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产品详情

小红书聚光新手遇到的常见问题与解答如下：

1、开启聚光后，是否可以无限制地给用户发私信和要求用户的微信号？

当然不是。首先，为了维护社区的健康，小红书会对账号进行健康安全的管理，如果账号被禁言或频繁
收到站内信，即使花钱也无法使用聚光。其次，即使开启了聚光，仍需保持一定的消耗。对于新开户账
号来说，需要在投放一段时间后才能随意回复私信要微信；而对于持续投放的老号，需要保持每周至少1
000元的消耗，以免封禁风险。

2、作为认证企业号，是否可以给素人加热笔记？

素人是指粉丝量在1K~1W之间的用户。可以使用薯条和聚光这两个工具，薯条可以让素人直接操作并由
企业报销。如果素人已经入驻了蒲公英，建议使用报备笔记，以获得更好的效果和效率。

3、聚光开通后，应该先投放搜索还是信息流？

这取决于品类（大众/小众）和品牌（成熟/新锐）。对于新品牌来说，建议先在搜索和回搜方面占据优
势，稳定基本盘并转化潜在人群，然后再布局信息流。这也符合小红书的反漏斗思路，即从核心人群、
高潜人群到需求人群。同时也要考虑细分品类在信息流和搜索中转化效率更高的情况。如果品类竞争激
烈且品牌成熟，建议同时进行信息流和搜索投放。



4、如果要建立账号矩阵，如何配置品牌号、个人号和专业号？如果是多个品牌号呢？

常见的账号矩阵配置包括一个主官方账号、多个不同垂直领域账号和多个个人账号（如主理人、店员、
签约KOL等）。主官方账号用于品牌发声，不同垂直账号用于发布品牌垂直细分的内容吸引特定人群，
多个个人账号用于分享与人设高度关联的内容，提升官方账号的真实感。因此，品牌号加个人号的配置
一般一个蓝V号搭配多个个人账号即可。其他账号不需要申请专业号认证。至于多个品牌号的情况，不
需要全部认证蓝V，单一营业执照最多可以开设两个蓝V号。蓝V号和个人号的主要区别在于是否能够进
行投放，如果需要投放则必须是认证的蓝V号。

另外，如果账号涉及在小红书上开店铺，则一个蓝V账号可以绑定两个认证的个人账号，并共享一个店
铺。

5、如果没有行业参考数据，如何设置合理的出价？

如果没有行业参考数据，可以从20元开始逐渐提高出价，每次提高10元。采用由低到高的出价策略，逐
步试探合理出价区间。并通过两个指标进行控制：预算控制和出价成本控制。预算控制确保金额不超支
，单条计划日投放预算可控制在100至200元左右；出价成本控制则压低获客成本，提升ROI。初始出价可
从10元开始逐步提高，如果消耗过慢，则适当提价。

6、为什么我的计划一直无法消耗完？

计划无法消耗完的原因有很多种。小红书的投放规则是根据预估点击率和出价来确定竞价能力的大小。
因此，如果出现这个问题，首先要考虑出价是否过低，其次要考虑笔记质量的问题。当然也有可能是因
为你目前的投放已经相对稳定了，难以进一步扩大投放量。根据官方给出的情况，我们可以参考以下两
种情况：

信息流计划低消耗的原因：

1）计划问题：时段设置过窄、预算设置过低

解决办法：扩大投放时间段、增加预算

2）单元问题：定向设置太窄、目标成本设置过低

解决办法：放宽范围，考虑使用智能投放或通投方式，调整出价

3）创意问题：笔记阅读率/转化率过低

解决办法：尝试使用智能创意；如果阅读率低，可以调整封面和标题；如果转化率低，可以重新修改笔
记内容或转化链路（图文/文案）

搜索计划低消耗的原因：

1）关键词数量过少

解决办法：通过关键词规划工具增加关键词数量，先投放再逐渐优化

2）关键词匹配方式过窄（短语＞精确）



解决办法：建议选择短语匹配方式

3）关键词出价低

解决办法：使用关键词工具查询参考出价，并在此基础上进行适当调整

4）关键词与创意关联不强

解决办法：可以根据词性将关键词分类，避免混投的情况

7、为什么我的计划越跑成本反而递增？

1）行业竞争加剧

很简单的道理，同一个行业中，竞争者的预算和出价越高，他们获得的流量就越多。例如教育留学、婚
纱摄影、家装家居等行业的获客成本逐渐增加。

2）笔记有生命周期限制

同一个笔记，经过一段时间后，推广效果会逐渐减弱，这也会导致获客成本递增；

为了避免这些问题，建议避开行业竞争激烈的时间点，定期更换推广笔记，并在主计划之外添加备选计
划。

8、投放商业流量会对自然流量产生影响吗？

不会。商业流量实际上是自然流量的一种增强，前提是笔记的内容必须足够优质。

9、聚合商业话题是如何实现的？

申请小红书的企业专业号，并在专业号服务中心申请一个免费的商业话题。

通过聚合该话题下的所有笔记，可以更好地引发用户讨论，提升产品和品牌的影响力。

10、开通聚光后，可以立即开始进行投放计划。然而建议在此之前先进行一些自然流内容，筛选出优质
笔记并改写成投流笔记，以便进行计划搭建和投放。

投放是自然流的放大器，如果预算充足，就可以不断进行投放。

11、私信咨询和私信开口的成本不需要自行计算，系统会给出。你只需要关注开口成本，并不断优化和
降低成本。

12、专业号的名称不必与执照相同。如果担心无法通过相关业务认证，可以找一些对标账号进行参考。
可以查看对方账号的企业号线索流派，通过小红书昵称下面的认证类型和执照属性或者店铺的执照信息
来了解对方的认证情况。



13、在投放计划中，前期一两天成本的波动是正常的。建议继续进行投放，一般以一周为参考周期。

14、通过聚光可以向关联的主理人投放加热笔记。KOS最多可以关联10个员工账号进行投放。当达到一
定的消耗后，可以开通私信组件，让主理人可以通过员工账号给用户发私信进行咨询。

然而，如果想要让主理人账号能够使用微信进行沟通，必须达到一定的消耗要求（员工账号单月1000+）
。否则很容易被判定为导流行为，并导致封禁私信功能。因此，在投放前期建议引导用户到主号进行交
流，在消耗量达到一定程度后再使用员工账号与用户进行微信沟通。

KOS目前需要通过与小红书进行商务沟通来进行开通。在2023年内测阶段，要求有10家线下门店方可开
通，但目前只需要主账号在90天内有1000的聚光消耗即可满足开通条件，门槛相对较低。

15、关于在小红书上开直播的问题，请问聚光可以用于直播间的投流吗？

答案是肯定的，不仅品牌官号的直播间可以使用聚光进行投流，合作的达人和关联的主理人账号的直播
间也同样可以使用聚光进行投流。

16、在选择计划类型时，有四种可供选择。那么该如何进行选择呢？

- 产品种草计划：适用于提升用户对产品或服务的兴趣，主要用于新品上线和刺激需求。

- 抢占赛道计划：仅支持搜索场景，适合垂直赛道的产品和服务。

- 客资收集计划：适用于需要直接获取线索的行业，例如留学教育、婚纱摄影、旅行社等。

- 商品销量计划：需要绑定小红书店铺，适用于增加商品销量的需求。

寻遍所有市面，我们发现市面上没有详细教小红书广告投放实操的。反而因为由于各种信息差、部分官
方和代理商无脑跑消耗的行为，导致让广告主前期试错成本太高了。

真心希望各位广告主投放小红书能有不错的效果，互利共赢！

本文以上，分享结束！

投放小红书广告，找柏众！
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