
一文讲透服装行业如何小红书投放推广

产品名称 一文讲透服装行业如何小红书投放推广

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

不知不觉今年春天几乎在居家隔离中度过了，天气越来越热，仙女们都在期待疫情快点结束，去做想做
的事，见想见的人，橱柜里永远缺明天穿的那件衣服，至于穿什么、买什么大多数女性消费决策也是在
小红书完成。

因为小红书已成为女性高度聚合的平台，在这里，穿搭是小红书时尚行业最大的关键词，不同人群，场
景，季节的变换可以排列组合出千变万化的穿搭笔记，在这里，有大量的商家聚焦，具体服装类客户如
何在小红书成长，今天就重点来聊聊。

01行业洞察：流量最高 场景最多

服饰行业在小红书经营如何？先从从大盘来分析。通过艺恩星数-品类-商品品类分析，服装是小红书站
内互动量Top1品类，近30天服装互动量远高于家居，高于平台引以为傲的美妆品类。这足以说明小红书
用户对服装的超高关注度。

图1：艺恩星数小红书服装数据
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最高心智，这进一步说明小红书成为女性穿搭指南，买衣服、搭配之前先看小红书。

 

图2:艺恩星数-服装板块词云

为更好研究小红书消费者，关于穿搭具体有哪些关注点，通过小红书后台关键词规划工具，将“穿搭”
关键词导出来整理。

通过整理发现，目前小红书用户针对穿搭主要集中在风格、痛点，特定人群，场景词四个方面。



图3:“穿搭”关键词小红书数据

具体4个方面详细描述，如风格上辣妈穿搭、复古穿搭、少女心穿搭、春季穿搭、胖妹妹春季穿搭；痛点
和场景集中在微胖女生穿搭、肩宽女生穿搭、小个子女生穿搭，场景穿搭集中通勤、旅行、看展等等。

图4：小红书服装营销手册

从图4也能看出，用户对风格关注度最高，其次是痛点、人群和场景，作为新品牌，首先在撰写笔记时想
清楚产品的风格、解决哪些用户痛点，适合哪些场景，然后选定好关键词，在标题，文案开头，末尾适
当出现关键词，话题选择都可以增加细分关键词，让笔记获得更多流量。

02品牌破局：4类品牌  各取所需

前面讲了服装品类在小红书表现，具体如何在小红书如何破局，在我看来应该通过划分不同的类型，根
据销售渠道&客单价划分依据，我将目前在小红书服装品牌分为四类。

第一类服装知名品牌&淘宝品牌，销售渠道集中在淘宝，客单价相对低，普通大众都消费起；第二类是
设计师品牌，价格高、追求品牌调性，在小红书做品牌，淘宝或小红书进行收割；第三类是高客单价，
销售渠道集中在私域；第四类就是一些档口品牌、工厂品牌，核心在私域进行成交转换。具体每一类品
牌，在小红书遇到的问题是不同的，需要更针对性的解决方案。

图5：四类服装类客户在小红书重点

1.低客单价引流电商

因淘内流量成本越来越高，品效合一需求越来越强，此类品牌需要在小红书平台重回流量主权，让越来
越多的客户通过搜索品牌进店。对此类品牌，在小红书投放，就是在爆赞笔记或评论中，植入品牌词，
让用户看到小红书笔记，去淘宝进行搜索品牌关键词，由此实现引流站外的效果。

举例：内衣低客单价淘品牌，淘宝粉丝过20万，在小红书以企业号为核心种草根据地，多篇俏皮可爱风
格成爆款文章，评论区引流到淘宝店铺，通过效果广告持续打造爆文，把广告当成淘宝直通车进行投放
，引流到站外。

建议：此类品牌，在引流过程中，一方面靠企业号，另一方面需要各类达人进行种草，想法在小红书塑
造品牌，若单单将小红书作为引流平台，不去塑造品牌，品牌势能不积累，也很难在平台走的远。

图6：沧海桑田小红书投放引流到淘宝

2、高客单价引流电商

同样面临淘内流量成本越来越高，相对于低价品牌，它们更需要塑造品牌调性，精准人群曝光，此类品
牌可通过垂类穿搭达人，特别是垂类穿搭达人，达人在小红书全方位曝光品牌后，形成品牌势能，在用
企业号作为收割基地，通过薯条、信息流将爆文持续点爆，为站内和站外进行导流。

案例：高端女装品牌之禾，客单价普遍在1000元以上，专业号在4.2万粉丝，发文530多篇，其将专业号作
为天猫核心引流地，同时作为品牌发声的地方，置顶的笔记为天猫宣传内容，同时也疯狂持续通过投达
人，为品牌增加势能。



通过艺恩星数之禾数据，近30天有3000多笔记，除企业号百篇笔记，其余皆为达人和素人发布。所以，
对于高客单价引流到主流渠道，核心通过达人，不断存钱，增加品牌势能。值得注意，对于电商类客户
，不能过分将小红书当成引流渠道，而是针对平台具体选品，在站内转化，防止出现类似品牌封禁的情
况。

图7：之禾在小红书投放之路

3、高客单价引流私域

此类商家面临获客成本高且群体不精准情况，同时由于引流到私信，也会随时面临被官方限流提醒的问
题，对于珠宝类客户，若是镶嵌定制客户，可通过官方渠道获得私信豁免的渠道，非镶嵌珠宝的类的客
户，建议在小红书开店，上架产品，通过直播来进行转化。

4、低客单价引流私域

这类商家笔记运营能力不强，笔记也存在抄袭情况，核心诉求引流到微信上，一篇文章爆火后，先投薯
条，将薯条功效发挥最大，后期通过信息流在投放，此类客户，核心关注私信，可在我的瞬间、评论区
让客户添加微信。

但由于去年8月份，小红书号店一体，私信引流困难，对于要求强转化的商家，建议一定要通过在平台开
店，通过直播进行转化，用薯条和信息流直投直播间，将潜在用户引流进行转化，同时在此期间，一定
要完成白牌转品牌的转变，不然在小红书之路很难走下去。如去年大火Jolatte女装、理念服饰、JMlady、
号店一体之后，面临封禁和限流情况。

图8：低客单价拿私信类客户现状

服装布局小红书布局时，首先要想清楚在平台需要哪一类，在平台的核心出发点是什么，是打响品牌曝
光度还是私信、引流到站外，确定核心目的，进行达人和企业号部署，因小红书对站内闭环越来越严格
，尽力在小红书建立店铺，做到站内交易。

03爆文拆解：真实分享 爆款为王

具体服装品牌在小红书写什么样的笔记，通过艺恩星数我导出互动前20条非商业笔记。

图9：艺恩星数前20名文章情况

图10：艺恩前20名互动文章

通过整理目前小红书高质量服饰类笔记主要集中在以下三种类型：服饰搭配，单品种草，服饰合集。

服饰搭配主要分享穿搭搭配教程分享；推荐种草笔记主要以单品服装的安 利和描述为主；服装合集则集
中在类型或同品牌的服饰集合和测评为主。通过进一步发现，前20篇有3篇竟出自
1个达人账号，在具体撰写可参考其运营思路。

图11：甜熙穿搭小红书账号笔记

该账号甜熙穿搭【主页有店铺】粉丝数，由于3.24号的一篇爆文迅速涨



粉将近一万，接下来又陆续发布两篇万赞的大爆文，下面来拆解这个账号。

命名亮点：名字+关键词穿搭+指定购买渠道，降低用户的识别成本，理解成本和决策成本。

图12：甜熙穿搭3篇赞藏评过1.5W笔记

形式：3篇过1.5W赞的笔记，视频方式，在笔记撰写上，视频封面都采用人像穿搭出镜，模特形象年轻
时尚，增加点击率。

第一步先圈定用户人群，引导用户艾特身边的闺蜜，看出评论区很多用户艾特其他人的动作，并且会增
加分享，要知道分享也是隐藏的重要笔记权重；

第二步展示服装样式，手持服装展示细节图，让用户更了解产品；

第三步上身展示部分，如开头强调闺蜜装，就在最后展示和闺蜜穿着。

内容：太可了，太绝了，9敏，笔记多处使用了小红书用户熟悉语句，情绪价值强。字数普遍在30字左右
，所以字数并不是堆砌得越多越好，而是要表达生动简洁，减少用户的阅读成本。

总结：该账号在这三篇之前就有多篇千赞小爆文，这三篇大爆文直接让粉丝数直线暴涨，所以爆文是最
直接涨 粉的工具，产生爆文后，也可通过薯条进行原生加热。另外此账号，塑造个人博主形象，引流到
个人薯店，而非私信，只有符合平台规则才能生长。

抄作业：

1.多尝试视频笔记，这三篇都是视频笔记，整理排名前20的笔记中12篇均为视频笔记；

2.内容垂直，可以看到该账号的笔记风格，内容形式，语音语速都是统一；

3.是增加第三人称，比如闺蜜，男朋友，触发用户的分享欲；

4.小红书开店直接引导站内闭环交易。

总结：服装作为小红书用户最关注的类目，大量的商家和用户在平台活跃，不同类型的商家，需求点不
同，针对私域的客户，建议在平台开店，通过直播进行转换，对于站外淘宝交易，建议通过达人增加品
牌势能，真正在小红书塑造品牌。
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