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有人称，人生就是一个不断选择的过程，选择的重要性可见一斑。在商业市场中，选对

战略同盟或者合作伙伴往往能起到事半功倍的作用：如有报道称好的商业联盟会使得企业

创收增加 1/3。在电商平台上，卖家之间有效地推广合作，对于增加店铺收入具有正向作

用。在内容平台（如微信公众号）上，内容提供者之间的流量互推，可带来资源交换以及

增加流量的变现。既然选择战略同盟如此重要，那么如何有效地选择合作伙伴，从而实现

引流或者增收，成为一个非常值得探究的话题。 

清华大学经济管理学院管理科学与工程系黄京华教授和其合作者在近期的一项研究

中，以视频网站 YouTube 作为研究对象，以滚雪球的方式爬取 2014 年 27,356 个视频

提供者 68 天上传视频以及推广关系建立的数据。以此分析哪种类型的推广关系的建

立能够更有效地增加视频提供者的流量和订阅量。实证结果表明：尽管内容越相似或

者共同好友越多的视频提供者之间更容易互助推广，但是与这类视频提供者建立互助推

广并不利于引流或者增收。相反地，内容相似程度较低或者共同好友较少的视频提供者之

间尽管建立互助推广关系的可能性相对较低，一旦建立，引流和增收的效果将更加明显。 

其管理启示在于，尽管人们（企业）通常会选择与小圈子或者偏好更一致的人（或者企

业）建立互推关系，事实上内容平台也在鼓励相似的内容提供者之间互助合作，但是本文

的研究发现这未见得有效，甚至可能出现适得其反的效果。如何有效地选择合作同盟实际

上因人而异：对于新加入平台的内容提供者而言，他们需要的是增加曝光（ exposure），

尽快获取流量，因此他们应该主动与小圈子或者偏好一致的其他内容提供者主动建立互推

关系；而对于那些已经具有一定声誉（ reputation）的内容提供者，他们已经具备一定的

流量或者粉丝基础，更应该走出小圈子，多与内容类型不同的其他提供者建立互推关系，

从而突破瓶颈，实现流量的显著性增加。 
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