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摘  要 

随着互联网移动端技术的更新迭代，知识服务在当代大众快节奏的生活中愈发占据重要地位，同时个人

IP的影响力对于知识服务产品的营销也起着关键性作用。本文以“薛兆丰的经济学课”为例，来研究知

识服务视角下该产品的商业模式和发展策略。 
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Abstract 
With the update and iteration of mobile internet technology, knowledge services are increasingly 
occupying an important position in the fast-paced contemporary life of the public. At the same 
time, the influence of personal IP plays a crucial role in the marketing of knowledge service prod-
ucts. This article takes “Xue Zhaofeng’s Economics Course” as an example to study the business 
model and development strategy of this product from the perspective of knowledge services. 
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1. 绪论 

5G 为知识服务行业的发展提供了新方向，在解决视频加载时长和流量资费等问题后，流畅高清的富

媒体内容产品成为互联网用户知识服务付费使用的主流[1]。近年来，基于互联网移动技术的知识服务在

人们的日常生活中盛行，以其便捷、易于学习交流的优势获得了广大用户的青睐。2016 年以后知识服务

呈现出井喷之势，各种知识付费产品应运而出，受到大众追捧。用户之所以如此追捧知识服务产品，一

方面是“知识”作为用户需求内容可以在知识服务领域得到满足，另一方面受到 IP 吸引，用户转化为粉

丝，产生粉丝经济，带动知识服务业发展。 
2017 年“得到”APP 上线了“薛兆丰的经济学课”订阅专栏，以音频形式由北大经济学教授薛兆丰

为用户亲口讲述经济学相关理论及日常应用，目前订阅用户已超过 60 万。作为知识服务产品，“薛兆丰

的经济学课”已经取得巨大的经济收益，背后原因主要是因为薛兆丰个人依靠着自身才识与幽默，将个

人魅力与知识内容相结合，同时在参与综艺的过程中持续不断地进行优质观点与内容的输出，例如参加

“奇葩说”过程中提出的“绿豆红豆论”、“家庭企业论”、“沉没成本理论”等，依靠节目中观点辩

论和点评选手的方式向大众潜移默化地传递了经济学相关知识，形成了“网红教授”的巨大 IP 号召力，

收获了大批粉丝，从而实现了一个知识服务产品的下沉传播。在如今流量决定 IP 发展的时代，薛兆丰为

自己立下了人设并得到受众关注，用最经济的方式收割了最广泛的流量，为自己的经济学课做足了宣传，

从而实现了一个知识服务产品的最优营销。 

2. “薛兆丰的经济学课”作为知识服务产品的兴起原因 

“知识服务业”在大众和媒体眼中更倾向于称为“知识付费”，定位为“为知识付费”，把大众注

重的两个因素——知识与金钱巧妙地融合在一起。随着用户对知识的需求不断提升、知识服务市场下沉

及产业链拓展，知识服务的经济规模或将继续占据重要比例。著名传播学者马歇尔·麦克卢汉曾提出“媒

介即讯息”的观点，他认为，“在人类漫长的发展历程中，各个时代的传播内容并不是真正有意义的‘讯

息’，真正有意义的是这个时代所使用的传播工具的性质以及它所带来的社会变革”[2]。知识服务的出

现随着互联网的发展，尤其是各种移动设备的普及，使得薛兆丰作为成功的知识服务领头人拥有多重身

份，既是主播、作者又是教育者的他活跃在各个行业和平台中，以自身不同的角色为“薛兆丰的经济学

课”的营销提供了可能性。通过手机、平板等移动设备的便利性和交互性，薛兆丰凭借自身深厚的经济

学造诣，在一定程度上赢得了大部分用户，针对性地为有需求的用户提供经济学知识，从而提供知识服

务，还有一大部分用户在不同的综艺平台中认识到这位冷酷又有些许幽默的薛教授，被其人格魅力和其

在节目过程中所延伸的经济学知识所吸引，从而对经济学产生了浓厚的兴趣进而订阅其课程。因此，“薛

兆丰的经济学课”属于 IP 营销的知识服务产品，薛兆丰作为该领域 IP 体现出自身价值为自己的课程进

行了间接宣传，他的 IP 号召力也将会使该课程的用户数量持续上升，体现出个人 IP 与知识服务产品的
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结合所产生的巨大效益。 
知识服务产品本身因为流程精简、操作简便、易于学习交流，受到绝大部分用户的推崇和支持，薛

兆丰教授作为知识服务行业成功的创作者，本身对于经济学学科具有很深的造诣，知识服务平台为其提

供了知识宣讲的“教室”，他凭借独特的见解在经济学领域所创造的成就使得用户更容易与其建立信任

关系，也更容易形成情感连接，继而赢得学员们的选择。薛兆丰在讲授经济学课过程中并不只是简单地

将自己的理念阐述给用户倾听，而是要让用户有所收获，真正理解经济学的深层含义并要懂得与实际生

活相结合，通过现象去了解本质。这就体现出薛兆丰严谨的逻辑和简单易懂的阐述风格，加上与用户之

间的互动交流，使得用户理解起来更加的通俗化，所以薛兆丰也被称为“经济学通俗化第一人”。 
在越来越注重知识获取的时代，如何真正地获得知识并学有所成对于个人的发展具有重要的作用，

知识服务针对不同用户需求提供了各种各样的付费产品，使得大众在繁忙的生活和冗杂的信息中可以轻

松地获取到对自己有用的信息。而像薛兆丰教授这样的领域 IP，其独具风格的宣讲方式也可以使晦涩难

懂的理论知识更加的通俗易懂，在一定程度上也可以缓解人们在“内卷”中的焦虑，因此知识服务产品

对于普通人来说是既是学习工具，也是在社会生活中获取满足感的有效方式。 

3. “薛兆丰的经济学课”在“得到”APP 的商业模式 

薛兆丰作为著名的经济学家，凭借自己渊博的学识在经济学领域颇有造诣。薛兆丰懂得公众心声，

明白如何讲授经济学知识才是最好的表达，他在“薛兆丰的经济学课”中用通俗易懂的语言为大众阐释

了经济学知识，提供了经济学知识服务，罗振宇曾公开表达过：“薛兆丰是为数不多，真的能把话说明

白的经济学家。”[3]以下来分析该课程的商业模式。 

3.1. 课程定位和内容 

薛兆丰在“得到”APP 上提供的课程主要涵盖经济学、投资理财和个人发展等领域。这些课程定位

于个人用户，旨在通过薛兆丰丰富的知识和经验，帮助用户提高金融素养、理财技巧和职业能力等。课

程内容通常以视频、音频和文字形式呈现，通过讲解、案例分析和实践指导等方式进行知识传授。 

3.2. 付费模式 

“得到”APP 采用了订阅制的付费模式。用户可以通过购买“得到”APP 的会员，获取薛兆丰课程

以及平台上其他讲师的课程。会员分为不同等级，不同等级的会员享有不同的权益和服务。用户可以根

据自己的需求选择不同的会员类型进行订阅，并按月或年付费。“得到”APP 还提供了部分免费内容，

供用户试听和体验，以吸引更多用户进行付费订阅。 

3.3. 课程营销和推广 

“得到”APP 通过多种渠道进行课程营销和推广。首先，“得到”APP 在平台上对薛兆丰课程进行

宣传和推荐，通过首页推荐、专题推荐、排行榜等方式增加课程的曝光度。其次，“得到”APP 通过社

交媒体、邮件营销和线下活动等途径进行课程推广，吸引更多用户关注和购买薛兆丰课程。 

3.4. 用户体验和服务 

“得到”APP 注重用户体验和服务质量。他们提供了友好的用户界面和交互设计，使用户能够方便

地浏览和学习课程。“得到”APP 还为用户提供在线答疑、讨论社区和学习计划等服务，以满足用户的

学习需求和交流需求。用户可以根据自己的进度和兴趣进行学习，自由选择课程，并随时回顾和复习。 
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3.5. 收益分配 

“得到”APP 和薛兆丰之间的收益分配通常是基于合作协议和合同约定的。双方根据用户付费订阅

的情况和课程的销售情况，进行相应的分成和结算。 

4. “薛兆丰的经济学课”的未来发展策略 

知识服务的兴起，植根于城市化进程中受众知识需求的提升，得益于移动互联网的普及，受惠于当

下良好的创业氛围[4]。那么在未来的几年中，知识服务的产品形态会更加多元化，商业模式也会趋于成

熟。从“薛兆丰的经济学课”的成功案例可以看出，知识服务产品从传播优质内容到吸引用户共同参与

是一种创新型的教育模式。企业单纯依靠广告宣传带来收益的模式逐渐发生了变化，架起付费墙，推行

效率高、参与性强的知识服务产品，同时利用行业的头部 IP 号召力吸引更多的粉丝用户参与可能会成为

未来传媒行业发展的主要生存形式。这些知识服务产品的商业模式凸显出传统出版行业的弊端，如果传

统的出版模式不能创新升级，重新规划传播流程，必然会遭受优质出版资源和人才资源的双重损失。目

前基于互联网移动技术的知识服务产品可能对于线下的教育培训机构会产生打击，但这些机构完全可以

利用积累的教学经验优势，与线上的知识服务行业相结合，打造出专属的服务产品，培养名师 IP，反而

可以打破地域和时空壁垒，取得更好的知识传播效果。就如“薛兆丰的经济学课”不再单单局限于书本

和文字，而是利用个人 IP 号召力宣传，以更多元化的方式进行知识教育，这是很值得其他知识服务行业

学习的营销手段。 

4.1. 利用技术手段完善营销过程 

大众主要通过线上线下途径获取到知识服务产品的推广信息，产生兴趣的受众转化为用户加以浏览

并进行关注。因此要想赢得更多用户，就需要搭建合理的宣传渠道，利用高新技术构建高效率、精准捕

捉大众需求的服务供给网络，利用算法和大数据计算与读者进行连接，为用户智能推荐知识服务产品。

通过这种精准匹配，能迅速吸引大众关注，建立与读者之间的感情。在用户对接触到的知识服务产品产

生兴趣后，他们便会通过各种检索手段主动去了解该产品的相关信息，这时知识服务行业就需要精心设

计检索关键词，根据关键词智能推荐知识服务课程，并提供咨询服务，建立与读者之间的信任桥梁。读

者在了解产品详情并产生消费欲望后，会通过其他购买用户的使用体验来评判该产品的有效利用价值，

若是达到自己的期许变回选择便利的购阅渠道进行消费。为此，知识服务行业应提供咨询支持和导购服

务，采取便利的支付手段并适度优惠，来激励用户参与学习。 

4.2. IP 多向引流注重内容传播 

知识服务最注重的自然是“知识”的传播，像薛兆丰这种自带流量的 IP，他们不受平台和行业的限

制，可以通过跨屏发展实现全方位引流，实现知识内容的最大化传播。对于内容的传播形式也可以是多

元化的，可以是文字、图片、音频、视频甚至其他形式的媒体曝光、热点话题，将自己的理论见解与这

些现象相结合，从而提高自身的权威性和信任值，吸引用户的关注。而跨屏发展并不意味着内容的泛化

不受约束，而是在坚守原有用户定位基础上的多渠道分发[5]，因此 IP 定位一定要精准，在垂直方向上实

现知识的多元化传播，针对用户的需求为他们提供最优质的知识服务。 

4.3. 进行正向互动引发用户共情 

知识服务产品要能收揽用户，就需要大众能够投入注意力，产生共情，从而实现再传播。如今人人

都是传播者，任何有趣的信息都会被受众转发关注，因此一个知识服务产品的成功营销最重要的是要能
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与受众建立连接，能与受众在情感上产生共鸣，使受众产生品牌认同。互动分享等于产品和服务的再传

播，正面的互动和反馈自然更能吸引受众，因此知识服务产品要注重各渠道的评论和反馈，控制和筛选

负面信息，引导正面评价、树立正向口碑，适当地抛出正向议题供用户讨论，加强与用户之间的联系，

使知识服务产品能产生更好的传播效果。 

5. 结语 

互联网技术仍在不断进步，人们对于知识的追求也将愈发强烈，“薛兆丰的经济学课”作为成功的

知识服务产品，仍然需要个人 IP进行流量深耕，并注重与高新技术相结合继续为用户提供优质知识服务，

在吸引更多用户的同时也能促进人类社会的进步，实现可持续性发展。 
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