
小红书模式介绍，类似小红书APP源码开发，内容社区短视频跨境电
商系统开发

产品名称 小红书模式介绍，类似小红书APP源码开发，内
容社区短视频跨境电商系统开发

公司名称 深圳市微二云信息技术有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 广东省东莞市东莞生态园瑞和路1号松山湖高新
技术创新园B栋2-5层

联系电话 13929266321 13929266321

产品详情

小红书模式介绍，类似小红书APP源码开发，内容社区短视频跨境电商系统开发

———————

详情登录网站了解ｈｔｔｐｓ：／／ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／

或ｈｔｔｐｓ：／／ｗｗｗ．ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／（微三云｜莞云）

————————

——————————

小红书作为一个内容社区的开创者和领导者，一直是打造内容社区的运营模式。很多认证的人都是在平台上分享种草，吸引用户关注。

然后就是打造明星ＩＰ，在小红书有很多明星，像王祖蓝，戚薇，林允等经常更新自己的小红书，这样的合作形成巨大的吸引力和品牌力。

对于分享文章的规定，小红书也有相应的内容审核体系。这样小红书上的内容也有所保证，也就能维护好良好的气氛，吸引更多用户入驻。

————————————

小红书，一个拥有２亿用户的流量洼地，相对于社群电商，内容社区的定位或许更加适合它。其大部分流量最后都到线下商家手中了，盈利转化率并不高。本文笔者将对其用户运营模式以及其盈利模式进行分析，并探究小红书的变现难题该如何解决的问题。

五一假期去了一趟香港，我想说这场由女朋友带路的行程，几乎全部都是由小红书的推荐路线、门店和食肆组成。我深深感受到自己是被间接运营的流量，也让身为产品的我十分惊讶，一个平台居然可以深度左右我的生活。但根据我的观察，流量大多数最后都去到线下商家手上了，小红书平台的盈利转化率并不高，这就是一个问题。

１３年创立的小红书，经历了近６年的发展时间，现在已经成为一家云集明星ＶＣ资源、Ｄ轮估值３０亿美金和２亿用户选择的种草平台、社群电商、流量洼地。

２０００天，ｓｌｏｇａｎ从“国外的好东西”发展成了“标记我的生
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公司主营：

公司专业提供微信小程序定制开发、抖音小程序开发、ＡＰＰ定制开发，目前已打造出“晶抖云”软件供应链平台，功能应用涵盖ＡＩ智能名片、微信商城分销系统、移动社交分销ＡＰＰ、、城市Ｏ２Ｏ系统、异业商家联盟系统、跨境电商系统、社交电商系统、社区团购系统、挂售批发零售系统、拼团系统、区／块／链系统、内容付费直播系统、短视频电商系统、直播电商系统，异业联盟系统、智慧新零售系统、微商订货代理系统，分红榜卖货系统、网红达人带货商家撮合分佣系统、路边停车收费系统，智慧停车系统，智慧城市交通系统，产业带供应链系统，刷脸开锁智慧酒店系统，刷脸开门智慧社区系统等。

公司地址：

广东省东莞市东莞生态园瑞和路１号松山湖高新技术创新园Ｂ栋２－５层（可以直接上５楼５０１市场部）

合作热线：了解更多

电话：１３９－２９２６－６３２１麦总监（微信同号，加好友了解最新模式解决方案和系统优惠政策）

关注公众号“紫弘智慧”或搜索微信号（ｚｉｈｏｎｇ３３３）关注，了解更详细资料

详情登录网站了解ｈｔｔｐｓ：／／ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／或ｈｔｔｐｓ：／／ｗｗｗ．ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／（微三云｜莞云）

——————————————————————————

优秀的用户运营可以称之为优秀，是因为它做好了三件事：切入点、用户体验和增长模型。

精准的流量切入点
在生活当中，谁都曾经有过需要需求解决办法的时候，但ＰＣ时代我们习以为常的一句话“百度一下”，在移动时代却早已不以为然了。

小红书抓紧这个时代机会，操起刀来开始分移动互联网的流量蛋糕了。这当中有一个非常重要的决定，平台的定位是“生活”，一个准确的切入点。它找到了移动搜索的一个入口，并发育成为一个生活类搜索全路径的服务平台。

用户为什么要进行生活类搜索？

因为大家都在生活上遇到了各式各样的问题，这是一个非常高频的需求，而其中肯定有从来未遇过或者从前解决不好的情况。这时，别人的经验对他们而言，就是百科和攻略。快速获得搜索结果，是极致的效率，带来的确定性让用户体验非常优秀。

内容如何产生？

自然来自于ＵＧＣ。互联网世界让用户淡化了真实身份，每个人都有机会并且不断重塑人设。用户通过生产内容并进行社交来寻找认同感，这也是小红书的氛围。
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ｂｔｗ．１ 很多人会晒图等着别人发“羡慕羡慕”，这是典型的炫耀心理，而炫耀的内核就是寻找观众来认同自己的行为，这也是认同感。

确定性与认同感带来的满足，共同影响了用户的学习、模仿、生产、分享等一系列行为。

小红书通过 内容供需＋用户心理需求打造了一个马力十足的内容生产引擎，这是它获取流量的第一个成功因素，精准的流量切入点。

优秀的产品用户体验
获取流量是第一步，产生高用户粘性则是密不可分的第二步。粘性来源于用户体验，体验由三方面叠加而成，分别是产品基础体验、内容展示策略和社交氛围。

１）产品基础体验：

我选择了产品中最核心的内容展示页面作为分析对象。

这就是优秀的产品与交互设计能力，交互简单容易上手，经过精心设计顺序呈现内容，目的清晰明确，非常具有学习意义。

２）内容展示策略：

小红书的内容展示策略是 用户画像（长期）＋实时更新（即时） 。

千万不要小看在互联网产品上的每一个动作，无论是点击、上滑下拉、左右拨动甚至是发呆，数据采集模型都会把这些动作一一量化成数据记录在案。

用户画像，就是来自于用户生命周期内所有动作的综合产出，这是一个长期结果。它的作用就是当用户没有新的重要行为时（例如：主动搜索），小红书同样能够根据用户画像呈现内容，让用户不对平台失望。

换言之，实时更新就是当用户产生重要行为时的瞬间响应。例如：当我搜索过“ＩＧ”的内容后，返回发现页就会立即按一定权重比例展示电竞相关内容。

“原来我感兴趣的内容这里有这么多”，这也是产生用户粘性的重要功能设计。

ｂｔｗ．２ 重要行为产生的用户画像新维度要根据画像迭代和时间推移而进行加权和去权，这一点我认为还有优化空间。

例子：我一个高考完８年的人了，５天前手贱搜了一下“高考”，直到今天还偶尔推给我一份物理复习超全资料⋯⋯

３）社交氛围：

这是现在的内容平台一贯作风，引入社交以促进产生新内容和交易。长话短说，之所以说社交氛围做得好是因为平台内没有明显的戾气，给用户的整体感受挺有爱的一个交流场景，让人愿意继续待下去。

当然，这个和平台的管理风格和手段有关系。

小红书的产品体验确实优秀，通过 基础体验＋展示策略＋社交氛围的组合让用户产生用户粘性，值得深入学习。

————————————————————————————————

久经打磨的流量增长模型
打造出高用户粘性的产品体验后，第三步就是把盘子做大，实现规模增长。历时六年的流量增长模型，也是小红书的资源全力灌注。

流量＝内容品类数×作者数×作品数×浏览量

１）内容品类：

内容品类的广度覆盖，是平台与用户的共同努力。小红书在内容的建设上，始终保持着宽容的心态，只要不踩高压线的品类都可以让其生长，从ｓｌｏｇａｎ就可以看出来。

而对于有价值的品类，则会投入资源作为正催化剂，让其快速反应成为流量据点。内容品类由三个维度相互作用，不同维度权重的品类对应的增长方案则有所不同。

一夜走红的爆款，意义就在于引流；细水流长的普款，价值就在于留存。当然，这当中包含着商业因素。从最初的内容平台增加电商功能，就意味着小红书必须找到可以盈利的品类垂直服务。

２）作者：

与品类相同，平台对于用户运营也是有明确的分类运营。

用户分层是按照价值的生产与传播能力来划分的，社会身份和平台身份在这个分析角度是有高度重合的。她们本身的影响广度和深度，决定着在平台的价值高度。

明星用户的带货能力有多强？



范冰冰曾经为国民种草，然后导致货物全球断货，连自己都买不到。这背后的潜藏价值和盈利曙光，让平台的兴奋难以抑制。

ＫＯＬ的价值是承上启下，他们除了种草的作用以外，还有就是为内容平台的氛围建立基础。品类属性相近的ＫＯＬ之间做相互引流，让ｆｏｌｌｏｗ的普通用户能够驻留在他们所营造的场景之内，成为优质流量。至于普通用户，你懂的。

３）作品 ＆ 浏览量：

作品是小红书平台的内容最终产出物，也是多样价值组合输出的载体，更是作者人设的重要构成因素。浏览量意味着曝光，小红书的定位让它的曝光渠道存在着无限的可能性。

有价值的作品和多渠道的曝光是一套标准的组合拳，让品牌能够逐渐抢占用户心智，成为生活类搜索的第一选择。

增长博大精深，小红书的模型极具生命力和扩展性，结合切入点和用户体验，打造出一个优秀的用户运营案例。

——————————————————————
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