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一、数字化转型对知识付费社群发展的重塑逻辑

（一）知识消费场景的数字化重构

数字化转型打破了传统知识消费的时空和场景限制，将知识

消费由固守在固定且系统化的线下学习环境变为可以随时随地参
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摘      要  ： � 在数字化转型视域下，知识传播和消费的基本方式发生了根本性变革，以社群为依托的私域运营模式成了知识付费行

业持续发展的主要形式之一。知识付费社群可将知识内容、社交关系和商业变现融合起来，让用户由原来的被动知识

接受者变为主动参与、持续付费、自主传播的主体，有利于提高知识付费行业的市场竞争力。为此，本文分析了数字

化转型对知识付费社群发展的重塑逻辑，阐述了数字化转型视域下知识付费社群用户转化路径与驱动机制，旨在构建

长久的用户转化体系，促进知识付费行业实现高质量数字化转型。
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与并产生互动、具有极强开放性和包容性的线上社群化知识社

群，推动了知识消费场景数字化重构 [3]。用户可以随时随地进入社

群，获得知识内容、参与互动交流，彻底改变了以往的知识付费

单次消费、单次获取的消费方式。不仅如此，用户不再只是接受

标准化的通用知识内容，而是能得到更符合自己职业发展和兴趣

在数字经济时代，大数据、移动互联网、人工智能等技术与文化消费和知识服务领域的融合越来越深入，推动传统知识传播实现了

数字化转型，也让知识付费由最初的单品课程销售、流量变现等方式升级为具有精细性、社群化、长效性等特点的新型经营方式 [1]。所

以，在数字化转型视域下，具有知识服务、社交互动等特点的知识付费社群也随之出现。知识付费社群主要以垂直化知识内容为依托，

以数字化社交载体为载体，依靠持续的内容输出、社群互动和专属服务提高用户黏性，是连接知识创作者和消费者的重要纽带 [2]。与传

统公域流量一次性变现方式不同，社群私域的用户转化具有高粘性、高复购、高裂变等特点，是目前知识付费行业解决流量红利消退问

题的有效途径。那么，相关人员应如何有效对知识付费社群用户进行转化和驱动？本文主要围绕这个问题进行了相关探索。
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爱好的垂直化知识服务。

（二）社群运营模式的数字化升级

数字化转型可以促使社群运营由被动式内容推送转变为主动

式用户价值运营 [4]。各类数字社交工具、运营载体的应用能让社

群实现常态化运作、精准化接触和高效化互动，有利于形成创作

者、运营者和用户三者互相作用的闭环生态。除此之外，数字化

社群运营大大削弱了流量变现的功利性，强化了社群的价值赋能

属性，将社群由原来单纯的用户聚集地变成了一个包含知识学

习、社交联结、价值成长等多方面功能的综合平台，有利于提高

用户的留存率和转化率 [5]。

（三）用户消费决策的数字化转型

传统知识消费中用户决策主要依托内容质量、价格等要素 [6]。

但在数字化转型视域下，用户的知识消费决策方式发生了根本性

改变。社群口碑、情感体验和社群专属价值等，成了决定用户决

策的关键性因素 [7]。数字信息透明化能让用户迅速比较各种知识

产品，同质化、单一化的内容很难维持用户黏性。而社群所具有

的社交认同、专属服务、成长陪伴等附加价值，可以成为用户付

费、复购的主要因素。

二、数字化转型视域下知识付费社群用户的转化路径

知识付费社群用户转化不是一次性完成的瞬间行为，而是借

助数字化社群生态，从潜在用户到核心付费用户再到裂变传播用

户的持续性转化过程，可分为流量引入、社群留存、初次付费、

持续复购、裂变传播等阶段 [8]。

（一）流量引入阶段：公域触达与潜在用户筛选

流量引入是用户转化的开端，主要依靠数字化传播渠道实现

对公域流量的精确接触和筛选 [9]。数字化转型大大拓展了知识内容

的传播范围，短视频、自媒体、直播、图文平台等各种数字渠道

为知识创作者提供了低成本、大范围的内容传播途径。该阶段的

主要任务不是立即变现，而是在优质、轻量化的免费知识内容输

出过程中将创作者的专业价值传递出去，从而吸引具有相同学习

需求的用户，为之后的社群沉淀打下流量基础。帆书以抖音、小

红书等为依托投放免费的讲书片段和读书干货，并通过“免费领

取读书清单”的方式引导用户进入书友社群，为后续社群用户的

转化储备了目标人群。

（二）社群留存阶段：价值渗透与用户信任培育

社群留存是公域流量和付费用户的桥梁，主要依靠数字化社

群运营实现价值的渗透和用户信任的培养 [10]。潜在用户进入社

群后，平台和运营者可以开展常态化免费内容更新工作，从而慢

慢驱逐用户的陌生感和观望心态。在社群浸润下，用户可逐渐感

受到社群独有的价值，认同创作者的专业水平，产生初步的信任

感，从而由原来的“陌生流量”变为“社群成员”，最终实现用

户的留存。帆书各书友社群每日固定开展音频共读、读书打卡、

书友话题讨论等活动，由资深 KOC 分享读书感悟，运营人员定期

免费直播答疑，逐步消解了用户的观望心态，实现了公域流量向

稳定社群成员的转化。

（三）初次付费阶段：需求激活与首次价值变现

初次付费是用户转化的关键突破点，目的在于将用户由免费

受众变为付费消费者。经过一段时间的社群浸润后，用户的知识

需求被不断激活。而社群的专属权益、稀缺性知识内容和个性化

服务等数字化专属价值能进一步深化用户的付费意愿。平台可通

过设置轻量化、低门槛的付费产品，借此降低用户首次付费的决

策成本。帆书在社群推出了月度读书会员、9.9元读书体验营等低

门槛付费产品，同时搭配了社群专属优惠券、共读配套资料等社

群独享权益，大大降低了用户首次付费心理门槛。

（四）持续复购阶段：粘性强化与长期用户沉淀

持续复购是社群用户长效转化的重要部分，也是知识付费社

群开展可持续经营的关键所在。用户完成首次付费后，可凭借进

阶知识内容、一对一答疑、学习陪伴等专属福利，不断提高自身

的体验感和获得感，从而对社群产生深度依赖。相较于一次性付

费的浅尝辄止式消费，复购用户具有较高的黏性和忠诚度，会重

复购买进阶课程、年度会员、专属服务等一系列的产品，让自己

由一个单次付费的用户变成长期的核心用户。帆书针对付费会员

搭建了分层社群体系，年度会员、高阶训练营学员拥有专属小

班、一对一导师辅导、线下读书会等优先参与权。这种长期陪伴

式服务大大强化了用户的归属感。

（五）裂变传播阶段：价值认同与用户增量赋能

裂变传播是社群用户转化的终极延伸。经过长时间的社群学

习和互动，核心用户会对社群的内容、服务、氛围等会产生深度价

值认同，主动分享、推荐社群。而且，数字化社交平台非常便捷，

其应用可让个体在不用投入很多资源的情况下产生社群分享、好友

邀请、口碑传播等裂变行为。在实践中，核心用户可以利用自己的

社交圈为社群引入新的潜在流量，让新流量再次进入“引流—留

存—付费—复购—裂变”的转化闭环，从而形成社群用户的自我

增长体系。帆书会员可以通过邀请好友入群、开通会员获得 VIP 时

长、实体书籍、课程优惠券等奖励，实现了用户自增长。

三、数字化转型视域下知识付费社群用户转化的驱动

机制

（一）核心价值驱动，内容价值的精准供给与持续迭代

内容价值是知识付费社群用户转化的底层核心驱动力，也是

社群生存和发展之本。数字化转型可以将知识内容生产由粗放式

的大量生产转变为精细化的垂直式生产，能够有效解决传统知识

付费内容同质化、更新慢等问题。一方面，在数字化转型视域

下，知识付费社群可以聚焦垂直细分领域，精准匹配用户的专业

化、个性化学习需求，产出兼具实用性、定向性和稀缺性的知识

内容，将其与公域平台的碎片化、大众化知识区别开来，从而调

动用户的付费意愿。另一方面，相关人员可以依靠用户的反馈了

解用户的使用情况、学习问题和需求变化，以此为依据对知识内

容体系进行不断调整和补充，从而保证社群内容输出的价值。

（二）数字赋能驱动，技术工具的效率升级与体验优化

数字技术全面赋能是知识付费社群用户转化的外在推动因



Copyright © This Work is Licensed under A Commons Attribution-Non Commercial 4.0 International License. | 003

素，可以为用户的转化提供强有力的技术支撑。在引流环节，数

字化平台的多元传播渠道拓宽了用户的流量入口，实现了对用户

流量的精准高效获取。在留存环节，数字化的常态运营工具的应

用可保障社群互动的持续性和及时性，提升了用户的沉浸式体

验。在转化环节，轻量级的数字支付、阶梯式的数字产品、个性

化的智能推送大大降低了用户的付费决策成本与消费门槛，在裂

变环节，数字化社交分享机制、轻度的传播工具能够让用户的口

碑传播更便捷、更高效、更有效。

（三）情感认同驱动，长期陪伴的情感沉淀与信任构建

情感认同是用户长期复购和主动裂变的深层次、隐性驱动

力。数字化时代下的知识消费逐渐升级为以情感体验和价值认同

为主的消费。知识付费社群依靠长期的常态化陪伴、个性化服务

和真诚的互动交流，可让创作者、运营者和用户之间形成稳定的

情感联系和信任关系。当用户对社群产生情感依附和价值认同

后，其消费决策就不再只是看内容的好坏，而是更多看重社群的

品牌、创作者的品格以及社群的氛围。这样深层次的情感认同不

但可以促使用户不断重复购买，而且还可以让用户自发地进行口

碑传播、社群裂变等行为，从而达到最大限度释放用户价值的

目的。

四、结语

总之，在数字化转型视域下，知识付费行业的发展形态和用户

的消费逻辑都有所改变。此时，以社群为依托的私域运营模式便成

了知识付费行业冲破发展瓶颈、实现高质量发展的关键途径。在实

践中，相关人员可从流量引入、社群留存、初次付费、持续复购、

裂变传播五个阶段着手对知识付费社群用户进行转化，并以内容价

值、数字赋能、情感认同驱动机制为保障，不断优化用户转化体

系，从而进一步推动知识付费行业数字化转型升级。
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