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PART 01

小红书平台介绍及教育行业趋势



3.5亿





PART 02

从社区内容看平台差异化经营



小红书好内容的 
特点是什么



显性特征

产品形态：双卡feed流+单列沉漫式 播放量的最大变量不是节奏，是封面标题

隐形特征

封面标题，核心是选题
点击率

黄金3s/30s，快速切入/激起兴趣
完播率

深层情绪调动，aha观点，学到了，幽默，主动引导
互动率

转粉率
始于才华，忠于人设，持续输出，早晚有用



同一个内容，b站封面标题VS小红书封面标题

我从其他平台来， 
小红书笔记应该怎么做？



利他平视

创作关键词1

人感 美感

小红书好内容的核心要素

人感=真人出境 美感=视觉美
=干净、重点突出、信息直接、不冗余=真实处境/真实感受/现实生活

创作关键词2 创作关键词3 创作关键词4

利他=有用、信息/认知/经验/方法增益



数据不好，可能是因为什么



Fact 1 : 作者高投入的内容 ≠ 用户喜欢的内容

Fact 2 : 只有和用户有关联的内容，才会被点击、消费

Fact 3 : 一个平台，有一个平台的内容语言

三个 Facts

兴趣 有用 好奇 情绪价值

大字报，从头开整，拆解分析，娓娓道来，
图表模型动效，主打一个卷，看完就觉得牛X

黄金3s，短平快，抓人眼球 jump 
to conclusion

美的，像身边人的，有温度，节奏像
正常呼吸正常说话



PART 03

小红书教育行业经营术



当我们谈做小红书，是在讨论什么

品牌 
种草

线索 
获客

买手 
带货

店播 
自营



小红书教育行业细分赛道涨势

重点类目：

游学

@全知识 @海豚知道 @毛长绘画 @四海公考 @新东方文旅 @参考阅览室

@伴鱼英语 @一笑而过吧 @小李不吃 @社工考试甄easy @夏山 @读闯俱乐部

@胡晓群 @云海螺 @誉旭盈说营销 @管综数学看朱曦 @非遗季 @OneCup精神

@拾伍数学 @吴彦祖教英语 @丹姐智慧 @你们的田老师 @oneday @Better Living

@学而思大阅读 @Albert英语 @香蕉社 @一腾老师 @迷你营 @Pitch.拓点

数据来源于25年7月

家庭教育/中小学教育 语言培训 兴趣班 学历资格考试

+87% +235%

+140% +273% +930%

+130%

家庭教育/中小学教育 语言培训 兴趣班

学历资格考试 游学 电子资料包



建账号 发笔记
落地好种草和预热 买手与用户互动

当买手 做直播 开店播 稳经营
多场域做经营布局

小红书成交场景丰富



01 「建账号 发笔记」
笔记关键效果  成交+种草

小红书单篇笔记成交case



小红书教育闭环电商IP

02
「开店播 稳经营」
商家自播自销，积累私域粉丝， 
触发更高效转化



Case1-成人知识付费

低粉高变现，个人IP在直播间完成 
“高客单x低退单”闭环成交



GMV = 转化率 博主直播间 
观看人数x

封面标题

话术

开播时长

主播状态



你的产品面对的用户会点进去 
什么样的封面？

标题最好直接圈选你的人群

封面上的字有没有说明痛点？

封面 标题

主播和产品的关系

直播间话术

用户是冲着谁下单的

主播和受众的关系

和用户的共鸣&互动 | 节奏&话术

谁会来直播间？ 人群到底对不对

标题有没有直击痛点/引起共鸣？



直播内容配比：50%讲痛点，引共鸣 ➕ 30%聊天互动 ➕ 10%讲过往案例 ➕ 10%话术

1、下单之后立马有人拉群对接 - 当场交付初级服务

2、和“人”产生链接是用户不退款的第二道防线

3、到底能不能把交付服务做的无懈可击

下单的关键点在哪里



Case2-儿童教育

个人IP教科书，3个月达成月千万商家 
的系统方法论







@大果大果赵大果 @瓦瓦妮莎 @隔壁老王 @符DANCY @合合噠 @亚克力枪枪 @绒耳朵儿 @大大木和小小嘟 @RoRo弱弱

@董洁 @吴昕 @姜思达

@Nan Nan @WindyXin @短头花 @方落落 @只小萌 @Darrrrcy @当然是当 @Akiiiko @可妮周 @吕颖Ivy

@阿靖靖靖 @大F @大妮是我呀 @赵陆儿 @lady9酒瓶盖 @小爱嫲嫲VV @刘虞佳 @AKIKIYU @笑笑同学啊 @maggienotes

多选型买手放大「经营声势」

找对契合的买手让买手的粉丝成为你忠实的用户

03「找买手 做直播」

买手在与用户持续的互动中，不断
优化需求与供给匹配效率，并触发
商家对自身价值的连续探索





不喜欢

调性不符PPT根本没打开

信息太多 
看不过来

太Low

站内搜不到

客单太低

佣金 
问题

太大众
别人带过了

如何和小红书买手合作

？买手为什么
不理我？



关键指标： 
a：预约进房率：=预约进房/预约人数,影响因素：预约内容+直播互动提醒+私域提醒 
b：预约支付率：=支付/预约人数,影响因素：讲解/机制/私域运营 
c：影响因素：营销动作，客单价，客服跟进/私域运营

虚拟产品行业 大场次GMV公式

信息专场GMV = 客单价*直播预约人数*10% x2



小红书达播的关键动作

预约+封面+直播sop



怎么做预约笔记

点击率20% 点击率40% 点击率13% 点击率15% 点击率16%

教育理念x1 学习成果x1 产品测评x1 品牌访谈 
（讲品）x1 互动直播预约



千万大场达成关键SOP（直播前中后）

笔记预约
预约笔记数量：10篇 
预约人数：2000+ 
封面点击率：5% 
直播计划挂商品

前一天直播互动预约 
过品彩排 
公域答疑

直播互动预约
意向粉丝群聊 
产品体验&客服答疑 

私域预热 直播间封面
开播时长：10小时 
形式：品牌溯源 
助播嘉宾互动 
过品节奏 
直播工具、抽奖、秒
杀、领券、等 
直播间许愿 
预告返场 

直播内容
私域唤醒预约用户 
品牌销售私域答疑 
直播间晒单 

私域互动
直播前2小时测封面点
击率6% 
准备20张封面图

橱窗
切片分发 +20% 
笔记预告返场+40%

直播内容
直播结束后客服24小
时内联系提醒开课 
退款用户及时挽单 

私域互动
直播后挂橱窗 
业绩占比20%

直播前 直播中 直播后



分类 包含指标项

成交结构 支付金额、DGMV、CPS DGMV、开播时长 / 时、单位时间成交效率 - CPS、成交商品件数、件单价、购买 UV、客单价

粉丝成交结构 粉丝 CPS DGMV 占比、粉丝 CPS DGMV、粉丝购买 UV、粉丝客单价

流量效率
入口曝光 PV、单小时曝光 PV、入口曝光 UV、单小时曝光 UV、入口曝光点击率 - UV、入口曝光点击率 - PV、观播 PV、观播 UV、观播购买转化率 - UV、ACU（直播间平均在

线）、人均观播时长、5s 观播 UV、5s 观播 UV 占比、用户关注主播 UV、粉丝观播 UV、粉丝观播购买转化率 - UV、非粉观播购买转化率 - UV、粉丝人均观播时长、GPM

预约成交结构 预约成功用户数、预约观播 UV、预约观播率、预约购买 UV、预约观播购买转化率 - UV、预约 DGMV、预约购买用户客单价

新老客成交 主播新客、主播老客、主播新客 DGMV、主播老客 DGMV、主播新客 DGMV 占比、主播老客 DGMV 占比

头部明星大场关键指标「完整版」



基础运营—对方法论的精细化执行 
高阶运营—对情绪的感同身受

小红书经营之道



THANKS




