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回 顾 内 容

投放目标

根据产品投放前的营销阶
段定位，明确本次活动的

主要营销目标

投放内容

包括此次涉及的所有推广
形式，如内容合作、效果

广告等

投放费用

包括整体预算投入和具体
预算分配

投放对象

明确本期在小红书
的主投产品
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除了常规的CTR、CPE指标外，还可以参考哪些指标来反映小红书投放的长效价值？

可体现品牌产品在全网声量成长上的变化，如产品搜索趋势、品牌排名提升情

况等。基于小红书平台特性，品牌营销不仅可以打开曝光和认知，更能收获声

量提升和心智沉淀。因此，品牌需结合自身产品现阶段的营销定位情况，在梳

理常规效果指标基础上，进一步探索产品声量上的提升

声量相关指标

常规指标

广告投放中常规的效果评估指标，如CTR、CPC、CPE等
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针对常规型指标，不同诉求的品牌在不同的营销阶段上可具体参考哪些数据维度？

内容摸索期 声量提升期/心智打造期可添加指标

点击相关 互动相关 爆文相关 回搜相关* 占位情况*

CPC 互动率 爆文数 回搜率 SOV

CTR CPE 爆文率 回搜成本 SOC

笔记测试期 商详测试期可添加指标 收割期可添加指标

点击相关 访问相关 加购相关 销量相关

CPC 商品访问率 加购成本 rGMV

CTR ROI

素材测试期 心智占领期可添加指标 成本优化期可添加指标

点击相关 私信相关 表单相关 私信相关 表单相关

CPC 私信开口数 表单数 私信成本 表单成本

CTR

RO
I型

线
索
型

声
量
型

*注：不同阶段划分详见《效果广告分阶段精细化运营》材料；回搜、占位相关数据需求需经由平台对接人评估，其他均可在小红书广告投放后台查看
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针对声量型指标，不同类型的品牌具体可以参考哪些数据维度？

可参考指标

• 其他电商平台品牌产品词搜索量提升情况

• 其他电商平台非付费流量占比提升情况

• 其他电商平台直通车品类词点击率提升情况

可参考指标

• 品牌专业号主页浏览率*提升情况
非
电
商

电
商
类

大促期间电商平台非付费流量占比明显提升

*主页浏览率：指用户看完笔记后点击专业号头像进入主

页浏览的用户比率。代表用户看完笔记后产生深入了解

品牌的欲望，是衡量间接转化的有效指标，适用于高客

单、决策周期长的产品 投放周期内品牌专业号主页浏览率明显提升

区分电商和非电商类品牌，具体可参考的细分指标如下

个性指标

可参考指标

• 站内产品(品牌)搜索上升趋势

• 站内品类排名上升趋势或赛道占位情况

• 产品口碑分析*

内
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通用指标

同时适用于电商和非电商类品牌

* 口碑分析：指用户在站内或其他平台上对产品

的评价，以反映产品口碑塑造情况及后续可调整

或优化的方向
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围绕营销结果，分析策略中哪些投放运营动作是有效的，作为后续经验沉淀 

• 从投放节奏、信息流/搜索预算分配等维度回顾投放策略，根据实际投放效果摸索策略优化方向

• 观察信息流CTR/CPC等变化曲线，回顾阶段内优化动作，提炼信息流提效降本上的有效经验，总结优质人群

定向及适配的优质素材特点，探索合理的出价范围等

• 观察搜索CTR/CPC等变化曲线，回顾阶段内优化动作，提炼搜索提效降本上的有效经验，总结优质核心词特

征及适配的承接素材，探索合理的核心词出价范围等

投放策略回顾

信息流优化经验沉淀

搜索优化经验沉淀

用户资产沉淀 • 核心人群总结：通过投放数据验证与品牌原有用户画像是否相符，进一步对核心粉丝画像进行精细化描摹，

作为后续重点触达对象

• 潜力人群总结：结合产品现状和品牌需求，探索可破圈的其他人群类型
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尝试通过品牌在全网的触点，

多维度验证小红书对品牌产

品声量提升和口碑沉淀的价

值

STEP2
常规指标中，观察核心关
注指标CPE一直稳定低于
大盘水平，成功以低成本

博取强互动

STEP1

通过观察其他电商平台用户购后评论，验证小
红书平台口碑沉淀价值

人为制造“拐点”，通过站内外动作影响的变化
一致性，验证小红书对其他电商平台的声量影响
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*注：不同诉求的品牌内容分析指标详见下页

Step1.策略方向分析

内容整体的策略方向分析，可以从哪些维度切入？

达人矩阵
*不同诉求
不同指标

明星 …

达人粉丝>50W …

达人粉丝10-50W …

达人粉丝<10W …

企业号 …

达
人

矩
阵 内容方向

*不同诉求
不同指标

合集 …

测评 …

Vlog …

探店 …

卖点类型
*不同诉求
不同指标

兴趣型 …

功能型 …

场景型 …

内
容

方
向 卖

点

类
型 表达形式

*不同诉求
不同指标

视频 …

图文 …

表
达

形
式

注：若品牌方对图文/视频哪种形式更适合有疑

问，此处可按笔记表达形式做汇总分析，分析

指标需根据品牌诉求来定。

除一些特殊产品需要做使用操作说明（如美容

仪等），因此更适配视频形式。一般来说，内

容数据好坏主要取决于内容质量。
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不同诉求的品牌，在不同的营销阶段上可以通过哪些数据指标评估笔记质量、验证策略方向正确性？

内容摸索期 声量提升期/心智打造期可添加指标

点击相关 互动相关 爆文相关 回搜相关* 占位情况*

CPC 互动率 爆文数 回搜率 SOV

CTR CPE 爆文率 回搜成本 SOC

笔记测试期 商详测试期可添加指标 收割期可添加指标

点击相关 访问相关 加购相关 销量相关

CPC 商品访问率 加购成本 rGMV

CTR ROI

素材测试期 心智占领期可添加指标 成本优化期可添加指标

点击相关 私信相关 表单相关 私信相关 表单相关

CPC 私信开口数 表单数 私信成本 表单成本

CTR

RO
I型

线
索
型

声
量
型

*注：不同阶段划分详见《效果广告分阶段精细化运营》材料；回搜、占位相关数据需求需经由平台对接人评估，其他均可在小红书广告投放后台查看
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针对单篇笔记表现，可以从哪些维度切入总结亮点或分析可优化空间，为后续笔记创作给到细节指引？

*注：可通过对比笔记优化前后的数据表现，验证优化动作的有效性，作为可复用经验沉淀

标题亮点
• 文字内容：点明产品主要受众、解决痛点、适用场景等；结合

当下热点热词
• 表达特点：偏口语化的、有情绪性的，符合小红书语风；第一

人称描述，代入感强；结合emoji表情符号，增强形象生动感

封面亮点
• 主题：产品自然融入背景场景；主体突出；有生活感
• 审美：画面干净，色调和谐，具有美感

正文亮点
• 保持一致：正文与封面&标题核心内容保持一致
• 聚焦产品：对产品主打卖点/优势价值有清晰说明
• 举例佐证：加入真实使用体验/场景描述，增强说服力
• 真实分享：结合自身使用感受，对产品有个人独到的感受和体

验，能够引发用户共鸣
• 引导互动：正文有积极引导用户互动

笔记类型介绍
• 达人类型/卖点类型/内容方向/表达形式
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内容总结时可以分别从哪些维度上进行方法论沉淀？

热门卖点

提炼热门卖点为后续

笔记方向提供参考

达人情况

总结达人布局及达人

类型适配情况

内容方向

提炼爆款笔记的表达

形式

用户关注点

梳理评论区用户关注

点作为后续笔记方向

参考
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案例背景：某酒水品牌基于“花式调酒喝法”主题，以达人粉丝量级划分内容推广矩阵，收获品牌曝光和口碑双丰收

•  框架思路清晰：从用户实际浏览顺序出发，依次分析笔记

封面、标题、正文亮点，细致全面

• 原因分析有依据：结合账户特点属性和用户实际消费心理对

笔记亮点进行深度剖析

• 经验总结可落地：总结后续可落地操作技巧

按照达人分类汇总各维度下

的内容数据，总结各类型达

人表现

STEP1

筛选出各类型下数据表

现最优的TOP笔记，进

行细节剖析

STEP2

总结出本品牌产品在小红书

的爆款内容形式及达人矩阵，

作为后续内容策略参考

STEP3
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01.  模块思路总览

- Step1. 赛道趋势分析

- Step2. 赛道机会洞察

02.  Case Study

- 某母婴品牌平台及赛道分析示例

平台及赛道分析

Contents.
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当想要了解平台赛道近期发展趋势时，可以从那些维度切入洞察？

原生环境 商业环境

了解当前赛道竞争情况，指导策略布局

参考维度1：赛道竞争格局 参考维度2：搜索词竞争环境

竞争蓝海抢占先机！
红海做好打硬仗准备，巩固优势！

了解赛道用户规模和内容讨论热度

参考维度1：赛道搜索走势 参考维度2：赛道内容走势

进一步优化产品投放矩阵
趋势赛道乘胜追击！黑马赛道提前布局！
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当要进一步对赛道用户需求做深入洞察时，可以通过哪些数据工具辅助产品找到突破口？

内
容
说
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结合品牌现状分析可切入点

ü 本品目前的营销卖点是什么？

是否需要调整补充？

ü 本品目前的人群定位是谁？是

否需要调整拓展？

ü 本品目前的内容方向是什么？

是否需要调整补充？

ü 本品牌还有哪些产品是平台趋

势品类？是否可以加投其他产

品进行矩阵布局？

基于用户主动搜索行为和内容相关数据挖掘赛道机会点

• 洞察近期热点内容风向，获取笔记灵
感

• 分析当前内容供给问题，寻找后续突
破口

• 挖掘用户讨论关注焦点，作为后续主
要沟通方向

参考维度3：赛道相关笔记及评论

• 还原用户搜索路径，深入洞察人群需求：
如从“儿童面霜”下游词中发现“不黑
脸” 功效词，或可补充为新的卖点沟
通场景

参考维度2：关键词搜索上下游

• 赛道现状分析：如发现某赛道TOP搜索下
品类词占比大，但相关品牌词露出少，
说明该赛道用户品牌心智不明显，适合
抢先占位

• 营销卖点挖掘：如“儿童面霜”搜索热
词出现“宝宝面霜大人用”，可拓展为
新卖点主打敏感肌人群

参考维度1：赛道TOP搜索词

数据洞察 品牌现状
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STEP1 STEP2 STEP3

案例背景：某母婴行业品牌已在站内有一定声量沉淀，近期有新品推广计划，通过赛道分析寻找机会点

洞察赛道潜力：待产包细分赛道趋势向好，本品牌待产包产品上升空间大，可作为主推品参考

红海赛道，品类词搜索热度高、

竞争激烈

高

“待产包”竞争情况

品牌产品线覆盖300个子类目，在站内

产品布局广，但待产包产品排名靠后

待产包产品排名靠后

品牌各产品搜索热度

品类需求增长迅速

“待产包”搜索趋势

赛道趋势分析

分析赛道现状 分析品牌现状
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赛道机会洞察

挖掘核心卖点：针对用户痛点，主打“待产生娃一套就够”卖点，提升产品记忆度

攻占心智空档：目前赛道未有头部品牌出现，本品可借助品牌背书优势，占领用户心智

洞察用户需求 寻找本品优势

“待产包”搜索上下游词

• 待产包子品类词多，用户注
意力极度分散

• 品牌词露出少，赛道心智尚
未被抢占

本品牌在母婴行业已有多款爆
品产出，能为待产包提供品牌
背书支持

站内品牌搜索表现本品优势分析

本品品类覆盖齐全，实用不
鸡肋，能够充分满足用户需
求

• 各品牌大量投放待产包品类，
但现存笔记同质化严重

• 用户看完仍面临“选择困
难”，焦虑情绪并未改善

“待产包”笔记及评论分析

STEP1 STEP2 STEP3

Case Study：某母婴品牌赛道分析示例
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STEP1 STEP2 STEP3

基于赛道洞察结果，围绕核心卖点，制定差异化内容策略；并搭配效果广告，快速击穿核心人

群，打造万赞爆文。实现全网产品声量的快速拉升，成功占领赛道用户心智

后续落地成果

产品词站内搜索量 广告点击量

Case Study：某母婴品牌赛道分析示例
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01.  模块思路总览

- Step1.产品矩阵优化

- Step2.内容策略

- Step3.投放策略

02.  Case Study

-      某食品品牌规划模块示例

下一步规划
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在后续规划时，基于本次投放产品情况，如何优化后续投放产品矩阵？

产品类型 参考指标 营销目标 预算分配参考

明星爆品 销量表现最好、市场热度最高，类目TOP水平 沉淀产品口碑，提升品牌声量 30%

潜力产品 新品或有明显差异化卖点产品，近期主推意向高 锚定核心人群持续打造爆款 60%

长尾产品 针对特定人群、特定需求，或搭配主打品使用的细分产品 补充TA范围，丰富品牌粉丝 10%

1. 基于本次投放结果，综合评估该品目前所处的营销阶段，明确下一步营销重点

2. 针对品牌已有产品，根据赛道热门情况，适当考虑扩充产品线，后续形成矩阵式打法

结合本次投放中各品的数据表现，按照爆品、潜力产品、长尾产品等维度对各品定位进行重新划分，并根据各类型产品

的营销目标制定投放策略及预算分配规划

单SPU推广

多SPU 推广



内
容
说
明内容策略

基于前期内容经验，下一步内容策略要包含哪些方面？如何组合？

示例：某净水机产品

健康/速热

母婴人群

冲奶

家居人群

养生饮品制作

产品卖点

核心人群

适配场景

经过内容验证和赛道洞察，找到的热门卖点

好物分享 实操教学内容方向

新生儿妈妈 养生党创作者

根据投放验证出的核心人群（有对应需求或痛点的人群）

锁定核心人群产品使用场景

匹配经过测试或赛道分析中爆款内容方向

根据卖点、核心人群、场景、内容方向，选择对应的达人类型

 上述内容的基本要素组合完毕后，根据预算及营销目的合理规划达人规模

内容相关要素 信息来源

内容链路组合



内
容
说
明投放策略

基于前期投放经验，下一步投放策略要包含哪些方面？如何制定？

搜索

明确营销阶段

把控营销节奏

组合营销资源

其他商业资源

• 基于前期投放，分析本品接下来停留或进入某个阶段及原因，明确该阶段需重点关注的指标

• 重点关注下一阶段中的重大活动节点，合理规划营销节奏

注：品牌在小红书上与用户展开真实对话、建立信任关系、树立良好口碑都是一个长期过程，建议

品牌葆有耐心、稳定投放，才能厚积薄发

• 结合前期投放经验和赛道情况，

筛选出优质定向和适配素材类

型，明确下一步信息流投放方

向

• 结合前期投放经验和赛道情况，

筛选出优质核心关键词加莪适

配素材类型，明确下一步搜索

投放方向

• 针对刚入驻的品牌，建议先通

过效果广告打好基础

• 针对已有一定声量铺垫，或有

整合营销活动诉求需联动站内

多方资源发声的品牌，可适当

加入除效果广告外其他商业形

式，如商业话题、品牌广告等

信息流



内
容
说
明

数据来源： 小红书后台

STEP1 STEP2

Case Study：某食品品牌下一步规划示例

案例背景：某食品行业品牌经过前期一系列投放测试，有一定经验沉淀，结合赛道情况，制定下一阶段营销规划

内容规划• 内容投放经验沉淀

n 卖点：无糖、便携装等卖点笔记点击率高

n 内容方向：明星同款、养生零食、健康饮食3个内容方向

受用户欢迎

卖点：立足产品差异化卖点“无

糖”，将无糖、营养健康、便携

等作主打卖点，配合单品宣传

场景：健身减脂、办公室小零食、

养生等多

内容方向：明星同款、养生零食、

健康饮食等

达人：中腰达人为主，打造不同

场景下的体验型笔记，增加用户

好感

卖点：保持核心卖点不变

场景：增加囤货场景，营造回购

气氛

内容方向：新增老品牌与潮牌跨

界联名、怀旧风等创新方向，进

一步吸引用户兴趣

达人：开展明星合作，增加品牌

信任度

产品组合：打造同系列“健康CP”

产品组合，延长产品生命周期

卖点：可加强包装的新颖性，添

加高颜值噱头

1 2 3

• 赛道情况分析

n 产品组合：竞品多采用多品组合，以爆品带其他品，延长

产品生命周期，提高客单价

n 内容方向：部分品牌与新锐品牌联名，扩大用户范围，实

现品牌出圈

n 产品卖点：无糖卖点竞品提及少

健康养生 减脂 便携 无糖



内
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月份 JAN Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

节点标注 情人节 66/618大促 七夕 99大促 双11预售及节点 双12

信息流/搜
索预算占比

6 6 6 6 6 5 6 6 6 4 4 6

4 4 4 4 4 5 4 4 4 6 6 4

Case Study：某食品品牌下一步规划示例
STEP1 STEP2

投放规划• 赛道情况分析

n 根据前期投放经验，后续还是以信息流打造爆文为主，搜索精准收割为辅的方式进行投放，优质笔记全年站内搜索词

占位

n 同时把握节点冲刺机会，重大节点如618/双11等，及时提高搜索预算占比，承接高意向用户需求山
药
粉
药
效

山
药
饼

山
药
粉

山
药

山
药
粉
怎
么
冲

铁
棍
山
药
粉

本
品
牌
山
药
粉

山
药
粉
哪
个
品
牌
好

熟
山
药
粉

竞
品
品
牌
山
药
粉

山药粉相关热搜词

本
品
牌
山
药
粉

竞
品
品
牌
山
药
粉

n 在山药粉相关搜索词中，本品声量比竞品排名靠前；山药脆饼相

关搜索词中，竞品声量远超本品
n 根据各产品声量情况，2022年计划以“以爆品带潜力产品”打法，即继续加大“山药粉”的投放力度，并打造健康CP

等组合形式带动“山药脆饼”产品声量，全面占领赛道用户心智

结合赛道及产品现状，有理有据指导下一步营销方向

数据来源： 小红书后台
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品
牌
山
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山
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饼
自
制
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麻
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饼
做
法
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麻
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饼

红
枣
山
药
饼

山
药
饼
功
效

本
品
牌
山
药
饼

山药脆饼相关热搜词

本
品
牌
山
药
饼

竞
品
品
牌
山
药
饼
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