
搜索词布局实战手册
搜索，才是种草的开始

效果大客户业务部出品



做细分赛道的头部KA玩家，必须懂

1.SEM，核心词的心智占领

很多品牌会问，如何才能在搜索自己的核心关键词时展示自己的笔记，也就是江湖流传的“收录”概念。殊不知，只要笔记不违规，都应该展现在相关搜索
结果中，但由于“千人千面”的自然算法影响，通过努力制造爆文（刷是没用的）去卡搜索词是非常困难且不科学的。目前的流量成本下，与其盲目铺量拼
运气造爆文，不如做确定性最高的搜索词竞价SEM成本最优。

2.千人千面，用付费流量撬动免费流量

小红书是一个综合媒体平台，一切算法的都含有千人千面（作者相关性、内容行业相关性、时间相关性等）的因素考量。因此头部玩家，必须要懂得撬动有
价值的自然流量：通过付费流量将自己的优质内容推给更多潜在相关目标用户，产生精准用户相关度，巧妙利用千人千面算法。

3.也许【搜索】，才是种草的开始

现在的小红书逐渐取代百度，成为了用户消费决策链路上不可或缺的一环，无论品牌在哪个渠道吸引了用户的目光，用户都会在小红书进行搜索：品牌词、
竞品词、核心词、大类目词、人群场景相关词，都是头部玩家必须关注的！位置决定了用户认知、位置越前置，点击转化率越高。并且由于搜索结果的曝光
和点击，会反向撬动品牌在用户的种草程度，让信息流以更低的成本触达目标客户。

4.内容为王，没有高点击的笔记，一切都是浮云

只要记住，素材的点击率越高，营销成本越低！不论是信息流还是搜索，第一要义就是优化笔记，笔记点击率比商品卡片、前链图都高得多！越贴近小红书
社区原生的内容（用户视角的推荐笔记），越容易在小红书获得超乎想象的推广效果。必须注意，不同的展示渠道有不同的点击率考核，不要人云亦云的参
考恒定坐标系。



搜索词如何规划？
1. 了解曝光、计费逻辑

2. 展示位置与点击率、转化率之间的关系

3. 5种词性的内容布局、竞价模式设置



出价不代表实际扣费，提升素材点击率，是降低点击成本的有效方式

竞价广告排序是由『 预估点击率 』和 『 出价』 共同决定的

（预估点击率✖ 出价）越高，广告排名就越靠前。

预估点击率（PCTR）：由产品根据创意素材质量测算

出价：广告主为某个关键词所设定的竞价价格，象征着广告主愿意为一次点击所支付的最高费用。

！当一条创意曝光超过3000以上，点击率结果才置信，可以此点击率作为pctr参考。

影响CPC竞价广告排序（曝光）的因素：
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竞价搜索排位-曝光、点击率关系

求和项:曝光 点击率

竞价搜索展示位置越前，不仅曝光越多、点击率、转化率也越高

*养计划的小技巧—在一开始就“精确匹配”搜索词，并利用抢首位工具。由于素材在关键词搜索结果中排
位靠前，因此初始的计划对于此关键词来说的点击率也会高，pctr也被提升。

*在搜索结果中，位置越靠后，代表用户在看到素材前，已经看过很多内容，选择性越多越纠结，转化率越
低；因此，相对来说在搜索结果中占位越前排，转化率越高。



用好抢排位工具

1.要抢首位的词，务必使用“精准匹配”
2.“首位建议出价”为系统对此单元预估的大概率能强到
首位的出价。要抢首位，建议使用出价策略中，出价*
系数大于首位建议出价。



分类建立搜索词计划，清晰监控投放情况

根据不同词性：品牌产品词、功效词、竞品词、行业类目词、人群/场景词5类，分类建立计划：

1.对于重要的词，请务必使用“精准匹配”。因为精确匹配才可以看到，具体是哪个词，它带来的效果怎么样，

才有做优化的抓手。

2.在精确匹配都投好的情况下，然后再是靠“短语匹配”来做补充，可以出价更低一点，根据效果做长尾词优化。

3.对于有政治意义存在的词（比如CEO通常会关注品牌词、核心产品/功效词），是需要24小时精确匹配抢首位开

放预算在线的（单独设置计划，无预算限制，抢首位系数高）。

无论是以怎样的方式建立计划，请确保自己能够一目了然，方便调整出价&优化点击率。

【搜索词】应该在笔记创作之前，就规划好，预埋在笔记内。根据核心词有针对性创作笔记，并进行匹配投放。

搜索-人群场景词-2.7-小A吃拉面



关键词分析与优化——以雅诗兰黛品牌为例

关键词

功效词

场景词

类目词

品牌产品词

控油、补水、美白、修复、祛皱等

粉底液、水乳，精华，面膜等

例如雅诗兰黛DW粉底液核心词：DW粉底、
Doublewear粉底液、甚至粉底液

熬夜、加班、秋冬、春夏、节日词等

竞品词 竞品品牌词

人群词 上班族、熬夜党、学生党、30岁等



搜索计划1:品牌产品词

• 哪些词是品牌词？如何设置？

通常品牌产品词都是需要确保占据前三位，且至少首位24小时在线的，因此请选用【精准匹配】。

品牌词延伸词：可以以【短语匹配】模式自己设置。举例：设置“金典”短语匹配，由于泛匹配，会在更多词下出现该广告，可以

适当调低出价，收割相关潜在目标新客。

• 素材建议？

通常“笔记”的点击率通常为其他素材（商品、落地页前链图）的2-5倍，因此用高热度笔记更容易以低点击成本占据首位！（除

非品牌认知度高/第一屏内笔记皆为品牌高热度相关笔记，则可以用带促销的核心商品的商品卡片、带促销信息的前链图做为首位

素材）

布局思路：与在淘宝搜索品牌词的出发点不同，用户在小红书搜索“品牌/产品词”时，大概率是不了解品牌的，希望来小红书搜索并了解
品牌的核心卖点、用户口碑、综合实力。因此，请把小红书当作是品牌SEM优化的第一步，无论用户从什么渠道看到品牌产生兴趣，只要
她不了解这个品牌，大概率都要来小红书搜一搜，要把握住这个最精准新客户人群，把品牌最想要传达的信息，以用户最容易吸收的方式-
-关于品牌的热门笔记，不断地教育和传达。（在直通车里，搜索品牌词人群的转化率是品类词的20倍，这部分最核心新客人群必须抓住）
另外，【品牌专区】在目前的计费逻辑下，是以非常低廉的成本在卖自定义曝光，这就好比品牌的门面，对应高消费力精准人群，品牌认
知的第一步可以自定义编辑，性价比非常高！

核心用户群
SEM心智占领



关键词分析与优化——品牌产品词

购买本品牌关键词的笔记需要在标题、首图等醒目位置出现品牌名、产品名、带有LOGO的产品
图片等，可以考虑为品牌的产品集合类笔记、促销宣传类笔记，吸引转化潜力较强的客户。



搜索计划2:功效词

布局思路：

功效词通常也是转化率最高的词，小红书内容营销的核心是能给搜索该词的用户带来什么信息、价值。对于核心词功效的

布局，一定要做好内容匹配和首位占领。功效词应该在笔记创作之前，就规划好预埋在笔记内，并根据规划进行搜索词设

置拓展。

• 对于核心功效词，请务必使用“精准匹配”，并匹配多篇笔记进行优化和出价调整，用点击率最高的素材配合最高的

出价，能有效降低此核心词的整体ppc。

• 在核心词精确匹配都投好的情况下，然后再是靠“短语匹配”来做补充，可以出价更低一点，根据效果做长尾词优化。

潜在新客群
核心词作SEM心智占领
长尾词看种草成本（CPE）



关键词分析与优化——功效词

笔记需围绕产品的具体功效来进行创作，需要在标题、首图、笔记内容中出现对该产品特定功效的介绍，
如：展示使用前后对比情况（如彩妆、穿搭等所见即所得的品类可以用此方式），介绍产品成分功效等。
便于吸引用户在搜索相关功效词时点入查看，提高转化率。



搜索计划3:行业/类目词
布局思路：

品牌要理解在每个渠道下用户的需求，才能最高效的做营销。用户在小红书搜索“行业/类目词”时，90%她已有了模糊

的需求，希望来小红书搜索并了解这个类目/需求点下，当前流行什么、大家推荐什么、什么是新鲜有意思的。要迎合用

户对信息的需求，翻译过来也就是，用“高赞笔记”去截获目标客户，而不是强怼粗糙的商品卖点。（小技巧：当你看到

你的核心词搜索结果的第1、2、3位上还不是高热度笔记时，恭喜你，获得了一条坦荡荡的美好赛道，请务必果断拿下。）

搜索是精准种草的开始，而信息流是种草的延续。大类目词的搜索人群代表着品牌的精准高潜力人群，在搜索结果中展示

的位置越靠前，笔记的点击率越高。通过抢占搜索词的前排展示与目标用户的交互，会带来2个好处：1.由于千人千面，

撬动品牌在目标用户自然流量的相关展示；2.提高笔记在潜在客户群的预估点击率pctr，降低整体营销成本。

潜在新客群
核心词作SEM心智占领
长尾词看种草成本（CPE）



关键词分析与优化——行业/类目词

以上三篇笔记均购买了 粉底、粉底液 这两个词，核心词下的笔记是品牌方目前主推的笔记，为确保高点击
率、高转化率，需要在笔记的标题或者首图复现该词，例如：用户在搜索了 粉底液 这个词之后看到上面三
个笔记会有很大概率点入查看。



搜索计划4:竞品词

布局思路：

最值得顺手截胡的词！一样的逻辑，当用户来小红书搜索竞品时，代表被竞品的某个宣传点所吸引，但又不那么了解竞品，

那么竞品花了大力气吸引来的核心目标客户，如果能够截胡，一方面获取了自家的新客，另一方面还让竞品一部分获取新

客的市场预算打了水漂，双倍的快乐。

根据不同产品线/卖点/功效，选择不同的竞品设置：譬如W品牌在代餐奶昔上竞争对手是S，则在购买“S”品牌词时，应

选用高热度的代餐奶昔笔记；在益生菌上竞争对手是F，则在购买“F”品牌词时，应选用高热度的益生菌笔记。

竞品用户群
截胡！（看种草成本CPE）



关键词分析与优化——竞品词

购买竞品品牌的关键词的笔记应注意，不要在标题或者首图等明显位置出现本品牌的品牌名称，可以重点
突出产品的功能以及效果，在笔记末尾部分再安利产品及品牌，否则会出现关键词转化率较低的情况。

竞品词 竞品词 竞品词



搜索计划5:人群/场景词

布局思路：

在小红书做营销，必须懂得“场景化营销”的概念，即思考什么人、在什么场景下会使用我家的产品。

与行业类目词的搜索人群相似，目标人群相关词也代表着品牌的精准高潜力人群，在搜索结果中展示的位置越靠前，笔记

的点击率越高。通过抢占搜索词的前排展示与目标用户的交互，撬动品牌在目标用户自然流量的相关展示、提高笔记在潜

在客户群的预估点击率pctr，降低整体营销成本。

潜在新客群
核心词作SEM心智占领
长尾词看种草成本（CPE）



关键词分析与优化——人群、场景词

公式=什么人+在什么场景下+获得什么效果
可以结合近期的天气、目标人群规律（例如：熬夜、加班、学生党等），节日等进行笔记创作，注意在首
图以及标题需要将该场景词“突出表现”，吸引近期有相关需求的潜在购买客户进行查看。



笔记如何规划？
1. 获取行业热搜词：搜索量、趋势，确认营销方向

2. 规划核心词：搜索量*预估首位出价=预算分配、搜索词笔记目标点击率预设

3. 了解现阶段品牌在核心词下的渗透、占有率；以占据核心词的soc、sov为最终目标

4. 生产笔记，依靠信息流，以提高点击率为首要任务，测试优化



1.笔记内容生产：

从品牌自身特性出发，结合热搜词，确认【核心词】，挖掘相关搜索词下的热门笔记共性

从现有的受欢迎的笔记中，找到内容生产的方向

1. 在app发现页搜索核心词，（例如“特性词”+“品类词”，“人群词”+“功效词”等），如森系婚纱照、孕期补铁等。

2. 按时间从近到远排序，选其中赞藏高的笔记（因为好的内容也有时效性，一般选择近2个月的内容作为参考）。

3.记录《选题灵感表》中的关键信息，记录优质笔记的用户喜好共性，总结规律。

不论是企业号自己创作的笔记，还是博主合作笔记，遵循用户喜好的共性就是创造优质内容的方便法门。

博主、用户发布的关于品牌的高热度笔记，可用企业号再次发布，并在笔记中@作者，感谢分享（企业号的转载特权）。通常，一篇内容已经被用户验证
受欢迎的爆文笔记，再次合规发布，仍然会是受欢迎的。

《选题灵感表》*简版

搜索结果综
合排序

账号
笔记形式
图文/视频

封面视觉关键词
（直观感受记录）

标题关键词 内容前30字/视频前5秒关键词 内容核心词 内容简述&其他备注



一篇好笔记的基本功

✓ 笔记的内容建议专注一个卖点

这也是为什么每篇笔记只能选择一个话题的缘故。什么都抓，可能什么都抓不住。

不建议乱蹭各种关键词，什么都写一点，其实对笔记曝光非常不利。

不建议乱堆关键词，用户直观感受很不好。

✓ 笔记的首图/封面和标题，非常重要

首图和标题是影响点击率的种要因素，好的笔记首图/封面和标题会让你的笔记更容易吸引用户的注意力，更利于提升笔记的点击率，从而获得更多的流量。

一个创意曝光3000，消耗500以上，点击率才置信。因此先积累数据，积累到至少3000-5000曝光后，判断点击率，点击率低于benchmark，则优化封面和标题。

✓ 不要只做“标题党”

笔记的分发，除点击率外，还会看互动和关注等。

文不对题也不会有好的曝光，就算点击率很高，没有互动或者用户觉得不是他想看的，后续也会影响笔记的流量分发。

✓严禁刷量作弊

任何刷数据，包含【互赞群】这类的行为，会被抓出来记为数据作弊。数据作弊对账号有累积惩罚，且惩罚不可逆（救不了）。



2.信息流优质笔记的测试和培养：

单一变量法测笔记内容、定向等条件，找到、优化爆款笔记

1、投放测试期：找到、优化潜在爆款笔记：

• 同样条件开始n篇笔记测试（每篇预算500/日），通过信息流投放数据，得出笔记的优缺点。找到相对效果好的笔记，快速判断笔记是否是用户喜欢的；

• 新笔记的测试周期一般是2-3天；曝光在3000以上点击率才置信。

2、投放优化期：及时优化，及时调整，及时总结

• 笔记上新后，首先要跑出去。决定跑出去的因素是ecpm=bid*ctr，当ecpm低于6，说明bid和ctr都是需要调整优化的。

• 对于点击率（点击/曝光）偏低的笔记，及时调整首图、标题、定向等提高点击率；

• 对于点击率正常，但是消耗过慢的笔记，需要提高出价，从而提升ecpm；

• 对于点击率高，但有效互动数据差的笔记，检查标题内容相关度、配图精美程度、内容价值、评论区运营；

3、投放放量期

• 一个笔记经过测试（曝光大于3000，消耗大于600，观察2-3天），发现点击率、互动情况、私信转化等都能接受，就直接加大预算跑量；

• 加大预算跑稳定后，逐渐放开兴趣定向，扩大人群覆盖。



2.信息流优质笔记的测试和培养：

定向 标题 封面 产品
产品特点/卖

点
预算设置 消费

展现
量

点击
量

点击
率

平均
点击
成本

平均
千次
展示
费用

点赞 评论 收藏 关注
私信
人数

投
放
时
间
范
围

笔记测试记录表

• 笔记上新后，可在自己的笔记记录表记录数据，便于后续追踪优化；

• 投放后台也有相关的笔记报告可以查看数据情况；

• 记录的目的在于总结，找到后续的优化方向。注意不是为了记录而记录。



效果大客户业务部出品




