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SICAS 视角下连锁酒店短视频营销策略研究——以抖音

平台为例
叶李

广州商学院，广东省广州市，511363；

摘要：本研究基于 SICAS 消费者行为模型，系统解构连锁酒店在抖音生态的短视频营销路径。通过实证分析发现，

营销链路存在感知精度不足、兴趣激发同质化、私域连接薄弱、转化路径割裂及分享动能缺失等结构性缺陷。针

对性提出全链路优化框架：构建网格化触达网络强化场景适配性，建立场景化内容工厂实现情感共鸣，深化私域

用户池运营提升关系价值，贯通全域转化闭环降低决策成本，设计裂变式传播机制激活网络效应。研究成果为酒

店业数字化转型提供理论范式与实践方法论。
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绪论

在数字经济国家战略驱动下，《“十四五”数字经

济发展规划》明确提出构建服务业数字化新生态。文旅

部相继出台《关于推动数字文化产业高质量发展的意见》

等政策，要求深化“互联网+旅游”融合创新。地方政

府配套措施同步推进，如上海市设立文旅数字营销专项

基金，标志着短视频平台正式纳入文旅产业数字化基础

设施体系。政策导向为酒店业短视频营销创造了制度保

障与发展动能。

连锁酒店行业呈现规模化与数字化双轨并进特征。

据行业监测数据显示，头部酒店集团短视频渠道渗透率

已达全域覆盖，但运营效能呈现显著梯度差异。值得注

意的是，短视频平台凭借其场景化内容展示与算法推荐

优势，已成为用户酒店决策的核心入口，然而渠道会员

价值转化率仍存在优化空间，反映出现有营销模式尚未

充分释放平台潜能。

传统线性消费模型在解释高互动性媒体环境中的

消费行为时面临解释力不足的困境。SICAS 模型作为动

态闭环理论框架，通过感知（Sense）、兴趣（Interest）、

连接（Connect）、行动（Action）、分享（Share）五

阶段的交互作用机制，更契合短视频平台的去中心化传

播特性。该模型强调用户与品牌的双向实时互动，为解

构酒店短视频营销链路提供了适切的理论透镜。

1 SICAS 理论

DCCI互联网数据中心于2011年提出了SICAS 模型，

即感知（Sense）、兴趣与互动（Interest & Interactive）、

联系与沟通（Connect & Communication）、行动（Action）

和分享 （Share）。SICAS 是一种研究用户消费行为的

模型，强调多维互动，适用于洞悉连锁酒店短视频营销

中的用户行为，有助于推动连锁酒店短视频营销推广的

创新和发展。

1.1 感知（Sense）阶段

该阶段本质是解决信息冗余环境下的触达效率问

题。抖音平台的算法推荐系统通过多维度用户画像构建

与地理位置服务（LBS）技术，实现内容与潜在客群的

精准匹配。酒店企业需建立场景适配性原则，即依据时

空维度特征定制内容分发策略。当前行业实践表明，基

于位置服务的营销内容曝光效能显著优于泛场景传播，

但技术应用深度仍有待提升。

1.2 兴趣（Interest）阶段

兴趣激发依赖于内容的情感价值与交互设计。短视

频平台特有的沉浸式技术（如 AR 特效、互动道具）为

酒店服务可视化提供了创新载体。有效的兴趣激发应超

越基础产品展示，通过痛点解决方案与情感投射建立心

理关联。实证研究表明，结合场景化叙事的交互式内容

用户留存率显著提升，体现情感共鸣在决策链路中的催

化作用。

1.3 连接（Connect）阶段

此阶段实现从瞬时互动到持续关系的价值跃迁。私
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域流量池的精细化运营成为关键，需构建“内容-服务-

权益”三维支撑体系。企业号功能矩阵（粉丝群、订阅

机制、专属客服）构成用户关系维护的基础设施，但运

营深度决定价值转化效能。行业领先实践表明，分层会

员互动机制可显著提升用户生命周期价值。

1.4 行动（Action）阶段

转化效率受制于路径流畅度与信任机制建设。原生

交易系统的嵌入可有效降低跳转流失，而会员权益体系

的深度整合则能强化转化动力。支付环节的便捷性与售

后保障机制共同构成信任基石，研究证实，缩短决策路

径与增强权益感知对提升转化率具有乘数效应。

1.5 分享（Share）阶段

分享传播构成营销闭环的反馈机制，其核心在于创

造可迁移的社交货币。有效的分享设计需整合情感驱动

（体验价值）、利益驱动（激励政策）与社交驱动（关

系网络）三重动力。用户生成内容（UGC）的规模与质

量成为衡量分享效能的关键指标，而降低创作门槛则是

激活传播的基础条件。

2 连锁酒店短视频营销现状

2.1 平台渗透与矩阵架构

抖音平台内容形式多元化，直播带货成交量可观，

主流形式包括总部大场直播，区域矩阵号联动，如荣盛

“一店一特色”直播、达人探店，如张家界国际大酒店

通过直播预售，短视频种草引流，以“沉浸式体验预览”

为核心，订房销量大增，例如希尔顿通过实景切换展示

山野或者海滩主题酒店，万信至格结合景区门票以及早

餐次卡打包短视频引流等。

头部酒店集团已完成全域账号布局，形成集团-区

域-门店三级矩阵体系。然而运营质量呈现显著分化：

高端品牌内容更新频率与互动质量明显领先，经济型品

牌多停留于基础信息发布。矩阵建设中存在明显的区域

不平衡现象，三四线城市门店账号覆盖率亟待提升。人

格化 IP 运营模式被验证能有效增强用户黏性，但创新

实践尚未形成规模效应。

2.2 娱乐内容与用户行为特征

内容生产呈现类型化特征，客房展示与促销信息仍

占据主导地位，而具有情感联结价值的场景化内容占比

较低。用户行为分析揭示三大特征：碎片化浏览模式导

致注意力窗口短暂；地理位置标签成为核心决策触点；

直播形式显著延长用户沉浸时长。这种行为模式要求内

容创作需在有限时间内完成价值传递。在兴趣与互动环

节，短视频的媒介属性使其更倾向于“轻”与“短”的

内容，舍弃了主流与关键逻辑表达所要求的厚重、严谨

和周到。因此，娱乐化内容成为短视频创作的通用内容。

这里的娱乐化并非狭义的搞笑，而是将轻松幽默作为第

一性进行影像化。娱乐化内容是短视频消费 活动的催

化剂，通过娱乐化方式唤醒用户注意力、形成消费兴趣

与需求、最终促成消费，早已成为短视频创作端的基本

商业逻辑，营销策略也随之从商品核心转移为兴趣核心。

2.3 转化路径与情感认同

行业存在多元转化模式，其中直连预订系统在转化

效率方面展现明显优势。但关键痛点在于会员系统的整

合不足，导致渠道会员价值难以充分释放。数据显示，

实现会员体系打通的酒店复购率显著领先，表明系统深

度整合是提升用户终身价值的关键路径。短视频场域下

“联系与沟通”的实现，正在由理性认同转向情感认同。

传统的消费说服倾向于营造权威性与距离感，通过充分

阐明利害达成消费者的理性认同，而在多维触点、高频

更新的短视频媒介中，越来越多的创作者则尝试与用户

形成更为亲密的社交关系，以期达到情感上的认同。创

作者努力弱化由影响力所带来的疏离感，主动放弃“网

红”或“公知”的身份光环，及时做出需求回应，尝试

营造“邻居大哥”“邻家姑娘”此类更具亲和力的人

格形象，这种情感标签通过作品迭代得以反复强化，逐

渐达成用户情感层面的认同与依赖。

3 SICAS 视角下营销问题分析

3.1 场景适配失效

主要体现为时空维度匹配失当：地理位置服务应用

深度不足导致无效曝光；内容推送时段与目标客群行为

模式错位；地域文化元素运用不当削弱用户接受度。这

种适配失效造成流量资源严重浪费，降低营销基础效能。

3.2 娱乐化成为主流

娱乐化内容的本质是通过更强烈的信息刺激、不断

提升兴奋阈值，以达成对用户注意力的占有，而由此产

生的刺激效应则将引发文化与认知上的连锁后果。用户

在适应某种刺激强度后具有不可逆转性，即对信息刺激

的需求易于向上调整，而难以向下调整。激烈的商业竞
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争驱使短视频作品不断地追求夸张刺激的视觉奇观与

颅内高潮，高强度、表浅化的信息刺激日渐成为受众的

认知常态。长此以往，受众将逐渐失去对非娱乐化内容

的兴趣，特别是那些严肃厚重、沉静严谨的内容性作品，

将被完全淹没于喧嚣之中。而一旦泛娱乐化成为主流的

审美趣味，严肃文化将陷入不可逆的虚无主义。在网络

时代，审美趣味的导向性作用更加深刻地嵌入文化系统，

完全让位于商业利益的注意力刺激策略，终将反噬包括

短视频自身在内的新兴文化体系。内容创作陷入同质化

陷阱，过度依赖产品功能展示而忽视情感价值构建。互

动工具利用率远低于平台基准水平，评论响应机制滞后

导致兴趣峰值流失。更为关键的是内容场景混淆，模糊

品牌定位认知，削弱目标客群认同。

3.3 关系价值薄弱

私域运营停留于信息广播层面，缺乏深度互动设计。

会员权益在短视频渠道的可见度与可达性不足，削弱高

价值用户黏性。人格化建设严重缺失，量化评估显示情

感联结指数处于行业低位，制约品牌忠诚度培养。选择

替代现象的产生，可从信息论与效益论两方面加以解释。

一方面，商品社会的繁荣将海量商品通过网络推至用户

眼前，消费者达成满意消费决策的时间成本日趋增加，

进而挤压用户的选择意愿发生转向：从提供多种选项自

由挑选的“母爱式”选择模式转向无需选择直接推荐

的“父爱式”选择模式。另一方面，KOL 强大的影响力

使其对销售侧具有更强的议价能力，让消费者能以更低

廉的价格获得商品，同时在价格优势的反哺下，创作者

赚取可观佣金的同时亦可进一步扩大影响力，实现双赢。

在此逻辑中，创作者替代消费者圈定商品的选择视域，

激励其在规定视域下形成消费动机。进一步讲，在选择

替代现象中，购物活动已不再是单纯的商品消费行为，

其中包含了通过消费对创作者进行的赞许、鼓励、支持

等情感性表达，亦可理解为对创作者的变相打赏。

4 SICAS 全链路优化策略

4.1 构建精准触达网络

建立空间维度矩阵化布局：城市旗舰号承担品牌价

值传播，商圈账号聚焦区域促销引流，门店账号提供在

地化服务。实施时间维度适配策略：依据客群行为特征

定制内容推送节奏。技术创新方面，整合 LBS 地理围栏

与 AR 实景导览技术，打造时空融合的触达体系。建立

动态优化机制，通过实时数据反馈持续校准推送策略。

4.2 创新内容生产范式

构建需求场景映射模型：商务场景突出效率解决方

案，亲子场景强化情感体验设计，打卡场景开发社交传

播元素。技术整合层面，应用 AR 试住滤镜实现服务可

视化，引入游戏化机制提升参与度。建立内容实验室机

制，通过受控实验持续优化叙事结构与表现形式，实现

内容价值的精准传递。

4.3 重构私域运营体系

建立双轨响应机制：人工智能处理标准化咨询，人

工管家介入复杂需求场景。设计分层互动计划：依据会

员等级提供差异化内容服务与专属权益。创新线上线下

融合模式：线上社群发起活动招募，线下场景同步直播

强化参与感。构建用户成长体系：将互动行为转化为可

兑换的实体权益，增强关系黏性。

5 结语

本研究通过SICAS模型系统解构连锁酒店短视频营

销链路，揭示五大核心矛盾：场景适配不足制约触达效

能，情感联结薄弱降低内容价值，关系运营浅层阻碍用

户沉淀，转化屏障增加决策成本，传播机制缺失限制网

络效应。针对性地提出五维优化框架：网格化触达网络

解决空间适配问题；场景化内容工厂强化情感共鸣；分

层私域运营深化关系价值；全域转化系统消除决策障碍；

裂变传播设计激活网络效应。
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