
小红书投放成本越来越高？如何管理流量？

产品名称 小红书投放成本越来越高？如何管理流量？

公司名称 广州点赞传媒科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市黄埔区萝岗街道锐丰中心3栋

联系电话 15999978951 15999978951

产品详情

如何管理流量对扩大品牌影响力具有重要影响，本篇文章详细从九个方面介绍了对于新品牌做小红书，
如何管理流量，推荐想了解品牌运营的同学阅读。

上周1个认识很久的消费品客户，告诉我不做小红书了。根源在于发现平台的投放成本越来越高，当时投
放ROI在2左右，还能支撑去做，现在投放成本越来越高，再投下也没有太大意义。讲一下客户背景，从
淘宝转战小红书，也是平台比较喜欢的付费玩家，高峰期小红书广告日耗2W
,主投企业号，引流到淘宝。类似此类商家停投的故事还有很多，为什么会出现情况？

本质上没有管理流量，过分依赖平台广告投放，伴随广告流量竞争越来越大，最终广告投放成本越来越
高，企业不得不退出。对于新品牌做小红书，如何管理流量？

首先我们要明白，品牌在获取流量上，都有哪些途径，总结了以下9个方面。

图1：健康的复合流量机构

一、母体事业流量

母体事业流量，指的品牌最原始的初心，即发现什么社会问题，树立经营使命，然后通过战略活动去执
行。以薇诺娜为例，洞察到国人不当的护肤方式、外界刺激，树立解决中国人常见问题肌肤的事业理论
，然后通过各类产品去解决用户问题，由此形成，问题性肌肤找薇诺娜，这就是一个强大的母体流量。

二、母体词语流量

母体词语包括命名、广告语、事业理论、品牌文案等等，用户了解品牌，传播品牌最核心是品牌名。如
果你品牌名难发音、难记，即使通过付费流量，用户购买一次，也很难实现二次传播，这就是对流量浪
费。与此同时，很多商家在小红书运营，采用多品牌战略，这种方式，也是增加用户识别和传播难度。



三、产品流量

产品本身带流量，即你的产品能否真正解决用户问题，给用户制造惊喜。

四、产品结构流量

产品之间也能有流量的关联，如HBN在推出A醇概念后，面膜、乳霜、眼霜也都有这个成分，A醇的概念
被用户认知后，用户在购买HBN其他产品，决策成本也会最低，这就是产品结构之间流量。注意看，连
其产品包装设计，风格都是出奇的一致，增强产品结构的流量。

关于产品结构我最大的体会是，当我们在阅读莫言、贾平凹的书籍时，也会看到扉页、小说中看到该作
者其它小说。所以你看到手上的这本小说，很可能也会去购买该作者其他小说，这就是产品结构流量的
作用。

五、元媒体流量

元媒体即产品本身具备的流量，比如产品的包装、小红书专业号，这些都是巨大的流量。因为用户看到
你爆款笔记后，通常会点开你的专业号，在简介、瞬间、收藏、标记、地址位置等功能上充分利用好元
媒体流量，加深用户了解品牌差异化。

六、渠道流量

渠道流量最常见认知是餐饮门店，即我们付的房租，本质上就是买过往的人流量。对于小红书来讲，渠
道流量可理解为矩阵号，设置不同的个人号、专业号就是在拦截用户需求流量。以皮肤管理品牌AYAKO
为例，在小红书有主理人号、官方号、素人号，当我们搜索“皮肤管理培训”关键词后，其笔记出现占
比高，直接拦截用户。

七、零售终端流量

当商品在货架上，它享受就是零售终端的流量，此时，通过陈列、堆头设计就能把过往的流量拉住，所
以我们在超市，看到堆头想法设法跳脱出货架上。在小红书来讲，零售终端流量不是信息流，而是自然
流，笔记如何在一排信息流位置，如何通过封面、标题、正文、评论区，特别是封面把用户留住。如果
你的小红书流量转化不行，也可通过小红书全流程去排查原因。

小红书阅读全景图

八、广告流量

广告投资是建立品牌，让流量成本持续走低。在小红书投放上，就是有无通过达人投放，去建立品牌势
能，因为每一个真实使用的达人测评，都会增加用户信任和决策，所以，你在小红书流量构成上，有无
健康的达人流量。

九、流量商渠道

即商家在小红书投放的效果广告，此处考核进店成本、私信成本、回搜成本等，即使你在投放，在完成
销量的情况下，也要想着如何建立品牌。比如在评论区、命名、用户购买产品后，知道你品牌的差异化
，然后在推荐的时候，也知道如何推荐你。以上，就是一个品牌相对健康的流量机构，如果你的投放成



本越来越高，是需要审视。是不是只考虑到流量商的渠道，其它流量渠道考虑太少，如果是及时调整，
让流量保持健康结构，让投放成本越来越低。
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