说到视频号有极强的私域属性，那么垂直内容的和IP打造必然是运营的核心了。通过短视频的内容
形式，可以用更丰富、生动的内容、更快的触达你的客户，在以往，你的人设，你的形象是通过朋友圈
、订阅群、维信群去打造，现在，视频号可以加强你的IP认知。

你的客户在维信里有了新的方式，对你产生新的印象和种草。比如，你是一个在瑞丽、四会等集散地天
天跑市场怼货主的小哥哥、还是一个在会所里把玩宝物品茶聊人生的小姐姐？通过视频号的输出和传播
，人设出来了，自然就有了种草的场景，看货买单的机会就有了。

一句话，就是内容要垂直，要有强人设。

4、客户下沉

怎么理解下沉呢？这么说，维信是一个全民社交工具，从深圳的大老板到乡下的小青年，谁都在用，中
国人口14亿，维信用户11亿，它是华人世界的一个不可或缺的社交链接器。从商业角度看，在这里，你
可以做78%中国人的生意，各种各样的客户群体都在这里等你挖掘，非常下沉。



对于翡翠老板来说，可以根据不同的圈层进行差异化的销售，有钱人的朋友很多都是有钱人，我做中高
端的货，走精品路线，加强服务维护。而三四线的用户的翡翠购买需求和习惯有它的特点，这些未曾从
直播购买过的下沉用户，又是一波新的增量。

举个例子，云南有一个翡翠商家通过收购翡翠边角料，加工成翡翠戒指，通过CAL认证后，专门拍摄结
婚类场景的视频，吸引要结婚的新人观看，然后以极低的价格销售出去，再将新人拉到自己的鱼塘，而
往往新人消费翡翠玉石类产品不止一件，于是一对一沟通，顺势将项链与手镯也推销了出去，并且由于
推出5~10年后翻倍回购的服务措施，大大提高了复购率！几乎是来一对，成交一对！这种玩法，特别适
合于视频号来推广，因为没有比视频号更好更大的鱼塘了。

一句话，就是客户很下沉，要做好自己的定位。

三、视频号能不能搞？

看到这里，如果你是从来没做过微商的翡翠老板，估计你会说，视频号，只能是给翡翠微商赋能了吗？

不，结合翡翠电商的发展史，最终对私域运营的需求只会越来越强，市场的正向发展趋势必然是趋向更
低的获客成本，哪里获客更高效（获客快又便宜）、哪里就有价值。对于那些习惯了垂直平台流量的商
家来说，做私域是必然的，甚至是不做不行的。

在2019年前，对于没有线上运营能力储备的商家来说，你去买精准流量的成本是很高，所以你得找垂直
平台，坐在办公室的互联网人从头条、百度、腾讯给你买流量回来。2019年后，抖音告诉你，来吧，有
工具和配套服务，教你买一手流量，你的运营成本不降下来，怎么去和别人拼呢？。到了今天，维信视
频号也会这么对你说。

你一听，很难不心动。

我已经看到很多翡翠老板提前布局视频号了，都在养号，拿几个维信号，不停加好友，发视频，做传播
。粉丝上万的都跑出来了，谁就不说了，不好得罪人。

搞，一定能搞。就算搞不起来，顶多就浪费了时间精力，损失不会太大，但是不搞，很有可能以后你就
被被别人搞了。

另外一点是，公域的开放，是水到渠成的事情。现在，好友的好友能看到你的视频和直播，这是私域，
接下来，维信会推荐你的直播，也会让你通过买流量直接触达到你想要触达的人，这是公域。搞私域的
时候，你是几个人在挖鱼塘，自己找鱼苗在养着，公域一开，就相当于你可以到到处去别的鱼塘捞鱼了
。

四、怎么搞？

说了半天，那你告诉我，怎么做？

1、开号，导粉

找一个有一定好友数且互动关系良好的维信号，最好不要那种经常被客户投诉甚至屏蔽的刷屏微商号，
如果你有一些机构的资源，可以和机构合作申请入驻，对机构会较为重视，如玉雕师机构等。开号后，
可以先把存量客户导进去。

2、加人，洗粉

这个维信号要保证有持续的好友，一进一出要有一个良好的循环。如何加粉，从各种线上社交平台加人



，老一套的微商玩法，从线下导流，举个例子，在一些菜市场，和档主合作加维信好友，送一把葱之类
的。

如果这个号好友数足够多，也可以直接发力，先把核心的好友的关系链打透。比如有个公司，直接先从
内部员工开始，送小礼品，疯狂和关注，慢慢把员工的好友加起来，完成冷启动。

3、抓内容空白

第一。参考抖音、快手早期跑起来的视频内容，基本特点是强人设和追源头，内容多是带你逛市场看货
砍价、翡翠是怎么从石头切开到成品的之类的，懒的话脚本照抄，不懒的话那就稍微改改，结合自己的
特色。第二，看现在视频号有没有这块内容，找出没人做的空白，先占地盘。

核心思考是，这些视频，到底有没有给你的客户带来价值，你视频里说的，展示的，是不是有用的东西
，还是千篇一律的东西？

4、加速传播

如果没有专业的运营团队，不好意思，那你得花多点心思去研究了。每条视频号要通过进行曝光传播，
量和浏览量之间的关系是什么？达到多少的浏览量才能拿到关房的推荐？每条视频都得结合这些机制规
则进行运营，在这里我就不说答案了，又怕得罪很多人。

要加快传播，除了以上配合官房的运营机制之外，还需要互推的助力。比如，和一些社群进行互推合作
，你帮我推一下，我帮你推一下，增加曝光量和量等。又比如，通过一些活动，进行激励，转发多少送
什么，多少送什么，可以包装成更刺激的玩法，瓜分奖金池，如24小时内浏览量达到500，发几个红宝，
达到5000，又发几个红宝。

只要思想不滑坡，方法总比困难多。
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