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种草营销视角下的
小红书



小红书的生态发展

2021 年
MAU达到1.6亿 01

2022年
MAU达到2.6亿 02

2023年
MAU达到3.2亿03

- 上线 " 聚光 " 平台、薯条、灵犀等

实现商业化的工具

- 支持投放商业笔记时挂载跳转链接

的功能，目标是要满足广告主一站式

广告投放需求
- 小红书 " 蒲公英 " 平台上线、

首次给出 "IDEA 营销方法论 "，商业化加速动作明显

（ “ I D E A ” 营 销 方 法 论 ， 即 ： 通 过 I n s i g h t 洞 察 需 求 、

D e f i n e 定 义 产 品 、 E x p a n d 抢 占 赛 道 、 A d v o c a t e 拥

护 品 牌 。 ）

-  切 断 了 淘 宝 的 外 链 ， 推 行 了 “ 号 店 ” 一 体 的 策 略

- 全面开放“笔记带货”，
提出了种草值的概念，帮助品牌在小红书更加科学地进行产品
种草
 
  -直播升级成为独立业务部门，统一建设其站内的内容直播以
及电商业务直播，将达人直播和品牌的店面自播实现统一收口
 
-平台规范生态:
2023年H1增补品牌违规营销分
新增小红书违规营销账号治理规则

厚积薄发的内容营销进程
• 经过10年的发展，依托于推荐算法迭代和不断破圈成功拓展的多个生活方式类目，小红书在2023年实现了MAU突破3亿；在商业化进程上，小红书在2023

年全面开放“笔记带货”，提出“种草值”的概念，以有效提升品牌「产品种草」的确定性和效率，同时平台将直播升级成独立业务部门，推动直播发展；
此外，为规范内容生态，平台逐步管理规范，陆续补充治理规则。

数据来源：互联网公开资料整理。



小红书的生态发展

好内容产出好价值，平台鼓励真实共创
• 小红书平台鼓励作者产出更多真实可信的内容，品牌营销上利用优质内容让品牌营销实现正循环增长；内容营销上，全品类TOP3

高爆款内容类型依次为：测评/评测、好物分享和攻略向相关内容；好内容产出好价值，推动整个平台走向良性循环。

优质内容
沉淀

浏览种草内容

激发购买意向

十大高爆款内容类型

测评/评测 好物分享 干货分享/攻略

测评/测评

好物分享

干货分享/攻略

明星种草

知识科普

场景植入

单品推荐

福利互动

探店

数据来源：互联网公开资料整理，千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

明星种草 知识科普 场景植入



小红书的生态发展

大有可为的品质慢直播
• 2023年上半年，小红书平台大力扶持直播功能，打通直播产品链路，直播场次相比去年同期增长了267%，直播达人数量增加了258%；此

外，平台直播以独特的风格脱颖而出，例如董洁开启的“种草分享型”品质慢直播的特色带货方式，为明星直播领域带来了全新的形式和
创意。

+267%

2023年H1

小红书开播场次同比增长

+258%

2023年H1

小红书开播达人数同比增长 开播时间：4.28，18：00
开播达人：董洁

预估观看人数：186.56万

预估平均在线：3.22万

预估客单价：290.24元

“种草分享型”品质慢直播代表

开播时间：5.22，18：00
开播达人：章小蕙

预估观看人数：97.74万

预估平均在线：1.9万

预估客单价：577.11元

• 开屏进⼊预约⻚:商业话题/预告笔记/主⻚直播动态
• 发现⻚：信息流/官号笔记/KOL合作笔记
• 搜索场：品专/⽕焰话题等

直播前

• 开屏：开播后进⼊直播间
• 发现⻚：信息流/官号笔记/KOL合作笔记/视频笔记内流
• 搜索场：品专/⽕焰话题
• 关注⻚：关注列表等

直播中

• 发现⻚：官号笔记/KOL合作笔记
• 搜索场：品专等

直播后

直播产品链路

数据来源：互联网公开资料整理，千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日；图片来源：小红书。



小红书的品类营销分布

从生活方式切入，食品、服饰品类营销笔记数占比突出
• 小红书以生活方式为核心，随着用户兴趣领域的拓展，发展成为一个以"标记我的生活"为特色的社交平台，在食品、服饰、美妆等各

个生活领域，平台涌现出丰富多样的内容；平台用户积极分享他们的生活经验和指南，形成了良好的口碑效应；如今，小红书已成为
用户获取购物信息和种草的必备渠道之一。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

2023年H1营销笔记数TOP10占比分布



四大类小红书
营销投放趋势
服饰类 美妆类 食品类 母婴类



服饰、美妆、母婴、食品四大类营销趋势

食品品类笔记数突破五百万，母婴品类互动表现突出
• 小红书以生活方式为核心，随着用户兴趣领域的拓展，发展成为一个以"标记我的生活"为特色的社交平台，在食品、服饰、美妆等各

个生活领域，平台涌现出丰富多样的内容；平台用户积极分享他们的生活经验和指南，形成了良好的口碑效应；如今，小红书已成为
用户获取购物信息和种草的必备渠道之一。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。
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服饰、美妆、母婴、食品四大类营销趋势

母婴类、食品类合作达人数增速明显，内容营销市场被看好
• 2023年H1阶段，食品类合作达人数突破了百万，紧随其后的是美妆品类；就增速而言，四个类目的合作达人数量均呈现正向增长，

其中母婴类和食品类合作营销达人的增长速度明显，分别达到了76%和41%，可见小红书平台内容营销市场被看好，后文将对四类进
行深度拆解分析。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。
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2-1 
服饰品类营销洞察
品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析



服饰类用户洞察

品类用户以女性为主，新一线城市和一线城市的用户占比更为突出
• 服饰品类用户中，女性占比明显高于男性，占比高达93%，这表明女性在服饰选择上表现出更强的需求；在年龄层次上，25-34岁的

用户群体占比最高；根据地域分布来看，新一线城市和一线城市的用户占比较高，通常该城市等级用户具备较高购买力。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

服饰类用户性别分布

＞44岁

35-44岁

25-34岁

18-24岁

＜18岁 一线城市 新一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 五线城市

服饰类用户年龄分布

服饰类用户城市级别分布

0% 20% 40% 60% 80% 100%

女性

男性

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析



潮流时髦精

服饰类用户洞察

小红书七类服饰用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

潮流时髦精
人群特点：对时尚敏感，追求流行
趋势，具有辨识度高、独特的时尚
品味
 

兴趣爱好：热衷参与时尚活动和时
尚圈子，喜欢与其他时尚爱好者交
流分享

热门参与话题：#ootd每日穿搭、#
时尚春上新...

服饰类风格偏好：追求潮流前沿，
喜欢尝试新颖、独特的服装风格

职场精英
人群特点：注重个人形象和职业形
象的塑造
 

兴趣爱好：关注行业动态和专业知
识的学习，追求工作与生活的平衡、
 

热门参与话题：#下班图鉴、#职场
穿搭...
 

服饰类风格偏好：偏向购买商务正
装和职业装，注重剪裁和细节，追
求简洁、精致的职业形象，愿意投
资高质量的经典单品

平价实惠者
人群特点：追求实用性和经济性的
消费者，倾向选择物超所值的服饰
产品
 

兴趣爱好：喜欢寻找折扣和特价商
品，关注节省开支
 

热门参与话题：#我的平价好物、# 
拼夕夕真的好便宜...
 

服饰类风格偏好：偏向购买平价品
牌、关注品牌优惠活动，注重性价
比

时尚甜辣妈
人群特点：在育儿过程中保持自我
风格，自信而活力四溢的母亲，注
重时尚和个性化
 

兴趣爱好：热衷时尚和美妆，喜欢
关注最新潮流趋势，同时注重健身
运动和参与亲子活动

热门参与话题：#出门过夏天、#简
简单单防晒法...
 

服饰类风格偏好：善于多渠道购物，
倾向购买时尚、舒适的服饰和配饰

46% 31% 30% 24%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



服饰类用户洞察

小红书七类服饰用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

品质实用者
人群特点：追求高品质和实用性的消费者，注
重服装的耐用性和功能性
 

兴趣爱好：关注产品质量和材料，注重生活品
质和健康生活方式
 

热门参与话题：#显瘦穿搭、#穿搭测评...
 

服饰类消费偏好：喜欢功能性强的户外装备和
运动服饰，选择品质可靠的品牌和经典款式

21%

多巴胺少年
人群特点：寻求刺激和新鲜感，对时尚有着
强烈的热情和表达个性的渴望
 

兴趣爱好：热衷于音乐、艺术、街头文化以
及参与各种活动
 

热门参与话题：#多巴胺穿搭，#音乐节穿搭...
 

服饰类风格偏好：崇尚个性化和独特的时尚
风格，乐于尝试新奇的服饰和配饰

17%

运动健身党
人群特点：热爱运动和健身，追求身体健康和
良好体态的消费者
 

兴趣爱好：热衷于各种运动和健身活动，关注
健身知识和训练方法
 

热门参与话题：# cleanfit简单出门、# 
gorpcore户外新潮...
 

服饰类消费偏好：偏向购买功能性强的运动装
备和运动服饰，注重透气性、吸湿性和舒适性，
追求运动时的自由活动感和时尚风格

10%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



服饰类用户洞察

用户将小红书当作穿搭宝典，获取差异身材的穿搭范式

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 用户将小红书当作服饰穿搭的宝典，在平台上寻找适合自身身材特点的穿搭范例；2023年H1阶段，平台用户在服饰品类中频繁提
及"小个子"和"微胖"这两个重要身材痛点，并且"尺码焦虑"热度上升，成为高讨论度话题；在产品选购方面，用户更加关注款式选
择和价格因素，相关内容的提及频率较高。

小个子

微胖

高个子

小胸

大胸

腿粗

苹果型身材

梨型身材

尺码焦虑

款式

价格

面料

品牌

品质/质量

功能功效

服饰类用户关注焦点 服饰类用户提及痛点热力值分布 服饰类用户选购考虑因素

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日，归纳分析服饰品类笔记及评论内容所得，仅供参考。



服饰类用户洞察

季节、居家和通勤场景穿搭占据主导声量，品牌可细分类目满足用户直接需求

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 用户穿搭主要围绕季节穿搭、休闲穿搭、约会穿搭、职场穿搭、运动穿搭以及度假穿搭六大场景展开，其中夏季穿搭、居家穿搭
以及通勤穿搭的讨论热力值更高；品牌可结合场景，细分出具体的类目，以满足用户在不同场合的穿衣需求，为用户提供多样化、
时尚而实用的穿搭灵感和指导。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。
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23%
季节穿搭

17%
休闲穿搭

16%
约会穿搭

6%
度假穿搭

7%
运动穿搭

服饰类消费者差异场景词讨论热力值

11%
职场穿搭



服饰类种草达人营销洞察

服饰品牌合作情感类达人可拉高互动，彩妆类&动漫类达人CPE表现突出

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

• 2023年H1阶段，服饰品

类预估CPE均值为3.10元，

预估均互动数为991；

• 情感类、彩妆类和动漫类

达人在互动数方面表现突

出；综合考虑互动数和

CPE指标，彩妆类、动漫

类、萌宠动物和运动减肥

类达人的表现更加突出，

品牌可以考虑将其作为后

续合作的重要方向。

TOP15
预估CPE均值

3.10元

TOP15互动数均值
991

情感两性

动漫

旅行住宿

健身减肥

民生资讯

洗护香氛

生活经验

萌宠动物

彩妆
摄影

护肤

服饰穿搭

影音娱乐

教育
母婴育儿

2023年H1达人类型预估均互动数&CPE表现



服饰类种草达人营销洞察

素人因其真实性、高配合性和高性价比的特点，受到品牌青睐

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 较去年同期，2023年H1阶段品牌缩减头腰部达人投放占比，倾向于加大与素人的合作；此外，头部达人爆文率表现突出，达
57.6%；CPE表现上素人低至0.4元，素人因其真实性、高配合性和高性价比的特点，受到品牌青睐。

19,543

2,747
654 123

11.7 12.4

4.3

0.4 0.0
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6.0

8.0
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14.0

0

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

头部达人 腰部达人 初级达人 素人

笔记均互动数 均预估CPE

2023年H1vs2022年H1种草达人数等级变化趋势

46%
41%

38%
39%

14%
19%

1% 2%

2023年H1 2022年H1

头部达人

腰部达人

初级达人

素人

2023年H1种草达人等级均互动数&预估CPE表现

单位：(元）

爆文率：57.6% 爆文率：3.7%爆文率：18.5% 爆文率：0.5%

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日；爆文率=赞数超过1000以上的笔记/总笔记数。



服饰类内容种草营销策略

服饰品类具备视觉系基因，视频笔记凸显互动优势

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 2023年H1阶段内容形式上视频笔记以42%的笔记数瓜分到65%的互动量，表现更为理想；从环比表现上看，视频笔记互动环比提升
126%，预估均互动量为2086，远高于图文笔记形式；基于服饰品类具备视觉系基因，视频笔记优势凸显，因而品牌方可多增加视频笔记
类型，拉高互动表现，形成内容良性循环。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。
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 33%

42%
65%
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笔记数占比 互动量占比

视频笔记
图文笔记

服饰类2023年H1阶段商业笔记内容形式分布占比

视频笔记预估互动总量

2292万

2086
视频笔记平均互动量

图文笔记预估互动总量

1250万

530
图文笔记平均互动量

服饰类2023年H1阶段商业笔记内容形式互动表现

视频笔记预估互动量环
比+126%

图文笔记预估互动量环比

+42%



服饰类内容种草营销策略

品类优质投放笔记类型：OOTD热点型内容进行浅种草，科普测评价值型内容促转化

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 2023年H1阶段服饰品类下“OOTD/时尚街拍”&“穿搭公式/搭配攻略”这两类浅种草的商业笔记数最高；均互动表现上则是“知识科普”&“合
辑测评”的表现更为突出，可见用户在被浅种草后，需要通过测评类笔记进一步了解产品的真实质量和特点，更加明晰自己的购买决策；品牌
在内容营销布局上，需要根据品牌营销阶段进行节奏性布局。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

OOTD/时尚街拍

穿搭公式/搭配攻略

单品测评

合辑测评

开箱分享

知识科普

剧情植入

预估笔记数 笔记均互动表现

服饰类差异类型预估笔记数&互动表现

OOTD/
时尚街拍

穿搭公式/
搭配攻略 知识科普 合辑测评

从OOTD延申到OOTN、
OOTW，品牌将产品植入
到每日日常穿搭中，完成
品牌种草

品牌选定特定单品，博主
进行多种穿搭公式进行产
品介绍，从而实现种草

结合特定人群，特定场景
进行知识内容科普，并在
其中产品介绍，从而实现
深度种草

产品合集，针对产品进行
款式、面料、穿着舒适度
等全方面的测评，从而影
响用户消费决策

多笔记数 均互动数高

浅种草
内容

热点型

价值型

价值型



服饰类内容种草营销策略

品类优质笔记架构设计：多类词组合，击中目标人群需求

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 目标人群词、场景词、用户需求词、产品特征词与价格定位词五类词进行组合搭配，结合品牌需求选择相应内容词击中细分目标人群。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

目标人群词
学生党

辣妈

微胖女生

职场女性

小个子 梨型身材

…健身党

场景词

家庭出现

办公室

约会

运动场

时尚周 音乐节/演唱会

…校园穿搭

用户需求词

显高

显瘦

舒适

品质

实用

…
环保可持续

个性

产品特征词

时尚设计

高品质

耐用
舒适性

环保材料

…

功能性强经典款式
可再生

低碳排放

价格定位词
经济实惠/PDD

平价/白菜价

高性价比

豪华/高端

折扣

…

优惠

超值

 案例  
  01

目标人群词+场景词+产品特征词
小�友友+跳舞+不掉/无肩带

 案例  
  02

目标人群词+场景词+产品特征词
职场打工人+通勤+不露腿

 案例  
  03

价格定位词+产品特征词+用户需求词
PDD+吊带罩衫+遮肉又显瘦



服饰类内容种草营销策略

品类优质笔记封面图设计

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 当下优质服饰营销笔记封面的主要四种类型包括拼接图、高颜值单图、花字补充图和效果对比图，它们以多样化的视觉方式展示服饰款式、
颜色搭配、品牌形象等，提升封面的吸引力和信息传递效果，吸引潜在消费者的关注并促进购买决策。  

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

优点：吸引力高，适用于多样化款式、
搭配或系列产品的服饰品牌进行营销
展示

   拼接图

优点：视觉冲击力高，精美的图像和设
计能够引起目标消费者的兴趣和注意，
提升品牌或产品的曝光度；适用于突出
单品、爆品内容

高颜值单图

优点：重点突出，适用于品牌进行商
品详解，干货分享；花字补充增加笔
记信息的吸引力和可读性

  花字补充图

优点：变化突出，加强冲击力；适用
于品牌对比展示，突出服饰优点

 效果对比图



服饰类内容种草营销策略

品类优质投放笔记拆解

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

合作
达人

营销品牌：NikeKids
产品：FlexPlus2新品上市

• 预估曝光

   681万
• 预估阅读数

418万
• 预估阅读数较达人均水平

+283.59%

达人：同同与阿霖

博主类型：母婴

产品目标人群：
注重时尚且有风格的时尚甜辣妈
追求高品质，注重健康生活的品质实用者

笔记类型：视频笔记/剧情植入，更能吸引互动

视频封面：单图，清晰突出品牌logo与产品

标题：“母女爬山局”点明用户群体以及结合当下户外热门场景

内容：
正文内容：清晰体现产品卖点“方面穿脱”，满足品质用户健康舒适需求

视频内容：多图展示在户外场景下服饰的穿搭效果，满足时尚妈妈风格搭配需求

+

+

等级：头部达人，金冠薯

内容分类：宝宝日常

人群

内容
产出



服饰类直播拔草洞察

初级达人在服饰直播中场次更多，品牌可尝试合作以布局平台直播

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

• 服饰品类的直播达人矩阵上初级达人与素
人开播场次更多，H1阶段直播场次均超
过7万次；

• 销售指数反馈上看，头部达人及腰部达人
的场均预估销售指数表现突出，头部达人
场均预估销售指数高达6974；其中腰部
达人以3.1万次直播，拿到了56.6%的销
售占比；品牌可尝试合作初级达人以切入
布局平台直播。  

 

头部达人

腰部达人

初级达人

素人

人次：200
占比：1.8%

人次：1,625
占比：14.9%

人次：3,841
占比：35.1%

人次：5,269
占比：48.2%

• 直播场次：0.36万
• 销售指数占比：11.8%
• 预估场均销售指数：6947

• 直播场次：7.5万
• 销售指数占比：20.6%
• 预估场均销售指数：632

• 直播场次：7.1万
• 销售指数占比：11.1%
• 预估场均销售指数：248

• 直播场次：3.1万
• 销售指数占比：56.6%
• 预估场均销售指数：4109

AndreaAndJayden 短头花

瓦瓦妮莎 大妮是我呀

潘明骏 崔与熙 CuiXi

朝赋小可爱~ 蛋蛋有点困

2023年H1差异等级直播达人表现

示例达人为场均观看人数高达人

...



【服饰类】小结

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

品类用户洞察

种草达人合作

种草内容产出

• 品类用户以女性为主，新一线城市和一线城市的用户占比更为突出，品牌种草营销可主要瞄准女性用户需求；
• 人群可主要归类为：潮流时髦精、职场精英、平价实惠者、时尚甜辣妈、品质实用者、多巴胺少年和运动健身党这七类；
• 用户将小红书当作穿搭宝典，多提及“小个子”&“微胖”这两重要痛点；产品选购上更关注款式和价格；
• 季节、居家和通勤场景穿搭占据主导声量，可多围绕高声量场景进行内容产出；

• 达人类型上情感类达人互动高，彩妆类&动漫类达人CPE表现突出，品牌需结合营销目标进行搭配；
• 达人等级上种草达人中素人因其真实性、高配合性和高性价比的特点，受到品牌青睐；

• 服饰品类具备视觉系基因，视频笔记凸显互动优势，多产出视频笔记拉高互动；
• “OOTD/时尚街拍”&“穿搭公式/搭配攻略”商业笔记数高，“知识科普”&“合辑测评”均互动表现佳；
• 内容架构以目标人群词、场景词、用户需求词、产品特征词与价格定位词五类词进行组合，满足差异用户需求；
• 优质服饰营销笔记封面的主要四种类型包括拼接图、高颜值单图、花字补充图和效果对比图；

直播拔草简析
• 尝试合作初级达人&腰部达人，切入布局平台直播，实现平台内效益增益。



2-2 
美妆品类营销洞察
品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析



美妆类用户洞察

品类用户以女性为主，18-24岁的用户群体占比更为突出

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 美妆品类用户中，女性占比明显高于男性，占比高达88%；在年龄层次上，18-24岁的用户群体占比最高，达44%；根据地域分布来看，
新一线城市和一线城市的用户占比较高，通常该城市等级用户具备较高购买力。

美妆类用户性别分布

＞44岁

35-44岁

25-34岁

18-24岁

＜18岁 一线城市 新一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 五线城市

美妆类用户年龄分布

美妆类用户城市级别分布

0% 20% 40% 60% 80% 100%

女性

男性



彩妆新手

人群特点：对彩妆感兴趣但技巧有限的消费者，希望学
习基本的彩妆技巧，对彩妆品牌和产品了解有限

兴趣爱好：热衷于学习彩妆技巧和新品推荐，关注美妆
教程和化妆品测评，喜欢通过自我实践提升彩妆技能

热门参与话题：#腮红大法好、#钻石女孩妆...

美妆偏好：选择简单易用、适合初学者的彩妆产品，关注
化妆品的价格实惠、品质可靠和适用性

职场精英

人群特点：注重个人形象和职业形象的塑造

兴趣爱好：关注行业动态和专业知识的学习，追求工作与
生活的平衡，关注自身全方位养护

热门参与话题：#今日上班早八妆、#8小时不黑脸攻略...

美妆偏好：追求高品质品牌，关注化妆品与自己的适合度
以及产品对于工作场合的适配度

34% 31%

美妆类用户洞察

小红书六类美妆用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

时尚甜辣妈

人群特点：在育儿过程中保持自我风格，自信而活
力四溢的母亲，注重时尚和个性化

兴趣爱好：热衷时尚和美妆，喜欢关注最新潮流趋
势，同时注重健身运动和参与亲子活动

热门参与话题：#辣味淡妆、#养出户外发光脸...

美妆偏好：注重便捷、高效的美妆产品，追求自然
而时尚的妆容效果，偏好优质的品牌与孕妇婴儿安
全认证的产品

25%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



美妆类用户洞察

小红书六类美妆用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

Z时代青年

人群特点：寻求刺激和新鲜感，对时尚有着强烈的热情
和表达个性的渴望

兴趣爱好：热衷于音乐、艺术、街头文化以及参与各种
活动

热门参与话题：#音乐节主打妆备、#为什么说在学校没
见过我...

美妆偏好：追求多样性、创新性的产品，喜欢探索个性
化化妆品，关注美妆教程，喜爱尝试新的美妆技巧

彩妆工程师

人群特点：专业的彩妆专家，具备丰富的彩妆技巧和专
业知识，对化妆艺术充满热情

兴趣爱好：痴迷于彩妆创作和个性妆容仿妆，追求独特、
创新的彩妆效果，关注时尚潮流和化妆技术的发展

热门参与话题：#干净服帖底妆挑战、#公主特效妆...

美妆偏好：追求高品质的彩妆产品，喜欢尝试各种彩妆
品牌和色彩，注重彩妆品的色彩饱和度、持久性和易于
调配的特点，关注专业级的彩妆工具和创意化妆品

17%23%
中产贵妇

人群特点：经济实力雄厚的女性，注重品味和高质量的
生活方式，追求奢华和精致

兴趣爱好：对时尚、美容和养生护理有浓厚兴趣，喜欢
社交活动和线下品鉴活动

热门参与话题：#眼龄逆袭挑战、#抗老大局观...

美妆偏好：偏好奢华、高档的美妆品牌，注重护肤品的
抗衰老和保湿效果，喜爱高级彩妆和精致香水，重视品
牌的声誉和形象

24%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



美妆类用户洞察

美白、去颈纹和去黑头是用户核心痛点，选择美妆产品注重功效和肤质契合性

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 美妆用户广泛倚赖小红书作为获取品牌和产品信息的关键渠道；2023年H1阶段，平台用户对美妆领域的关注主要集中在美白、去颈纹和去
黑头等痛点需求上；此外，在选择美妆产品时，用户更加注重产品的功效，并次之考虑与自身肤质的契合度；另外，成分和包装也是用户
在选择过程中的重要考虑因素。

美妆类用户提及痛点热力值分布 美妆类用户选购考虑因素

美白

去颈纹

去黑头

缩毛孔

遮瑕

去法令纹

修容

去黑眼圈

去痘痘

去眼袋泪沟

卡粉
功

效
/效

果

适
合

肤
质

成
分

外
观

包
装

使
用

感
受

/肤
感

价
格

/促
销

活
动

品
牌

气
味

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日，归纳分析美妆品类笔记及评论内容所得，仅供参考。



美妆类用户洞察

美妆用户在熬夜场景、社交场景需求度高

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 随着用户对护肤和彩妆的认知和技术的不断精进，美妆需求场景变得越来越细致；其中，熬夜场景是美妆用户关注度最高的场景，用户
倾向于寻找应对熬夜对肌肤的护理方法；此外，日常通勤和约会等社交场景也是用户关注的重点；另外，随着户外运动的流行以及旅行
的重新开放，整体户外相关场景也呈现出较高的声量表现，用户对户外美妆产品和技巧的需求也在增加；品牌需要保持持续在高热需求
场景洞察“痒点”的能力。
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美妆用户差异场景词讨论声量

数据来源：果集千瓜(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



美妆类品牌选择情感类、彩妆类与星座类合作更具性价比

美妆类达人营销策略

美妆类品牌选择情感类、彩妆类与星座类合作更具性价比

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 2023年H1阶段，美妆品

类CPE均值为4.36元，预

估均互动数为677；

• 综合考虑互动数和CPE指

标，情感类、彩妆类与星

座类达人表现更加突出，

品牌可以考虑将其作为后

续合作的重要方向。

TOP15互动数
均值
677

情感两性

动漫

旅行住宿

健身减肥

时尚潮流

洗护香氛

星座情感

教育

2023年H1达人类型预估均互动数&CPE表现

彩妆

摄影

生活经验

婚嫁
护肤

服饰穿搭

美甲

TOP15
预估CPE均值

4.36元



美妆类达人营销策略

美妆品牌合作头部达人爆文率高，素人CPE表现突出
• 2023年H1阶段，相较于去年同期，品牌对腰部和初级达人的投入比例减少，更多资源倾斜至素人；在互动方面，头部达人平均每人互动

数约为1.4万次，爆文率高达59.5%；此外，素人在预估CPE表现上显著，预计为1.6元。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

13,969

2,661

645
175

20.7
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2,000
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8,000

10,000

12,000

14,000

16,000

头部达人 腰部达人 初级达人 素人

笔记均互动数 均预估CPE

2023年H1vs2022年H1营销差异等级达人数变化趋势

45%
40%

42%
45%

12% 13%

1% 1%

2023年H1 2022年H1

头部达人

腰部达人

初级达人

素人

2023年H1达人等级均互动数&预估CPE表现

单位：(元）

爆文率：59.5% 爆文率：2.8%爆文率：16.7% 爆文率：0.8%

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日；爆文率=赞数超过1000以上的笔记/总笔记数。



美妆类内容种草营销策略

美妆品类视频笔记类型占据67%互动量，表现突出
• 2023年H1阶段，视频笔记在内容形式上占据了36%的笔记数，并瓜分了67%的互动量，表现出色；从环比表现来看，图文笔记的互动量

环比提升更为出色，达到了117%；因此，美妆类品牌可以增加视频笔记的形式，以提升笔记的互动表现。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

58%

 33%

36%

67%
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60%
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80%

90%

100%

笔记数占比 互动量占比

视频笔记
图文笔记

美妆类2023年H1阶段笔记内容形式分布占比

视频笔记预估互动总量

5110万

2928
视频笔记平均互动量

图文笔记预估互动总量

2395万

648
图文笔记平均互动量

美妆类2023年H1阶段商业笔记内容形式互动表现

视频笔记预估互动量环比

+89%
图文笔记预估互动量环比

+117%

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



美妆类内容种草营销策略

品类优质投放笔记类型：产品测评&场景化好物推荐成为品牌偏爱营销笔记类型
• 2023年H1阶段，美妆品牌的营销策略主要以产品测评笔记形式为主，通过提供价值型内容来建立“信任”从而进行说服；在互动表现上，

美妆教程和沉浸式视频展现出卓越的表现力，巧妙运用感性元素引发用户的互动和参与。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

产品测评

场景化好物推荐

特定妆面打卡

美妆教程/护肤教程

产品使用经验/感受

沉浸式

知识科普

预估笔记数 笔记均互动表现

美妆类差异类型预估笔记数&互动表现
产品测评 美妆教程 沉浸式

从成分、质地、持久度等
多个方面对产品进行全方
面测评，从而体现产品的
优点

以用户关注的美白切人，
分享日常变白教程，并给
到对比表现展示，突出产
品功效，实现种草

分享真实且享受的护肤过
程，让用户在放松和治愈
中被种草

多笔记数 均互动数高

价值型

认知型

场景型

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



美妆类内容种草营销策略

品类优质笔记架构设计：目标人群词+痛点+效果的组合公式
• 美妆品类笔记的构建可以采用目标人群词+痛点+效果的组合公式，此外在笔记中添加一些差异化的场景词和价格词，以有效提升笔记的

互动表现；这样的笔记结构能够吸引目标人群的关注，让他们更加投入和参与，同时突出产品的特点和价值，提升购买决策的意愿。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

目标人群词
新手党

学生党

白领

宝妈
青春期女孩

…

场景词

早八妆
熬夜后

白领妆
约会

夏季防晒

音乐节妆

…

防汗/防水

求职面试妆

痛点词

去黑头

美白

不脱妆

卡粉

抗老 眼袋/泪沟

…
祛痘/痘疤

效果词

显白
斩男

服帖
氛围感

少女感

…

逆袭变美数字词：
如五分钟出门

价格定位词

千元平替

百元内

平价不踩雷

超高性价比

PDD实用 …

平替亲姐妹

白菜价

 案例  
  01

价格词+人群词
均价几十块+干皮+穷学生

 案例  
  02

目标人群词+痛点词+效果词
32岁+抗老+淡化法令纹

 案例  
  03

目标人群词+效果词
美女+白月光养成、变美



美妆类内容种草营销策略

品类优质笔记封面设计
• 美妆品类笔记封面设计主要分成三种常见版式，分别为“上中下”版式、“四角围墙”版式和“左右”版式；图片形式上常见为单张大图、

效果对比图以及拼贴图，各种类型存在独特优点，可根据品牌需要突出内容进行选择。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

优点：能够清晰划分笔记封面
的不同区域，使信息层次分明，
突出标题和关键内容，并提供
更好的视觉导引，适合品牌快
速突出产品的卖点

“上中下”版式

优点：能够清晰划分笔记封面
的不同区域，使信息层次分明，
突出标题和关键内容，并提供
更好的视觉导引，适合品牌快
速突出产品的卖点

“四角围墙”版式 “左右”版式 单张大图  效果对比图 多图多字拼贴图

优点：可以巧妙地对比和呼应
左右两侧的信息，创造出平衡、
对称的封面效果，笔记可引起
读者的视觉兴趣和好奇心

优点：大图可营造出独特的视
觉效果，提升封面的吸引力和
辨识度，提升品牌笔记的点击
表现

优点：能够直观地展示出不同
效果的对比，吸引读者的眼球
并激发兴趣，同时突出了笔记
的重点内容，帮助品牌快速突
出效果

优点：通过图片和文字的组合，
呈现出更多的内容和信息，增
加了封面的信息密度和表达力



合作
达人

美妆类内容种草营销策略

品类优质投放笔记拆解

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

营销品牌：兰蔻
产品：兰蔻塑颜百肽霜

• 预估曝光

3,853万
• 预估阅读数

152万
• 预估阅读数较达人均水平

+2559%

达人：柯小柯

博主类型：护肤

产品目标人群：
职场精英
中产贵妇
时尚甜辣妈

笔记类型：护肤教程，更能吸引互动

视频封面：“上中下”版式构图，突出关键内容“下颌紧了”

标题：“打卡3个月 ”数字说明点明效率，“脸真越来越”体现效果

内容：
正文内容：清晰体现护肤效果 告别发腮 嘴凸 面凹 逆袭 侧颜变美

视频内容：展示详细手法攻略，结合外籍教训教程说明，提高内容信任度

+

+

等级：腰部达人，金冠薯

内容分类：干货型护肤内容

人群

内容
产出



美妆类直播拔草洞察

初级达人在美妆直播中场次更多，头部达人场均预估指数高达5030

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

 

 

头部达人

腰部达人

初级达人

素人

人次：196
占比：2.3%

人次：1,545
占比：18.5%

人次：3,182
占比：38.1%

人次：3,424
占比：41.0%

• 直播场次：0.23万
• 销售指数占比：29.1%
• 预估场均销售指数：5030

• 直播场次：4.97万
• 销售指数占比：15.1%
• 预估场均销售指数：161

• 直播场次：3.91万
• 销售指数占比：3.0%
• 预估场均销售指数：30

• 直播场次：2.53万
• 销售指数占比：52.8%
• 预估场均销售指数：1160

2023年H1差异等级直播达人表现

示例达人为场均观看人数高达人

• 美妆品类素人在直播人数上占据明显优势，

但初级达人在开播场次上数量较多，约为

5万场；

• 销售指数反馈上看，头部达人的场均预估

销售指数表现突出，远超其他类型达人，

达到5030；在销售指数占比方面，腰部

达人占比过半，呈现出更佳的表现；在选

择直播达人时，品牌需要综合考虑投产比。

Miss奢香 Elvis增增

小P老师 两只小狗六

软糖是我 云端端

悲伤肥肠鱼 莲华美妆

...



【美妆类】小结

品类用户洞察

种草达人合作

种草内容产出

直播拔草简析

ü 品类用户以女性为主，18-24岁的用户群体占比更为突出，品牌种草营销可主要瞄准女性用户需求；
ü 人群可主要归类为：彩妆新手、职场精英、时尚甜辣妈、中产贵妇、Z世代青年和彩妆工程师这六类，需洞察理解差异人群的喜好共性；
ü 美白、去颈纹和去黑头是用户核心痛点，选择美妆产品注重功效和肤质契合性；
ü 用户在熬夜场景、社交场景需求度高，可多围绕高声量场景进行内容产出；

ü 达人类型以美妆类品牌选择情感类、彩妆类与星座类合作更具性价比；
ü 达人等级上种草达人中头部达人爆文率高，素人CPE表现突出；

ü 产品测评&场景化好物推荐成为品牌偏爱营销笔记类型；美妆教程和沉浸式视频展现出卓越的互动表现力；
ü 品类优质笔记架构设计：目标人群词+痛点+效果的组合公式为主，辅助补充场景与价格说明；
ü 美妆品类常见三种常见版式，分别为“上中下”版式、“四角围墙”版式和“左右”版式；三种展示形式，分别为单张大图、效果对比图以及拼贴图；

ü 直播布局上，初级达人在美妆直播中场次更多，头部达人拔草转化率更高，入局品牌需组合投产比。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



2-3 
母婴品类营销洞察
品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析



母婴类用户洞察

品类用户主要为女性，"她"友好氛围助推母婴品类发展

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 母婴品类用户中，女性占比明显高于男性，占比高达90%；在年龄层次上，25-34岁的用户群体占比最高，达61%；根据地域分布来看，
新一线城市和一线城市的用户占比较高，通常该城市等级用户具备较高购买力。

母婴类用户性别分布

＞44岁

35-44岁

25-34岁

18-24岁

＜18岁 一线城市 新一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 五线城市

母婴类用户年龄分布

母婴类用户城市级别分布

0% 20% 40% 60% 80% 100%

女性

男性



母婴类用户洞察

小红书四类母婴用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

人群特点：注重家庭生活和家务管理的妈妈，善于经营家庭，具备家
庭管理和照顾孩子的能力

兴趣爱好：喜欢烹饪家庭美食和家居布置，关注家庭成员的健康和幸
福，注重家庭活动和亲子关系

热门参与话题：#618我先省一步、#分享生娃经历...

母婴选品偏好：注重实用性和耐用性，倾向于购买功能性强、易于清
洁的母婴用品，关注婴幼儿的食品安全和营养均衡，倾向于选择价格
适中的品牌

持家型妈妈
68%

人群特点：兼顾事业和家庭的职业女性，注重工作与育儿的平衡，具备较
高的教育水平和经济实力

兴趣爱好：关注孩子的教育和发展，重视陪伴的有效性，同时关注自身的
职业发展和个人充实

热门参与话题：#协调性锻炼、#吞金兽养育指南...

选品偏好：追求高品质的母婴产品，注重功能性和实用性，喜欢购买方便
携带、易于管理的母婴用品，倾向于选择专业、品牌知名度高的产品

职场妈妈
47%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



母婴类用户洞察

小红书四类母婴用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

人群特点：居住在小镇或农村地区的年轻妈妈，家庭稳定，注重
家庭价值观和传统文化

兴趣爱好：关注孩子的健康成长和全面发展，在闲暇之余她们喜
欢煲剧也喜欢拍照

 热门参与话题：#妈妈互助的温暖、#问问过来人...

 母婴选品偏好：注重孩子的安全和舒适性，对质量可靠、价格实
惠的婴幼儿用品青睐，关注健康、有机、天然的母婴产品，倾向
于选择传统和可靠的品牌

小镇妈妈
39%

人群特点：注重时尚和个人形象的年轻妈妈，追求时尚潮流，具备较
高的消费能力和品味

兴趣爱好：关注时尚美妆、个人护理和时尚生活方式，喜欢参与社交
活动和时尚圈子，注重自我充实和个人成长

 热门参与话题：#潮童趋势大赏、#近期最爱的一张照片...

 母婴选品偏好：注重品质和设计感，喜欢购买时尚、有品牌认同度的
母婴用品，追求个性化和独特的产品，关注品牌的口碑和社交媒体影
响力

精致潮妈
38%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



母婴类用户洞察

持续演进的孕育阶段，带来阶段性差异化的人群“痛点”

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 孕育和育儿过程是一个连续的、持续演进的过程，用户在不同阶段的孕育过程及育儿阶段中，存在着各自特定的信息需求和话题讨论需
求；品牌可结合平台互动内容，洞察目标群体在孕育和育儿差异过程中面临的痛点，解决目标用户所处阶段的直接需求，并在与用户沟
通中传递品牌价值观，形成高粘性高覆盖的文化认同。

• 生 理 周 期 和 排 卵 追 踪 ： 分 享
使 用 排 卵 试 纸 、 记 录 生 理 周
期 等 备 孕 技 巧 和 经 验 等

• 营 养 和 补 充 ： 交 流 孕 前 准 备
的 膳 食 建 议 、 补 充 叶 酸 、 维
生 素 等 营 养 知 识

• 孕 前 检 查 和 身 体 准 备 ： 分 享
孕 前 体 检 的 项 目 、 建 议 和 相
关 注 意 事 项

备 孕 期

• 孕 早 期 体 验 和 变 化 ： 分 享 孕
吐 、 疲 劳 、 情 绪 波 动 等 孕 早
期 常 见 症 状 的 应 对 方 法 和 经
验

• 饮 食 和 营 养 ： 交 流 孕 早 期 饮
食 的 注 意 事 项 、 合 理 搭 配 的
食 谱 和 补 充 营 养 的 建 议

• 孕 早 期 保 健 和 检 查 ： 分 享 孕
早 期 常 规 产 检 项 目 、 注 意 事
项 和 产 前 保 健 的 经 验

孕 早 期

孕 中 晚 期
• 分 娩 准 备 和 分 娩 方 式 ： 交 流

分 娩 准 备 工 作 、 自 然 分 娩 和
剖 腹 产 等 分 娩 方 式 的 选 择 和
注 意 事 项

• 身 体 变 化 和 不 适 症 状 ： 分 享
孕 中 晚 期 的 身 体 变 化 、 水 肿 、
胎 动 等 常 见 症 状 的 应 对 方 法
和 建 议

• 孕 期 运 动 和 姿 势 调 整 ： 交 流
孕 期 适 合 的 运 动 方 式 、 合 理
的 体 位 调 整 和 舒 适 度 的 提 升

哺 乳 期
• 母 乳 喂 养 和 奶 量 调 节 ： 分 享

母 乳 喂 养 的 技 巧 、 奶 量 的 调
节 、 泵 奶 和 储 存 母 乳 的 方 法

• 婴 儿 辅 食 和 营 养 需 求 ： 交 流
婴 儿 辅 食 的 引 导 、 选 择 食 材 、
烹 饪 方 法 和 满 足 营 养 需 求 的
建 议

• 哺 乳 期 保 健 和 常 见 问 题 ： 分
享 哺 乳 期 间 的 保 健 方 法 、 乳
腺 炎 、 乳 头 破 裂 等 常 见 问 题
的 处 理 经 验

• 婴 儿 成 长 和 发 育 ： 交 流 婴 儿
的 成 长 里 程 碑 、 行 为 习 惯 养
成 、 饮 食 补 充 等 方 面 的 经 验
分 享 和 建 议

• 家 庭 教 育 和 亲 子 关 系 ： 分 享
家 庭 教 育 的 方 法 、 亲 子 活 动
的 安 排 和 培 养 孩 子 的 兴 趣 爱
好 的 经 验 。

• 儿 童 健 康 和 常 见 问 题 ： 交 流
儿 童 的 健 康 保 健 、 预 防 接 种 、
常 见 疾 病 的 预 防 和 处 理 经 验

育 儿 期

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日，归纳分析母婴品类笔记及评论内容所得。



母婴类用户洞察

母婴用户在婴童食品、洗护领域互动讨论突出，成分功效和使用感受成为用户核心焦点

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 母婴用户在婴童食品、婴童洗护和婴童玩具等领域的互动讨论表现突出；细分品类注意力分布能看到用户对产品的成分功效表示出浓厚
兴趣，同时也高度关注使用感受，这两个因素成为小红书平台用户核心讨论分享的焦点。

婴童食品

婴童洗护

婴童玩具

孕产相关

婴童日用品

儿童读物/童书

消毒/吸奶器/小家电

婴童服装/配饰

亲子户外

2023年H1母婴品类用户预估均互动数表现分布
成分

口感

品质功效

味道

2023年H1婴童食品品类用户注意力分布
功效

味道

肤感使用感受

肤质

2023年H1婴童洗护品类用户注意力分布

2023年H1婴童玩具品类用户注意力分布

颜色

外观包装

味道价格

功能

2023年H1孕产用品品类用户注意力分布

成分

功效

使用感受品质

价格

2023年H1婴童日用品品类用户注意力分布

使用感受

功效

价格味道

外观包装

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日，归纳分析母婴品类笔记及评论内容所得，仅供参考。



母婴类达人营销策略

母婴类品牌选择游戏应用、动漫类、情感类以及健身减肥类合作更具性价比

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 2023年H1阶段，母婴品
类CPE均值为3.63元，预
估均互动数为1008；

• 综合考虑互动数和CPE指
标，游戏应用、动漫类、
情感类以及健身减肥类达
人表现更加突出，品牌可
以考虑将其作为后续合作
的重要方向。

TOP15
预估CPE均值

3.63元

TOP15互动数
均值 1008

游戏应用

动漫情感两性

健身减肥

母婴育儿
摄影

科技数码

影音娱乐

2023年H1达人类型预估均互动数&CPE表现

教育

萌宠动物

生活经验

洗护香氛

家居家装 美食饮品

美甲

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



母婴类笔记达人营销洞察

达人合作以初级达人为主，腰部达人占比略有提升

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 较去年同期，2023年H1阶段母婴品牌达人合作以初级达人为主，此外腰部达人的分布占比有所提高；互动表现上，头部达人均互动数达
1.5万，爆文率达58.6%；预估CPE表现上，素人表现突出，母婴群体分享欲更为突出，能有效拉低CPE。

15,194

2,578

717 146

16.4

12.7

4.9

0.5 0.0

2.0

4.0

6.0

8.0

10.0

12.0

14.0

16.0

18.0

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

14,000

16,000

头部达人 腰部达人 初级达人 素人

笔记均互动数 均预估CPE

2023年H1vs2022年H1营销差异等级达人数变化趋势

37% 37%

45% 47%

17% 15%

1% 1%

2023年H1 2022年H1

头部达人

腰部达人

初级达人

素人

2023年H1达人等级均互动数&预估CPE表现

单位：(元）

爆文率：58.6% 爆文率：2.9%爆文率：14.5% 爆文率：0.4%

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日；爆文率=赞数超过1000以上的笔记/总笔记数。



母婴类内容种草营销策略

母婴品类视频笔记类型瓜分了70%的互动量，更能拉动用户互动
• 2023年H1阶段，视频笔记在内容形式上占据了39%的笔记数，并瓜分了70%的互动量；在均互动表现上，视频笔记类的互动量达到

1721，远高于图文笔记类型；因此，品牌可以增加视频笔记的类型，以提升用户的互动参与度。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

58%

 33%

39%

70%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

笔记数占比 互动量占比

视频笔记
图文笔记

母婴类2023年H1阶段笔记内容形式分布占比

视频笔记预估互动总量

4578万

1721
视频笔记平均互动量

图文笔记预估互动总量

2726万

332
图文笔记平均互动量

母婴类2023年H1阶段商业笔记内容形式互动表现

视频笔记预估互动量环比

+9%
图文笔记预估互动量环比

+7%

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



母婴类内容种草营销策略

品类优质投放笔记类型：带娃日常分享类场景型能有效激起用户共鸣

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日，归纳分析母婴品类笔记及评论内容所得。

• 2023年H1阶段母婴品类笔记中，育儿经验分享和带娃日常分享类型的笔记数量较多，其中带娃日常分享因内容共鸣性能有效地促进用户
互动；此外，在孕期阶段，知识科普类价值型笔记备受用户欢迎，能有效推动需求转化。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

育儿经验分享

带娃日常分享

产品介绍/好物分享

孕妈恢复心得

产品对比测评

知识科普

优惠活动信息

预估笔记数 笔记均互动表现

母婴类差异类型预估笔记数&互动表现

育儿经验分享 带娃日常分享 知识科普

多笔记数 均互动数高

认知型

价值型

场景型

从育儿痛点出发，为其他
用户提供宝贵的参考和指
导，从而实现产品种草

通过展示真实的母婴生活
场景，引发其他用户的共
鸣与关注，从而有效地种
草母婴品类产品

通过知识科普的方式，向
用户传递专业知识和信息，
提供准确可靠的指导，激
发其对产品的兴趣和购买
欲望



母婴类内容种草营销策略

三类优质母婴快消品类笔记架构设计
• 针对母婴类快消品，可以通过育儿经验分享+花字压图的方式，结合实用的育儿经验和视觉吸引力，拉升用户对产品的兴趣；同时，通过好物分享+场景安利的

组合形式，展示产品在实际场景中的应用效果，激发用户的购买欲望；此外，日常分享+育儿理念分享的方式可以分享育儿心得和教育观念，帮助用户更全面地
了解产品的价值和意义，构建文化认同感。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

好物分享+产品测评

优点：结合实用的育儿经验和视觉吸引力，以简洁有
趣的文字和精心设计的图文组合，吸引读者的注意力，
有效传递知识和信息，以品牌角度提供有价值的育儿参
考和启发

• 预估曝光数  124万
• 预估阅读数  66万
• 预估阅读数较达人均水平  +488%

知识科普+高知人设

优点：结合实用的育儿产品推荐和场景化的应用演示，
为用户提供有针对性的购物建议和使用指南，增强用户
对产品的信任度和购买欲望，促进消费决策转化。

• 预估曝光数  290万
• 预估阅读数  198万
• 预估阅读数较达人均水平  +599%

产品介绍+卖点详解

优点：结合真实的育儿日常经验和有益的育儿理念，
激发互动和讨论，帮助父母建立积极的育儿态度，提
升育儿技能和信心，品牌可构建与用户的文化认同感。

• 预估曝光数  535万
• 预估阅读数  201万
• 预估阅读数较达人均水平  +556%

快消品 
如：婴童食品、婴童洗护等

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



母婴类内容种草营销策略

三类优质母婴快消品类笔记架构设计
• 针对母婴类耐消品，可以通过好物分享+产品测评的方式向用户展示产品的实际使用效果和优点；同时，通过知识科普+高知人设的组合形式传递专业的知识和

引起用户的兴趣，垂类下专业性内容和人士发力，营造高价值感笔记；此外，日常产品介绍+卖点详解的方式可以直接介绍产品特点和吸引用户购买。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

好物分享+产品测评

优点：利用测评方式提供客观的产品信息和意见，
帮助其他用户做出明智的购买决策，增强消费者对产
品的信任度和满意度。

• 预估曝光数  33万
• 预估阅读数  16万
• 预估阅读数较达人均水平  +17%

知识科普+高知人设

优点：结合专业的知识传授和高知的人设形象，提
供专业的育儿知识，增强品牌的专业形象和用户的信
任度。

• 预估曝光数  55万
• 预估阅读数  23万
• 预估阅读数较达人均水平  +1493%

产品介绍+卖点详解

优点：清晰的产品描述和详细的卖点解析，向用户
展示产品的特点和优势，帮助用户了解产品的功能和
价值，促进用户的购买兴趣和决策。

• 预估曝光数  157万
• 预估阅读数  104万
• 预估阅读数较达人均水平  +6942%

耐消品
如：婴儿推车、婴儿安全座椅等

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



母婴类内容种草营销策略

品类优质投放笔记拆解

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日，归纳分析母婴品类笔记及评论内容所得。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

合作
达人

• 预估曝光

  314万
• 预估阅读数

123万
• 预估阅读数较达人均水平

+817%

+

+

人群

内容
产出

营销品牌：哈药集团
产品：消化积食口服液

达人：孩儿他姥姥
博主类型：母婴

产品目标人群：
• 注重时尚且有风格的时尚甜辣妈
• 追求高品质，注重健康生活的品质实用者

笔记类型：育儿经验分享

视频封面：花字压图

标题：“儿童消食化积版酸梅汤”点明分享育儿过程中遇到的孩子积食痛点

内容：

• 正文内容：突出育儿痛点消化不好，吃的再营养也没法吸收

• 视频内容：展示酸梅汤做法，同时强调积食严重的可以试试家里常备的
哈药集团的消食化积口服液

等级：腰部达人，金冠薯
内容分类：料理博主



母婴类直播拔草洞察

腰部达人销售指数表现突出，带货效率高

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

 

 

头部
达人

腰部达人

初级达人

素人

人次：123
占比：3.0%

人次：957
占比：23.3%

人次：1,539
占比：37.5%

人次：1,482
占比：36.1%

• 直播场次：0.13万
• 销售指数占比：4.1%
• 预估场均销售指数：345

• 直播场次：2.6万
• 销售指数占比：11.3%
• 预估场均销售指数：76

• 直播场次：1.9万
• 销售指数占比：2.5%
• 预估场均销售指数：17

• 直播场次：1.33万
• 销售指数占比：82.0%
• 预估场均销售指数：880

2023年H1差异等级直播达人表现

示例达人为场均观看人数高达人

• 母婴品类的直播达人矩阵中，初级达人

开播场次更多，H1阶段直播场次约为

2.6万次，其中开播达人数占比达37.5%；

• 根据销售指数反馈，腰部达人的场均预

估销售指数表现突出，远超其他类型达

人，达到880；该品类的腰部达人更具

带货效率。

小王康复 刘虔 国际婴幼睡眠咨询师

我叫小豆浆 lucky小幸幸

啦啦。 儿童身高管理杨医生

甜甜妈妈迷你厨房 快乐熊严选



【母婴类】小结

品类用户洞察

种草达人合作

种草内容产出

直播拔草简析

ü 品类用户主要为女性，"她"友好氛围助推母婴品类发展；
ü 人群可主要归类为：持家型妈妈、职场妈妈、小镇妈妈和精致潮妈这四类，挖掘差异人群偏好，进行营销；
ü 根据孕产期的阶段差异，人群待满足的需求存在较大差异；
ü 母婴用户在婴童食品、洗护领域互动讨论突出，成分功效和使用感受成为用户核心关注焦点，品牌可重点从这两方面出发，贴合用户需求；

ü 达人类型以母婴类品牌游戏应用、动漫类、情感类以及健身减肥类合作更具性价比；
ü 达人等级上种草达人以初级达人为主，腰部达人占比略有提升；

ü 带娃日常分享能有效激起用户共鸣；
ü 母婴品类需要垂类下专业性内容和人士发力，营造高价值感笔记；快消品类与耐消品类存在差异组合形式，品牌需结合产品特性进行内容构建；

ü 腰部达人带货效率高，母婴品类品牌可直接合作腰部达人进行拨草收割。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



2-4 
食品品类营销洞察
品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析



食品类用户洞察

品类用户以女性为主，25-34岁的用户群体占比更高

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 食品品类用户中，女性占比明显高于男性，占比高达91%；在年龄层次上，25-34岁的用户群体占比最高，达49%；根据地域分布来看，新一线城市和一线城市
的用户占比较高，通常该城市等级用户具备较高购买力。

食品类用户性别分布

＞44岁

35-44岁

25-34岁

18-24岁

＜18岁 一线城市 新一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 五线城市

食品类用户年龄分布

食品类用户城市级别分布

0% 20% 40% 60% 80% 100%

女性

男性



食品类用户洞察

小红书五类美食用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

人群特点：时间紧张，工作繁忙，常常忙碌于职业生活

兴趣爱好：关注快速健康饮食，追求营养均衡的饮食方式；喜欢尝
试新颖、有趣的美食，寻找新的味觉体验

热门参与话题：#感谢人间有周五、#今天啡一个...

美食偏好： 偏爱方便携带、易于食用的零食产品，如能量棒、坚果、
酸奶等；喜欢学习快速烹饪技巧和简便食谱，以便在有限的时间内
享用美食

学生零食党

人群特点：学生群体，喜欢尝试各种口味独特、方便携带的零食产品

兴趣爱好：尝新奇美食、探索各地特色零食，喜欢与朋友分享美食体验

热门参与话题：#特种兵大学生、#一周美食打卡挑战...

美食偏好：倾向于选择口味丰富、创意独特、外观吸引人的零食产品

41%
忙碌工作族
33%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



食品类用户洞察

小红书五类美食用户画像

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

美食尝鲜党

人群特点：对于美食有高度的好奇心和开放心态，愿意
冒险尝试不同的口味和风味

兴趣爱好：喜欢寻找并品尝各地特色美食，追求新奇、
创新的美食体验；热衷于在小红书上分享自己的美食探
险经历，与他人交流美食心得

热门参与话题：#好吃的春游路线、#旅行中的地道美食

美食偏好：倾向于选择口味独特、创意十足的食品，如
创新口味的零食、特色美食，同时喜欢寻找地道的本土
美食体验

烘焙爱好者

人群特点：对烘焙充满热情，喜欢亲自动手制作各种烘
焙食品，注重食材的选择和烘焙技巧的学习，追求烘焙
过程的乐趣和成就感

兴趣爱好：热衷于实践各种烘焙配方和技巧，不断尝试
新的烘焙项目和创新的食谱；喜欢与他人分享烘焙心得、
食谱和烘焙作品

热门参与话题：#想记录下此刻、#菜市场漫游指南

美食偏好：对于优质的烘焙原料和烘焙工具有较高的关
注度，追求烘焙成果的质量和口感

18%29%
健康饮食者

人群特点：关注营养均衡和身体健康，注重食品的营养
价值和对身体的影响；偏好选择天然、有机、无添加的
食品，追求健康饮食的生活方式

兴趣爱好：喜欢尝试健康烹饪方法和食谱，探索低脂、
低糖、高纤维的健康美食，了解不同食材的营养成分

热门参与话题：#春日轻食季、#爱自己的一百种方式...

美食偏好：追求低卡路里、低脂肪、高纤维的健康零食；
关注营养补充品的选择，选择适合自身需求的维生素、
矿物质和蛋白质补充品

30%

用户画像基于人群特征归类，人群间存在一定的重叠，仅供参考



食品类用户洞察

平台用户在食品选购上回归理性，产品综合性价比成为用户核心关注焦点

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 分析平台用户的互动内容可以归纳出用户在食品选购上回归理性，产品综合性价比成为用户核心关注焦点；在整体食品选购行为中，主要形成了注重性价比、乐于
“先”尝、健康成要义、零食是“刚需”和品牌忠诚度低等五种典型行为；食品品牌在营销中可进行目标群体洞察，进而利用文化共鸣，寻找到用户的需求“燃点”。

食品类用户关注焦点

产品品
质/新
鲜程度

综合性
价⽐

绿⾊
健康

品
牌 流⾏

热度

外观
颜值
⾼

新颖
独特

购物
体验释放情

感需求

气泡大小代表相关提及次数，气泡越大，提及次数越多

产品
上新

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日，归纳分析食品品类笔记及评论内容所得，仅供参考。

0 1

0 3

0 5

0 2

0 4

注 重 性 价 比
食 品 用 户 在 小 红 书 上 关 注 食 品 的 性 价 比 ， 喜 欢 分 享 性 价 比 较 高 的 产
品 或 低 价 购 得 经 验

乐 于 ” 先 ” 尝
喜 欢 成 为 首 批 尝 试 新 产 品 的 人 ， 积 极 分 享 自 己 的 尝 试 体 验 和 评 价 ，
满 足 社 交 需 求

健 康 成 要 义
健 康 、 低 卡 、 0 蔗 糖 是 年 轻 健 康 人 群 的 核 心 诉 求 ； 越 来 越 多 的 食 品 用
户 关 注 健 康 饮 食 ， 分 享 健 康 食 谱 、 健 康 餐 搭 配 和 食 物 营 养 知 识 ； 关
注 食 品 的 营 养 成 分 和 对 身 体 的 影 响

零 食 是 ” 刚 需 ”
热 衷 于 分 享 各 种 口 味 独 特 的 零 食 推 荐 ， 满 足 不 同 场 景 下 的 解 馋 或 冲
饥 需 求 ， 喜 欢 尝 试 不 同 地 区 和 风 味 的 零 食

品 牌 忠 诚 低
新 零 售 品 牌 层 出 不 穷 ， 用 户 偏 好 尝 试 新 品 牌 ， 从 ⽽ 导 致 对 某 个 品 牌
的 忠 诚 度 进 ⼀ 步 降 低

食品类用户行为解读 



食品类用户洞察

校园、工作以及早餐场景的受到用户广泛关注

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 食品分类笔记中，校园、工作以及早餐场景的受到用户广泛关注；而露营、运动健身等户外场景的美食内容在小红书平台上尚未得到充分的探索和饱和，具备
较大的发展潜力；品牌可结合高热的潜力场景去挖掘用户“痒点”，找到潜在的需求
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校园 工作/加班 早餐 追剧/追综艺 朋友聚餐/下午茶 加餐 正餐 露营 运动健身

食品类消费者差异场景词讨论热力值分布

户外潜力场景

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



食品类达人营销策略

食品类品牌选择情感类、动漫类以及萌宠动物类合作更具性价比

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

• 2023年H1阶段，食品品

类CPE均值为3.05元，预

估均互动数为1113；

• 综合考虑互动数和CPE指

标，情感类、动漫类以及

萌宠动物类达人表现更加

突出，品牌可以考虑将其

作为后续合作的重要方向。

TOP15
预估CPE均值

3.05

TOP15互动数
均值
1113

情感两性

动漫

影音娱乐

健身减肥

美食饮品
洗护香氛

星座情感教育

2023年H1达人类型预估均互动数&CPE表现

彩妆
摄影

生活经验

服饰穿搭

护肤 母婴育儿

萌宠动物

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



食品类笔记达人营销洞察

食品类目达人等级分布保持稳定，以初级达人为主

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日；爆文率=赞数超过1000以上的笔记/总笔记数。

• 较去年同期，食品类目达人合作等级分布保持稳定状态，以初级达人为主；从均互动表现上看，头部达人的互动表现&爆文率表现更佳，
互动数达1.8万；预估CPE上素人表现更为突出，低至2.8元。
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笔记均互动数 均预估CPE

2023年H1vs2022年H1营销差异等级达人数变化趋势

40% 40%

45% 45%

14% 13%

1% 1%

2023年H1 2022年H1

头部达人

腰部达人

初级达人

素人

2023年H1达人等级均互动数&预估CPE表现

单位：(元）

爆文率：56.5% 爆文率：3.6%爆文率：19.5% 爆文率：0.7%



食品类内容种草营销策略

食品品类视频笔记类型互动更为突出，互动量占比达73%
• 2023年H1阶段，视频笔记在内容形式上占据了40%的笔记数，但却瓜分到73%的互动量，表现出色；从均互动表现来看，视频笔记的预

估均互动量为2793，远高于图文笔记的形式；特别是在食品类领域，美食制作和美食教程分享等内容，视频笔记更具优势。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析
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笔记数占比 互动量占比

视频笔记
图文笔记

食品类2023年H1阶段笔记内容形式分布占比

视频笔记预估互动总量

6235万

2793
视频笔记平均互动量

图文笔记预估互动总量

2486万

576
图文笔记平均互动量

食品类2023年H1阶段商业笔记内容形式互动表现

视频笔记预估互动量环比

+46%
图文笔记预估互动量环比

+32%

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



食品类内容种草营销策略

食品品类视频笔记类型互动更为突出，互动量占比达73%
• 2023年H1阶段，视频笔记在内容形式上占据了40%的笔记数，但却瓜分到73%的互动量，表现出色；从均互动表现来看，视频笔记的预

估均互动量为2793，远高于图文笔记的形式；特别是在食品类领域，美食制作和美食教程分享等内容，视频笔记更具优势。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

好物分享

美食教程/diy

美食攻略

美食测评

vlog

知识科普

剧情植入

沉浸式

预估笔记数 笔记均互动表现

认知型

场景型

场景型

食品类差异类型预估笔记数&互动表现

好物分享 美食教程/diy vlog

笔记可以重点介绍产品优
点，结合个人体验和推荐
理由，向读者展示产品品
质和价值，激发购买欲望

详细分享食谱、烹饪步骤
和技巧，提供实用的烹饪
指导，让用户能够轻松学
习和尝试制作美食，并在
制作过程中种草同款产品

以Vlog的方式展示场景、
美食制作过程，带给用户
身临其境的感受，并激发
用户好奇心

多笔记数 均互动数高

沉浸式
白噪音美食

沉浸式视频发出的白噪音
能让用户心情放松、减缓
压力，提升笔记吸引力

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



ü打工人

食品类内容种草营销策略

品类优质笔记架构设计：多类词组合，击中目标人群需求
• 目标人群词、场景词、食物信息、口感特点与制作门槛五类词进行组合搭配，结合品牌需求选择相应内容词击中细分目标人群。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

目标人群词
打工人

学生党

农村妈妈

小吃货

巧克力控
90年代

…

场景词

上班带饭

早餐

夏天

午餐

过年 宵夜

…

家里

食物信息

鸡翅

鸡块

巧克力

玉米片

芋泥 米粉

…
冰淇淋

口感特点
鲜美

嫩

葱香

香香辣辣

脆爽
…

丝滑

制作门槛
鲜美

嫩

葱香

香香辣辣

脆爽
…

丝滑

 案例  
  01

场景词+食物信息+口感特点
来家+无水花甲粉+无沙/鲜美

 案例  
  02

场景词+食物信息
早餐+红糖水麻薯/烧麦/汤圆

 案例  
  03

食物信息+制作门槛
烧烤+小白都能搞定



食品类内容种草营销策略

品类优质笔记封面图设计：利用干净清晰的画面激起用户味蕾
• 食品品类营销笔记通过干净清晰的画面，以美食为主角，激起用户的味蕾和食欲；常用的封面设计方式包括产品大图、人物出镜图、花

字补充图和手持产品图，各具特色，能够吸引用户的关注和兴趣，提升美食笔记的吸引力和可分享性。

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

 产品大图

优点：直观的视觉效果展示美食，吸
引用户的注意力，凸显美食的诱人特点，
有助于产品激发用户的食欲和购买欲望。

优点：加入人物元素，提升用户亲近
感，使美食更具生活化和可信度，增加
用户的参与度和信任度。

优点：重点突出，通过精心设计的花
字配图，吸引用户的注意力，提升美食
笔记的吸引力和分享效果

 花字补充图

优点：通过真实展示用户手中的食物，
增加用户的亲身体验感和真实性，激发
其他用户的兴趣和购买欲望，提高品牌
笔记的可信度和影响

 手持产品图 人物出镜图

食品类封面制作要点

• 主体突出、画面干净、色彩

和谐
 

• 强调笔记看点，突出商品卖

点和优势
     

• 清晰、有质感、有食欲



食品类内容种草营销策略

品类优质投放笔记拆解

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

合作
达人

营销品牌：莫斯利安
产品：莫斯利安丹东草莓酸奶

• 预估曝光

   48万
• 预估阅读数

40万
• 预估阅读数较达人均水平

+141%

达人：料理小颖

博主类型：美食

产品目标人群：
• 烘焙爱好者
• 健康饮食者

笔记类型：美食DIY+剧情

视频封面：人物出镜图

标题：“DIY冰淇淋”点明视频内容

内容：
视频内容：结合夏季，产出应季DIY冰淇淋教程；在制作过程中加入酸奶产
品，进行种草

+

+

等级：腰部达人，金冠薯

内容分类：美食制作教程分享

人群

内容
产出



食品类直播拔草收割洞察

头腰部达人预估场均销售指数表现突出，带货效率高

品类用户洞察 种草达人合作 种草内容产出 直播拔草简析

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

 

 

头部
达人

腰部达人

初级达人

素人

人次：205
占比：2.1%

人次：1,607
占比：16.1%

人次：3,811
占比：38.3%

人次：4,328
占比：43.5%

• 直播场次：0.24万
• 销售指数占比：12.5%
• 预估场均销售指数：1714

• 直播场次：7.1万
• 销售指数占比：24.5%
• 预估场均销售指数：180

• 直播场次：6.0万
• 销售指数占比：3.9%
• 预估场均销售指数：26

• 直播场次：3.2万
• 销售指数占比：59.0%
• 预估场均销售指数：1030

2023年H1差异等级直播达人表现

示例达人为场均观看人数高达人

• 食品品类的直播达人矩阵中，初级达人

开播场次更多，H1阶段直播场次约为

7.1万次，其中开播达人数占比达38.3%；

• 根据销售指数反馈，头部达人的场均预

估销售指数表现突出，远超其他类型达

人，达到1714。

小白和蓉蓉 冯小厨的菜谱

冬雪胖胖吖 Lisssa自律减脂早餐

阿呆的幸福生活 草莓味的曲奇呀

巴啦啦美食 我也不想熬夜-

...



【食品类】小结

品类用户洞察

种草达人合作

种草内容产出

直播拔草简析

ü 品类用户主要为女性，25-34岁的用户群体占比更高；
ü 人群可主要归类为：学生零食党、忙碌工作族、健康饮食者、美食尝鲜党和烘焙爱好者这五类，需洞察理解差异人群的喜好共性；
ü 用户在食品选购上回归理性，产品综合性价比成为用户核心关注焦点；
ü 校园、工作以及早餐场景的受到用户广泛关注，品牌笔记产出可多结合热点场景进行；

ü 达人类型以食品类品牌选择情感类、动漫类以及萌宠动物类合作更具性价；
ü 达人等级上种草达人以初级达人为主，但头部达人的互动表现&爆文率表现更佳；

ü 美食教程/DIY类型的笔记更具吸引力，此外vlog以及沉浸式笔记能拉动用户互动；
ü 笔记结构上可以选取目标人群词、场景词、食物信息、口感特点与制作门槛五类词进行组合搭配；
ü 笔记画面上，可利用干净清晰的画面激起用户味蕾，强调笔记看点，突出商品卖点和优势；

ü 品牌可通过合作头腰部达人进行直播带货，提高转化效率高。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。



小红书内容营销方法论



小红书的内容营销价值

实 现 种 养 拔 一 站 式 运 营 的 小 红 书

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

拔草实现收益

     养草导购入口
   破圈种草能力

• 小红书平台拥有逐渐庞大的用户基础和高度活跃的社交

氛围，品牌可以通过精准定位和创造性的内容策略，打破

传统的市场圈层限制，影响更广泛的用户群体，实现更大

范围的种草效果

• 小红书目前流量相比其他社交平台以及电商平台低，尤

其对新锐品牌而言，小红书红人性价比相对更高

• 红书作为一个内容驱动的平台，用户

通过分享购物心得、产品推荐和使用

经验，帮助其他用户做出购买决策

• 站内内容沉淀长期有效，品牌可 根据

关键词热度指导其他平台投 放策略

• 带货笔记收益

他们撰写带货笔记，为品牌的产品进行推广。

当其他用户通过这些带货笔记购买产品时，品

牌将获得销售提成或推广费用，实现收益增长
 

• 直播收益

平台逐步支持用户进行直播活动，通过直播形
式展示产品、分享使用心得，并通过直播间的
互动与观众进行交流；品牌可以与知名的直播
主合作，利用其影响力和粉丝基础，进行产品
推广和销售。



小红书的内容营销生态

社区生态以内容为设计逻辑，笔记+直播满足多场景需求
• 小红书平台的核心在于其去中心化的内容，用户拥有“乐于反馈输出”的基因，因此能形成生生不息的内容生态；生态端的流转上用户通

过搜索或漫无目的浏览相关内容，满足产生的需求；品牌信息以达人合作或品牌自运营的分发形式，将内容传递给用户。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

用户需
求产生

KOC/KOL/KO
S/明星合作

打发时间

搜索行为：
   找到需求信息

   浏览行为：
 发现有价值的内容

产出消费需求

被用户种草

消费体验
(直播/商城/外部渠道）

GC满足部分用户需求

反馈体验
输出UGC

搜索心智+有用内容=强种草属性

用户端生态 品牌端生态

用户“交易”之前，达人先一步影响消费决策

品牌需
求产生

品牌进行平台
账户自运营

合作分享笔记：
@品牌，引流互动

问题求解

品牌笔记：品牌
笔记，博主笔记引用

用户种草
消费体验
(直播/商城/
外部渠道）

反馈体验
输出UGCUGC流量反哺品牌



小红书的内容营销方法论

达人与内容相辅相成，推动品牌生意增益
• 小红书平台内容营销方法论注重通过与达人合作和优质内容输出相结合的方式，以建立与用户的情感连接，扩大品牌/商家的影响力，从

而提升品牌的营销效果和用户的参与度；品牌通过提供有价值的视频/图文内容激发用户的兴趣和参与，并通过达人的影响力将品牌/商
家的信息传递给更广泛的受众，实现更高的品牌曝光和营销效果，推动生意增益。

视频

图文

01种草达人

02直播达人

相辅相成

通过不同层级达人进行优质
内容的分享和产品推荐，引
起用户的关注和购买欲望，
实现种草

通过优质达人直播展示产品、
分享经验和互动交流，吸引
用户关注、促进销售增长

视频全方位真实的形式展示产品
特点、使用方法等，能够引发用
户兴趣、提升种草值

精美的图片和有吸引力的文字，
生动展示产品特色、使用心得和
购买推荐，实现种草

01

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

达人合作
好 流 量

内 容 输 出
优 内 容

02



达人合作

三维度评估品质达人
• 从契合度、热度以及带货力度这三大方向，系统性进行达人评估；契合度主要考核达人粉丝与品牌客群的适配性，此外需要关注达人的

风险系数，避免营销爆雷；同时，热度和带货力度是对后续品牌触达率与转化率考核奠基，需要清晰的数据分析。

达人合作方法论 内容输出方法论

• 直播热度指标：
粉丝数、涨粉比例、场均人气值、
场均观看人数、场均活跃观众、
每小时PV...

• 种草热度指标：
粉丝数、爆文率、完播率
互动率、赞评比、增粉率（潜力）
、CPE、舆情情况...

契合度

热度 带货力度

达人
评估

• 达人粉丝与品牌客群契合度
• 达人相关品类专业度
• 达人过往合作品牌
• 达人内容属性
• 达人风险系数

• 直播电商指标：
带货场次、场均销售额、ROI
直播成交密度、UV价值...

• 种草达人指标：
品牌复投率、转化率、CPE、ROI...

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。



达人合作

结合品牌生命周期差异布局达人矩阵
• 针对达人营销策略，需要根据品牌所处的生命周期和营销目标制定差异化策略；在品牌起步期，注重提升品牌曝光；在品牌成长期，注

重提升效益和销量；而在品牌稳定期，注重稳定的日销量并追求ROI；品牌在确定目标受众后，需要精准选择不同场景的差异化达人，并
通过多种呈现形式实现营销目标。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

达人合作方法论 内容输出方法论

洞察决策场景
选择典型垂类达人
去做覆盖

洞察使用场景
利用多圈层达人去
满足需求

多层级多行业达人
去创造需求场景

品牌起步期 品牌成长期 品牌稳定期

注重品牌曝光，预期快

速在预定范围内获取声

量；该阶段可选择垂类

多等级达人触达人群。

注重心智抢占，在一定

曝光量的基础上，持续

传播扩散，抢占市场占

有率；该阶段需要利用

多圈层达人形成完整传

播链路。

注重客群忠诚度打造，

在规模化客群的基础

上，提升消费者品牌

粘性；需要用多层级

多行业达人去创造需

求场景

ü 户外露营

ü 职场通勤

ü 校园学校

ü ...

内容产出
场景化细分，
抢占场景心智

ü 好物分享

ü 专业测评

ü 经验分享

ü ...

多圈层内容渗透，
丰富营销方式

ü 年轻人服饰

ü 婴幼儿辅食

ü 孕妈产后修复

ü ...

品类逐步细分，
垂直性细分内容
需求更强

消费受众细分
品牌锚定细分人
群

ü 多巴胺少年

ü 品质实用者

ü 彩妆工程师

ü ...



达人合作

根据达人营销能力差异进行达人组合
• 达人等级分布主要分成四个层级，各层级达人营销能力亮点存在差异，品牌需要根据营销目标差异化进行达人营销策略制定；常见营销

模型通常分为高曝光组合模型与长效组合模型。

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

达人合作方法论 内容输出方法论

头部

腰部

初级

素人

10% 快速获得高曝光度和品牌认可度

20% 更深入的用户渗透和持续的品牌曝光

30%
有 潜 力 成 长 为 头 部 或 腰 部 达 人 ， 与 他 们 合

作 可 以 建 立 长 期 合 作 关 系 ， 共 同 成 长 并 渗

透 到 更 广 泛 的 用 户 群 体

40% 内 容 更 贴 近 真 实 生 活 ， 能 够 传 递 出 真 实 的

品 牌 体 验 和 口 碑 ， 起 到 持 续 长 尾 效 应

长效渗透式模型

快速获得高曝光度和品牌认可度

大面积的腰部达人投入，形成圈层效应，实
现逐步破圈，累计达到高曝光50% 

初级达人产出好物分享、使用心得等内容，
实现更广泛群体的渗透30% 

真实口碑，起到口碑维护作用10% 

高曝光侵入式模型

头部
粉丝数 

50万 ≤     

腰部
粉丝数 

5万 ≤     ＜50万

初级
粉丝数 

5千 ≤     ＜5万

素人
粉丝数

 300 ≤     ＜5千

10% 

关注度 
头部达人具有广泛的影响力和高度的曝光度，能够快
速吸引大量用户关注并有效推广品牌，为品牌营销带
来更大的曝光和影响力

热度 腰部达人在小红书平台上具有垂直性，能够针对特定
领域或受众群体进行有针对性的推广和营销，提升品
牌曝光和用户参与度

初级达人影响力较小，但其粉丝更为忠诚，适合进行
细分市场的定位和精细化推广，形成长尾效应并获得
高度转化率

素人具备真实性和高性价比，他们的产品推荐和使
用经验能够引发用户的共鸣和信任，对于建立品牌
口碑和推动用户转化具有独特优势，有助于完善社
媒平台品牌“seo”

参与度 

认知度 

头部

腰部

初级

素人



内容输出

用户需求洞察

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

内容输出方法论达人合作方法论

消费者洞察结论方向  

 目标客群画像
（他们是谁？）
性别分布、年龄分布、
地域分布、人群特点、

兴趣偏好、品类消费偏好等

01

客群需求
(他们要什么？)
核心需求、使用场景、

消费痛点、影响决策因素等

02

痛点

痒点

燃点

直 接 需 求
客 观 需 要

从内容互动中找
用户「痛点」

01

潜 在 需 求
情 绪 价 值

从高热场景中
洞察「痒点」

02
未 来 需 求
文 化 认 同

从兴趣生活中
寻「燃点」

03

痛 点
痒 点

燃 点



内容输出

优质笔记内容体系构建策略

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)。

内容输出方法论达人合作方法论

内容价值
ü 提供新知识、深度见解和理论

框架，帮助用户扩展认知，挖

掘用户潜在需求

ü 基于特定情景和场景，分享实际

经验和解决方案，帮助用户应对

现实场景中出现的问题，解决客

观需求，激发潜在需求

ü 关注于分享测评、评测专业性内容，

用户可获得收益并提高自身的生活

品质和技能水平

热点型 场景型 价值型认知型内容策略

题材方向
ü 热点话题绑定、
ü 明星OOTD、
ü 大V的MOTD等

ü 好物分享、
ü 开箱分享
ü 产品使用经验/感受、
ü 品牌介绍、
ü 教程攻略等

ü 剧情植入、
ü 沉浸式分享、
ü 产品演绎（如特定妆面打卡）、
ü 场景化好物推荐等

ü 合辑测评
ü 产品/单品测评等

ü 具有及时性和吸引力，满足用

户时下热点追求和社交需求

笔记核心
突出词汇 热点词、痛点词 产品特征词、效果词 目标人群词、场景词 效果词、价格定位词

优质笔记内容体系构建策略
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服饰类优质达人推荐

2023年服饰品类优质种草达人

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

                达人昵称 达人属性 达人等级 粉丝数（万） 种草笔记平均互动量 预估图文笔记CPE 预估视频笔记CPE 达人小红书主页链接

Ivy�荣小芸 头部达人 金冠薯 168.2 4569 17.05 12.19
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5ac5cca6e8ac2b0

e2fd86951?xhsshare=CopyLink

Wenbo 大设计师 腰部达人 金冠薯 7.0 4344 15.63 4.62
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5e2d20540000000

001003bb5?xhsshare=CopyLink

时尚颜老板 腰部达人 金冠薯 17.6 4010 NA 8.64
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5ba0f640e5af4a00

01280029?xhsshare=CopyLink

小兔爱喝奶茶� 初级达人 文化薯 1.8 3925 0.23 27.69
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/621337f20000000

02102bb7e?xhsshare=CopyLink

郑润泽 初级达人 泡泡薯 2.8 3675 1.25 NA
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5f27ffc400000000

0100af98?xhsshare=CopyLink

yuyusai 腰部达人 金冠薯 22.3 3329 30.55 32.36
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5a8c7bf011be107

27cad2ee2?xhsshare=CopyLink

Jovane 彭嘉伊 初级达人 银冠薯 3.3 2490 0.89 0.86
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5cd967540000000

00503951d?xhsshare=CopyLink

玩儿时尚 初级达人 金冠薯 1.5 2435 NA 0.43
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5cc9d06a0000000

0110087e3?xhsshare=CopyLink

糯米逗逗 腰部达人 甜筒薯 9.4 2356 3.97 7.98
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5cad51e50000000

01202b20a?xhsshare=CopyLink

胖莹 腰部达人 文化薯 8.4 2161 0.37 NA
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/55e7698362a60c4

c9b5a9549?xhsshare=CopyLink



美妆类优质达人推荐

2023年美妆品类优质种草达人

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

达人昵称 达人属性 达人等级 粉丝数（万） 种草笔记平均互动量 预估图文笔记CPE 预估视频笔记CPE 达人小红书主页链接

哇咔咔 初级达人 金冠薯 2.7 46985 NA 0.15
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5b991d83095d0d0
001cb026a?xhsshare=CopyLink

Oliver Walsh 头部达人 金冠薯 144.7 41880 9.73 6.03
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5fcc765600000000
010020a9?xhsshare=CopyLink

是一颗咚啊 素人 困困薯 0.2 22119 0.14 NA
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5891a31350c4b44a
aaf6532a?xhsshare=CopyLink

梁大件 腰部达人 金冠薯 24.7 20559 NA 2.69
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/583bd27ca9b2ed1
8b4651395?xhsshare=CopyLink

爱吃榴莲 腰部达人 金冠薯 33.0 16743 1.50 1.98
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5ad2324f4eacab42
cd9e34b3?xhsshare=CopyLink

李喜欢 _ ✨ 腰部达人 金冠薯 44.0 15892 NA 2.60
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5e317d1e00000000
01006b00?xhsshare=CopyLink

起司果果 素人 文化薯 0.4 15525 0.04 0.02
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/55d26ef467bc657f
b835c401?xhsshare=CopyLink

精致鲜猪包 初级达人 金冠薯 1.6 13916 NA 0.11
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/590d5aa650c4b42b
27a03095?xhsshare=CopyLink

全智淡 初级达人 金冠薯 2.7 11360 NA 0.47
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/60cc6e4f00000000
0101d20a?xhsshare=CopyLink

我没瘦 腰部达人 金冠薯 9.3 10650
NA

1.84
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5dbcf10000000000
0100b613?xhsshare=CopyLink



母婴类优质达人推荐

2023年母婴品类优质种草达人

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

达人昵称 达人属性 达人等级 粉丝数（万） 种草笔记平均互动量 预估图文笔记CPE 预估视频笔记CPE 达人小红书主页链接

熙熙妈妈 腰部达人 金冠薯 40.6 16642 2.15 1.02
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/621329950000000
010006127?xhsshare=CopyLink

石榴妈妈 腰部达人 文化薯 5.8 3583 1.23 4.82
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5ca7dfc30000000
017003d70?xhsshare=CopyLink

大菲菲怀孕了 初级达人 金冠薯 3.2 3278 NA 1.05
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5f93a85d0000000
00101f9f4?xhsshare=CopyLink

果果MaMi 初级达人 金冠薯 2.3 2889 2.30 2.04
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/6323c24f0000000
02303a20e?xhsshare=CopyLink

米娅妈妈� 腰部达人 金冠薯 15.8 2403 NA 1.01
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/62f317180000000
01e01fa56?xhsshare=CopyLink

小毛兔� 初级达人 金冠薯 2.7 2282 0.29 2.47
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5bfe000d51783a5
3599a91cc?xhsshare=CopyLink

哆啦YO妈 腰部达人 金冠薯 15.1 2189 NA 9.24
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5767a326a9b2ed
6ef073c52d?xhsshare=CopyLink

小大奎 腰部达人 金冠薯 11.7 1910 NA 2.04
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/57ef2427bd0da54
d75c5e7f8?xhsshare=CopyLink

包子妈斯斯 初级达人 金冠薯 3.4 1484 6.44 12.48
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/58e3b19a6a6a69
08c74bf0c3?xhsshare=CopyLink

哈妮妈 初级达人 困困薯 0.7 1482 NA 0.43
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/63d4aa00000000
002601190e?xhsshare=CopyLink



食品类优质达人推荐

2023年食品品类优质种草达人

数据来源：千瓜数据(qian-gua.com)，统计时间：2022年1月1日-2023年6月30日。

达人昵称 达人属性 达人等级 粉丝数（万） 种草笔记平均互动量 预估图文笔记CPE 预估视频笔记CPE 达人小红书主页链接

上茶 知名KOL 金冠薯 87.1 22935 414.29 3.06
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5a97f11e4eacab4
3628fe525?xhsshare=CopyLink

刚静的生活
小妙招 腰部达人 金冠薯 15.7 13407 NA 0.17

https://www.xiaohongshu.com/user/profile/6254f3410000000
02102a6e8?xhsshare=CopyLink

二迪馋了 头部达人 金冠薯 49.8 12236 58.51 0.93
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/61bc6cfe0000000
010005932?xhsshare=CopyLink

林初一 腰部达人 铜冠薯 47.1 11630 4.09 NA
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5bbd52f83743010
001021b7d?xhsshare=CopyLink

一颗山楂 腰部达人 金冠薯 10.5 7732 NA 1.60
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5c0b901e0000000
00601f0d4?xhsshare=CopyLink

小云爱吃饭 初级达人 泡泡薯 0.6 7053 0.30 50
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5b5c7fe34eacab2
77953419a?xhsshare=CopyLink

甜甜爱吃甜筒 腰部达人 金冠薯 29.9 6977 0.35 1.80
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/5f585e760000000
00100765f?xhsshare=CopyLink

吃货李小浪 头部达人 金冠薯 141.6 6965 NA 0.78
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/60b5ce990000000
001000fc1?xhsshare=CopyLink

米拉麻麻 初级达人 困困薯 1.1 6925 0.17 NA
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/626e731b0000000
021029283?xhsshare=CopyLink

野人哥p 腰部达人 金冠薯 17.0 6824 NA 0.94
https://www.xiaohongshu.com/user/profile/6024b79c0000000
001009145?xhsshare=CopyLink



果集科技是一家社交媒体全链路服务商，公司致力于将大数据、AI等新技术应用于社交媒体营销和电商领域，以数据和技术驱动品牌增长。
通过行业咨询、策略系统、营销执行、运营工具四个方向，为品牌提供社交媒体全链路解决方案。

果 集 -社 交 媒 体 全 链 路 服 务 商

旗 下 产 品
P R O D U C T S  O F  G U O J I

联 系 & 合 作
C O N T A C T & C O O P E R A T I O N  

关注我们

领取24份抖/快/红
数据报告

商务合作

果集销售总监
余新彦

市场合作

果集市场品牌总监
何十三

关 - 于 - 果 - 集




