
短视频矩阵攻略

产品名称 短视频矩阵攻略

公司名称 广州领科网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市海珠区琶洲

联系电话  18022888954

产品详情
短视频矩阵攻略
不少成功的品牌运用短视频矩阵增加了品牌的曝光，带来了巨大的流量，通过引流的形式，成功进行了转化。但是品牌之间以及IP之间的不同，如果直接复制粘贴是很难取得效果的，下面的短视频矩阵攻略希望能给以启发～
*平台的选择
当下短视频平台众多，每个平台都有不同的优势和流量资源，如何选择、如何进行区分呢，结合自我觉得当下火以及未来潜力无限的抖音、视频号、快手、小红书、B站五个平台进行了逐一分析：
01*抖音

* 定位_
抖音实质上是一个专注年轻人社交互动及音乐短视频社区，通过抖音短视频可以分享生活，选择歌曲，配以短视频，形成自己的作品。

* 用户人群_

抖音的产品定位以一二线城市时尚、年轻用户为主，但是现在的发展趋势基本上是全民抖音的时代，所以其用户人群范围较广。

* 平台优势_抖音的内容、用户及传播维度都比较大，娱乐化、商业化以及内容的多样化都是抖音相较
其他平台比较大的优势。* 推荐算法_

抖音的推荐算法千人千面，公域流量大于私域流量，根据用户平时喜好或常看的类型来推荐，让用户能在众多视频中刷到他们可能喜欢的视频。

* 营销模式_抖音是以“中心化”流量分发，以音乐短视频和直播形式输出内容，无需用户选择，让用
户沉浸式使用，依赖强运营，以广告为生的内容营销平台。



02*视频号

视频号是腾讯推出的短视频产品，它是一种广域流量，借助微信社交生态，和朋友圈、公众号、小程序
互通，再加上后期会开通直播功能完成整个生态链。* 用户人群_

用微信APP的所有用户。

* 平台优势_从陌生人社交，到熟人社交。视频号与抖音、快手大的差别，便是分发推荐模式，在出生
便拥有“抖快”都不能企及的牢固熟人社交关系链，这恰恰是视频号崛起的大优势。* 推荐算法_分发
推荐模式。目前视频号的推荐，基本上是基于社交关系来进行推荐分发。* 营销模式_视频号平台常见
的商业模式有广告变现、知识付费、付费社群、自有产品、MCN机构、带货分佣。

03*快手

* 定位_

快手一直打造的是普通大众都能用的APP平台，初心是让普通大众，分享记录生活日常。

产品设计遵循普惠简单不打扰原则，所以快手选择用户人群的时候，定位的是（3-5线城市），以普通大众为主，每一个普通大众都是值得被记录的。

* 平台优势_快手是短视频社区，流量分配较为均衡，有私域“基因”，更适合流量转化和变现。* 推
荐算法_快手的推荐算法也是千人千面，它平台的发现页是算法推荐，快手与抖音不一样，其界面中有“
关注”“发现”“同城”三个较为醒目的栏目。* 营销模式_快手也是以“中心化”流量分发，以短视
频和直播形式输出内容，以广告为生的内容营销平台。

04*小红书

* 定位_

小红书是目前为止全网大的一个UGC种草平台、、懒人解决的方案汇集地、社区氛围感强的平台。

小红书用户超过77%的用户都是90后左右的女性，主要来自一二线城市,普遍生活质量高，购买欲望强，几乎都是我们所说的剁手一族。

* 平台优势_范围广、内容全、价值高、互动强这四点基本可以概括了目前用户对小红书的总体印象和
评价。* 推荐算法_内容标签匹配以及社交关系链的推荐是小红书流量推荐规则的2个核心点。* 营销
模式_小红书的营销模式靠明星以及KOL等种草、热门笔记来引导消费，通过层层联动霸屏后将品牌商品
购买链接植入，进一步提高购买率。

05*B站



* 定位_哔哩哔哩(英文名称:bilibili，简称B站)现为中国年轻世代高度聚集的文化社区和视频平台。*
用户人群_

B站作为Z世代聚集的基地，用户主要是30岁以下的年轻人。

* 平台优势_优质内容制造地。围绕用户、创作者和内容，构建了一个源源不断产生优质内容的生态系
统。* 推荐算法_没有对新视频的推流测试，B站视频的播放量与推荐指数严格相关，播放量=10/3推荐
指数。* 营销模式_B站营销大致分为三块：以UP主和OGV投放为主的圈层文化&种草营销；自由搭配
公域私域流量的整合事件营销；以及直接把品牌做成UP主的品牌号营销阵地搭建。 

通过以上几大平台的定位、用户人群、平台优势、推荐算法及营销模式的分析，企业在开始短视频投入之前，可以根据各个平台的优势及区别，来评估投入比重及内容 侧重。
*账号的矩阵打法

除了选择好各个短视频平台比重之外，对于平台账号矩阵的组建，是具体打法的第二步，也是至关有效
的方法。短视频的账号矩阵主要的三大效应：多元效应、放大效应、协同效应，全面提高运营价值。对
于品牌运营来说，有三种矩阵号搭建的方式可以进行参考：

01* 围绕企业、品牌和服务搭建

对企业而言，抖音已经逐渐成为品牌营销的主要阵地，其矩阵操作手段也多种多样，有些企业以品牌为
中心，向产品拓展打造矩阵。例如小米旗下的小米手机小米电视等。

也有一些品牌以服务为中心，扩展了例如丁香医生、丁香妈妈等多个内容板块的矩阵号：

02* 围绕IP搭建对企业已有IP而言，企业及IP组成的账号矩阵是增加曝光、抢占流量的有力手段。从IP
出发，讲述故事、制造视频内容会更加生动，增加亲和力。以IP为中心，由产品力转向品牌力，更能走
进受众内心，提升形象。

03* 围绕团队搭建

在团队账号中，一般会有粉丝较多的主账号，主账号中会有团队成员出现，引导团队成员，例如罗永浩
团队，由交个朋友直播间为主账号，延伸出有关团队内容的其他账号，增加关注度。



抖音的流量已经饱和了，现在进场抖音做矩阵的话，花费的时间金钱都
是巨大的，未来有机会跟抖音平起平坐的平台从目前的来看微信的视频
号是有机会的，现在已经有不好说品牌进驻视频号，而且通过一些新的
零售方式已经做的非常好，有需要做短视频矩阵布局以及视频号运营，
视频号新零售矩阵布局的，欢迎致电咨询！
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