


投放复盘基础框架
及要素

综合技能-复盘能力

小红书效果运营能力认证 (初级)



课程介绍

小红书代理商效果运营，已过入门认证适用对象

1.  了解复盘的核心目标，掌握复盘的基本框架
2.  通过课程学习，学会避免复盘中的问题，高效复
盘投放结果

课程目的



小红书效果广告信息流
常见问题及排查方法

运营优化-投放管理

小红书效果运营能力认证 (   初级)

   1   投放复盘的框架及要素拆解
   2   投放复盘
   3   内容复盘
   4   后续规划

小红书效果运营能力认证 (   初级)
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复盘框架与要素拆解

01
Phase



为什么要明确复盘框架？

Before After

6

零散复盘、没有结果

 “不管怎么样，先罗列数据吧”
数据先罗列上去，缺少分析，没有评估

 “写到哪是哪里”
对投放情况不加判断，做文字和数据的搬运“工具
人”

 “不清楚数据参考如何，先写了再说”
频繁使用“较多”、“较差”等模糊描述，缺少参
考支撑 

重点清晰，行动明确

 结构化：避免遗漏，复盘需要有明确的
结构

 重点清晰：好的复盘结论清晰，避免沦
为“数据和文件阅读会”

 行动点明确：客户可以有效知道问题点
在哪，后续调整方向



复盘框架包含哪些模块、如何使用？

1. 投放数据总览
2. 回顾投放过程
3. 分拆维度/指标，
定位数据亮点及
异常

放回顾

1. 投放数据总览
2. 内容维度拆分
3. 数据指标分析、
定位数据亮点及
异常问题

容回顾

1.从项目整体及
投放和笔记维度
提炼总结经验
2.明确下一步行
动及目标

续规划
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投放回顾
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项目数据总览

内容数据
笔记费用

XXX,XXX
合作达人数量

XX

总数据
总费用

XXX,XXX
总曝光

XXX,XXX
总点击

XXX,XXX
总互动

XXX,XXX
爆文数

XX

竞价数据

CPC费用

XXX,XXX
广告曝光

XXX,XXX
广告点击

XXX,XXX
广告互动

XXX,XXX
*爆文率

XX%

CTR

6.8%
Benchmark 7.2 %

*CPE

6.33
Benchmark  7.65

CPC

0.18
Benchmark  0.24

CPM

14.68
Benchmark  12.15

红色为优于大盘
绿色为差于大盘

目的：呈现数据整体概览，重点数据用颜色标注，看起来一目了然

*CPE：Cost per Engagement，单次互动成本 *爆文率=爆文数量/笔记总数



回顾项目过程

6/1 6/2 6/3 6/4 6/5 6/6 6/7 6/8 6/9 6/10 6/11 6/12 6/13 6/14 6/15 6/16 6/17 6/18 6/19 6/20 6/21 6/22 6/23 6/24 6/25 6/26 6/27 6/28 6/29 6/30

整体CTR：xx%

整体CPC：xx

投放阶段：6.1- 6.30

投放金额：xxx元

加购数：xxx

成交订单数：xxx

加购成本：xxx

ROI：xxx

波峰标注，描述主要动作：让客户对运营过程有清

晰认知，展现代理业务实力

特殊节点标注：呈现特殊节点异常原因，例如6.6原

本是品牌日，但因为货源规划问题，未作加投爆发，

可以将对应节点及问题标注出来



数据罗列、回顾过程

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM CVR SOC SOV 互动率 互动次数

广告类型
信息流 / /

搜索

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM CVR SOC SOV 互动率 互动次数

定向维度

人群包

关键词定向

行为兴趣定向

通投

智能定向

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM CVR SOC SOV 互动率 互动次数

出价类型
手动出价

自动出价

0

20

40
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80

100

120
产品搜索趋势 

广告消耗 产品搜索量

优

SOV（Share of Voice）：曝光比重，限定条件下该广告主的广告曝光 / 所有广告主的广告曝光

SOC（Share of Click）：点击比重，限定条件下该广告主的广告点击 / 所有广告主的广告点击



根据数据指标提炼结论的思路

数据指标 数据符合预期的分析结论方向 数据不符合预期的分析结论方向

曝光
【曝光正常，提供持续优化的方向】
1. 持续优化定向/投放方式/投放位置…
2. 增加优质计划预算

【曝光少，提供曝光少的原因及建议】

1. 放开定向，增加预算

2. 尝试更多位置（搜索+信息流）

3. 搜索词拓展

点击

【点击正常，提供点击率优化的方向】
1.分析高点击率原因，并建议客户持续放量
2.将高点击率计划的定向、投放方式总结下来，

可以持续使用

【点击率低，提供优化点击率的建议】
1. 检查搜索词是否跟素材匹配

2. 检查对应定向、出价类型是否需要调整

互动

【提供互动率符合预期的建议】
1. 信息流：提高预算，打造爆文
2. 搜索：评论区有转化倾向的素材，可重点承
接核心转化词

【互动率低，提供优化互动率的建议】
优化定向与素材正文，观察互动效果

回搜率

【回搜率高要如何操作？】
1. 回搜率+互动率都高，可以重点放量投放
2. 回搜高但互动率低，可尝试布局核心转化词
并保持观察

【回搜率低要如何操作？】
1. 互动率高但回搜低，观察站外表现，同时素材各方面
增加对品牌词/产品词的提及
2. 如果互动+回搜率都低，需要降低笔记预算

SOC/SOV
【SOC/SOV排名高怎么做？】
SOC/SOV高，可以尝试拓展更多词汇投放

【SOC/SOV排名低怎么做？】
提高投放预算，抢占关键词排名

回搜率：【用户触达（点击）广告后，在24小时/48小时/7*24小时内产生的同品牌的相关搜索次数】/用户触达次数



数据罗列、回顾过程

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM 互动率 互动成本 表单数 表单成本 私信数 私信成本

广告类型
信息流

搜索

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM 互动率 互动成本 表单数 表单成本 私信数 私信成本

定向维度

人群包

关键词定向

行为兴趣定向

通投

智能定向

维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM 互动率 互动成本 表单数 表单成本 私信数 私信成本

手动出价

自动出价

6/1 6/2 6/3 6/4 6/5 6/6 6/7 6/8 6/9 6/10 6/11 6/12 6/13 6/14 6/15 6/16 6/17 6/18 6/19 6/20 6/21 6/22 6/23 6/24 6/25 6/26 6/27 6/28 6/29 6/30

消耗与表单/私信成本趋势

优



根据数据指标提炼结论的思路

数据指标 数据优异的分析结论方向 数据负向的分析结论方向

曝光
【曝光正常，提供持续优化的方向】
1. 持续优化定向/投放方式/投放位置…
2. 增加优质计划预算

【曝光少，提供曝光少的原因及建议】

1. 放开定向，增加预算

2. 尝试更多位置（搜索+信息流）

3. 搜索词拓展

点击

【点击正常，提供点击率优化的方向】
1.分析高点击率原因，并建议客户持续放量
2.将高点击率计划的定向、投放方式总结下来，

可以持续使用

【点击率低，提供优化点击率的建议】
1. 检查搜索词是否跟素材匹配

2. 检查对应定向、出价类型是否需要调整

互动

【提供互动率符合预期的建议】
1. 信息流：提高预算，打造爆文
2. 搜索：评论区有转化倾向的素材，可重点承
接核心转化词

【互动率低，提供优化互动率的建议】
优化定向与素材正文，观察互动效果

私信
【私信转化率高，如何持续优化】
1. 持续观察私信内容，优化人群

2. 根据对应投放维度，优化投放方式/位置

【私信转化率低要如何操作】
1.检查投放关键词与落地页是否与头图风格、主题一致

2. 优化定向维度以及投放方式（私信成本控制）

表单
【表单成本低，如何持续优化】
1. 持续优化人群定向

2. 根据对应投放维度，优化投放方式/位置

【表单成本高怎么做】
1.检查投放关键词与落地页是否与头图风格、主题一致

2. 优化定向维度以及投放方式（私信成本控制）



数据罗列、回顾过程

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

广告类型
信息流

搜索

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

定向维度

人群包

关键词定向

行为兴趣定向

通投

智能定向

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

出价类型
手动出价

自动出价
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根据数据指标提炼结论的思路

数据指标 数据优异的分析结论方向 数据负向的分析结论方向

曝光
【曝光正常，提供持续优化的方向】
1. 持续优化定向/投放方式/投放位置…
2. 增加优质计划预算

【曝光少，提供曝光少的原因及建议】

1. 放开定向，增加预算

2. 尝试更多位置（搜索+信息流）

3. 搜索词拓展

点击

【点击正常，提供点击率优化的方向】
1.分析高点击率原因，并建议客户持续放量
2.将高点击率计划的定向、投放方式总结下来，可

以持续使用

【点击率低，提供优化点击率的建议】
1. 检查搜索词是否跟素材匹配

2. 检查对应定向、出价类型是否需要调整

互动

【提供互动率符合预期的建议】
1. 信息流：提高预算，打造爆文
2. 搜索：评论区有转化倾向的素材，可重点承接
核心转化词

【互动率低，提供优化互动率的建议】
优化定向与素材正文，观察互动效果

加购
【加购转化率符合预期，如何持续优化】
1. 持续优化定向人群，找到符合预期的计划定向

2. 根据投放维度，持续优化投放方式/位置

【加购转化率低要如何操作】
1.持续优化定向人群，找到符合预期的计划定向

2. 持续优化投放方式/位置及效果

购买
【购买ROI符合预期，如何持续优化】
找到优质笔记内容的投放定向、关键词等，追加预

算

【购买ROI低于预期怎么做】
排查价格因素（竞品、其他平台对比）

优化账户的计划结构，优质计划增加预算投放



关键词覆盖率

关键词覆盖率 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

关键词1

关键词2

关键词3

关键词4

关键词5

0.00

5.00

10.00

15.00

20.00

25.00

30.00

0

2000

4000

6000

8000

10000

12000

14000

16000

防
晒

霜

防
晒

霜
推

荐

敏
感

肌
防

…
防

晒

防
晒

隔
离

奢
思

雅
防

晒
防

晒
乳

资
生

堂
防

晒

兰
蔻

防
晒

奢
思

雅

消费&ROI

优



投放人群分析



Case Study：某品牌过程回顾+数据罗列示例

重点数据提供数据总览，重

点的数据标注颜色，明确数据效果

将对应的数据分维度罗

列，并呈现在表格中，同时增加数据描

述



Case Study：某品牌关键词分析框架

• 主要量级词为“xxx”、“xxx”、“xxx”，“xx”等防晒品类强相关词

• 品类词消耗占比较大，说明搜索xx品类的人比较多，但是整体ROI较低，竞争比较激烈

• “xx防晒”、“xx”等品牌词转化较高，笔记达到了一定的品牌种草效果
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内容回顾-笔记数据总览

可以按照规划逻辑复盘整体情况，比如前期按照内容方向去做的内容布局，那这里就可以分内容方向来总览笔记情况，看下哪个类型的方向整体表现较好，
后面的单篇笔记分析也可以顺着这个逻辑，各个内容方向挑选几篇笔记做详细展开

合集 测评 Vlog 探店

篇数 … … … …

CTR … … … …

赞藏评 … … … …

CPE … … … …

爆文率*

15%
爆文率

8%
爆文率

5%
爆文率

2%
优指标数

据
呈
现

数
据 
分
析

*爆文率=爆文数量/笔记总数



数据罗列、回顾过程

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM CVR SOC SOV 互动率 互动次数

内容方向

合集

测评

Vlog

探店

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM CVR SOC SOV 互动率 互动次数

卖点类型

兴趣型

功能型

场景型

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM CVR SOC SOV 互动率 互动次数

色系

海洋蓝色

香槟金色色

森林绿色

分类 维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM CVR SOC SOV 互动率 互动次数

达人矩阵

达人1

达人2

达人3

...

笔记分析：xx维度的xx数据反馈正向，说明xx…



根据数据指标提炼结论的思路

数据指标 数据优异的分析结论方向 数据负向的分析结论方向

曝光
【曝光正常的原因及结论分析】

继续优化优质笔记的标题、头图等，将好的创
意标题总结下来

【曝光少的原因及结论分析】

1. 优质笔记筛选，增加预算投放

2. 提高优质笔记的出价

点击
【点击率高的原因及结论分析】
持续放量，分析高点击率原因，总结笔记方向

【点击率低的原因及结论分析】
1. 优化素材（首图&标题），反复测试、数据调优

2. 检查搜索词是否跟素材匹配

3. 优化素材结构，优质素材提价加预算

互动

【互动率高的原因及结论分析】
1. 信息流：提高预算，打造爆文
2. 搜索：评论区有转化倾向的素材，可重点承
接核心转化词

【互动率低的原因及结论分析】
1. 优化素材正文，观察效果
2. 评论区维护，及时识别歪楼笔记

回搜率

【回搜率高的原因及结论分析】
1. 回搜率+互动率都高，针对重点笔记放量
2. 回搜高但互动率低，可尝试布局核心转化词
并保持观察

【回搜率低的原因及结论分析】
1. 互动率高但回搜低，观察站外表现，同时素材各方面
增加对品牌词/产品词的提及
2. 回搜+互动双低，降低笔记预算

SOC/SOV
【SOC/SOV符合预期的原因及结论分析】
SOC/SOV高，可以尝试针对重点笔记拓展更

多词汇投放

【SOC/SOV的原因及结论分析】
提高投放预算，抢占关键词排名，聚焦优质笔记增加投
放



数据罗列、回顾过程
维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM 互动率 互动成本 表单数 表单成本 私信数 私信成本

内容方向

合集

测评

Vlog

探店

维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM 互动率 互动成本 表单数 表单成本 私信数 私信成本

卖点类型

兴趣型

功能型

场景型

维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM 互动率 互动成本 表单数 表单成本 私信数 私信成本

色系

海洋蓝色

香槟金色色

森林绿色

维度 消耗（元） 消耗占比 展现量 点击量 CTR CPC CPM 互动率 互动成本 表单数 表单成本 私信数 私信成本

达人矩阵

达人1

达人2

达人3

...

达人X

笔记分析：xx维度的xx数据反馈正向，说明xx…



根据数据指标提炼结论的思路

数据指标 数据优异的分析结论方向 数据负向的分析结论方向

曝光
【曝光正常的原因及结论分析】

继续优化优质笔记的标题、头图等

【曝光少的原因及结论分析】

1. 优质笔记筛选，增加预算投放

2. 提高优质笔记的出价

点击
【点击率的原因及结论分析】
持续放量，分析高点击率原因，总结笔记方向

【点击率低的原因及结论分析】
1. 优化素材（首图&标题），反复测试通过数据调优

2. 检查搜索词是否跟素材匹配

3. 优化素材结构，优质素材提价加预算

互动

【互动率高的原因及结论分析】
1. 信息流：提高预算，打造爆文
2. 搜索：评论区有转化倾向的素材，可重点承
接核心转化词

【互动率低的原因及结论分析】
1. 优化素材正文，观察效果
2. 评论区维护，及时识别歪楼笔记

私信
【私信转化率的原因及结论分析？】
1. 持续观察私信内容，优化人群

2. 持续优化落地页、头图、笔记等

【私信转化率低的原因及结论分析】
1.检查落地页是否与头图风格、主题一致

2. 检查落地页设计、排版进行优化

3. 笔记评控/私信营销模板

表单
【表单成本低的原因及结论分析？】
持续优化落地页、头图风格

【表单成本高的原因及结论分析】
1.检查落地页是否与头图风格、主题一致

2.优化落地页设计、排版



数据罗列、回顾过程
维度 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

内容方向

合集

测评

Vlog

探店

维度 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

卖点类型

兴趣型

功能型

场景型

维度 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

色系

海洋蓝色

香槟金色色

森林绿色

维度 消耗（元） 消耗占比 曝光 点击 CTR CPC 加购数 加购成本 成交订单数 成交转化率 rGMV ROI

达人矩阵

达人1

达人2

达人3

...

达人N

笔记分析：xx维度的xx数据反馈正向，说明xx…



根据数据指标提炼结论的思路

数据指标 数据优异的分析结论方向 数据负向的分析结论方向

曝光
【曝光正常的原因及结论分析】

继续优化优质笔记的标题、头图等

【曝光少的原因及结论分析】

1. 优质笔记筛选，增加预算投放

2. 提高优质笔记的出价

点击
【点击率的原因及结论分析】
持续放量，分析高点击率原因，总结笔记方向

【点击率低的原因及结论分析】
1. 优化素材（首图&标题），反复测试通过数据调优

2. 检查搜索词是否跟素材匹配

3. 优化素材结构，优质素材提价加预算

互动

【互动率高的原因及结论分析】
1. 信息流：提高预算，打造爆文
2. 搜索：评论区有转化倾向的素材，可重点承接
核心转化词

【互动率低的原因及结论分析】
1. 优化素材正文，观察效果
2. 评论区维护，及时识别歪楼笔记

加购
【加购转化率符合预期的原因及结论分析】
优化商详页（特别是商详页头图设置）

提高加购转化率高的笔记的投放预算

【加购转化率低的原因及结论分析】
优化商详页（特别是商详页头图设置）

调整关键词与商详页匹配度

购买
【购买ROI符合预期的原因及结论分析】
找到优质笔记内容的投放定向、关键词等，追加

预算

【购买ROI低于预期的原因及结论分析】
点击-互动率、点击-购买转化率均在benchmark以上的

笔记可做优质笔记方向参考



历史投放笔记总览

素材类型：视频笔记/单图文笔记/多图文笔记/商卡/KOL笔记

素材数量：xx组

累积消耗：xx元（信息流：xx元，搜索：xx元，信息流：搜索=xx：xx）

转化成本：xx（信息流：xx，搜索：xx）

历史投放笔记封面放置区域



达标素材优化分析-以种草型客户KOL素材为例

KOL素材:XX

素材投放时长：XX天

素材投放类型：信息流、搜索-外链、商品

共获取表单数：xx个

表单总成本：xx元

素材优化过程：优化封面首图，投放商卡、外链。
头图、标题、从xx-->xx，调整后点击率从xx到xx，
转化率从xx-->xx

总结：从xx、xx维度优化后，成本符合要求，且带
来了更多的xx转化

素材
优化前

素材
优化后

优化后CTR提升xx，CPE降低xx倍



Case Study：某酒水品牌内容复盘亮点

内容分析有理有据：结合账户特点属性、把握用户
消费心理分析笔记亮点

优质笔记拆解

数据证明：标明笔记传播数据，明确该篇笔记的优
势点（是点击率优秀还是互动成本优秀）

框架清晰：从用户实际浏览顺序出发，依次对笔记
封面、标题、正文进行多维度剖析，完整细致

经验总结可落地：对内容细节分析到位，指明后续
可落地操作技巧



Case Study：某品牌内容总结经验案例

内容情况总结

承前启后：对多篇优质笔记进行详细解读后，总结

本品适配的爆文表达形式，为下一步内容规划起到

铺垫作用

经验沉淀可落地：协助品牌认知目前适配的内容方

向，同时给到具体示例说明，后续规划可落地性高



04
Phase

后续规划

0
Phase



后续规划模块

经过前面数据分析，数据表现比较优异
的方式是xx、xx，后续针对这类投放方
式提供的建议是…

账户优化概述

概述后续素材的方向，提供素材优化建议
视频素材：
图文素材：
KOL素材：

素材方向概述

根据产品的营销节点，告知客户后续的
放量节奏以及对应的投放规划

放量节奏后续
规划

投 放
节 奏

素 材
方 向

账 户
优 化



后续规划-明确行动点

项目行动计划表
  制表人：张三

目标

具体行动
（包含开始、进行中、继续） 成果check

风险点 需要的资源及
协助

备注
（协助人）

开始时间 行动内容 行为标签 结束时间 预期达成结果

  笔记评论互动率在
双周优化至xx%

继续

进行中



总结：复盘框架包含哪些要素？

投放回顾：投放回顾从【项目过程】、【投放维

度】、【投放人群分析】等多个维度提炼

内容回顾：从【素材内容总览】、【投放维度和

数据分析】、【内容笔记分析总结】等多个维度

提炼

后续规划：根据投放和内容回复，分析出后续的

规划放量节奏，账户、素材优化节奏

一级模块 二级模块 三级模块

项目回顾

投放回顾

1. 项目过程回顾

2. 投放维度和数据分析

3. 投放人群分析

内容回顾

1. 素材内容总览

2. 投放维度和数据分析

3. 内容笔记的分析及总结

后续规划 行动点

1. 规划和放量节奏

2. 账户优化规划

3. 素材方向规划


