
汇立银行如何借小红书实现品牌与业务双增长

 品牌名称：汇立银行

 所属行业：金融业

 执行时间：2025.01.01-12.31

 参选类别：种草营销类



银行业普遍面临“流量红利渐
退”的现实，金融产品营销逐

渐呈现出“网红化”趋势

用户心智争夺战

作为纯线上的数字银行，汇立
缺乏物理网点，没有传统银行

赖以建立信任的实体场景

用户对生硬的金融广告的容忍
度较低

若沿用传统营销话语体系，难
以实现破圈传播
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信任建立“场景困境”

03

品牌沟通“破圈难题”



汇立银行在小红书平台种的草营销并非孤立的推广活动

而是一场服务于长期品牌建设与业务增长的系统性工程

打破数字银行“仅有开户便利”
的刻板印象
建立“在关键金融场景中更聪
明、更优解的专业认知

品牌心智重塑

通过KOC和KOL背书，系统性
构建在线上的品牌信任感与口
碑资产

信任资产构建

将内容影响力直接转化为核心
产品的转化，推动重要产品服
务的协同增长

业务增长驱动



场景化叙事吸引流量

痛点对比激发需求

客观测评建立信任

合规设计确保长效

海量KOC渗透+ 垂类KOL
背书+捆绑季节性热点制造
爆发，兼顾信任广度与专

业深度



核心痛点识别1 定制内容与媒体策略2 定制化内容生产3

KOL生产专
业内容，

建立权威深
度

KOC生产场
景体验，

建立真实广
度

立体化账号矩阵分发 4数据监测与策略优化 5
达成核心成果6

反
哺
策
略

构建“场景化内容生产”与“立体化账号传播”深度咬合、数据反哺的闭环种草体系
破解香港汇立银行的品牌信任与用户增长难题



执行采用波段式内容突击与头腰尾账号矩阵组合

紧密捆绑年初理财、美元热点，从生活攻略到汇立银

行所提供的专业产品与服务

小红书纯自然流曝光量达到23W+

实现广泛用户覆盖



执行转向高强度持续饱和式攻击

聚焦“抽奖/拉新”活动

以“周杰伦演唱会抽奖”内容结合汇立品牌进行长达

两个多月密集宣发种草

小红书纯自然流总曝光量高达118W+

实现用户转化目标的深度穿透



执行转向多热点场景驱动

借势父亲节、暑期、开学季等节点

将产品植入多元生活叙事

实现纯自然流90W+曝光，6400+互动量

从广泛共鸣到垂直需求的深度渗透



执行焦点转向“港漂”核心人群

进行深度场景与价值沟通

实现产品与生活方式的精准绑定

小红书纯自流总曝光量为91W+

以持续内容渗透巩固圈层影响力



执行锁定“年终理财”，强化核心产品价值

借 “每周赢万元大奖” 活动提升热度、“寰球钱包借

记卡” 扩大跨境消费场景

小红书纯自流达到98W+总曝光量

互动量达到全年最高



汇立银行2025年度小红书种草营销效果核心数据

400W+
总曝光量

3W+
总互动量

¥213
平均CPM

¥1.06
平均CPC

以上数据来源于小红书后台



市场反馈中，用户高度聚焦“搞钱”诉求

普遍认可汇立银行作为“香港”数字银行的

便捷性，评价“不错”

尤其在周杰伦演唱会门票等抽奖活动中

评论区热度飙升，显示出顶级IP活动对品牌

曝光与用户参与度的巨大拉动效应


