
快手商业化内测的“磁力金牛”平台究竟是什么

产品名称 快手商业化内测的“磁力金牛”平台究竟是什么

公司名称 杭州芃芃其麦网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 浙江省杭州市余杭区仓前街道龙舟大厦802室（
自主申报）

联系电话 13073631882 13735884376

产品详情

1

快手商业化的本质

快手商业化的本质很简单，在流量为王的时代又显得很难得，就是坚持长期主义。

所以很多人都有一种感觉，就是快手显得很“佛系”。如果用长期主义来看待，这种节奏上的均衡沉稳
就得到了合理的解释。在短视频赛道主打流量、大力出奇迹的时候，快手一直坚持去中心化的治理思维
，没有特别明显地以平台为中心去操控流量，这一举动让快手的生态一直保持着难得的“自然生长”状
态。

换言之，快手平台上的公域流量在很长时间内是沉在水面之下的。与此对应的是主打私域流量的头部主
播组团崛起，一方面为快手的商业化提供了足够深厚的私域流量基础，另一方面也在客观上造成了平台
流量的某种失衡。

此时，快手商业化要解决的问题就是把住方向，让平台更加均衡。公域流量上浮、平台级营销工具的出
现成为快手商业化的必然要求。所以，不能简单地把快手商业化归结为制衡头部主播，而是坚持其一贯
的逻辑，让平台恢复平稳状态。

2

营销工具的进化

目前来看，快手商业化营销工具的发展保持着标准的“三段论”，段是快手粉条，第二段是小店通，第
三段就是磁力金牛。

公域流量营销工具的出现，本质上就是给中腰部主播和中小商家提供新的商业机会，让他们借助工具，
在商业化时代能够继续保持“自然生长”，一个健康的商业生态，一定是均衡的。



从这个意义而言，无论是快手粉条、小店通还是现在的磁力金牛，是快手这个追求稳定生态的“古典主
义者”的均衡战车。但是这三大营销工具依旧有一个逻辑上的递进，显示出了明确的进化方向。

这一进化逻辑可以简化为：快手粉条是侧重培育私域流量的工具、小店通是为中小商家提供更便捷的商
品池和交易链路，而磁力金牛是直接对标“阿里妈妈”这样的全栈营销平台。

也就是说，从快手粉条到小店通，再到磁力金牛，实际上是一步步完成了“人”“货”“场”三大要素
重构。至此，快手的商业化打通了后一公里，实现了流量均衡，完成了商业生态的重构。

倪叔一直关注短视频和直播赛道，对于头部平台的营销工具，在这里尝试用简单的话来说清楚这些工具
究竟是干什么的，及其背后的用意到底指向何处。

仍以快手为例，首先是快手粉条。从名字上也能看得出来，快手粉条的重点在“粉”，也就是“人”。
此时快手商业化处于起步期，这一官方流量工具也处于探索阶段，但是它的节奏感一样很明确，就是锁
定了主播迫切的需求：人气。所以这个工具初不是用来营销，而是帮助创作者进行作品推广，帮助他们
。至于说之后的事情，比如卖货，是留给下一阶段去赋能的。

这个下一阶段，就是小店通。（这里大家需要注意一点，在实际进化过程中，这些工具的功能也在进化
。事实上经过2020年的持续升级，快手粉条不仅能实现，也能提升直播人气，进而拉动购买转化。）同
样也能从名字中看到重点，“店”，这个店指的是主播商家的店，帮忙让带货更高效。去年9月小店通上
线之初倪叔就写过一篇文章，当时是这样说的：“以前商家要在快手获得流量，必须紧跟KOL，通过打
赏KOL让其帮助引流实现变相的购买流量。现在通过快手官方小店通，可以直接获取流量。”

其实小店通的本质功能是“+带货”，很明显比粉条多出来一节，就是“带货”。也就是“人”+“货”
。与此同时，小店通的玩法也更进阶，一位卖珠宝首饰的主播带货近一亿，那场直播一小时70万，而背
后是第三方的小店通代理商帮忙打得仗，也就是说，主播提需求；代理商出策划方案、直播期间通过小
店通下单、控流；快手出工具和平台，是这样一个合作生态。

后，重点说一下磁力金牛。为什么倪叔认为磁力金牛是快手平台营销的后一公里？因为它比快手粉条、
小店通多出来了“场景”，至此，人货场三要素齐备，快手商家营销闭环正式完成
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