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张斌，bbk!传播集团合伙人，bbk!破圈广告总经理。
中国广告协会内容营销及广告代言人工作委员会智库专家小红书种草学合作讲师小红书KFS锻造营优秀学员

2024艾菲奖红人营销赛道首批专家顾问 2024第11届m360奖评委 2025中国广告协会内容商业沙龙分享嘉宾 2026第十七届虎啸
奖评审团评委等

拥有10年⾏业经验，深耕⼩红书营销领域，深⼊研究消费者⾏为和市场趋势，精准把握品牌与⽤户的连接点，通

过内容创意和营销策略，实现品牌曝光度的提升、⽤户粘性的增强以及销售转化的提⾼。

擅⻓从0到1的初创品牌搭建，到1到10的快速增⻓策略，再到10到100的品牌扩⼤与深化，能够全链路地策划并执

⾏⼩红书营销策略。

携团队⾃主研发三⼤创新营销科学⽅法论体系，涵盖消费者决策路径解析、内容偏好研究框架、数据驱动⽅法论构

建、爆款内容创作公式拆解、关键词布局策略、流量承接系统⽅法论等8个创新模型。



创新定义社交平台的增⻓逻辑，推动品牌增⻓从经验驱动向智能决策的范式转变。张斌携团队开发

的模型已成功应⽤于多个客户品牌案例，有效印证了理论体系的实践价值。

消费者决策路径解析：深⼊剖析消费者从产⽣需求到做出购买决策的全过程。例如，在美妆产品购买中，消费者通常先在社交媒

体上看到产品推荐产⽣兴趣，接着通过⼩红书等平台搜索产品评价，再对⽐不同品牌和渠道的价格，最终完成购买。这⼀过程中

每个环节都影响着最终决策。

内容偏好研究框架：搭建全⾯的内容偏好研究体系，涵盖内容形式（如图⽂、视频）、主题（如时尚穿搭、科技数码）等⽅⾯。

以时尚领域为例，通过⼤数据分析发现，年轻消费者更倾向于短视频形式的穿搭教程，且对复古⻛格主题关注度较⾼。

数据驱动方法论构建：基于海量⽤户数据，运⽤数据分析⼯具和算法，挖掘⽤户⾏为背后的规律。⽐如利⽤⽤户在⼩红书上的浏

览、点赞、评论等⾏为数据，建⽴⽤户画像，精准定位⽬标⽤户群体，为营销策略制定提供有⼒⽀撑。

用户行为洞察模型



爆款内容创作公式拆解：将爆款内容的构成要素进⾏详细分解。⼀个成功的爆款⼩红书笔记通常具备吸引⼈的标题、⾼质量的图

⽚或视频、实⽤且独特的内容以及与⽤户的良好互动。例如某篇关于⾃制美⻝的爆款笔记，标题突出“简单易做”，图⽚诱⼈，内

容详细介绍步骤，还积极回复评论，吸引⼤量⽤户关注。

关键词布局策略：在内容中合理布局关键词以提⾼搜索曝光率。在⼩红书平台，研究热⻔关键词和⻓尾关键词，将其⾃然融⼊标

题、正⽂和话题标签中。如⼀篇旅游攻略笔记，在标题中包含热⻔旅游地关键词，正⽂中穿插相关景点特⾊关键词，话题标签涵

盖热⻔旅游话题，从⽽提升搜索排名。

流量承接系统方法论：系统化总结如何有效承接流量，将⽤户转化为粉丝或实现业务⽬标。通过优化笔记内的引导语、设置互动

环节、提供有价值的福利等⽅式，引导⽤户关注、点赞、收藏，进⽽实现流量的留存和转化。例如在笔记结尾引导⽤户关注账号

获取更多⼲货，或者设置抽奖活动吸引⽤户参与。

KFS内容生态模型



品牌内容与效果广告协同策略：探讨品牌内容传播与效果⼴告投放如何相互配合、相互促进。品牌内容注重塑造品牌形象和价值

观，效果⼴告则侧重于直接促进销售转化。例如，品牌先通过⼩红书上的优质种草笔记传播品牌理念，吸引⽤户关注，再结合效

果⼴告精准触达⽬标⽤户，引导购买，实现品牌知名度与销售业绩同步提升。

品效合一实施路径量化：通过具体的数据指标和分析⽅法，衡量品效协同的实际效果和实施路径。设定品牌曝光量、互动率、转

化率等关键指标，分析不同阶段品牌内容和效果⼴告对这些指标的贡献。如通过A/B测试，对⽐不同⼴告投放策略下的转化率，

优化投放⽅案，实现品效协同的精准量化。

品效协同增长模型



系统化部署三大增长阶段的核心战术，将战术理论优化升级转化为可落地的增长实践成果
!"#$%&'()*+,-./0123456789:;<=

品牌冷启动策略 1 - 1 0 增长飞轮打造 1 0 - 1 0 0 品牌破圈路径

种⼦⽤户挖掘

内容资产搭建

⼼智占位

爆⽂矩阵建设

达⼈梯队运营

搜索卡位组合拳

跨平台联动

场景延伸

IP共创



种子用户挖掘：深⼊剖析⽬标市场，通过⼤数据分析、竞品⽤户研究等⽅式，精准定位对品牌有潜在兴趣的种⼦⽤户群体。例如

在某初创美妆品牌冷启动时，通过分析同类热⻔品牌的⽤户画像，结合⾃身产品特点，锁定了年龄在18 - 25岁、关注时尚美妆

且乐于尝试新品牌的年轻⼥性群体，成功挖掘出⾸批种⼦⽤户，为品牌后续发展奠定基础。

内容资产搭建：围绕品牌核⼼价值，打造丰富多样的内容体系，包括产品介绍、使⽤教程、品牌故事等。以某新兴数码品牌为例，

制作了⼀系列专业且有趣的产品评测视频、创意图⽂等内容，在⼩红书等平台发布，逐步积累起品牌的内容资产，提升品牌在⽤

户⼼中的形象和认知度。

心智占位：运⽤独特的品牌定位和传播策略，在⽬标⽤户⼼智中占据⼀席之地。⽐如某健康⻝品品牌，通过强调“天然、⽆添加、

健康轻⻝”的理念，结合⼩红书热⻔话题和互动活动，迅速在追求健康⽣活⽅式的⽤户群体中建⽴起品牌⼼智，让⽤户在提及健

康⻝品时能第⼀时间联想到该品牌。

0-1品牌冷启动策略



爆文矩阵建设：通过对⼩红书热⻔话题和⽤户喜好的研究，制定有针对性的内容创作策略，打造多个爆款内容组成的矩阵。例如

某家居品牌，针对不同家居场景和⻛格，创作了⼀系列精美的图⽂和视频内容，多篇笔记点赞量超过10万，形成爆⽂矩阵，有

效提升品牌曝光度和流量。

达人梯队运营：建⽴不同层级的达⼈合作体系，从头部达⼈的影响⼒带动，到腰部达⼈的精准渗透，再到尾部达⼈的⼴泛覆盖。

如某护肤品牌与不同量级的美妆达⼈合作，头部达⼈的推荐吸引⼤量关注，腰部和尾部达⼈的持续种草促进产品销量增⻓，形成

全⽅位的品牌传播和销售转化。

搜索卡位组合拳：综合运⽤关键词优化、话题标签策略等⼿段，在⼩红书搜索结果中占据有利位置。某⺟婴品牌通过精准的关键

词布局，使品牌相关内容在“宝宝⽤品推荐”“⺟婴好物”等热⻔搜索词下频繁出现，提⾼品牌和产品的搜索曝光率，为店铺带来

⼤量精准流量。

1-10增长飞轮打造



跨平台联动：打破单⼀平台限制，与抖⾳、微博等其他热⻔平台进⾏合作联动。例如某运动品牌在⼩红书上积累⼀定⽤户基础后，

与抖⾳合作开展健身挑战活动，微博进⾏话题互动，实现多平台⽤户的引流和转化，扩⼤品牌影响⼒和⽤户群体。

场景延伸：将品牌产品拓展到更多使⽤场景中，挖掘新的消费需求。如某咖啡品牌，除了传统的办公、休闲场景，通过与露营、

⾳乐节等活动合作，将咖啡融⼊户外场景，吸引更多年轻消费者，实现品牌破圈发展。

IP共创：与热⻔IP进⾏合作共创，借助IP的粉丝基础和影响⼒提升品牌知名度。某潮牌与知名动漫IP联名推出系列产品，在⼩红

书等平台进⾏预热和推⼴，引发粉丝和潮流爱好者的关注和抢购，成功实现品牌破圈，提升品牌在年轻潮流群体中的地位。

10-100品牌破圈路径



METHODOLOGY
共创：破圈独家种草模型 帮助品牌找到种草价值



METHODOLOGY
共创：Platform Goal 目标四分法 强认知/高销量

弱认知/低销量
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合作讲师&服务商代表

小红书种草学合作讲师认证

作为⼩红书种草学官⽅认证的合作讲师，张斌在专业技能、授课质量、
活动参与、创作能⼒、商业贡献等多个维度获得平台认可。
既对其专业能⼒⾼度肯定，亦对其讲师价值充分背书。凭借此项认证，

张斌持续将前沿的平台理念与实战经验系统输出，赋能⼴⼤从业者在
平台⽣态中实现可持续成⻓。

EXPERT
平台影响力

小红书首期灵犀认证服务商代表

作为⼩红书⾸期「灵犀认证服务商」的优秀代表，张斌及其团队bbk!破圈⼴告展现出深
度的平台操盘能⼒与数据洞察经验，在垂直领域拥有⾏业专研能⼒与丰富实战案例，具
备全链路营销操盘能⼒，并深度参与平台⽣态共建与课题研究，持续洞察趋势、迭代⼯

具。⼩红书平台充分肯定其在⼩红书体系内的专业影响⼒，以及在为品牌挖掘⼩红书数
据价值、沉淀可落地的⾏业打法、开拓细分赛道增⻓机会等⽅⾯的突出贡献。



智库专家&赛事评委

中国广告协会内容营销及广告代言人工作委员会智库专家

作为协会智库专家，张斌深度参与协会多项重要会议与⾏业研讨，围绕⾏业新趋势与内容创新策略，结合丰富的实战案例，为⾏业精
英与企业代表带来前瞻性分享与深度洞察。他在⾏业趋势判断与⽅法论沉淀⽅⾯的专业⻅解，获得协会及业界同仁的⼴泛认可，为推
动⼴告营销⾏业⾼质量发展、构建良性⽣态持续贡献智慧⼒量。

EXPERT
行业影响力

行业权威赛事评委

近年来，张斌陆续受邀担任2024艾菲奖红⼈营销赛道⾸批专家顾问、2024第11届m360
奖评委、2026第⼗七届⻁啸奖评审团评委等多项⾏业权威赛事的评审⼯作。凭借深厚的
专业积淀与丰富的实战经验，他对参赛案例进⾏公正评审与深度剖析，聚焦⾏业创新⻛

向与实战价值，充分展现了其在数字营销领域的专业能⼒与⾏业影响⼒，为发掘优秀案
例、引领⾏业创新⽅向提供了有⼒⽀撑。



和小红书头部整合营销代理商聊“种草”

《中国广告杂志》2025/8/21

种草是构建“需求共识”的过程，其本质是信任的传递。以公式
的形式呈现，即“种草=对的⼈+对的产品+对的趋势+不断地重
复动作”

在当前流⾏的“种收⼀体”模型中，从种草到转化是⼀个漏⽃，
如果没有做种草的动作，意味着漏⽃的开⼝始终是⼩的，开⼝⼩
⼜必然导致从漏⽃落到底部的东西是少的。

所以，种草是⼀个做“⼤蓄⽔池”的概念，把蓄⽔池做得⾜够⼤，
容量⾜够⾼，再通过赋能⼀些抓⼿去“拔草”，例如⼈群的精准
度、内容的质量以及投放效率的校准，从种草到拔草才是⼀个⾼
效的过程，是⼀个⽣⻓到收获的过程。

VIEWPOINT
行业观点输出

寻找三⽅的“平衡点”

在与KOL/KOC进⾏内容共创时，如何平衡品牌诉求、创作
者⾃由与平台调性，是营销中的经典难题。bbk!破圈⼴告的

解法在于回归商业合作的本质，寻求三⽅的“共赢点”。



客户评价

张斌不仅是策略层的思考者，更是落地层的执⾏者。在LAN品牌冷启动和增⻓阶段，他带领团队深度参与，将破圈⼴告的创新⽅法

论真正落地到品牌实操中。⽆论是0-1的品牌搭建，还是1-10的⻜轮打造，他都能精准找到增⻓杠杆，助⼒我们在⼩红书上实现从

曝光到转化的⽣意闭环。

——兰市场总监 孙韬

客户评价
张斌对⼩红书⽣态有⾮常深刻的理解，在策略和实操中，为我们提供了⼤量可落地的解决⽅案。他不仅精通平台玩法，更懂⽤户⼼

理。更难能可贵的是，他始终保持着对⾏业趋势的⼀线洞察和快速响应，是我们⾮常信赖的合作伙伴之⼀。

——弗列加特品牌⼩红书负责⼈ 邢⽂雪

合作伙伴评价

张斌和破圈团队给我留下最深的印象，在于他们不仅深刻理解平台规则，更能将平台⼯具与品牌需求深度融合，构建出⼀套可复制、

可量化的⽅法论体系。同时，作为⼩红书种草学的合作讲师，他持续为⾏业输出⾼质量内容与实战经验。在平台看来，他不仅是优

秀的代理商，更是⽣态的共建者与值得信赖的同⾏者。

——⼩红书整合营销代理渠道经理 萧霖


