
品 牌 案 例 研 究

——小红书“流量工业化”实战指南

素人矩阵号自然流

带货玩法拆解



内容生产

常规打法：小红书的常规打法，是开有调性的品，找能产出优质内容的KOL，配合做广告投放。不少品牌证明该路径可行，但

这种玩法的测试成本高，对品牌的要求也高

核心要点：解决内容生产和流量来源的问题

品牌在小红书上的常规打法思路

选品 筛选KOL 笔记生产 笔记种草 销售转化

广告投放

流量来源



玩法类型 策略组合 适用品牌 优点 缺点

自然爆文玩法 达人内容+免费流量 低决策+产品自带流量
优质内容提升品牌口碑，无
需投流

不确定性高，需要大量内
容积累

精准卡搜索玩法 达人内容+免费流量 低决策+品类搜索需求高
优化关键词提升搜索曝光，
精准触达

效果不稳定，操作难度高

KFS玩法（KOC）
达人内容+免费流量+付
费流量

高毛利；高复购 内容形式多样，互动性强 需要付费，成本较高

KFS玩法（KOL）
达人内容+免费流量+付
费流量

客单价高；心智建立；高毛
利

扩大品牌曝光 成本高，kol评估难

自建矩阵号免费引流卖
货

自制内容+免费流量
低决策+产品自带流量+用户
信任度高

成本较低
内容制作和运营成本高，
不确定性高

自建矩阵号付费挂车卖
货

自制内容+免费流量+付
费流量

高毛利；低决策 提升效率 考验团队协助，投流成本

全链路覆盖玩法
达人内容+自制内容+付
费+免费流量

毛利高，产品与平台调性契
合

吃掉小红书全部流量
投入资源大，成本高、操
作复杂

目前品牌在小红书的主要打法各有优缺点

基于产品特点、自身内容生产能力和流量来源，目前在小红书品牌的主要打法如下：



玩法类型 策略组合 适用品牌 优点 缺点

自然爆文玩法 达人内容+免费流量 低决策+产品自带流量
优质内容提升品牌口碑，无
需投流

不确定性高，需要大量内
容积累

精准卡搜索玩法 达人内容+免费流量 低决策+品类搜索需求高
优化关键词提升搜索曝光，
精准触达

效果不稳定，操作难度高

KFS玩法（KOC）
达人内容+免费流量+付
费流量

高毛利；高复购 内容形式多样，互动性强 需要付费，成本较高

KFS玩法（KOL）
达人内容+免费流量+付
费流量

客单价高；心智建立；高毛
利

扩大品牌曝光 成本高，KOL评估难

自建矩阵号免费引流卖
货

自制内容+免费流量
低决策+产品自带流量+用户
信任度高

成本较低
内容制作和运营成本高，
不确定性高

自建矩阵号付费挂车卖
货

自制内容+免费流量+付
费流量

高毛利；低决策 提升效率 考验团队协助，投流成本

全链路覆盖玩法
达人内容+自制内容+付
费+免费流量

毛利高，产品与平台调性契
合

吃掉小红书全部流量
投入资源大，成本高、操
作复杂

玩法进化：素人矩阵号自然流带货玩法

通过极致的人效，将内容生产工业化，通过生产大量60分的笔记内容来获取免费的流量，用数量对抗不确定性



某宠物品牌，在22年8月开始运营，品牌在上线第3个月就销售额破了百万，之后是陆续上线运营其他3个宠物品牌，截止到24

年9月初，这4个品牌的天猫店累积销售额预估突破8000w+，贡献最低的品牌也已经累积销售接近300w

目前已经有不好品牌通过这一套玩法实现GMV增长



1·0
玩法特点



01

素人矩阵号自然流带货玩法路径

大量编辑岗位，标准化产
出大量及格笔记

产出海量内容

通过找寻达人及素人账号
代发笔记内容

寻找账号代发

在笔记或者评论区引导搜
索品牌词

布局引导购买

通过淘宝天猫实现成交购
买为主

一类电商成交

02 03 04

通过工业流程化的内容生产模式，批量产出笔记，通过自由矩阵账号/素人账号/小KOL账号发布，占据搜索流量，并通过评论

区引导到淘系电商內成交。



适合低决策、高毛利、需求场景明确的行业如：宠物用品美妆个护，食品保健，日用百货，医疗健康，3c数码等

哪些行业适合这一套的玩法？

具备

特点

低决策

高毛利

需求

明确

强复购

用户决策周期短，即时种草

种草的目的明确是为了销售

因此需要高毛利支撑

用户痛点清晰，需求场景明确易建立信任

高频消耗品，用户

复购率高适合矩阵

账号持续铺量



2·0
如何实现内容“流量工业化”



内容流量工业化生产流程

核心原则：把60分的内容做到足够多

流程：如何大量生产60分的内容

建立爆文库 拆解批量模仿 关键词布局 内容发布 评论引导

找到已被验证
的爆文笔记

拆解爆文笔记，
得到可以复制
的模版

在笔记中和话
题内，植入关

键词

素人矩阵号分
发和小KOL分

发

根据笔记数据，
进行对应的评
论引导



• 专人负责：有专人转岗，分品类，寻找小红书上的高互动笔记，并且按品类分类存储

• 爆文标准：内容有生命周期，一般寻找最近一个月内，粉丝数<1000且笔记点赞>1000的笔记（具体数据标准根据不同行业

调整）

如何搭建爆文笔记库

搜索相关话题 寻找相关爆文 确认时间是否满足条件 点击主页查看粉丝量

第三方工具+手
工。实操上看
手动刷比工具
查找更高效



圈定人群/功效

产品详述

引导转化

爆款笔记的内容特点

停下

留下

买下

被笔记封面/标题吸引

展示产品和功效

产品效果证明



图文笔记是主要内容形式：图文内容是所有内容里生产难度最低的

主要生产三类笔记类型：种草笔记/测评笔记/钓鱼笔记，其中测评笔记是重点内容

拆解批量模仿爆款笔记-生产内容就是生产流量

测评笔记（重点）种草笔记 钓鱼笔记

信任背书 高转化利器 流量发动机



三大经典笔记形式：种草笔记

种草笔记的要点

1. 自产或博主寄拍常用笔记类型，要用

心，爆文有难度

2. 内容生产效率高（建议1-2条/天）

3. 带货转化效率一般



三大经典笔记形式：钓鱼笔记

钓鱼笔记的要点

1. 一般用便签纸、手机备忘录或自带AI

文生图功能，以求助名义把需求写出

来

2. 内容生产效率极高（10-20条/天）

3. 互动数据好

4. 带货转化效率一般

5. 基本全靠评论区引导，关键动作要让

自己家测评出现在评论区首位



三大经典笔记形式：测评笔记

测评笔记的要点

1. 新手入门必须笔记类型

2. 内容生产效率低（4-6条/天）

3. 互动数据差

4. 但带货转化效率高

5. 测评笔记类型，可以进一步细分为抠

图测评笔记（经典排位）、人设测评

（医学生、宝妈、老师、打工人、律

师等）



测评笔记常用文案结构·三段式

•第一部分： 以帮助大家挑选产品的角度切入，分

享自己选择产品的经历、感受和心得，最大化的放

大大家的痛点和购买需求（说出大家的心声，用户

嘴替）；

•第二部分： 各家产品的优势展现，重点放大、强

化自家产品的核心卖点及优势；

•第三部分： 收尾总结，可以在文案中暗戳戳的再

带一下自家产品的购买节奏。



优秀文案的三种状态

站在用户视角去思考用
户在选购产品的时候：
关心什么：
在意什么：
想要什么：
要能足够的懂你的用户

走心

尤其是测评笔记，一定
要做相对完整的展现，
不能知识品牌名的简单
罗列；
不能一两句草草带过：
多想用户关心的点

专业

以出其不意的方式，呈
现产品的笔记形式

有趣

在套用爆款笔记模版的时候，要注意的文案要求



在笔记中植入关键词

通过关键词吃到小红书的搜索页流量。关键词的查找方式：

通过第三方或官方工具进行挖掘热门关键词

植入

店铺标题关键词

笔记标题

笔记正文

笔记话题



笔记话题的添加思路：

• 热门词： #我的护肤日常、#少女体香养成记 #护肤就要小众品牌

• 人群词：#高中生 #学生党

• 需求词：#洗护推荐 #韩系护肤

• 品类词：#鱼油

• 时间词：#双十一必入

• 场景词：#内调保养 #健康养生

• 行为词：#内服

常常被忽略的话题添加方法



互动数据 对应评论数量 对应的其他运营动作

<10赞 ≥3条 效果反馈类（必须用搜索词全称）+购买渠道

<50赞 ≥5条 效果反馈类+购买渠道+专业人士科普

<100赞 ≥10条 效果反馈类+购买渠道+痛点咨询+产品背书+痛点
产品成品科普
+1条聊天形式

<500赞 ≥15条 2条购买渠道+1条产品卖点+1条路人追捧+1条使
用方法+1条图片问题链接+2条痛点产品成品科普
+1条产品功效解释

<1000赞 ≥25条 2条购买渠道+2条产品卖点+2条路人追捧+1条使
用方法+1条图片问题链接+2条痛点产品成品科普
+1条产品功效解释+1条专业人士科普

根据笔记不同的互动数据，进行对应的评论引导

评论区互动

细致到评论几条、每一条的评论类型是什么



同时运营大量的小红书账号，包括素人账号和小达人账号。素人账号主要用于铺量，这些账号可能粉丝数量在几百到几千不等。

小达人账号（粉丝数在1 万- 10 万）则用于重点产品的推广。

笔记发布：素人水下种草和达人直发

公司注册运营的
账号

50-100元请大学
生/兼职人员发布

粉丝数1-10万的
小达人按模版制

作发布

水下种草 达人直发



为什么选择水下种草的方式来铺量

平台属性

小红书有很重的好物

分享属性，素人发笔

记是基本盘

流量充足

目前小红书流量是上

涨趋势，有相对充足

的免费流量

低成本

水下种草有平台违规

处罚风险，但ROI很好，

是常见打法

门槛增高

随着平台监管加剧，

对商家的内容能力，

要求越来越高

每个平台的发展时期都有属于自己的流量红利，最大化抓取平台的免费流量



素人矩阵号自然流带货玩法特点总结

有团队一个月做20万篇笔
记，有团队靠阅读量低保
卖货

多笔记

单品上限较低，依靠多产
品来支撑整体销售额增长

多产品

将流量效率最大化，同产
品多个品牌同时布局经营

多品牌

多产品多品牌延伸出的多
店铺，分散后不容易被关
注

多店铺

通过铺量吃免费流量注定单篇笔记带货效果是有限的，因此在笔记维度上通过多账号矩阵来最大化流量。在商品和店铺维度上

也是一样的思路，多开店，多品牌，多产品铺开，吃到更多流量的同时分摊风险：



3·0
极致人效是成功的关键



打法的核心：组织力

需要足够多的人，考验快
速招聘能力，HR多，HR销
售化

人员招聘

员工培训体系完善、内容
生产标准化、部门协作流
畅

流程完善

从编辑到合伙人，晋升通
道清晰，激发员工自驱力
（用户薪资组成：底薪+业
绩抽成）

晋升通道

员工女生较多，工作相对
枯燥，需要有良好的文化
建设

文化成熟

成功的关键是通过极致的人效实现：



内容电商核心组织构成

编辑团队 中台团队 运营团队

人员整体占比最高

主要职能：

• 生产优质笔记内容

• 日常数据运营

• 做好评论维护

• PR：筛选博主笔记合作

• 行政：解决团队账号注

册、账号管理等问题

• 产品：解决团队快速开

品，快速上品需求

常规配置

• 运营：店铺维护、数据整理

• 客服：店铺接待、售后处理

• 美工：店铺主页详情制作优化

• 仓储：产品发货、仓储管理



从这两份组长和组员的每日工作要求，可以看出对执行的重视

严格的管理制度保证执行动作不变形

组长工作清单：

每天，按要求完成每日笔记发布工作；

每天，严格把关审核“小红书每日数据登记表”组员前日

发布笔记的内容和评论质量，10点之前审核完成；

每天，8:30-9:00 组织召开晨会，①复盘前一天笔记评论情

况，看哪些笔记评论认知上，哪些笔记需要补评论；②过

对标，组员逐一讲解自己今天找的对标笔记，文案、标签、

评论分别好在哪里，为什么？

每天，9:00-10:00 参加运营周例会，复盘上周笔记数据及

经验教训，本周工作计划及目标。

组员工作清单：

每天，整理前一天已发笔记，评论区互动内容；

每天，早会前整理好当天参考笔记，且点赞过百，早会上

每天，10

逐一讲解；

点之前，将前一天的“小红书每日数据登记表”，

及时更新；

每天，撰写当天笔记，并逐一审核，组长审核后再发布；

每天，笔记发布后1小时内做上评论，禁止使用同一条评论；

每周，周一下午4:00-5:00 参加小组周例会。



4·0
如何复刻？直接照搬？



我们与平台是处于实时博弈的过程

最新洞察：

1. 单一笔记类型及发布渠道+海量

免费垃圾内容铺设，机会窗口

正在关闭

2. 多元笔记类型及多元发布渠道+

付费打法+精细化运营管理是必

然趋势

3. 行业规则调整很正常，顺势而

为就是对信息敏感

每一种玩法都存在红利期

2025年4月，小红书官方打击低质量测评笔记内容



危机也是转机——平台的要求在变，用户的需求也在变，打法也在不断升级：

与平台的博弈决定，玩法需要不断改进

内容升级

• 建立素材处理中心

• 从图文转向图文+

视频

叠加投放

• 不再依靠纯自然流

量，上来就付费。

先用薯条测出点击

率 > 10% 的笔记，

再砸专业版放大精

准流量

账号策略升级

• 自建矩阵号分发策

略升级，避免倍系

统判定为营销账号

• 分层账号矩阵账号

打击策略



建立中央素材处理中心，对各个账号的素材进行重新归档，便于账号引用同时有效减少内容的重复度

建立素材处理中心，减少内容重复度

素材处理

中心

明星视频按15秒

/30秒/60秒切割

产品图片按场景/功

效展示图/质检证书

存档

为用户好评建立关

键词库



内容升级从图文形式，向视频形式升级；同时，在

真实场景中切入产品，避免产品的单一化展示。如

在穿搭视频中推荐防晒口罩，在宠物互动视频中植

入猫粮等；

笔记从形式和内容上进行升级

上班族带饭场景植入小蒸锅

视频形式



分层账号矩阵账号打击策略

某个护品牌通过分层矩阵账号打击策略，3月总播放量翻10倍，评论区互动量暴涨3倍

头部账号

腰部账号

尾部账号

强化权威性

增强用户粘性

覆盖长尾流量

发布带专业检测报

告的硬核评测

主打剧情类如7天美白

挑战，增强用户粘性

用AI生成大量素人种

草笔记



素人矩阵号自然流带货玩法的启示

避开头
部达人

放下内
容执念

提高产
品毛利

适度对
抗平台

长期
沉淀

• 新团队一定要避开
头部达人，阅读数
据没有意义，绝大
多数头部达人没有
带货能力

• 平台存在大量数据
作假，影响企业判
断，达人直发是最
好的入局方式

• 相比制作精良的广
告内容，用户更喜
欢看到真实的分享
笔记

• 绝大部分的真实用
户，并不具备优质
的内容创作能力，
对笔记的要求不用
太高，爆文是基数
问题

• 主打外溢的，订单
量并不出众，但转
化极高，可以打高
客单价利润产品

• 依托小红书站内商
销打法的官方主推
方向，中低客单价
在当下更易获取流
量，但不同品类入
局区别很大

• 平台处于极速迭代
过程，官方的引导
并不一定是市场需
求，存在阶段偏差

• 素人水下和违规申
诉的出现，是平台
快速发展过程流量
bug，可以适当使
用，完成基础积累

• 模式和官方模式下，
小红书都没有一蹴
而就的路径，需要
长期积累

• 团队适应小红书的
节奏后，会进入非
常稳定的阶段，有
订单有利润，有品
牌有沉淀



品 牌 案 例 研 究

——小红书“流量工业化”实战指南

素人矩阵号自然流

带货玩法拆解


