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Q1 Q2 Q3 Q4

笔记数 曝光量 阅读量 平均阅读 平均互动互动量

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

*数据来源：千瓜行业大盘2023全年度

用户关注持续上涨：如何通过基金/理财/保险让资产增值OR保值

三大赛道竞争逐渐激烈，提前抢占用户心智成为关键
随着平台存量笔记的递增，平均阅读、互动量持续下降；高互动的爆文笔记产出与快速复制，可有效占据平台用户视野，助力转化；

基金
阅读、曝光全年持续增长

上半年增速较快，下半年脚步放缓

理财
阅读、曝光全年持续增长

直至Q4出现增长停滞的情况，互动大量减少

保险
到Q3为止增长迅猛

Q4出现整体数据回落情况



5

基金热度高峰

理财热度高峰

保险热度高峰

流量高峰难预测，随时事、平台热点波动

种草Always-on，大促节点避免抢量浪费
金融行业产品性质与电商大促基本无关联，各节点可适当减少投入，避免与
其他行业争夺流量，导致投放成本上升和浪费

热点与爆文带动各赛道在平台的流量变化
由于行业经常与政策、时事挂钩，故平台爆文和最新热点往往能带动赛道流
量的随时变化。品牌可视情况结合热点产出笔记蹭流量，提升潜在用户的触
达，加深心智影响

*数据来源：千瓜行业大盘2023全年度
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金融行业在平台内容存续时间短，尚有较大的发展空间
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*数据来源：千瓜理财、基金、保险相关热词2023Q4

理财-黄金、保险-医疗险是细分赛道中关注最高的产品线
金融行业随时政影响巨大，近期理财产品以黄金热度最高，保险产品除医疗险以外，养老保险的热度也时常居高不下，其次为生育险、意外险、重疾险

资产的稳定升值是平台用户的主要目标
因经济大环境的缘故，当前平台用户对投资理财普遍持保守态度，存款是主要的渠道，低风险、保障类的基础性产品更受欢迎
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理财赛道热点与趋势：适合更多普通人的躺平式轻松理财法

*数据来源：千瓜理财相关数据20231019-20240116

理财相关笔记内容词云

理财相关评论内容词云

支付宝是距离消费者最近的理财平台
一方面传统银行、理财机构在利率和便利性如今已都不占优势，另一方面支付宝覆盖业务多，品牌在平台投入大，使得消费者提起金融相关需求，首选便是支付宝。

平台用户更青睐合理分配资产达到「钱生钱」的目的
相较银行、机构持续走低的利率，和动辄限量、高门槛的理财产品，用户更希望通过合理规划支出、做存钱计划、开源节流的行为达到财产积累和增值。

近90日赛道品牌互动量排名 • 阿里系金融相关品牌独占鳌
头，霸占榜单前列

• 传统银行的讨论度直线下滑
• 珠宝品牌得益于黄金的热度，

挤入榜单

• 目标普通人、理财低门槛、
操作简单躺平，精准锚定平
台大多数理财相关消费者

• 攻略、清单型理财推荐条理
清晰，更受用户喜爱
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保险赛道热点与趋势：把保险适用的场景“演”给用户看

*数据来源：千瓜保险相关数据20231019-20240116

理财相关笔记内容词云

理财相关评论内容词云

保障型消费品，痛点场景激活保险购买需求
相较其他改善型产品购入即可享受其带来的利益，保险更多是作为一种保障手段，因此需要给予对痛点必要的刺激和夸大，方能激活对产品的购买欲

保险产品决策较长，多次高频触达种草助力决策
由于保险产品单价不低，且相关细则复杂，用户购前需做较长时间的功课，Always-on的种草同样对保险行业能起到有效维护、发展人群资产规模的作用

近90日赛道品牌互动量排名 • 近90日众安大力布局小红书
投放，阅读数、互动数相较
第二名高出2-3倍

• 除医疗、养老、生育、意外
险，车险也是高关注险种。

• 情景剧式笔记软性植入保险
产品，较易收获高关注，需
配合评论引导，容易歪楼

• 更多品牌在培养企业专属
KOS/KOL账号发布内容
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行业趋势

1
蓝海赛道

拓客潜力较大

相较于其他成熟赛道
金融作为小红书后起之秀的行业

平台用户形式偏好变化快
对时下热点内容高度敏感

2
种草场景化
引导高消费

理财产品起点高
保险产品年费化

且其中细则复杂多变
消费者花费更多时间前期决策

3
专业经验分享
一键配置产品

由于金融类产品存在入门门槛
多数用户认知停留在浅层
潜在的消费者更倾向于

在知识经验学习的过程中种草



T W O人群洞察
从 U S P 到 U B P

PART 2
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 消费人群特点：年轻人开始存钱理财，孝心经济成为保险消费核心动因

*数据来源：小红书2023年12月行业月报

金融理财、保险保障的观念年轻化
23-35岁为主力消费人群，占65%以上；23岁以下学生群体虽总体可支配收入少，但相关意识觉醒早，人群潜力巨大

用户身处高线城市，也会关注三四五线相关内容
当前青壮劳动力向城市集中，金融相关内容关注者集中在一线、新一线、二线城市；但父母一辈仍有大量生活在底线城市，特别是保险
养老赛道，对四五县城区养老格外注重

为家庭购买成为主要决策因素之一
从细分赛道人群标签来看，人群类型重合高，且越是低收入越是在意保障型金融产品；很多用户购买产品是为了家庭而买

19-22 23-25 26-30 31-35 36-40 41以上

平台各年龄层金融相关内容关注用户占比

一线 新一线 二线 三线 四线 五线

金融相关内容关注用户所处城市

流行男女

爱家控

品质吃货彩妆党

平价吃货

流行男女

爱家控

品质吃货学生党

平价吃货

理财人群标签

保险人群标签



投资行为

• 每月结余的生活费攒够一笔，少量定投低门槛的理财&基金
产品。

12

低资产人群：学生党，社会新人，理财小白（19-25）

大多5万以内

熟人推荐

闲钱试水

支付宝

投资偏好

• 首选日常使用最为频繁的支付宝，使用便捷、覆盖面广；其
次才是银行APP。

• 谨慎试水，选择的产品更多来自身边的朋友和家人推荐，减
少试错。

内容关注

• 「经济独立」对低收入的
职场新手和零收入的学生
党是长期高热关联词，也
是人群的主要诉求

• 支付宝、余额宝深度融入
低资产人群生活，常用于
金融产品引流，作为横向
对比，有助于更直观理解
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中产人群：高级职员、职场精英（26-31）

小有资产

积累财富
全家保险

银行和保险机构

投资行为

• 理财最活跃人群，也是平台相关消费的主力；由于当前大环
境影响，整体趋向稳健，减少大宗资产的投入，化整为零。

投资偏好

• 通过理财、投资等方式积累财富，实现资产的快速升值，产
品周期在三至五年间的关注最高

• 保险配置计划是中产家庭最关注的项目之一
• 专业机构理财研究员被多数中产家庭高度信赖

内容关注

• 成家立业的主要年龄阶段，
「为家庭定制」是人群高
热关键词，既能覆盖家庭
需求，又能体现专业定制

• 关注垂直领域KOL意见，
对于可行性高、有具体数
字背书参考的经验分享也
乐于接受



高净值人群：企业高管，创业者（33及以上）
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不要教我做事

我要我觉得

信托公司和第三方财富机构

投资手段多

专业理财师
保险顾问

投资行为

• 选择的产品组合形式多，并不局限于理财、保险；不同机构
组织对该人群资产定义不同，在小红书多以30w为分界线

投资偏好
• 平台内的金融相关内容已无法满足该深层人群的需求，他们

更多的时候是将在其他专业平台获取的知识，代入到小红书
展现的生活热点/投资机会，应证投资决策

• 相较一时的资产收入，更在意长远的影响

内容关注
• 科普性内容已无法满足需

求，垂类KOL相关研报、
KOS专业服务更受关注

• 并不轻信于平台分享的经
验，更偏好系统性的理论
依据，同时结合自我见解

认知
• 相关信息的接触更多融入

在调性高级的相关笔记中



人群关注一：化枯燥的专业知识为趣味内容，贴近生活
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行业爆文超八成为视频笔记
视频类型以结合产品相关适用场景最受欢迎，能帮助消费者把枯燥的数字理论融入生活，获得直观的产品体验感。

剧情化的场景更容易激活用户痛点；垂类创作者触达面低，但对用户影响更深层
保险理财行业软性植入型的剧情视频互动量最高，对培养潜在消费者，树立品牌认知有一定作用，但植入方式太过软性对产品引流作用有限；而对有实际消费需求，处于购买决策前最
后一步的用户而言，垂类创作者的深度内容更有参考价值，往往成为催动转化的最后一步。

*数据来源：千瓜数据近半年笔记排行

当前金融产品相关笔记TOP6皆为视频笔记

近半年内保险TOP1笔记，点赞已破20w
热评主要围绕就医时遇见的尴尬场景展开

用户对垂类深度剖析视频中产品露出接受度高
评论区讨论也大多围绕核心产品



•  笔记末尾、评论置顶、
用户回复，都可以引
导留资

• 通过私信给到定制化
方案，打通深度转化
链路

• 「支行行长」的内部
人士身份，提升信息
可信度

• 品牌专属KOS保证了
排他性，避免竞品借
取流量

人群关注二：定制化专业顾问+产品配置，更得用户好感，有利转化

16

品牌专属KOS顾问更易培养忠诚度，实现产品转化
不同于其他大型行业，金融相关赛道品牌更多使用专属KOS进行产出和投放，专业形象为品牌/平台的产品专门服务，既可化KOS流量全部为品牌所用，又可以将账号粉丝直接转化为品
牌/平台/产品的忠诚消费者

定制化配置体现专业，创造私信开口机会
保险类品牌多以私信开口为主要投放诉求，笔记中邀请用户留下个人信息提供免费定制，既在消费者心目中树立专业形象，又可实现意向用户的有效留资，为后续触达沟通开辟路径。
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人群机会

1
低资产年轻人倾向

小额投资理财

小额试水的投资者
实用经验和相关知识科普

更能帮助他们快速入门和尝试 2
中产阶级及高净值用
户倾向长线专业规划

理财、保险主要消费者
系统性的规划更能体现专业
从而获得好感，激发购买 3

用户信任值随
专业度而倾向

多维度观看专业人设理财大师
更信任权威专业机构的内容



THREE爆品解析
细 分 赛 道 下 的 爆 品 打 法

PART 3
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蚂蚁保·增额终身寿：在保本保收益的最低期待上做增值，渗透日常

传播背景

背靠蚂蚁集团的保险代理平台，
主营与各大保险公司合作推出
的保险产品，涵盖几乎所有领
域。
迎合当下的经济、行业趋势，
当前正在主推针对不同人群需
求的几款增额终身寿险。

关键洞察

我国家庭资产配置结构主要是
房地产和储蓄，由于近年来银
行利率持续性下调，房地产市
场的走低，更多人选择了保本
刚兑且平均收益更高的「储蓄
型保险产品」——增额寿

KFS组合打法
K O L 内 容

投放效果
近90日「理财」赛道

互动量排名TOP2

F S 投 流

*数据来源：千瓜近90日数据231020-240117

一次投资，终身受益
懒人式躺平理财

是平台用户的讨论焦点

尾部达人  
322位

头部达人
56位

腰部达人 
261位

*千瓜数据后台功能所限，无法根据
投放的SKU区分达人，以上数字为
蚂蚁保整体投放达人数量

根据品牌推广节奏，避开平台流
量高峰（如双11、618），在
ALWAYS-ON种草中搭配不同层
级KOL/KOS发布笔记。

保证品牌词前排占位的同时，进
攻大类词，高频触达消费者，树
立品牌心智。

大
类
词
第
二
位

品
牌
词
第
二
位
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众安保险·高需求产品切入，笔记赛马多线开花，实现人群拓量

传播背景

众安保险旗下覆盖众多细分领
域，从保障型的医疗险、重疾
险到商业型的增额寿险皆有投
放。
如何扩大潜在消费者基数池，
提升平台用户进一步的转化、
成交意愿，是当前的主要目标。

关键洞察

针对平台偏集中在一线、新一
线、二线，年轻化的女性人群，
和行业趋势洞察，选择旗下该
人群需求最密切的医疗健康类
产品与平台用户建联。

KFS组合打法
K O L 内 容

投放效果
近90日「保险」赛道

阅读量排名TOP1

F S 投 流

*数据来源：千瓜近90日数据231020-240117

根据品牌相关评论词云所示
平台用户围绕众安保险的讨论

绝大部分围绕医疗险
同时还有孕妇/生育险、宠物险

尾部达人  
346位

头部达人
4位

腰部达人 
276位

重点布局腰尾部达人的日常产品
种草；达人类型不局限于金融相
关领域，手绘、职场、母婴等标
签达人触达更多意向用户。

根据阶段性主推品线，投放相对
应的大类相关词，如孕妇险、母
婴保险、孕妇险有必要买吗等。

产
品
词
第
三
位

大
类
词
第
三
位



FOURKFSS
营 销 方 法 论

PART 4
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红海赛道词
蓝海赛道词
黑马赛道词

出价/点击数/月均搜索

基于KFS模型精准抓取用户标签，科学化打造爆文内容

内容策略

品类标签

行业推词
金融行业-保险/证券/
贷款/其他

人群画像

人群画像
年龄：20-35；地域：
一线、新一线、二线城
市；消费力：中高消费
力；喜欢博主类型：生
活、美食、金融......

阅读行为标签 搜索行为标签

行业推词
保险-财产险/人身险
贷款-消费金融/小额贷款
证券-基金
......

行为搜索词
增额终身寿险有必要买吗
百万医疗和重疾险区别
基金一直亏要卖掉吗
……

场景词

关键词词包
医院
4S店
银行
……

痛点词

关键词词包
随车保险
家庭存款
……

挖掘品类策略 匹配人群标签 兴趣标签 场景标签 痛点标签

热搜词

关键词词包
我的理财日记
合理规划
躺平/退休/存钱
……

内容话题标签

找准竞技场 抢占目标赛道，占领心智高地，塑造用户记忆点 最大化爆文产出，覆盖用户搜索链路，搜索流量全覆盖

内容标签

数据工具

目      标

品类归属
SPU标签

基础标签
博主标签

DMP人群标签
媒体人群包
一方人群

阅读标签
购物标签

搜索行为标签

热搜话题
热门生活方式
小众圈层爆词

…

户外
室内
通勤
…

个人需求
场景需求

…

千瓜 / 飞瓜 聚光 / 巨量引擎 / 凤巢 千瓜 / 飞瓜

策      略 品牌/品类 赛道进攻 流量匹合
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环境解析
金融头部博主

专业顾问
金融腰部博主

KOL关系资产

各类标签量级的达人库
匹配品牌营销目标展开合作

经验分享
金融尾部博主/KOC

KEY内容共创

基于产品&人群&环境洞察
打磨达人种草内容

内部员工、专业顾问观点输出
专业形象+产品导销一体化

KOS人设打造

机构员工现身说法
更具可信度

行业顾问咨询
业内视角种草

KOB专业运营

企业蓝V、站内店铺
为品牌积蓄资产，打造闭环

品牌形象建设，蓝V内容运营

完善私信搭建，贴心服务留资

KOL打法
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精准人群推流

精准触达目标用户
通过反漏斗模型击穿人群

从精准人群沟通到泛人群扩散

多维度精准定向人群

兴 趣 人 群 人 群 属 性 特 色 人 群 一 方 人 群

效果线索运营

品牌人群资产划分
精细化效果运营

AIPS人群分层

A（Awareness）
I（Interest）

TI（Ture Interest）
P（Purchase）

S（Share）

— 认知人群数
— 种草人群数
— 深度种草人群数
— 购买人群数
— 分享人群数

持续种草优化

提升平台讨论热度和正面口碑
实现站内排名不断上升

站内所属赛道下排名优化
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FS流量运营

众安保险

蚂蚁保

支付宝

国泰产险

支付宝理财

太平洋保险

平安好车主

泰康人寿

平安保险

水滴保
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SMO品牌维护
品牌评论课代表

种子评论引导风向
避免主题歪楼、负面信息

发起种子评论引导风向

相关评论占领前排，创造良好讨论环境

搜索关联词推荐

配合品牌不同阶段营销目的
优化前端展现结果

笔记排名优化

守护品牌阵地防止竞品拦截
抢占行业流量

本
品
相
关
词
下

占
据
前
排
强
势
露
出

品
类
大
词
抢
占
前
排

截
取
优
质
流
量

搜索环境优化

搜索品牌词下品牌信息建设
引导正向内容

品
牌
词
下
引
导
正
向
内
容
露
出




