
当直播融合在地文化：东方首饰的文化新生

l 品牌名称：白岚

l 所属行业：珠宝配饰

l 执行时间：2025.03.01-12.31

l 参选类别：直播营销类



• 品牌自身痛点：白岚作为在小红书崛起的第一批设计师首饰品牌，虽凭借独特设计积累
了一定用户基础，但整体搜索体量与增速仍有提升空间，品牌认知度尚未突破圈层。

• 行业竞争格局：珠宝配饰赛道竞争激烈，传统品牌凭借经典款占据市场主导，新兴品牌
则通过差异化材质和营销抢占份额。根据品牌热搜词分析，用户对白岚的关注更多集中
在价格与质量层面，品牌忠诚度尚未完全建立，存在明显的比价行为和流失风险。

• 直播形式困境：传统直播形式同质化严重，单纯依赖产品讲解难以突破用户心智，必须
找到既能承载文化内涵，又能提升消费体验的创新形式

• 市场趋势机遇：新中式消费浪潮兴起，非遗文化、在地美学成为用户关注热点；小红书
平台内文旅兴趣与小众材质兴趣人群和珠宝配饰人群高度重叠，且非遗工艺、特色材质
的搜索热度持续攀升，为文化赋能珠宝营销提供了基础。

营销背景：



预期目标：
面对这一商业状况，白岚的策略性目标在于：在低频消费的首饰品类特性下，突破用户单次购买后流失的
行业困局，同时提升品牌溢价能力，建立差异化认知

基于小红书平台打造的 “非遗文化 + 在地美学” 主题户外园林直播营销活动



预期目标：

• 用户破圈与拉新：精准触达非遗文化（大漆/螺钿）、小众材质（碧玉、白贝、水晶、珍珠）

兴趣人群，实现新客占比突破。

• 溢价能力提升：通过非遗工艺创新设计理念，传统文化赋能产品价值，户外布景丰富消费体验，

实现客单价和GMV提升。

• 品牌长效价值提高：此次直播营销不仅着眼于短期销售转化，更致力于通过场景化直播这一创

新形式，在用户心智中建立"白岚=新中式美学标杆"的品牌联想，为后续产品线拓展和用户忠

诚度培养奠定坚实基础



趋势洞察：消费者在购买时，受时间季节因素影响显著



趋势洞察：城市文化底蕴与材质工艺密不可分

春 夏 秋 冬
三亚：海洋文化+黎苗文化 （编织/黎锦）

广州：广彩+广绣（细绳/陶瓷）

泉州：簪花+南音（亮色/簪花/音色）

成都：漆艺+蜀绣

上海：咖啡文化+绒绣

青岛：贝雕+剪纸

洛阳：牡丹花会

大同：文化石窟+铜制器

景德镇瓷器

哈尔滨：冰灯+冰雕

北京：京剧+景泰蓝

西安：皮影+唐三彩+秦绣



趋势洞察：春天用户更爱祈福相关且温暖的城市，夏天热爱度假海边，
秋天寻觅文化溯源，而冬日聚焦冰雪气候和年味传承

夏 秋

TOP1 哈尔滨

TOP2 北京

TOP3 西安

TOP1 洛阳

TOP2 大同

TOP3 临汾

TOP4 景德镇

TOP1 成都

TOP2 上海

TOP3 青岛

TOP4 桂林

TOP1 三亚

TOP2 广州

TOP3 泉州

温暖的、有迎新春仪式的、庙会花火相
关的
🎆

临海的、音乐节相关的、度
假的
⛱

文化追溯的、非遗的、手
工的
📖

冰雪天气、节日庆典、年俗
传承
❄

春 冬



策略制定：

推导因子

=
春（Q1）

夏（Q2）

秋（Q3）

冬（Q4）

时间因素

旅游热度

站内讨论度

月份偏好

文化底层

历史性

可讨论性

现象性

与首饰的结合度

搜索量

搜索增速

阅读量

可实现成本

搜索量

搜索增速

阅读量

可实现成本

文化地域 文化底蕴 材质使用 工艺推广

特定时间内哪个地
域热度更高？

代表当地的人文
文化是什么？

站内火热的
材质是什么？

有什么新的/热
门的工艺？

感性需求 理性消费
确定因子 得未来方向

人群

产品

内容



策略制定：

夏 秋

超25%白岚认知用户与文旅兴趣&小众材质兴趣人群重叠，在人群渗透上有突破空间

珠宝配饰人群∩
（三亚/广州/泉州游∪玛瑙水晶材质兴

趣）

珠宝配饰人群∩
（成都/上海/青岛/桂林游∪捷克珠彩宝材质兴趣）

珠宝配饰人群∩
（景德镇/洛阳/大同游∪珐琅南红材质兴

趣）

珠宝配饰人群∩
（三亚/泉州/广州∪编绳水晶材质兴

趣）

白岚AIPS资产
809W

目标人群
1,476w

白岚AIPS资产
809W

目标人群
4,231w

重叠量级：444W
渗透率11%

重叠量级：178W
渗透率12%

白岚AIPS资产
809W

目标人群
3,726w

重叠量级：375W渗
透率11%

白岚AIPS资产
809W

目标人群
1,523w

重叠量级：183W渗
透率12%

他们对于配饰的核心诉求是？

幸运符号 色彩装点 文化认同 能量加持

春 冬



策略制定Roadmap：围绕人文主义核心，渗透精准用户，打造白岚东方文化底蕴

Q1 Q2 Q3 Q4

核心主题 新春庙会 夏日海浪 手工非遗 年俗传承

营销节奏

货品建议 银饰/珍珠+玛瑙/水晶 银饰/珍珠+捷克珠/彩宝 银饰/珍珠+珐琅/南红 银饰/珍珠+编绳/水晶

人群建议

核心人群：精致中产&优雅大女主人群

机会人群：首饰品类/旅行兴趣/奢美护肤人群

特色人群：三亚/广州/泉州游∪
玛瑙水晶材质兴趣

特色人群：成都/上海/青岛/桂
林游∪捷克珠彩宝材质兴趣

特色人群：景德镇/洛阳/大同
游∪珐琅南红材质兴趣

特色人群：三亚/泉州/广州∪编
绳水晶材质兴趣

搜索词建议

品牌词/品类词/同类品词

材质词：玛瑙/水晶 材质词：捷克珠/彩宝 材质词：珐琅/南红 材质词：编绳/水晶

新春出游词 度假穿搭词 非遗文化词 新年穿搭词



蓄水策略：内容长，周期足

预热内容：50+篇笔记预热，共计预热12天 预热人群：拉新为主，重点突破文化/材质人群

官号：新品设
计灵感&大场
预告

蒲公英：新品
上身效果&风格

介绍

KOS：活动介
绍&新品预告

在地循迹

江南古韵

浅春穿搭

活动介绍 新品预告10篇

20篇

20篇

大漆螺钿工艺人群

碧玉人群

非遗/在地文化人群

白贝人群

水晶人群 珍珠人群

通勤首饰



时长足 内容好 产品力强

时长16h，三人轮播 契合在地美学，布景/内容别致 产品介绍有新意，吸引用户停留

新中式风格主播 主理人

室外园
林开播

室外园
林开播

新品模
特走秀

开价小
卡片

产品×
新中式
演绎产品×

在地元
素

店播策略：在地文化，货品上新



80%

20% 高级定向

通投

投放占比

材质

人群

新品
开价
+主理
人进
店
开启

投放策略：通投拉满，精细人群助力放量

碧玉人群 白贝人群 水晶人群 珍珠人群

80%核心笔记投放 20%笔记封面投放

投放策略：科学配比+精准人群

门店POI
人群

非遗文化

人群



营销结果：转化效果显著品效合一达成目标

品牌超级事件：灵感故事，塑造品牌影响力

50w+

品牌预热笔记曝光

绿杨春
特色直
播大场

3+

ROI

5w+

整场观播人数

近120w

单场成交金额

特色店播大场

品牌特色四季上新大场店播

春 / 绿杨春

活动GMV120w+

冬/ 岁华册

活动GMV150w+

新客GMV40%+

夏/ 古厝生

秋 / 鸣沙曲

8款新品当日售罄

矩阵种草笔记出圈

观播人数5W+



营销结果：人群运营精准创新，直播大场有效拉新
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新客DGMV

绿扬春新品直播大场 秋上新鸣沙曲 岁华册年度收官上新

老客DGMV

白岚小红书站内新老客生意表现

2025

2024

老客DGMV 新客DGMV

+46.2% +24.0%+36.8%

59% 41%

63% 37%

精细化人群攻略：
在地文化人群+
材质人群+
门店poi人群

主理人笔记+
KOS+中腰尾博主
笔记齐上阵

人群定向层层
破圈+新客快投
功能助力获新



营销结果：品牌破圈，新中式美学单品开花

多线单品开花
持续增长

多个单品搜索指数/渗透攀升

基础系列马蹄耳环

搜索量

+65%
耳环搜索排名

NO.7

自然系列花花耳钉

耳钉阅读渗透率排名

NO.10+255%
搜索量

人群资产提升111%

品牌搜索热度提升7%
Y25 同比 Y24 

Y24 Y25

Y25 同比 Y24 

Y24 Y25

在地文化人群渗透率

丹枫系列丹枫耳钉
搜索量同比 ×20倍

白岚

非遗&材质人群

重叠人群

4%-16%



营销分析：“文化赋能营销，场景助力直播”的创新路径

项目以破解珠宝首饰品类低频消费、用户易流失、品牌溢价难的行业痛点为
核心，摒弃传统直播间同质化的产品讲解模式，以扬州江南园林为直播场
景，融合在地非遗文化与首饰设计，通过 “数据洞察 -内容蓄水 -场景直播 -
精准投放” 的全链路打法，打造沉浸式的珠宝消费体验，实现品牌拉新、溢
价提升与新中式美学品牌心智的建立，为珠宝首饰行业的直播营销创新提供
了标杆样本。核心落地春季 “绿扬春” 系列等多场专场直播，形成了可复制
的 “城市×非遗×珠宝” 营销模式，探索出“文化赋能营销，场景助力直
播”的创新路径，为品牌的长期产品线拓展和市场增长赋能


