
服装配饰行业通案

2024 小红书商业部 生态消费品一部

珠宝配饰



2

CONTENTS

01

珠宝行业综述

02

站内行业动态

03

营销策略规划

04

优质客户案例



珠宝行业综述

01



6100 6100

7200 7190

8200

2019 2020 2021 2022 2023

黄金产品, 63%钻石产品, 8%

玉石产品, 18%

彩色宝石产品, 

4%

珍珠产品, 4%

铂金及银产品, 

1%
其他类产品, 

2%

黄金产品 钻石产品 玉石产品 彩色宝石产品

珍珠产品 铂金及银产品 其他类产品

据中宝协数据显示，2020年我国珠宝首饰规模仅6100亿元，2021年消费快速扩张达7200亿元，22年与21年持平，23年跃升至8200亿元；
黄金产品为第一大品类，占比超过六成，其次为玉石和钻石产品；

中国珠宝首饰行业市场规模快速扩张，黄金产品消费规模占比近六成

2020-2023年中国珠宝首饰行业市场规模（亿元） 2022年中国珠宝首饰行业市场细分品类分布

数据来源：中国珠宝玉石首饰行业协会



2020 2021 2022 2023

我国居民人均可支配收入近三年呈现稳定增长态势，人们更加趋于理性消费、更加重视家庭资产配置的安全可靠；金银珠宝不仅能美化生
活，其较强的财富保值、分散投资风险、守护财产安全的功能也受到了越来越多消费者的认可，消费者对金银珠宝支付意愿提升，金银珠
宝产品在整体花费中占比提升，品类的消费增速处于领跑地位。2023 年限额以上单位金银珠宝类零售额增速远高于社会消费品零售总额 
7.2%的平均水平且居于近十年来第二高位，仅次于 2021 年 29.8%的增速；

国民可支配收入提升，消费者金银珠宝商品购买意愿提升，利好珠宝首饰行业

2020-2023年全国居民人均可支配收入 2014-2023年社会消费品零售总额及限额以上金银珠宝类零售额增速

数据来源：国家统计局、中国珠宝玉石首饰行业协会
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珠宝配饰全年走势想对平稳，同比23年整体呈上升趋势，项链、戒指作为主要类目整体热度持续高涨，手部饰品随气温升高出现搜索高峰，
同时伴随情人节、520、七夕、年末等送礼节点各品类热度略微提升；

珠宝首饰站内搜索指数整体呈上升趋势，手部饰品首季节影响明显

数据来源：小红书灵犀平台

2023-09 2023-10 2023-11 2023-12 2024-01 2024-02 2024-03 2024-04 2024-05 2024-06 2024-07 2024-08

发饰 口袋巾 女表 戒指 手串 手绳 手链 手镯 男表

耳夹 耳线 耳钉/耳环 胸针 袖扣 项圈 项坠/吊坠 项链



珠宝配饰站内笔记整体新增趋势上涨，手串、戒指、耳钉笔记增速高，竞争激烈，对于内容质量度要求高；项链在站内搜索指数高，但新
增笔记占比低，有抢占机会；

手串、戒指、耳钉站内笔记持续新增，竞争激烈；可抢占项链机会赛道

数据来源：小红书灵犀平台

2023-09 2023-10 2023-11 2023-12 2024-01 2024-02 2024-03 2024-04 2024-05 2024-06 2024-07 2024-08

女表 戒指 手串 手绳 手链 手镯 男表 耳夹

耳线 耳钉/耳环 胸针 袖扣 项圈 项坠/吊坠 项链



首要决策因素仍为材质，黄金、珍珠、翡翠占据主要赛道；款式上站内热门为四叶草、蝴蝶相关元素，其次美好寓意相关的平安扣、貔貅、
罗盘等款式也受用户关注；在人群上除去性别差异则是情侣占据主要搜索热度；

材质仍为用户购买首要决策点，其次则靠颜值取胜，特定人群产品也有大量需求

数据来源：小红书灵犀平台
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情侣对戒

项链女生推荐
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情侣戒指
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男生项链

男生手链

金项链款式推荐女生

男士项链

男士手链

年轻人金镯子叠戴
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男士戒指

金戒指款式推荐女生

对戒推荐情侣

范琦情侣对戒

手表推荐学生党

材质/面料 款式设计 适用人群



女性作为主力消费者占据绝对地位，中消费水平用户占据过半，年龄层上则是19-22大学生人群和26-30具有一定消费水平的人群占据主要
比例，在23-30tgi占比最高，像对应核心城市主要在一线、新一线；热门话题聚焦在珠宝下不同类型的款式以及黄金、翡翠等热门材质；

中高消费水平女性占据绝对地位，年龄聚焦在具有经济实力年龄层

数据来源：小红书灵犀平台
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相比珍珠外，黄金、文玩手工艺和翡翠玉石存在男性市场，黄金、文玩手工艺对比珍珠、翡翠玉石的高年龄层36-40TGI指数更高，与非标
品高客单价有一定关系，主要地域以一线城市为主，新一线城市紧跟其后；

不同材质下人群重心有细微差距，但核心聚焦在26-30女性人群

珍珠
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男, 2.23%

19-22 23-25 26-30 31-35 36-40 41以上
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翡翠玉石
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文玩手工艺

女, 87.19%
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数据来源：小红书灵犀平台
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品牌经营 -“号广店群”同开

号 店 群 广
专业号

强化建设品牌
小红书店铺

促进生意转化

私域群聊
促进快速冷启转化

投放推广
高校精准营销

多维度营销目标高效达成



品牌经营-专业号是品牌在小红书进行内容营销的基础设施

主页头图

认证标记

多功能组件

笔记置顶

01

根据企业品牌调性

拟定个性化设

个性化账号

02

根据品牌不同阶段需求

添加专业号插件功能

丰富主页功能

主理人账号

品牌官方账号

产品分享账号

活动话题

店铺

自定义菜单

关键字回复

03

挑选主推产品

撰写多篇优质笔记

准备优质笔记

04

测试、筛选优质笔记素材

加大曝光，触及意向用户

开始笔记投放

封面有亮点

图片人景结合

导语精简

标题突出关键字

正文有用有趣

添加热门话题

薯条

信息流广告

搜索广告



主理人
账号

以品牌主理人个人内容为主，结合产品相
关内容，重人设、故事性，靠人设加成吸
粉；

品牌经营 - 个性化账号内容搭建

品牌官方
账号

以品牌内容为主，主要为塑造强品牌调性、
品牌理念等宣发型内容，强调内容高级感、
精美感；

产品分享
账号

以产品为主要导向，主要以分享产品为主，
强调产品美感，通过产品塑造品牌整体风
格调性；



高效种草-充分发挥内容、流量效能，影响用户决策
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核心人群

高潜人群

泛人群

……



KOL
KOC
KOS

FEEDS SEARCH

单品种草 = 好产品 好内容 好人群 好触点+ +
从产品到场景的内容布局 高质、精准的珠宝人群 搜推双场域联动深度影响决策

×

高效种草-行业种草公式，内容流量组合拳，助力品牌抢夺用户第一心智



品牌与博主一对一合作，按一口价进行结算

     博主广场初筛→博主主页精筛和相似博主推荐→精准找到符合意向的博主→发起合作

在一口价合作模式基础上，由品牌发起招募博主进行报名的合作模式

      品牌发起招募→平台智能匹配→博主报名→品牌反选→确定合作

通过平台智能推荐博主包及一站式赋能内容生产，按效果进行结算

      发布合作→平台智能分发→博主报名→平台智能优选→名单确认→产品寄送→

           笔记发布→品牌查看笔记及数据

定制

招募

共创

精准定制内容

发现和引爆主题

博主按主题投稿

探索内容阵地

原生内容铺量

打造规模出圈

高效种草-三种博主合作模式，匹配品牌不同营销诉求
据预算及营销诉求，使用不同的合作模式，蒲公英平台提供博主匹配与交易合作的基础上通过数据洞察提供智能建议，促进生意转化。



高效种草 - 结合产品优势，紧跟热点打造爆款内容，高效种草

戒指 项链 耳环 手串

平销期，受众更在意风格、材质、场
景和款式，更多的为产品样式买单，
年末12月起基于节点影响场景需求更
高，价格和颜色也呈上升趋势；

单品展示+美好寓意，多为产品特写

材质、风格、款式设计为项链主要关
注属性，场景、工艺属性在年末崛起；

产品佩戴展示+氛围词，首图/封面
图多为简单穿搭突出展现产品，或
拼图形式添加产品特写

点明适用人群，佩戴展示效果；突
出款式or设计则选用产品特写图

风格和场景属性为首要趋势，其次为
材质，相较其他产品热度偏低，年末
场景需求高发期，价格和颜色也呈上
升趋势；

侧重材质和寓意，多为产品特写or
佩戴图，突出材质和佩戴效果；

材质和风格、人群为主要注重属性，
不同材质对应不同的产品特性通过内
容展现，颜色和场景也受你用户关注；



高效种草 -好内容+好流量，正确使用已验证过的流量投放方法打造高热笔记

笔记曝光 笔记曝光 笔记消耗

⼴告投放，⼩流量测试，调整封⾯/标题/内容…

上线5天后流量下降明显，
30天后信息流侧不再出现，仅在搜索侧被动触发展现；

自然笔记在无流量加持下的表现                                                           商域流量加持后的表现

商域及时加持后，与⾃然流量加乘，
能⼤幅度提升笔记曝光量，⼤⼤延⻓笔记⽣命周期

⼴告加⼤投放，⼤流量推⼴，快速打造爆文笔记

笔记上线后第⼀波（48⼩时内）达到⼩⾼峰

随着发布时间越来越久，笔记曝光机会越来越少

上线7天后流量开始明显下降 笔记上线后第⼀波（48⼩时内）靠⾃然流量达到⼩⾼峰



获取信息

搜 索

浏 览

产生新的需求

购买消费

产生需求
45%的用户更喜欢搜索辅助决策

55%的用户更倾向于浏览种草

信息流

SEM

精准触达

筛选需求目标人群
让推广效果事半功倍

拓客破圈

拓宽产品固定族群
打破品牌圈层束缚

高赞笔记打造

筛选优质笔记素材
夯实推广地基

【人群场景词】

通勤、日常、送礼、结婚

【同类品词】

【行业通用词】
大流量核心词
小流量长尾词

【品牌词】
品牌名

高效种草 -浏览+搜索 两大路径覆盖



高效种草 - 1+N法：广开“连锁”精细化吸粉

分享行业知识

行业分享种草

穿搭分享、日常Vlog

生活分享

产品上身详讲

货品上身讲解
主账号立门面

１
做品牌内容主阵地

吸引和聚拢目标用户

子账号做引流
Ｎ

切人群、切产品、切内容

多渠道精细化获客

＋

售卖差异产品

差异产品服务

细分人群产品介绍

细分人群拓展



心智抢占 - 借势平台IP深度渗透，实现品牌快速超车

品牌&产品

有特色的新品演绎

有故事的场景挖掘

有社交的线下体验

有共鸣的社交裂变

联名共创、节日限定、趋势单品、明星同款…

不设限无边秀场：citywalk、融合穿搭…

时装秀、大型线下活动…

明星/影视剧、摄影、艺术…

年轻 有活力的

基于品牌基因和产品卖点

结合站内数据洞察与趋势洞察

找准与目标TA的对话方式

IP内容深度合作/定制共创

TA

沉淀品牌人群资产

实现品牌人群破圈



心智抢占 -小红书IP助力品牌乘趋势-抓人群-链场景，搭建品牌独有阵地

乘趋势 抓人群 链场景
社区

大趋势 品类
小流行

平台资源
全助推

人群精准
触达 圈层内容

运营

用户品牌
共振

诉求场景
捕捉 热门话题

抢占

生活空间
链接



心智抢占 - 达人/内容/市场三大板块资源，全链助力品牌资产沉淀，内外转化

搭建品牌营销主阵地

品牌资产

• 产品口碑
• 粉丝沉淀

内外转化

• 站内直播
• 站外预告

小红书IP三大能力

圈层人群运营维护

社区资源

商业资源达人资源

联名跨界/本地渠道

内容搜索中心位

定向曝光流量承接

明星带货

专家背书

大K造势



站内转化 – 实现种草价值闭环，助力客户生意增长

商
销
转
化

果断决策型用户

低决策门槛

低客单

私
信
营
销

谨慎决策型用户

高决策门槛

高客单



站内转化 – 多重路径助力完成生意转化

聚光&乘风 助力直播观看、商品销量效率提升

商品
转化

站内
店播

明星
K播

支持企业号笔记
蒲公英笔记

商品合作笔记
挂接商品

支持信息流 / 视频流
笔记二跳、直跳

为直播间引流

直播前预约/加粉
直播中引流

赋能直播全周期



站内转化 –商业投流高效助力生意发展

小红书电商广告能力一览

全人群

智能定向 种草人群 行业人群 一方人群

全场域

信息流 搜索 视频流

笔记点击 商品访客

商品下单 ROI 订单支付 ROI

直播间观看 直播间有效观看

投笔记 投直播

商业投流-珠宝饰品大盘benchmark

营销目的 投放场所 CTR CPE CPC

种草
信息流 6.45%~7.53% 52.74~54.12 0.38~0.51

搜索 4.28%~4.02% 120.12~121.45 1.21~1.39

营销目的 投放场所 CTR CVR

商销

信息流 7.13%~8.01% 0.31%～0.86%

搜索 7.58%～8.42% 0.38%～0.76%

直播 5.87%～6.06% /

营销目的 投放场所 CTR 开口转化率

线索
信息流 7.35%～8.12% 39.71%～40.82%

搜索 6.56%～7.23% 44.01%～44.76%



站内转化 - 笔直群”联动，小红书店播独门秘籍

笔记场 直播场 群聊场

聚流量 提复购

直播时推给更多精准用户 用心经营提升成交促复购

做好笔记预热，让更多用户涌入直播间

进直播间渠道：呼吸灯、直播卡片、粉丝群聊

用好粉丝群聊，路人都能变熟客

持续建群加人、播前群内预热、播后群内互动

通过笔记积累直播间流量 转粉做私域精细运营



站内转化 - 群聊精细化用户运营，助力生意提质增效

客群拉新
引新客 留住人

促活沉淀
卖出货

转化成交

固定位展示入口，全点位拉新

群口令入口 精准承接客需

笔记一键关联有效沉淀潜客

直播引导进群私域长续经营

均有群聊入口

店铺主页 店铺客服 店家私信 支付后

笔记的正文或是评论区放口令引流

新笔记发布时关联群聊，
进群人数平均提升30%+ 

缩
短
链
路
提
效

分享商品/笔记

群内晒单

分享直播

释
放
优
惠
促
销

发新人券

群内购

1群投票-识别潜力爆款

2 群打卡-刺激客活

3 虚拟AI成员-加深互动

群主设置投票，用户参与选

择想要打折、新出的商品

群主发布不同主题打卡任

务，群友每参与打卡排名

可设置动漫人物/主题人物

作为AI成员与群员创新互动

新人券
刺激下单

• 高效拉新,提升成交

• 通过设置领券门槛        

刺激群友分享裂变

直播动态/卡片分享
好物直达聚拢关注

群晒单/晒产品/晒笔记
吸引一键求购

• 按需分享刺激需求

• 主动搜索店内同款

• 快速提升转化效率

• 实时直播动态提示

• 开播后群内分享直播聚拢关注



群直联动 - 精细化群聊用户运营，助力生意提质增效

直
播
前

直播预告
秒杀预告

直
播
中

直播呼吸灯常亮
下单提醒

群聊运营时刻响应

直
播
后

鼓励晒单分享
群聊用户之间互相种草
引发新客下单、老客复购

积极处理售后
群聊运营积极响应

群聊用户
复购率

30%+



优质客户案例
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多场域布局，撬动站内直播流量高效增长”

✓ 视频合集，重点发布珍珠小课

堂，指导用户选购珍珠

✓ 从知识科普引导到店铺产品，

促进站内成交，避免歪楼

✓ 主理人出镜讲解，拉近用户距

离，增强用户信任度

客户背景

# 主营产品 计划配置

内容策略

公域+商域+私域，引流直播间带动转化增量

1
公域广泛种草，长效引流

2 商域高效转化，拓展新客

3 私域延续热度，达成复购

源头产业，天然真珍珠；价位500-

10000不等；

26岁以上，中高消费的女性

热爱穿搭，追求整体造型人群

珠宝配饰兴趣人群 -笔记针对高频问题做产出，建立兴趣用户认知，快速种草

-利用主理人的人设吸引关注，拉近与消费者的距离，激发信任好感

-搭配种草计划覆盖搜索场域，选择相似直播间、行业高潜等人群，

实现拉新焕活

-千帆多直播计划结合，直播间观看计划加持直播间商业流量，增

加曝光，助力直播间成长，促进拉新

-直播间支付ROI计划同步提升销量转化

-抬高入群门槛，精确筛选高意向潜力用户，高效解决售后问题

-日常发布产品测评内容引发群内讨论，保持老客活跃度

-直播前发布预告，进行蓄水，为直播间积累人气

-直播中抽奖发券刺激下单，同时导流专属群加深转化

…

客户痛点 营销目标

痛点1：品牌账号尝试过多种

投放形式，但是转化不理想

痛点2：新客较少

痛点3：复购率低

➢ 提升转化和站内商品销量

# 目标人群

# 内容特点

➢ 扩大站内声量，提升粉
丝数，拓展新客

➢ 更好的解决售后问题，
留住老客，提高复购率

投放策略 方法论

➢ 主要在千帆投放直播计划

➢ 直播间支付ROI：直播间观看=7:3

➢ 20%预算在聚光投放种草，覆盖搜索场域流量

➢ 笔记：直播前发布直播预告笔记，吸引直播观看

➢ 直播：标题体现主理人亲自开播，吸引粉丝流量，拉近用户距

离；直播过程详细讲解产品、上身+手持多维度展示，强调现货

数量有限刺激下单

体现产品高品质
增强信服力

产品手持展示

弹幕引导
加粉互动及加群

产品
佩戴展示

推广ROI环比增长500%
店铺GMV环比增长600%+

生意结果



积攒人群
根据灵犀平台的洞察，精细化运

营笔记内容、直播选品

店播起量
根据互动数据筛选优质笔记，笔直

联动实现店播GMV快速增长

店铺GMV
同时投放直播推广、私信推广，直播中用主播转化，非直播间靠客服将有意向的用

户沉淀进私域流量池，GMV稳定月均一千万+

1# 内容种草，笔记积攒人群 3# 直播+私信结合，承接更多转化机会

灵犀平台洞察热词，赋能笔记选题/直播选品

灵
犀
品
类
洞
察

笔记讲福利产品

帮助直播拉新

避雷笔记

建立用户信任

南红玛瑙

蜜蜡编绳

沉香木手串

蜜蜡手串搭配

沉香手串搭配

琥珀手串

沉香手串寓意

蜜蜡手串寓意

南红玛瑙和南…

沉香手串佩戴…

私信推广

高咨询

意向人群收集

直播预约

播前提升预约

量，前置种草

有效观看量

在直播上半场

增加直播间人气

直播支付ROI

在直播全程

吸引有购买意向的

用户进播，提升GMV

+

投放笔记积攒人群、推广直播间，实现GMV稳定月均一千万

2# 笔直联动推广，店播起量

文
玩
科
普

选互动量、互动率优的笔记投流，进播转化更好

挑
起
话
题

ROI同比提升

60%

点赞量 >50

阅读互动率>3%



Thank you

期待携手

2024 小红书商业部 生态消费品一部


