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不菲的“学费”

“上个月还有个老板问，要不要搞
线上、拍视频？我说都什么时候了，你
还在问这么LOW的问题？”在武汉“绿
藏珠宝”创始人张婵看来，这都不容商量。

“做生意就是场景、产品、客户，今
天场景、产品都不稀缺，手机控制了人
的全部注意力，你的获客渠道变了。”张
婵直言，“很多老板还在想节流的事，但
不做起来就是恶性循环。”

4年前，张婵入局抖音直播，外包团
队要求她购买便宜的淡水珍珠“引流”，
两个月下来，不算买货钱，她的50多万
元打了水漂。

张婵回忆，直播间每天播几个小时
只有个位数的观看量，那些图便宜来的
粉丝根本不是目标客户，“转化率为
0”。她总结，自己犯了“甩手掌柜”的错
误，现在回头看成为“冤大头”是必然。

找头部主播增加曝光量曾是一个
思路。“家家养的牛”公司副总经理程晨
透露，公司前两年找过某个粉丝量千万
级的头部主播带货，保证金提前交100
万元，销售提点35%，销售量虽然可观
但公司没赚到钱。公司曾给一个主播
共50万元，但货只卖了30万元，亏几十
万元很正常。

在电商平台算法之下，商家必须将
产品价格压到极致才容易被曝光获得
流量，花钱投流成为必要选择。近日，
有媒体报道，一家电商年销售额1800
万元，利润仅55万元。百万粉财经博
主“风中的厂长”评论，这很正常。

当创业的小老板决定走向线上，无
异重新走向一个新的战场。是否建立
内容运营团队、是否请达人直播、是否
亲自出镜打造IP人设、花多少钱投流，
每一步决策都充满迷茫和风险。在这
一变局中，各种创始人IP课程、投流公
司应运而生。

老板IP培训，“割韭菜”还是求经路？

两年前，武汉某日料创始人老刘加
入某IP训练营，他透露，3天线下课程
收费几千元，如加入社群，另交3万元
会费并每年续交。会费如今已涨到5.9
万元。老板们可通过社群拉圈子、问资
源。社群还常组织大咖分享会、IP孵化
课，组团去考察淄博烧烤等。老刘陆续
交了十几万元。

一开始，老刘照搬“IP 创始人模
式”，绞尽脑汁拍视频写段子，做了3个
月，每条视频播放量也能达到十几万人
次，但老刘发现，“它压根不能给门店带
来客户”。

放弃“老板IP”打造后，老刘将精力
转投到了产品本身、店内环境的拍摄
上，很快就看到了不错的转化率。

老刘认为，没否认这个行业是因为
其管理、体系课程方面有可取之处。否
则，为什么这个课还存在，还能涨价呢？

低调运营了几年，决定要“向外发声”
的“呈好鸭”创始人曾翔，在进军短视频
前，曾跟着朋友去上了几天IP孵化课。

曾翔介绍，该课程全年收费10万
元，单次线下价格2万元左右，具体为
3天2晚酒店封闭培训，此后继续扶持
一年，每月组织两天小班课。“他们把
课讲得很‘爽’，感觉像听段子，现场气
氛组很专业，说白了就是打鸡血，有很
多老板脑子一热，啪，几万元扔进去
了。”

“根本上，大家急于上这些课是因
为实体经济越来越卷，老板们急于寻找
一个‘解药’。”曾翔说。

在给超5000名老板做过企业咨询
的网红“秋叶大叔”看来，100个老板里
有99个不适合做个人IP。

“第一，你没有精力保持高频次更
新；第二，大部分老板没有镜头表现力；
最后，这个事的投入太大了，你没有团
队和资金，根本坚持不下去。”“秋叶大
叔”给老板们的建议是：要去学习所谓
的玩法，但目的不是为了都去做，而是
了解之后，选择哪些不去做。

短视频导师“参哥”曾是创业圈头
部知识付费博主。他推出的课程价格
从199元到8万元不等。一些网友透
露：“操盘手课”除了基础剪辑，就是教

“抄”和“对标”。
被称为“女版参哥”的女性商业博

主“dada”则是通过线下课、招揽管培生
的方式教人创业，管培生去其公司学习
剪视频需交3万元到5万元不等的费
用。今年初，“dada”管培生分润模式被
质疑是“免费打工”、拉人头传销。如
今，她也消失在了公众视野中。

越来越贵的流量

从事电商行业15年的老石总结：
“低价，几乎成为一个新入局抖音商家
的唯一选择。”老石的从业史见证了中
国十几年的电商发展。

“流量已成稀缺品。”老石说，早年
花几毛钱就可以买到的一个浏览量，现
在需要几元到几十元。以往投一个产
品，ROI（投资回报比）做到1:11都不
算啥，（意味着花1元买流量能得到11
元的销售额），而现在，ROI能做到1:3
就非常乐观了。

“比方在拼多多，除非你的价格低
到极致，可能会获得自然流量，否则你
不花钱买流量的话，基本上就是我们说
的瘫痪状态。”在老石看来，一个老板如
果没有掌握技巧，只是茫然地烧流量肯
定是亏的。

老石告诉记者，如果想在抖音、拼
多多上直播卖货，产品毛利率低于60%
就不用卖了，“大概率是血亏”。

老石解释说：“平台是拿商家去取
悦用户，而我们又要拿大量的广告费用
去取悦平台，同时以最低的价格去满足
客户，商家是两头被压榨。”

去年12月底，《淘宝平台争议处理
规则》对售后“仅退款”的政策，被业内
认为在效仿拼多多，后者首创的这一售
后模式，陆续成为淘宝、京东、抖音等电
商平台的标配服务。半年来，由“仅退
款”引起的“零元购”“羊毛党”等争议层
出不穷，商家吐槽声不绝于耳。

资深电商人倪叔评论，这打破了长
久以来“一分钱一分货”的商业逻辑，使
消费者“只看价格不看质量”。老石认
为，这是在拼多多市值超越阿里后，部
分平台采取的“牺牲商家、讨好用户”策

略，长此以往，可能会破坏中国互联网
的商业生态。

张婵发现，今年，有直播间声称“20
元实现珠宝自由”。她说，只要是天然
水晶，加上镶嵌费、快递费、证书费，成本
不可能低于20元。但顾客不理解，以为
这是源头工厂，省去中间商赚差价。

实际上，直播间投流的费用比线下
租金贵多了。“投流一天一两万元，哪个
店需要一天一两万元的租金呀？没有
的。忙活一场，都是在给平台打工。”张
婵肯定地说，如果想通过抖音直播实现
盈利，9.9元的银饰只能是铁，水晶只能
是玻璃。

“如果你不能把你的道德底线拉到
很低的水平，夸大言辞、无限压缩成本，
你就卷不赢对手。”张婵退出了这场投
流成本是实物好几倍的游戏。

张婵总结，抖音本质上是一个广告
平台，从科技的角度它是一个大信息流，
而不是很多商家理解的传统商业平台。

“抖音就像一个大怪兽，它将什么都
吸进来，它只在乎热点、转发、评论、点赞，
你卖什么都无所谓，只要不违反法律，
它关心的只有那些小红点。”张婵说。

“创业者现在要打两份工”

数据显示，刚刚过去的“618”，头部
达人主播表现疲软，店播处于上升趋
势。想要做好店播，对商家的运营能力
提出了更高要求。

专做信息流投放的“微弛互动”运
营主管纪宏伟向记者介绍，每个投放平
台都有自己的算法，一个好的投手是以
其经验、数据分析能力、对行业理解、对
素材内容的判断，帮助客户以最低预算
实现最好投放效果。

投手将从中收取2%到10%的服务
费。但投流与投资很像，都有风险，可
能花了钱却没什么效果，原因可能是产
品竞争力不够，投放精准度不够，或者
选错了平台。

汪婷是“微弛互动”的总经理，她告
诉记者，不是所有公司都养得起投手，
而且如果老板完全不懂运营，很难对投
手形成信任。投手说，今天要花1万
元，这个钱你出还是不出？

专注产品，不投流行不行？老石摇
头说，流量的价值高于你的想象。传统
企业总觉得产品为王，事实是现在产品
同质化已十分严重，大部分传统老板的
产品技术壁垒没那么高。最后结局就
是产能过剩，产品被埋没。

“一个创业者现在要打两份工。”老
刘认为，除了管好产品和店铺，创业者
还必须懂传播，要把公司当成半个专业
广告制作公司。投放的视频、图文素
材，必须老板亲自操心，投流只是用工
具去放大已被验证过的结果，而非创造
奇迹。

今年，“家家养的牛”公司调整了达
人播比重，开始选择与更垂直的小达人
合作，同时搭建直播间，请专业运营团
队全平台布局，小范围测试实现正循环
后，再放大投流规模。

“虽然赚的钱比较少，但只要规模
做起来，还是有利可图的。”程晨预测，
今年公司线上线下销售额将超10亿
元。程晨认为，贸易公司的根本是供应
链，如果擅用流量实现了体量放大，就
拥有了与供应链的谈判能力。

经过两年摸索，张婵渐渐尝到线上
带来的甜头。目前，她以“一个专业的
美强惨珠宝人”为人设的视频每日更
新，阅读量从最初的每期几百人次到现
在已稳定在每期阅读量上万人次。

尽管前后在线上投入了几百万元，
但带来的收益已覆盖成本，且趋势向
好。当还在犹豫的珠宝同行询问她今
年有没“开张”时，张婵的心情很复杂：

“几百年前的生意都没有今天难做，但
我们不能守旧，别无选择。”

记者占思柳
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拍视频、投流、直播、研究
IP 和平台……资金人力不足
的中小老板，正焦虑地寻求流
量“解药”。内容生产有专业
壁垒，平台规则又多变，线上

“学费”是否一定要交？铺天
盖地的创始人 IP 培训，究竟
在教什么？商家与平台之
间面临着怎样复杂的新局
面？近日，记者与十多名创
业者、运营者和投手深入地
聊了聊。

“家家养的牛”公司在奋战“618”促销活动。


