
快手热搜品宣策略：快手热搜上榜业务

产品名称 快手热搜品宣策略：快手热搜上榜业务

公司名称 南京科扬之星软件技术有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 南京市鼓楼区建宁路65号五楼504室

联系电话 13016699231 13016699231

产品详情
快 手作为中国领先的短视频和直播平台之一，以其庞大的用户基础和高互动性特点成为品牌营销的热土。快手媒体背书即是指品牌通过与快 手平台上的知名媒体账号合作，利用这些账号的影响力进行品牌推广和宣传。这种合作模式可以有效扩大品牌影响力，提升品牌认知度。本文将详细介绍快 手媒体背书对品牌的好处，品牌如何利用快手媒体背书进行事件营销，快 手媒体背书面临的挑战，以及为何考虑快 手媒体账号供应商的重要性。
一、2024年快 手热搜上 榜机制
快 手热榜是根据本产品内用户的发布、观看、点赞、收藏、分享、评论、搜索等行为，进行的实时热度排名而形成的榜单。

1、榜单排序根据同一事件、同一话题的用户行为热度内容质量、社区安全规则、数据算法等综合实时展示，同时兼顾权 威性、公平性和时效性，不间断更新。由热度分决定榜单排序逻辑，算法计算公式为:热度分=作品热度得分+用户互动行为得分+事件影响力得分-时间阈值衰减。
作品热度得分:由作品维度的播放时长、播放质量等指标构成，反映作品的热度变化情况。
用户互动得分:由用户在热榜、热点场景中的查看详情、点 赞、收藏、评论、搜索等主动行为构成，反映用户的关注趋势。事件影响力得分:由用户参与的话题作品发布量、观看量，事件下的作品参与情况构成，反映相关内容的热度持续情况。
时间阈值衰减:在时间因子下，该事件的热度随时间的变化情况。
本热榜为非个性化榜单，选取实时排序的前50名热词进行展小。
2、热榜内容的排序更新频率为每分钟一次，用户的快手热榜以及各垂类榜单将随着shua新而同步更新。
二、快 手热榜上 榜zui好的方法
要成功登上快 手热榜，采用软文事件营销策略是一种非常有效的方法。这包括：
策划引人注目的活动：组织与广大用户兴趣点相连的活动，创造独特且吸引人的内容。
利用热门话题：紧跟社会热点和流行趋势，制作相关的视频内容，提高用户的参与和分享意愿。

三、怎么做事件营销从而登上快 手热榜
定制内容：根据目标受众的喜好定制内容，确保内容具有高度相关性和吸引力。
合作与联动：与其他品牌或知 名快 手用户合作，通过跨界联动提升内容的曝光率和影响力。
互动激励：在视频中加入互动元素，如提问、投piao、挑战等，激励用户参与讨论和分享。
四、上 榜快 手热榜的难点
激烈的竞争：许多品牌和创作者都在争夺热榜位置，使得登上热榜极具挑战性。
内容质量要求高：需要持续创作高质量、创新性强的内容，以吸引用户的注意力。
用户参与不确定性：即使内容质量高，用户的参与和分享也存在不确定性，这直接影响上榜的可能性。
上快 手热榜，很多朋友都想一步到位，因此，策划时都会选择非常硬广的内容去进行，尝试了非常多次都失败。非商业化的快 手热榜事件，基本平台审核都会非常严格。所以不能一口想吃成大胖子。策略是先通过事件营销，再结合相关的话题做品宣。这样才能做到zui好的效果。

很多品牌方或者策划公司经常会困扰，为什么投入了那么多资源去做快 手话题，却一点效果都没有。现在有很多执行公司在这方面都有比较多的经验，成功率也相对品牌方自己去砸很多资源去做高很多，而且成本相对较低。
五、怎么联系快 手热榜供应商进行合作



比如我司，南京科扬之星软件技术有限公司，服务过很多行业客户（比如食品饮料行业、游戏科技行业、明星娱乐、文旅、政府、房产、数码等等），在资源整合、人群定位、技术操作上都有非常多的经验。

一般快 手热搜榜的乙方服务流程如下：
1）客户咨询
2）双方需求沟通，确定话题和执行时间
3）合同签署
4）物料准备（主话题、文案、视频、发布账号等）
5）项目执行
6）结案报告
六、快 手热搜营销资源包报价：

资源包分为三到八万不等，套餐报价均不含税，需开发piao税点为1%，发piao类型为增专，税点由甲方承担。

七、南京科扬之星软件技术有限公司提供的其他品宣服务：
1、媒体拍摄/采访/背书： 包括快 手媒体报道背书，包括媒体和电台记者采访拍摄，媒体背书等。
2、全网热搜品宣（微博热搜/抖音热榜/头条热榜/百度热榜/快shou热榜/知乎热榜）：涵盖各大平台的热搜品宣全案，通过热搜为品牌带来更多关注和实现全网传播。
3、KOL/KOC种草营销/推广： 快手KOL/KOC视频产品植入营销种草，小红书kol/koc种草营销推广及全网素人种草、微博、快手病毒营销。
4、公关媒体发稿： 包括央媒客户端（如新华社等）、财经、科技、综合、地方门户媒体软文发稿。
若你的产品在品宣推广需求，请通过百度搜索“南京科扬之星软件技术有限公司顺企网”了解更多并联系我们
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