
声量引爆×外溢增长：丝涟小红书营销品效双收

⚫ 品牌名称：丝涟

⚫ 所属行业：家居家装行业

⚫ 执行时间：2024.09.16-12.31

⚫ 参选类别：效果营销类



营销背景

在床垫赛道竞争日益激烈的背景下，消费者对床垫的需求正朝着个性化和精细化方向发展，这对品牌提出了更高的要求。为

提升品牌热度和市场竞争力，丝涟瞄准小红书阵地，通过精准的内容种草和用户互动，持续提升品牌影响力，推动业绩增长。

营销挑战

数据来源：小红书灵犀平台

营销背景

品牌声量亟待提升

小红书声量基础有待提升，在行业中处于TOP10，距离
第一梯队差距较大

丝涟

全域经营价值如何协同增长

如何构建小红书内容种草与电商平台转化之间的有效桥梁，
建立全链路追踪体系，实现品效协同提升？

种草 转化

品牌声量亟待提升



营销背景

媒体流量洞察：为什么「家生活」大促要做小红书？

平销日积蓄内容势能，大促期引爆流量转化，小红书已成为家生活品牌不可或缺的增长引擎，拉动跨平台转化的关键跳板。

来源：小红书行业报告



营销背景

家居家装行业受众画像

12.19%

87.81%

男 女

受众性别分布 受众年龄分布

受众兴趣分布

25-34岁女性为主，多元生活享受是其主要兴趣诉求点

兴趣画像

行业合作达人多为家居家装类，笔记话题多以床垫等行业品类词为主

数据来源：新榜小红书数据

线上行业受众画像及床垫兴趣洞察

话题分布 内容分布

行
业
笔
记

行
业
达
人

达人类别分布



营销背景

丝涟品牌资产人群 VS 小红书二十大生活方式人群

数据来源：小红书灵犀平台

人群年龄对比

人群消费力对比

人群城市对比

品牌人群兴趣偏好

本品牌
26～35
岁占比超
50%

本品牌高消
费能力更强

本品牌（新）
一二线人群占
比超65%

本品牌人群
兴趣偏好多
元 家居家装、
生活记录兴
趣覆盖强

• 丝涟品牌资产人群与小红书生活方式人群高度契合，易于高效传递品牌信息，吸引目标受众；

• 核心人群聚焦于一线、新一线、二线城市26-35岁高消费力人群，家居家装是人生重要阶段，消费潜力巨大。

品牌资产人群与小红书二十大生活方式人群画像



营销目标

营销目标：

• 通过高频种草内容，强化品牌产品心智渗透，放

大声量和沉淀人群资产

• 以小红书为流量跳板，通过精准引流和转化链路

设计，降本增效，驱动天猫店铺增长



策略与创意

小红书 X  跨平台电商营销全链路闭环

输入种子人群，圈出核
心及高潜人群、泛人群

站外转化

生意赋能，验证营销策
略，反哺品牌人群资产

一方数据

科学内容种草 品牌外溢转化

将小红书的流量势能与电商平台的转化能力深度

融合，构建“内容驱动增长”的营销生态闭环

实现“产品-内容-人群”精准匹配，
避免资源浪费，最大化投放效率

基于SPU维度的全面洞察 差异内容种草 × 科学投流

提升内容相关性，降低用户决策门
槛，实现“种草即转化”高效链路

全域价值能力 × 小红星赋能

打通站内外数据壁垒，构建“种草-引流-
转化”闭环，实现全域营销价值最大化。

X 小红星

大促前置蓄水，把握时机
分阶段科学匹配种草内容及FS配比

科学化选品、找人、内容创意

种草有数，站内外域循环能力提升

精准化 个性化 智能化

三方交集种子人群
具备消费力、忠诚度、
兴趣标签的超级用户

           
小红书 X  跨平台电商营销全链路闭环



策略与创意

营销亮点：数据融合驱动的360度全方位透视，制定更精准的营销策略

品牌AIPS
资产人群

一方已购人群
（种子人群上传）

品类细分兴趣

以数据驱动，科学化选品、找人、内容创意基于灵犀平台的深度洞察

融汇灵犀平台与一方数据的多维探索

通过灵犀平台能力×一方数据资产的深度协同，构建“产品-人群-内容”的智能匹配引擎，实现“投得准→种得透→转得快”的全链路升级

以数据为锚，撬动床垫品类增长势能

选对品 找对人 说对话

人群反漏斗模型

+

向量相似机会人群拓展

+

关键词验证

SPU维度洞察

锁定高潜力产品

看行业 + 看自己

红海求胜，蓝海掘金，
机会市场抢滩

情景共鸣，有效沟通

从“卖点”到“买点”

切中用户要什么

人群 —> 买点—>场
景—>内容

人群 —> 笔记—>赛马



执行过程/媒体表现

薄床垫C

乳胶床垫

榻榻米床垫

弹簧床垫

折叠床垫

智能床垫

记忆棉
床垫

可拆卸床垫
。双面床垫

羊毛床垫

椰棕床垫

麻床垫 儿童床垫

床垫

热门赛道

宝藏赛道

经典赛道

蓝海赛道

阅
读
量

搜索量

硬床垫

海绵

黄

STEP1 选品有势可依：抢高增长蓝海赛道，占宝藏，卷热门

【床垫】 品类细分格局

儿童床垫

乳胶床垫

记忆棉
偏硬床垫
薄床垫

匹配丝涟产品矩阵建议

巩固地位，高端市场渗透

满足需求，持续增长

抢占心智，聚拢口碑

丝涟种草产品-灵犀系列

丝涟种草产品-探索系列

丝涟种草产品-揽月系列
大众体验版，价格相对比其他系列低

蓝海市场

机会市场

红海市场

偏硬床垫，主打美姿弹簧，价格较高

科学分龄呵护孩子发育中的脊椎，为
孩子的骨骼健康发展保驾护航，中高

端产品

数据来源：小红书灵犀平台

需求高增长   竞争不激烈

需求大于竞争

需求高竞争激烈
丝涟种草产品-铭尊系列
多角度诠释高端奢华，价格昂贵

差异化竞争

精细化运营，差异化竞争，全局化思考



执行过程/媒体表现

更精准
用户的兴趣爱好、消费习惯等特征，
能够精准地描绘出一类人的特点，

反漏斗人群更精准

更前瞻
能够提前发现潜在的相似需求和趋势，

挖掘到可能用户量少，但具有高潜力人群

更多元
挖掘用户多元化需求特征，

找到多种多样特征的潜力人群

自定义人群
行业兴趣/平台特色人群

站内种草人群
SPU/品牌积累的人群资产

后链路人群
一方已购/三方进店

1

2

3

多数据维度交集种子人群，三重锁定黄金种子用户 【向量推荐】 圈【核心及高潜人群】

STEP2 找对人：融汇多维种子人群  让反漏斗更系统科学

数据协同：全域行为标签反哺，构建“消费行为×忠诚度×兴趣偏好”立体标签体系，指导内容、产品、渠道的精准匹配



执行过程/媒体表现

优奢“享”法 X

向量算法推荐赋能，丝涟基于种子人群数据的科学匹配反漏斗人群

核心人群

泛人群

关
键
词
验
证

• 居家策展人

• 全能生活家

• 筑巢青年

• 养身韧体

• 美养佳人/尖子生

• 运动焕活...

美养佳人√

向
量
推
荐

中高消费特色人群
旅行生活类、职场生活类...

 种子人群

高潜人群

数据来源：小红书灵犀平台

品牌已购人群
品牌资产人群

与小红书二十大人群进行匹配，验证人群准确性

中高端床垫兴趣人群
门店附近人群...



执行过程/媒体表现

“床垫”热门买点词

羊毛 天然乳胶

纯棉 护脊 护腰

记忆棉

抗菌
马尾毛

                                助眠

“儿童床垫”热门买点词

乳胶 护脊
黄麻

记忆棉 性价比

面料 支撑力

典型场景1 典型场景 2
    高效自愈成长型          儿童房的亲子时间

抗菌 天然纤维

白天披襟斩棘高效家务 睡眠高效自愈

防螨 透气

椰棕

天然乳胶

* 全能生活家为例

乳胶特斯拉方向盘 小香拖鞋 翠语闲置 擦窗机器人 有氧刷脂 高铁儿童票 茶南美食 有趣的灵魂 dns设置switch           猫猫玩具 小狗钱钱

亲子娱乐家庭美食名牌穿搭孩子教育高效家务

天然乳胶

黄麻

防螨

STEP3 理解买点：从人群画像及品类热门需求，确定“买点”沟通

全能生活家人群画像 品类热门“买点”词 内容沟通 x 产品关联

丝涟种草产品-灵犀系列

丝涟种草产品-探索系列

#35 岁全能宝妈的      
一夜修复

√支撑好，解压
√助眠，深睡精神满

#成长型儿童房的
高性价比好物

√覆盖多年龄段
√护脊
√透气、抗菌



执行过程/媒体表现

根据人群需求，拆解适配“买点”切口，提升渗透

核心及高潜人群

以灵犀系列为例
中高端床垫人群

适配沟通卖点

全能生活家

养身韧体

美力加成

运动焕活

材质、支撑、性能

舒适又解压、 好治愈

8小时的健康保障、抗菌透气、贴
合曲线

贴合曲线、除螨护肤

睡好才能练好、释放身体压力



执行过程/媒体表现

STEP4 筛优质创意：打造多元素材，笔记赛马，探索最优组合

床垫承托力

美姿弹簧

美姿弹簧

美姿弹簧

睡眠健康

睡出好体态

除螨护肤

床垫承托力

0压力睡眠抗菌透气

贴合曲线

TA内容偏好TOP5

TOP 1

TOP 2

TOP 3

TOP 4

TOP 5

家居家装

生活记录

职场

时尚

旅游

TA博主偏好TOP5

TOP 1

TOP 2

TOP 3

TOP 4

TOP 5

母婴

家居家装

时尚

旅游

美食

为每篇笔记分配等量预算，

根据测试期内跑量及成本判

定优胜笔记，优化投放策略

丝涟品牌核心卖点&笔记内容洞察 多元笔记内容 笔记赛马

数据来源：小红书灵犀平台、聚光平台



执行过程/媒体表现

生意增长种草力 转化力

爆
文
内
容

产
品
加
购

站内
种草场内容先行

激发用户需求

提高产品声量

站外
生意场数据反哺

赋能站内策略调整

小红星数据回流反哺，构建增长闭环

高转化内容+高价值人群追加投放

站内种草蓄势 × 站外外溢转化的高效联动



执行过程/媒体表现

营销执行节奏：从蓄水期到大促后，分阶段匹配种草投放策略，实现长效增长

核心策略

种草期
活动阶段

预热期 大促期 促后稳定期

声量造势

内容先行，夯实基础

抢占关注 占领心智

核心人群渗透提效种草

TA人群破圈，打造超级爆品

加大S精准拦截，种+转同启

品牌声誉维护

FS持续，口碑升级

预
算
建
议

阶段分配

信息流VS搜索

20% 20% 50% 10%

60% 40% 50% 50% 30% 70% 60% 40%

信息流人群

关键词词类

内容沟通
场景

泛人群（中高消费特色人群）/高潜人群/核心人群/种子人群等

核心人群（中高端床垫兴趣人群）/历史已购人群/品牌资产人群/大促偏好人群等

高潜人群（全能生活、运动焕活等）/双十一人群等

品牌已购人群等

品牌品类词/场景词/痛点词/酒店词/竞品词（丝涟、床垫、极简卧室、护腰床垫推荐、酒店同款等）

家居家装/家装好物分享/家装季相关热词 节点词/大促词/场景词/价格词等

口碑词/竞品词/品牌词

以家居家装类、家居分享、生活记
录为主要内容沟通

以测评类、产品推荐类、产品卖点类、双
十一购物指南类为主要内容沟通

投
流
策
略



执行过程/媒体表现

逛：浏览域

“人群覆盖-心智渗透-需求收割”全链路提效，兼顾品牌声量与转化效率

Feed广度种草 × Search精准收割的科学组合

主动渗透目标人群

提高品类可见度

搜：搜索域

拦截高意图人群

提升核心关键词SOV

多维定向+精准匹配 关键词矩阵+按词性分梯队

智能定向 根据行业/产品属性和投放目标，挖掘精
准目标人群，向量推荐，如全能生活家

高级定向

品牌种子人群

行业核心人群

高潜人群：养身韧体
…

泛人群/趋势人群：旅行生活类…     

……

灵犀

聚光

灵犀 聚光 蒲公英
小红书
下拉页

关键词工具

提升主品类词SOV 

品牌词｜产品词守

品类词｜竞品词

场景词｜酒店词

痛点词｜口碑词｜节促词

抢

拓

探

丝涟床垫、丝涟…

床垫、弹簧床垫…

极简卧室…

护腰床垫推荐…

+

“种”出差异化产品的土壤：持续多样化的内容方向



执行过程/媒体表现

IP推广 产品测评 横向测评 家居生活 生活记录

细分场景-丰富场景覆盖

吸睛标题-提升种草效率

忙碌一整年，终于能睡

个好觉了！

100篇红书攻略汇总！

床垫到底应该怎么选？

选对床垫轻松拿捏舒适

睡眠！床垫选购攻略

我的氛围感卧室｜入秋

后真的太好睡啦！

暴雨天宅家 雨天，不

上班，洗完澡，治愈

执行期间及时进行评论区正向内容维护

年终总结，打工人情感共鸣 干货分享，汇总攻略 线下探店分享，理性种草 氛围感，精致女性悦己，生活态度 品质新中产，生活美学

多维内容种草布局：以精致生活内容场景为核心沟通TA，结合TA内容偏好 差异化种草

示
例



执行过程/媒体表现

搜
索
场

CTR >9%
CPC <¥0.6

家居类笔记：

契合核心人群需求，博主粉丝

黏性高，笔记风格简约清新

CTR >8%
CPC<¥0.5

横向测评类笔记：

床垫产品利益点干货分享，

理性种草，可信度高

浏
览
场

CTR >10%
CPC <¥0.5

生活记录类笔记：

色调温馨，封面精美，精致

生活日常分享，符合受众消

费层级

CTR >12%
CPC <¥0.5

IP推广类笔记：

打造轻松的家，让生活有所

依托，符合品牌调性，与受

众产生情感共鸣

高点击率笔记引爆用户热情，品牌影响力持续扩大



执行过程/媒体表现

前端投流各指标与后端站外行为高关联，数据驱动优化提效：

站外行为成本引流 CPC和CPE成本

关联小红星，联动优化的策略与执行路径

外溢引流以进店、互动（收加成本）优化为导向

全链路追踪：从“小红书内容曝光→点击跳转→天猫进店”全流程数据可视化

小红星转化数据回流至聚光平台

• 精准归因：识别高转化内容类型与人群特征

• 动态调优：监控投放效果，快速调整资源分配策略

• 监测“站外行为量”，及时动态调整投放策略
（预算、出价等）

• 高转化内容复制，如CTR>8%，低效内容淘汰



营销效果与市场反馈

营销效果：精细化运营，丝涟双十一站外引流互动成本显著优化

D11期间（10月1日-11月11日）

数据来源：小红书聚光平台、小红书蒲公英平台

曝光量

2000w+

点击量

200w+

进店UV

38k+

传播力 转化力

成交UV

1k+

收加UV

4k+

外溢引流到店和互动成本
远优于KPI

大促期声量及销量双收（10月1日-11月11日）



营销效果与市场反馈

营销效果：品牌声量、资产双沉淀，丝涟站外电商引流实现品效双丰收

数据来源：小红书聚光平台、小红书蒲公英平台；人群资产数据周期为9.16-12.31全项目周期

产品主品类词SOV
跃居TOP2

消费者产品心智快速提升，触
达了更广泛的人群，并拉动了
兴趣人群在淘内的行为 

0%

5%

10%

15%

20%

7-8月 9-10月 11-12月

SOV 300%+

人群资产沉淀 持续运营 
再营销转化

获得品牌人群资产

14M+

D11期间（10月1日-11月11日）

站外电商旗舰店引流成效高

平均收加成本

-30%
低于大盘均值

产品声量 数据沉淀 生意提效
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