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项目概览
- 品 牌 名 称 ： U b r a s

- S h o w c a s e ： U b r a s 品 牌 超 级 品 牌 日 营 销 案 例

- 参 选 奖 项 ： 效 果 营 销 奖

- 案 例 投 放 时 间 ： 效 果 广 告 7 8 双 月 持 续 投 放 ， 8 . 1 5 超 级 品 牌 日 发 力

- 内 部 参 与 人 员 ： 商业生态客户部-运营二组（波雅/索娜）

-收入及成本支出：效果广告消耗对比上一个双月同比增长808%，78双月消耗总计约80.9万元，
8.15超级品牌日当日消耗5.3万元，项目成本为0

-客户背景、营销目标以及具体实施过程请详见PPT介绍

-投放成果：请详见PPT最后part

*PPT内数据涉及客户账户隐私，仅限内部参考，请勿外传
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专注“舒适好穿”的内衣品牌
Ubras品牌定位+市场情况

追求生活品质的女性群体
顾客画像与小红书站内用户非常匹
配，品牌渗透容易

强调舒适，无尺码黑科技
自创无尺码90-130斤都能穿的无
痕工艺，四面高弹力

价格定位中端市场
主打内衣维持在120-200元价位
对消费力高的小红书用户普适

客户合作目标

竞对平台情况

我们的理解

• 产品种草，提升品牌产品知名度
• 拉新获客，并进一步通过客户传播品牌
• 获得更高的利润

• 主要销量平台：天猫（95%日常销量），天
猫内衣品类TOP1商家，月销售上亿

• 主要投放平台：抖音（看重即时转化）、B
站（看重即时转化） 、天猫直播

客户瞄准小红书的精准用户群体，希望在小红
书站内做到全平台渗透，打造小红书TOP1内
衣品牌，做到品效合一



Ubras客户需求拆解

提升品牌产品知名度

获得更高的利润

• 更多的社区优质内容
• 加大企业号内容曝光

• 提升竞价广告效率
• 提升小红书店铺流量&销售
• 带动全网销量

拉新获客
• 快速触达小红书潜在客群
• 提升店铺新客占比
• 提升新增加购人数
• 提升手淘搜索量

核心需求 需求分解 目标聚焦

扩大品牌声量：
渗透小红书站内精
准用户品牌认知

提升销量：
品效合一，提升转化
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扩大品牌声量 —— 打造社区认知

重点聚焦

社区内容铺设

笔记内容指导

内容矩阵铺设

企业号打造

运营策略 方法指引

主题选择

提高用户阅读体验

笔记的跟踪与维护

素人/KOL/明星笔记推广矩阵

转载明星/kol/用户素材，二次发酵

配合活动加粉

KOL/明星直播

企业号直播



提升销量 —— 流量转换

重点聚焦

竞价广告

提升获量能力

提升转化效率

运营策略 方法指引

不断产生新笔记素材

提升CTR

提升笔记赞藏互动、加粉

提升站内销售ROI

提高品牌词相关搜索量

优化人群选择，扩大适配面

配合直播提高广告ROI



Ubras运营策略

社区内容铺设 竞价广告

企业号打造

内容矩阵铺设

提高转换效率

提高曝光点击

+ +



内容矩阵铺设——新品笔记推广节奏

1周3周4周 2周

   素人笔记,打好口碑基础

.中腰部KOL笔记

头部KOL & 明星笔记

基于社区内容基
础，效果广告投
放进行收割

通过社区笔记和企业号
功能，进一步口碑积累，

增加复购可能
认知

AWARENESS

兴趣
INTEREST

PURCHASE

忠诚
LOYALTY

意向
CONSIDER

购买

KOL在笔记内容有了一
定铺垫和粉丝渗透后，
通过直播收割



内容矩阵铺设—
明星、KOL、用户分享打造生态+企业号沉淀内容，推广收割

明星/KOL
(粉丝基数较大的

明星/品牌合作人）

KOC
（垂直领域创作者）

品牌背书
+

流量价值

内容价值

1.利用其粉丝基础，扩大
曝光范围
2.为品牌背书
3.在粉丝有一定的品牌认
知基础上，结合直播，进
行最后销售收割

1. 利用其对垂直领域内容的了解程
度，解决品牌内容创作“质和量”
的难题
2. 建立小红书站内品牌营销阵地，
沉淀内容资产和用户资产，为私域
转化（直播、私信等）做好基础

优秀内容转载到企业号二次发布
+

沉淀品牌号粘性用户

用户侧 品牌侧

1.没有粘性粉丝，流量没
有保障，可为品牌增加用
户声量
2.可提供优秀、符合小红
书用户喜好的内容

品牌内容资产&粉丝沉淀



企业号打造—行业热点+专属概念+贴近用户的真实分享

利用行业热门搜索词作为笔记主题
嵌入产品特色无尺码内衣

运动内衣

变色润唇膏试色

秋季穿搭 大胸显小

乳糖酸原液细化毛孔

热门搜索词

头图关键词踩点精准，口语化标题吸睛

标题干货向 语气强化引起共鸣
借助代言人

获得更多关注



积累企业号粉丝-为企业号私域运营、直播转化打基础

将企业号作为小红书的营销阵地，不断通过优质内容吸引目标用户，结合定期促销活动将用户
沉淀在企业号上。每次的促销活动，都有自然粘性用户参与消费，提升长期推广效果。



Ubras优化方向

社区内容铺设 竞价广告

企业号打造

内容矩阵铺设 提高曝光点击

++

提高转化效率



提高曝光点击——不断测新素材、拓展搜索词

第1步：确定产品对应的核心关键词
第2步：站在潜在消费者的角度，设想他们期望在什么样的词下看到这类产品

内衣
无钢圈内衣
舒适内衣

胸罩
…

胸大
大胸显小

防震
穿搭

内在内衣
焦内内衣
素肌良品

内外内衣…

直接需求词 潜在需求词 直接对标竞品词

从产品的核心词出发，在保证效果的情况下，尽可能多的触打目标客户

增加曝光的途径：
1.不断产生新内容，通过薯条、信息流测试，并对其中优质的素材加大曝光
2.将其中好的笔记内容，根据笔记的内容进行搜索词场景拓展，增加搜索计划，增大搜索曝光

优秀的内容素材是在小红书做营销之本，每月产生不低于200篇的笔记素材，从中人工筛选出质
量比较好的笔记进行投放。



提高转化效率

日常根据兴趣标
签/性别/年龄拆

分人群测试

提高商品交易量

高转化人群提高出价进行投放

低转化高曝光人群降低出价或者底价投放

地转化低曝光人群不予投放

大促期间，配合
直播提升roi

博主合作笔记推广，打造用户心智

博主直播预告推广，直播收割

企业号自播预告推广，直播收割



超级品牌日CPC投放拆解

1.增加预算:
• 超级品牌日期间，日耗环比上升87%
• 其中搜索笔记环比上升100% 

2.增加素材:
• 拔草期信息流每天新增1-2篇笔记
• 搜索每天新增3-4篇笔记，5个商卡 

3.拓展关键词&定向: 
• 拔草期搜索笔记一共新增400+关键 词平均单个单元新增30+关键
词 
• 信息流笔记针对高点击率的笔记， 扩展兴趣定向，甚至拓展到不限 

4.提高点击率&出价: 
• 拔草期点击单价环比增长20%，点击率环比 增长5% 

CPC投放策略 

销量爆发=CPC广告预热（让尽可能多的潜在用户都看到加深印象）+直播收割



超级品牌日-营销推广节奏 

超级品牌日成绩:拔草期累计品牌广告展现曝光2000+w;拔草期提前预热+大促当日增推
500+w精 准曝光，当日站内成交200W+，其中企业号自播（0带货佣金）带来将近
20w的成交，破企业号自播收入最高记录。整体CPC广告投入产出比与日常翻3倍 。

预热期：
信息流消耗占到整体的70%以上，
加深潜在用户对品牌的认知，产生
兴趣并期待大促

大促期: 
搜索消耗占比明显上升，用户主动消费
属性明显增强 



目录
1 . U br a s小红书生态分析

2 . 运营策略

3 . 达成效果展示



0.5元以内精准用户点击成本，打造小红书站内最火内衣品牌

品 牌
曝 光

2个月累计增加曝光5000W+
平均点击成本0.4-0.5

品 牌 影
响 力

小红书站内品牌搜索量提升336%

站 内
转 化

超级品牌日小红书站内
当日成交273万

站 外
溢 出

品牌体感站外溢出：站内转化=3：1
同时吸引了一大部分高消费力的95后
年轻用户



C a s e ： 8 . 1 5 日 超 级 品 牌 日 大 促 成 绩 ：

U b r a s 通过 C P C 效果广告持续加深小红书站内目标人群的品牌认知，两月内开始累计品牌广告展现曝光 5 0 0 0 + w ；超品日提前预热 +当

日增推 1 0 0 0 + w 精准曝光，品牌搜索量较 6月底提高 3 3 6 % ，配合超品日全天直播，当日站内成交 2 7 3 万。大促期间投入产出比与日常翻

3倍，实现品牌种草、效果收割双丰收。
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CPC效果广告投入vs收益

效果广告支出 广告流量带来GMV

K e y  P o i n t s ：

• 笔记的数量、更新频率，是保证在小红书营销战役中有充足子弹供给。 U b r a s 提前 2个月开始内容沉淀、铺设、测试，保证在大

促预热期已经明确掌握用户的喜好方向，且有足够的目标用户认知度，为大促的销售收割提供了非常好的品牌影响力准备。

• 小红书用户的延时购买行为表征明显，在预热期关注素材点击率、积极引导用户互动，忽略单日 R O I 。平日单日 R O I 与 7 日回溯

实际 R O I 相差 2倍；大促期间相差 4倍以上。
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点击成本稳定0.4元左右，ROI较日常翻3倍
效果广告支出 笔记点击量 当日ROI 7日回溯ROI

2月内品牌站内搜索量提升336%，实现品牌、效果双丰收



Thanks


