干货：如何正确理解微信粉丝数、阅读数和价值变现？


或许，对于微商的你来说，看到有1万粉丝，应该比较牛逼了。对于运营公众号的你来说，只有1万粉丝，太少了，不屑一顾。不管是算多还是算少，算牛逼还是算差劲，今天来说说我自己运营的一些感受。“互联网的一些事”推荐此文。

这1万粉丝，断断续续运营了1年多了，所以，按照正常的情况来看，确实是比较慢，比较差劲。

一个公众号的运营，最终的结果无非就是粉丝数量，图文阅读量，转发收藏量以及价值转化率。

一、关于粉丝数量
其实，上面也提到了，我自己运营一年才有1万的粉丝，所以，相对来说，我对粉丝数量的要求不是太高。以目前的情况来看，一个公众号想要获得瞬间的爆发，比如，利用投票获得粉丝关注，关注领红包等方式来进行增加粉丝数量已经比之前难很多了。一方面，微信官方也已经对这些活动进行了限制，有些甚至是直接是不允许了，另外一方面，这种活动太多，已经打扰到了正常使用微信人的生活，大家的参与度已经明显下降。尤其是以品牌销售为导向的旗舰微店账号，在运营推广中更是难上加难，获取粉丝的成本越来越高。

所以，对于粉丝的数量，我给大家的建议还是注重质量，求精不求多。我可以说几个例子。

第一个就是我自己，运营微电商之家公众号，每个月其实能够给我产生几千到几万的价值。换句话说，我只要运营好这些粉丝，其实是比上班还要强的。目前，粉丝的价值，才开发了1%，如果能够将粉丝的价值开发10%，是不是就能产生十几万了呢，或者，在幻想点，100%的开发，那是不是就月入百万千万了。

第二个例子，就是在一个新媒体实操大咖的微信里看到，有一个做母乳的卖家，公众号只有1万粉丝，每天有1千多的流水，而她的市场仅仅是局限在北京，只做本地的生意。或许你猜不到，1万粉丝的公众号已经拿到了投资。

第三个例子，是在我最开始做微信的时候遇到的。一个90后大学生，通过微信私人号卖衣服。我问了下，她说微信好友在两三百，日销售额在2000左右。虽然我不怎么信服，但是，通过聊天，我了解到，她不仅仅是依靠微信的，家里是有做批发生意的，有线下的实体店，也会出去见客户，微信主要为了给代理及一些零售商看款式样式，中间穿插生活情感动态。所以，按照这个情况来看，哪怕只有几百的好友，做到销售额几千是不成问题的。

包括我自己在卖山核桃的时候，微信仅仅是作为一个沟通工具，偶尔发一些产品信息，只要有那么一小撮忠实的粉丝或买家，其实就够了。足够你去经营了。

二、关于图文阅读和转发收藏
对于微信运营者来说，除了粉丝之外，最在乎的就是图文阅读和转发收藏量了。有时候，粉丝数可能是其次的，阅读量和转发才是关键。记得之前看过一篇文章，讲的是一个传统网站的娱乐编辑，由于兴趣使然，注册了一个公众号，当时只有3个粉丝，然后编辑了一篇娱乐文章，发给了她的几个朋友和微信群看了看，结果迎来了大爆发，文章阅读和转发量上万，粉丝瞬间爆发到上千人，找到乐趣之后，最终，该编辑放弃工作，全职运营了公众号。

所以，对于图文阅读量和转发量，最根本的原因还是在于内容，即文章本身，包括标题的拟写，文章内容的排版，文章内容的质量，文章末尾的引导等。其次，才是传播的渠道，即你的粉丝和粉丝精准度，微信群的影响力，包括你的微信好友的影响力。如果你所在的微信群，都是互联网大咖牛人，那么，你的一篇好文章，通过他们的转发带来的效益肯定比在你自己朋友圈转发要好。

对于这些东西，其实并不是一个简单的编辑或者运营人员就能搞定的。至少也是需要一个几年经验的运营人员，营销人员，文案策划人员，设计人员的组合。所以，当你一味的强求阅读量的时候，不妨多分析分析自己，多分析分析粉丝，多与粉丝互动。

前几天，有个微信好友找我，她说他们有个公众号，粉丝7万多，但是，阅读量仅仅是5%都不到。惊讶之余，看了下她们的公众号，原来是一个比较垂直的账号。虽然，垂直类的账号阅读量不会太高，整体可能也就在10%-20%，能够到达30%的已经很不错了。但是，5%的阅读量，确实值得思考。

于是，我关注看了之后，最大的感触就是，不接地气，不亲民，没有情感，内容太空洞乏味。只有5%的打开率，那就正常了。

所以，我给他的建议是尽可能多的与粉丝进行互动，尽量将公众号拟人化，增加情感。另外，内容质量确实需要进一步的提高，纯理论的东西比较多，比较基础，需要拓展更深层次的，更加有实操性的原创文章。

三、关于价值转化
其实，对于微商来说，价值转化的方法很简单，就是卖货。不过，对于大部分微商来说，肯定是没有公众号的，只有微信私人号，所以，这些微商，只能选择卖货来说变现。这也是目前微商最让人讨厌的地方。卖货需要展示商品，展示评价，展示物流，所以，只能选择朋友圈晒，结果，一晒，晒的连朋友都没了。

其实，在思考变现的大多是自媒体人。首先，自媒体人大多出身互联网或媒体行业，对网络有着特别的敏感度。其次，自媒体人大多数是以兼职的身份在运营，前期在价值转化方面不一定考虑的很好或者说不是那么急着转化价值。然后，自媒体本身没有一定的产品，这个产品除了实物产品以外，还包括技术，服务，甚至是线上线下店铺场所等。

所以，通过内容输出为主的公众号在变现上一直没有好的模式，自媒体人能够拿到的报酬少之又少。除了一种，即广告。

目前大多数的高粉丝公众号都集中在少数的公司手里，运营者将公众号文章位置出租，通过软文赚取广告费。虽然这是一种最原始的方法，但也是最直接的方法。如果你的粉丝数量在万级以上，尤其是10万级以上，那么，相对来说，保证你的生活不是问题了。除此以外，就要看公众号定位了。

这个就是下面讲到的，关于卖货公众号了。准确的讲，应该是品牌公众号。比如小米的，三只松鼠的。

对于品牌公众号来说，最直白的就是要销量。但是，以目前微信购物的现状来说，想要实现微信端的爆发还是有一定的难度的。这一点，我自己深有体会。

记得今年，搞过一次活动，团购夏威夷果。我的公众号里放入了拍拍微店的商品链接。大家只要打开链接即可下单购物。我在我的私人号里分享了下，要知道，我的私人号里面大部分都是微商，含义就是，按照常理，他们应该已经开通了微信支付，绑定了银行卡，以方便做生意。

但是，结果让我比较吃惊。一共20多个单子，其实有7个是由于未绑定银行卡，微信里没有钱等原因没有付款的。所以，在微信上购物的习惯，远远还没有养成。

所以，我的建议就是，自媒体人，在运营公众号的时候，想好未来的出路。至少需要一种变现方式，卖服务肯定比卖广告要强，服务是永久的，能够产生长远的粘性。对于企业品牌来说，公众号是一个很不错的品牌宣传的渠道，在前期，尽量以品牌的宣传，产品的宣传为主，将价值转化放在最后。

以上是我对自己运营公众号的一点感想，不一定全面，但是，绝对的真实。通过运营这个公众号，给我带来了很多收获。一方面，从最开始的兼职运营，到现在的全身心投入，得到越来越多粉丝的认可，帮助了很多微商及微信运营人员。另外一方，让我认识了很多人，通过与大家的沟通，甚至是吃饭聚会，让我对未来的方向更加有把握，甚至到现在成立公司，都离不开大家的支持。

现在，我也全职投入到玩味生活项目的运营中，我希望，从我的山核桃开始，将全国的农特产品的美味带到每个吃货的生活中，在生活里，让我们边吃边玩，玩出味道。

