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家电行业

无/弱声量品牌 强/成熟声量品牌VS



本解决方案模板以家电品类为例，在小红书“KFS”策略基础上，

推出“ABCDE”策略打法，目的是为家居相关行业品类在小红

书竞品、投放、执行的策略、阶段方案上给予定向帮助

在“ABCDE”策略对应之下，对声量较低的品牌和已有声量的

品牌在达人筛选、层级匹配、内容侧重方面有差异化布局

模板适用性介绍

在小红书平台无声量或弱声量品牌：这类品牌在小红书以新品为主，

小红书站内打造口碑声量，建立新产品认知，吸引潜在消费者兴趣

在小红书平台强声量品牌：持续打造品牌声量，实现常态化蓄水，

针对已有的优质笔记进行声量放大，针对效果差的笔记进行有针对

性的优化，同时探索新场景与新人群

适用品牌场景概述

解决方案模板概述



洞察品牌数据

通过洞察品牌人群画像数据，

品类在小红书平台的热度话题

数据、品牌产品的痛点分析数

据，找到本次营销的重点话题

塑造达人矩阵

定量指标作为衡量维度，对

达人进行类型、阶段的筛

选，寻找到本次品牌营销适

合的类型化达人

打造爆文内容

找准爆文打造的品牌阶段、爆

文植入技巧、爆文植入场景综

合打造家电品牌营销适合的爆

文内容

助推流量进阶

通过关键词心智占位、关键词

优化、流量助推模型的加持，

有效促进优质流量的循环，增

加品牌露出，增加爆款几率

家电品牌
小红书“ABCDE”心智种草营销策略

促进私域沉淀

通过品牌阵地建设，为品牌形成

承接公商域流量的基底，对品牌

内容的建设，增加用户对内容的

认知



使用小红书数据，为品牌全面进行数据洞察
从类目机会、用户需求、受众分析、产品口碑找到品牌和产品的投放现状、目标以及机会
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品类赛道
现状与机会

热点机会
热门属性分析

目标用户
画像与需求机会

产品口碑
监测与分析

目标人群画像、兴趣、交叉渡、
人群阶段等数据维度

类目机会分析
品牌渗透分析

热门需求机会
搜索量级分布及趋势

品牌口碑建设
正负词云分析

• 备注：为投前数据洞察阶段所涉及数据分析逻辑示意，其中所涉及截图和内容仅为参考，具体品牌和产品需求以实际客户要求



其他

小红书的分享家电内容KOL…

能看到其他平台没有的小众…

评论区也能获得有效信息

信息获取效率高

家电的分享能够带来灵感和…

小红书KOL，普通用户互动…

家电的内容专业丰富

小红书上家电内容更新快，…

小红书上家电的分享，场景…

家电内容展示的图片和视频…

能看到普通人的真实体验/…

小红书平台了解家电内容原因

真实可信
好看有看点

1-3次 4-5次 6-7次 7次以上

看到几次家电产品内容

将会深入了解？

男性 全部 女性

小红书家电品类新一线及一线城市用户占比近40%

洞察用户画像
家电品牌需用多样化内容捕获年轻有决策力的女性人群
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19-35岁用户占比近半，为家电品类消费主力人群

• 数据来源：小红书官方数据



洞察用户搜索
大家电用户关注沟通场景，小家电用户关注性能与性价比
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大家电主要沟通场景，用户对设计、空间利用与全屋智能更加关注 用户对小家电更加注重性价比、智能、便携

大家电
相关数据

小家电
相关数据

• 数据来源：小红书官方数据



洞察品类话题
细分场景、对比测评、使用干货、深度推荐类内容是主流大小家电品牌种草核心

品牌相关类内容
推荐种草类内容
细分品类类内容
生活实践类内容

生活实践类内容
选品购买类内容
细分场景类内容
使用要求类内容

选品购买类内容
对比测评类内容
口碑推荐类内容
维修调整类内容

推荐种草类内容
使用干货类内容
对比测评类内容
细分品类类内容

推荐种草类内容
使用干货类内容
购买选择类内容
周边产品类内容

• 数据来源：小红书官方数据
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洞察品类声量
洗衣机品类新品上市社媒声量爆发，电视品类大促前后声量爆发，空调品类投放季节性分布明显

6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月

2022H2至今洗衣机品类

社交媒体内容讨论声量

小红书 抖音 微博

1月 2月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

2022H2至今空调品类

社交媒体内容讨论声量

抖音 小红书 微博

6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月

2022H2至今电视品类

社交媒体内容讨论声量

抖音 微博 小红书

• 数据来源：微播易数据分析，集中在抖音、小红书、快手、B站、微博平台，数据时间为2022年6月至今，其中内容讨论声量由品牌社媒内容数量集中度计算得来，达人占比及互动声量
综合指数为根据投放数据推测拟定的参考值。
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6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月

家电品类主流品牌

近半年至今社媒声量分布

美* 海* *信 T** 格*

美* 海* *信 T** 格*

家电品类主流品牌

近半年至今达人层级分布

头部 中腰部 腰尾部 尾部素人

美*

海*

*信

T**

格*

家电品类主流品牌

近半年至今达人类型分布

家居 美食 美容美妆 日常生活 母婴育儿

笑话段子 旅游 情感心理 家电 时尚穿搭

娱乐影音 摄影 才艺 其他

• 数据来源：微播易数据分析，集中在抖音、小红书、快手、B站、微博平台，数据时间为2022年6月至今，其中内容讨论声量由品牌社媒内容数量集中度计算得来，达人占比及互动声量
综合指数为根据投放数据推测拟定的参考值。

洞察竞品投放
家电主流品牌借力社会热点话题，大促多点发力，全线产品抢占品类声量高点
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干货讲解测评类内容
着重参数与卖点

玩法更加长尾
美食制作类内容占比大

家庭剧情 怀旧主题 美食制作

减肥挑战 养宠生活 沉浸式收纳

测验挑战类
实际使用教程和测评类内容

冰箱冰箱电视电视 洗衣机洗衣机

功效讲解 参数讲解 暗黑测评系

世界杯主题 友情轰趴 选购指南

品牌官方合作话题*洗涤挑战

实际使用测评讲解

• 数据来源：微播易数据分析，综合洞察在抖音、小红书、快手、B站、微博平台的数据分析和内容得出

洞察内容侧重
电视品类突出产品参数、冰箱品类结合使用环境、洗衣机品类突出使用过程和核心卖点
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品牌声量组合划分

构建品牌相关内容
内容破圈渗透扩大场景

头部
达人

中腰部达人

尾部达人
重视达人众创的作用
以产出多样化内容为目标搭建矩阵

头部达人带话题声量
笔记内容将新品影响力打爆

头腰尾
3:3:4

高决策周期新产品 高决策周期老产品

低决策周期新产品 低决策周期老产品

头腰尾
1:2:7

头腰尾
2:4:4

头腰尾
3:5:2

弱声量 强声量

梯

梯三角

锥

品牌营销阶段划分

达人层级组合
弱声量品牌尾部达人测试做起，重垂类合作
强声量品牌腰尾部达人合作稳定蓄水，少量头部达人破圈

垂类50%
次兴趣
30%

泛兴趣
20%

垂类50%
次兴趣
40%

泛兴趣
30%

垂类30%
次兴趣
40%

泛兴趣
30%

垂类40% 次兴趣
30%

泛兴趣
30%
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开箱
评测类

好物
种草类

软装选购
指南

装修
BA对比

重情绪引导重品牌传达 重心智种草 重信任建设 重体验拔草

需尽可能增加品牌露出，增加品牌关键

信息点、核心风格的渗透，旨在通过内

容传达品牌心智，建立品牌在用户心中

的调性

尽量通过可视化、视觉效果强、视觉对

比明显，或者明显带有情绪氛围感的内

容进行渲染，增加情绪和产品调性连接

最大化品牌/产品卖点，用一两个关键

信息抓人眼球，让用户对品牌或产品有

非常明确的印象，实现心智种草的核心

目的

以真实感、信赖感的内容，普罗大众能

够接触认可的话语体系去进行内容表现，

让用户对产品的使用感有明确的感应和

信赖

内容上重线下引导体验或者线索收集，

可以采用一些趣味性、猎奇性的内容作

为动力来源吸引消费者进行转化

Roomtour
一镜到底

氛围感
家具展示

主题氛围
VLOG

居家氛围感
大片

效果类静
态展示

品牌活动
参与

火焰
话题

品牌专属
话题活动

实验测评
体验测评

商财
科技类

生活场景
植入

垂类
专家讲解

线下店铺探
访类

实地体验
感官测评

剧情
融入类

新店探店
店铺猎奇

找准内容玩法
以品牌建设-种草-线索转化等不同的品牌诉求打造类型化内容玩法

新品牌进入市场，自有产品
认可度低，品牌影响力低

弱声量
品牌

强声量
品牌

已有声量品牌有稳定的消费
人群基数，需要加强用户好
感度提升粘性加速人群破圈

重要度高

重要度低
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找准场景融合
按照用户心智阶段，分为吸引、认知、创意、导购四类内容合作对应类型达人

兴趣度

决策力

低

高

低

核心
卖点测

评

导购类内容

创意类内容

吸引类内容

热点类内容

性价比
干货

重点
单品
测评

好物
推荐

相关
场景
结合

核心
卖点

情景
剧情

生活
情景

剧情融
合类

体验互
动类

对话兴趣人群有
模糊需求

对话
潜在消费人群

对话机会人群增
加好感度

对话强意向购买人
群增加深入了解

高

场景
融合

类

品类
热点
话题

品牌
代言
合作

品牌声量节奏与内容匹配策略达人内容的类型划分象限

无/弱声量品牌 已有成熟声量品牌

导购类内容

创意类内容

热点类内容

吸引类内容

热点类内容

创意类内容

吸引型内容

导购型内容80%

20%

50%

50%

吸引兴趣+认知打造 强化购买+增加粘性
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找准植入技巧
以场景、视觉、剧情、信任、兴趣、覆盖为技巧创作内容

相关场景联合
剧情内容设置矛盾

真人出镜增强信任

标题吸引点击

内容丰富标签注重视觉效果首图呈现

• 家电+备婚

• 家电+装修

• 家电+搬家

• 家电+黑科技合集

• 家电+独居

…

• 头图强吸引力

• 爆款单品露出

• 核心关键词露出

• 颜值内容露出

• 性价比清单类露出

• 一镜到底VLOG

• 好友探访

• 家庭关系

• 剧情植入

• 装修场景记录

• 头部达人真实出镜

• 垂类达人专家讲解

• 高颜值达人场景化出镜

• 标题言简意赅，涵盖重要信息

• 以达人出镜+花字highlight为主，标题

结合科普、选购指南、经期减肥等热门

话题切入，内容结合体验、质感、颜值

等热词
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关键词矩阵定词

冷启动期品类/行业
最大化兴趣人群

希望对品类/产品有进一步了解/被竞品宣

传点吸引想要进一步了解竞品相关信息

用户对品牌产品有认知

搜索了解更多信息

用户符合产品人群特征

符合场景使用特征

抓公域流量心智 拦截竞品流量 增加本品认知探索增量空间丰富心智占位

充分拓展词库

放大人群定向

丰富达人内容&图文视频素材，持续

抢量，对优质内容进行测试并放大

在优质素材稳定投放基础上，增加二

创和新素材的尝试，形成正向循环

品牌关键词冷启动-增长期布局策略

品牌词

核
心

相关

核
心

相关

品类词

竞品词

场景词

行业词

核心竞品产品词

XX冰箱品牌

四开门冰箱

双开门冰箱

冰箱

欧式家居氛围感

高级感轻奢风

海*XX冰箱合集

美*XX系列
冰箱

XX品牌

省电家用小功率

以家电-冰箱品类为例

选关键词
行业词与竞品词拦截公域流量，场景词覆盖痛点，品牌词收口提认知

无/弱声量品牌

已有声量品牌

扩大行业与竞品流量引入 稳固品牌词的露出与占位丰富品牌关键词心智占位

各类型竞品词拦截
大盘流量

全面布局品类、功效
人群场景词

加强用户好感，提升购买欲
同时防止核心用户流失

80%
20%

20% 80%
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提升消费

 适当提升出价，拓宽匹配方式，增加曝光

 根据此类词持续拓词，覆盖更多网民

花费

成本

控制成本

 确保排名的前提下，降低成本

 优化笔记提升CTR

提升排名、持续观察

 优化笔记，提升排名，获取更多点击

若长期未改善，暂停相关关键词

拓展衍生词

 拓展关键词，深度挖掘衍生词

高低

低

高

覆盖：用户搜索路径全面覆盖2

用户搜索

主动搜索
猜你想搜

品牌搜索 品类搜索 达人搜索

观看后搜索
评论区小蓝字

视频标题/品牌话题

商品卡 直播 短视频 搜索品专

商品点击/下单转化

占位：搜索广告关键词占位3

关键词A

关键词B

关键词C

关键词D

达人内容A

达人内容B

达人内容C

达人内容D

…… ……

投放：根据花费/成本控制关键词投放1

优化关键词
通过覆盖用户搜索路径和关键词对应匹配，提高关键词点击、笔记匹配度

①基于测试结果找到CTR最好的笔记素材，
在后期重点投放；对CTR相对较低的笔记素
材暂停投放

②基于关键词搜索热度和前期测试结果找到
CTR较好的关键词，在后期重点投放

报备笔记1 报备笔记2 报备笔记3 报备笔记4

关键词A 关键词B 关键词C 关键词D
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组件私域引导
通过品牌标记、评论区引导、互动、达人口播等组件引导公域流量向品牌私域沉淀

花字引导

花字展示购买路径+优惠
吸引用户冲动消费

口播引导

保障用户能很快知道产
品的购买方式

我是在XXX官方旗舰店入手的，
你们也可以去看看

评论区引导组件

评论引导
结合用户评论切入刺激消费

品牌标记组件

详情页展示
支持跳转品牌专业号

互动组件

互动参与
提升互动与品牌认知的强化
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小红星完善闭环
小红书与淘宝联盟合作，助力商家实现营销链路分析，完善种草效果评估体系

投放策略

策略优化

小红书

私域内容
种草蓄水

星任务

种草回淘指标
种草价值评估

DMP

人群沉淀运营
用户深度链接

达人内容种草 淘宝天猫转化衡量 DMP再营销优化

达人笔记内容蓄水 店铺效果转化数据 人群再次运营投放优化

• 内容曝光：阅读UV

• 内容互动：点赞、转化、评论UV

• 引流：搜索曝光、搜索进店、进店UV

• 互动：收藏、加购、关注、会员UV

• 拉新：新访客、新客UV

• 成交：成交UV、成交GMV

• 种草人群回流沉淀，支持DMP投

放再运营

• 小红书笔记转化数据指导投放策略

再优化

• 数据来源：小红书官方数据

Build Content Develop EcologyAnalysis



Analysis
洞察品牌数据

Build
塑造达人矩阵

Content
打造爆文内容

Develop
助推流量进阶

Ecology
促进私域沉淀

向尾部达人倾斜
全面开启种草蓄水，新品站内积攒声量

分析定位目标消费者画像、消费者触媒数据制定相应内容和话题
洞察品类、品牌、小红书讨论声量数据，对应营销目标和阶段策略

无/弱声量品牌 已有声量品牌

投放阶段执行节奏拟定
“ABCDE”策略对标不同声量品牌的执行策略对比

丰富扩大场景词词库，从使用场景/人群场景/
内容场景三方面扩大场景词范围，以品牌词作

为流量收口，提升品牌认知度

声量强的品牌与尾部达人重点合作稳定蓄水
可少量合作头部达人增加破圈几率

新品牌进入市场，自有产品认可度低，品牌影响
力低重品牌传达、信任建设、情绪引导内容

已有声量品牌需要加强用户好感度提升粘性
加速人群破圈，重体验拔草、信任建设类内容

声量积累期

扩大行业与竞品流量引入，丰富品牌关键词占
位，稳定优化品牌词的露出和互动效果

50%

30%

20%

20%

40%

40%
通过品牌标记、评论区引导、互动、达人口播等组件引导公域流量向品牌私域沉淀

重调性，场景化，性价比强关联，强种草，打口碑

热度打造期 信赖树立期 声量维系期 破圈打造期 转化促进期

• 专业评测
• 好物推荐
• 好物合集
• 场景体验

• 场景使用
• 剧情种草
• 互动体验
• 氛围创意

• 家庭关系
• 生活日常
• 旅行健身
• 时尚生活

• 竞品对标
• 行业解读
• 品牌解析
• 专业测评
• 品牌官宣

• 创意主题
• 场景创新
• 使用体验
• 特色达人玩

法

• 性价比内容
• 送礼指南
• 节点借势
• 晒单种草

使
人
知

使
人
迷

使
人
信

稳
人
心

给
惊
喜

让
人
买

总曝光总互动 爆文数/爆文率 阅读与完播率 关键词搜索量及热度
拟定投后

效果衡量标准 曝光点击成本指标



弱声量新品：“种草-养草-长草-拔草”执行策略
以中腰尾达人为主，以“种>养 >长>拔”策略贯穿全年电商和热点话题，在小红书积累声量

聚焦家居垂直类型及泛生活类达人，以腰尾部层级达人为主要合作快速积累产品声量

借势种草话题及前段声量延续
充分布局尾部达人的口碑影响

持续强化信赖

新品上市冷启动，借助社媒与消费
者的深度连接快速扩散，打爆新品

声量，攻占品类爱好者心智

头部垂类达人不断放大产品
卖点，加推优质内容，融合

多场景持续强化品牌口碑

头中尾
1:5:4

传播
目标

传播
策略

达人
策略

内容
策略

种草 养草 长草

例

中腰部垂类快速积攒声量 头部达人扩人群做场景 尾部达人沉淀品牌口碑

• 案例来源：该案例为微播易自操盘案例

中腰达人测兴趣争用户
以腰尾部达人为主

以场景话题的创发全面在行业和相关话题占位
争取兴趣人群

头部圈层内容提调性提声量
与家居垂类KOL合作打造品牌高端调性

增投头部达人深度营销目标消费者，加强固有认知

腰尾部达人增信赖促口碑
尾部达人入局，从DIY制作、趣作、测评、

开箱、讲解等维度入手增加品牌信赖度

头中尾
3:4:3

头中尾
2:4:4

垂-泛垂-泛兴趣
5:3:2

垂-泛垂-泛兴趣
6:3:1

垂-泛垂-泛兴趣
4:3:3

结合618年中大促节点、
持续传播产品卖点，购物
活动信息释放，适时转化

拔草

尾部垂类性价比促转

深植垂类尾部性价比拔草
与垂类达人合作结合大促节点

持续传播产品卖点促进转化

头中尾
1:3:6

垂-泛垂-泛兴趣
6:3:1



品牌心智做

强声量品牌：“创新破圈+优化心智”执行策略
关键词埋入标题、正文等达人内容，通过反复提及和优化，为品牌在小红书增加笔记收录与曝光

尾部达人
职场提升博主

@L-xin🌸

腰部达人
学习/自律打卡/vlog

@李李的朋友们

腰部达人
萌娃家庭/学龄儿童/剧情

@果果的妈妈

KOC
数码科技/评测

@科技小万w

品合笔记共甄选50+达人，腰：尾：KOC=2：2：1
达人类型分布在学习类、好物类、职场提升类、亲子类和数码测评类

可占词

可占词

可占词

可占词

方向参考

方向参考

方向参考

方向参考

选择高热度+低笔记的潜力词埋入笔记

增加场景和内容的融合
通过创新类型达人，配合内容独特卖点的挖掘加速破圈

场景创新、达人领域创新、独特卖点创新

🔥

🔥

关键词占位、SEO优化

品牌声量做

• 案例来源：该案例为微播易自操盘案例

例

小家电+职场场景 小家电+育儿场景 小家电+测评场景 小家电+学习场景

丰富关键词的种类，根据关键词表现持续优化
完成搜索词前排占位成功霸占品类消费者视线

创
场
景

创
类
型

创
内
容
卖
点


