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从品牌维度运营看女性视角下的品牌打造
——以小红书为例
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一、引言

本文主要从七个品牌维度运营，即价值度、

传播度、吻合度、持久度、创新度、忠诚度和亲

和度入手，对女性视角下的品牌打造进行分析。

并且，以小红书为研究对象，分析该品牌的维度

运营和打造策略，明确小红书在品牌塑造上存在

的问题，最后提出相应的建议，希望能为以女性

为受众的 App 品牌运营提供一定参考。

二、研究背景

20 世纪以来，随着社会的快速发展和女性

经济能力的提高，女性消费领域成为最具潜力

的市场。根据中华人民共和国国家统计局的第

六次人口普查公报，我国的女性消费者占比接

近 50%，我国已经拥有高达 4.8 万亿元的女性消

费市场。其中，中青年妇女是消费的主力军。而

“她经济”的出现，促进了许多专为女性而设的

品牌的产生。在这些品牌中，有的品牌只是“红

极一时”，时间一过便无人知晓，有的品牌却能

一直掌握“流量密码”，经久不衰，而品牌长青的

秘密就在于品牌维度的运营。“她经济”的发展，

既是企业的机遇，也是一个挑战。如何站在女性

视角考虑消费者的需求，以及如何针对消费的特

点打造品牌，是企业亟须思考的问题。基于此，

本文将从品牌维度运营方面入手，对国内外女性

视角下的品牌打造研究现状进行分析，研究品牌

维度运营对品牌打造的重要性，并以小红书为

例，从品牌维度的七个方面剖析小红书的运营现

状，进而提出品牌维度运营在女性视角下如何契

合新兴市场需求进行品牌打造的建议。

三、文献综述

21 世纪以来，现代女性在家庭和社会中的

地位日趋提高，可支配财富也逐渐增多，而女

性的消费心理决定了她们的消费行为。张欣茹

（2021）在《国际品牌观察》刊期发表的论文中提

到，当代女性更关注的是取悦自我，她认为品牌

若想在女性消费市场中占据有利地位，应拒绝

对女性的刻板印象，要以尊重和关怀对待。聂

菊（2020）从企业品牌运营策略的角度分析，认

为品牌运营是一项要素极多、综合又复杂的工

程。而各要素的互相联动，是品牌运营成功的基

础。李寿桥（2007）从时代女性消费心理的角度

出发，指出当前女性的消费行为具有很强的情感

性，容易因为周围的刺激冲动消费。作为一个以

女性用户为主的 App，小红书利用女性在社交平

台的分享欲来进行口碑营销，通过打造“优秀口

碑”，刺激女性消费。

在全球经济发展联系日益紧密的背景下，全

球中小型企业的生存面临着各种各样的挑战。

为应对挑战，许多企业在积极尝试数字化转型，

转型后，企业的运行成本会更低，信息流通会更

高效。西班牙著名的卡斯蒂利亚拉曼查大学研

究表明，社交媒体营销对西班牙国内的微型企业

收益有积极影响。当消费者在社交网络中与他

人分享自己的积极感受时，消费者会因彼此有相

同的感受而增强归属感，从而对品牌更忠诚。从

品牌维度运营出发，可以形成有别于竞争对手的

标识，还可以形成品牌的无形资产。

四、理论与方法

（一）品牌七个维度运营的概念

一个品牌能够成功地在国内乃至国际市场

站稳脚跟，取决于杰出的品牌打造运营。事实

上，拥有成功的品牌运营，本身就是一种通行

证，可以为企业带来源源不断的利润。品牌及其

所附加的价值已经成为企业最重要的核心资产，

品牌运营也将成为企业最重要的战略之一。品

牌的七个维度分别为价值度、传播度、吻合度、

持久度、创新度、忠诚度、亲和度（如图1所示）。

在这七个维度下可以更好地打造品牌，同时，也

为品牌打造提供了具体的方向。
（二）研究方法

1. 案例分析法

本文以小红书 App 为案例展开研究，通过整

理小红书的相关文献和资料，总结该品牌如何从
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七个品牌维度进行品牌运营，从而得出品牌维度

运营对小红书的重要性。

2. 文献分析法

   本文主要归纳并整理国内外专家对品牌维度

的探讨，了解他们的研究成果，从而形成本研究

的理论基础。

图 1  品牌的七个维度

（来源：20090505，中国营销传播网，作者伍建乔）

五、从品牌七个维度看女性视角下的品牌打造——

以小红书为例

（一）小红书简介

小红书创始于 2013 年，是一个融分享、消

费和交流为一体的社交媒体 App，也是一个以大

城市年轻女性群体为主的生活分享型社区。截

至 2019 年 7 月，小红书用户数已超过 3 亿，其

中 70% 的新增用户是“90 后”。小红书通过内容

社区、产品电商和正品自营这三大发展板块渗透

到当代年轻群体中，尤其是渗透到都市女性的日

常生活中，在短短 7年间成为助力新消费、赋能

新品牌的重要阵地。

（二）小红书七个品牌维度的运营

1. 小红书品牌价值度的运营

品牌必须依靠价值而生，它是价值的象征。

作为企业的品牌管理者，应该优先做好品牌的价

值管理。而好的品牌，应该具备以下四种价值：

产品价值、服务价值、长期价值和超乎顾客心理

期望的价值。

小红书主要通过提供出境购物信息、分享购

物心得等服务，满足消费者的购物需求，以此彰

显其产品价值。与此同时，小红书拥有的庞大粉

丝量和独特的社区电商模式能够使其保持长久

的生命力，也体现着小红书的长期价值。小红书

以“保姆式”的购买攻略、高度的内容转化和细

分市场等手段，超出顾客心理期望，因此受到许

多用户的青睐。

2. 小红书品牌忠诚度的运营

品牌忠诚度指的是消费者长期、反复地购买

和使用品牌，并对品牌有一定的信任和情感维

系，甚至是有情感依赖。建设品牌的最高境界，

就是将品牌塑造为一面旗帜，只要品牌旗帜迎

风飘扬，不论市场是否景气，不论是旺季还是淡

季，消费者都会保持高度黏性。而最高的水平就

是品牌崇拜，品牌崇拜根植于品牌忠诚度。

小红书以内容和社区之间形成的良性互动，

在内容方面拓展到美妆、穿搭、时尚和情感等领

域，吸引女性在这里发现更多元的世界。而女性

用户通过写笔记、参与、点赞和评论可以进一步

获得参与感，找到自己想要的生活方式，并对小

红书产生永久的情感依赖。如此，小红书的品牌

忠诚度也就能体现出来。小红书也通过品牌入

驻，以更低的商品价格等来维系客户的忠诚度。

3. 小红书品牌传播度的运营

传播品牌，就是传播品牌的核心价值。确定

企业的品牌价值后，品牌传播的主线和基调也可

以确定。一是要做品牌传播途径的选择。现在，

品牌传播的途径越来越多，有电视和报纸等大

众媒体，也有网站、移动传媒等新媒体。现在的

媒体越朝目标消费群体聚焦，品牌传播的效益便

越容易得到体现。小红书的目标消费群体是当

代年轻女性，因而无论是在大型购物商场的电梯

内，还是微博、视频网站等年轻女性聚集地，都

可见到小红书的广告投放。二是要致力于做品

牌的口碑传播。没有好的口碑，也就没有好的品

牌。小红书的口碑传播建立在用户传播的基础

上，其口碑营销的传播主体是消费者，在消费者

共同沟通之下，可以增进消费者对相关产品的了

解，引导潜在的客户转化为现实客户。

4. 小红书品牌吻合度的运营

品牌吻合度是指，消费者感知到的企业与其

产品、定位和形象等方面的相容程度。当品牌与

其产品、定位和形象等相互符合时，可以实现品

牌价值的最大化。

小红书的品牌定位一直是一个以大城市年

轻女性群体为主的生活分享型社区。它关注于

如何获得都市女性的关注，因此“时尚前沿”和

“高品质生活”成为小红书主打的品牌形象。小

红书致力于服务城市年轻女性，并且为女性提供

个性化推荐，为女性提供产品推荐。例如，小红

书的社区讨论更多集中向女性推荐美妆护肤、箱

包、服饰等，而数码、户外等商品讨论则相对冷

门，这一现象体现了其品牌定位的高吻合度。

5. 小红书品牌持久度的运营

品牌持久度是指，品牌通过利益终极度来赢
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得未来目标顾客选择的时间永续程度。当某品

牌的品牌持续度趋向于无限大时，就意味着该品

牌的市场寿命是永续的，并且在未来将持续获得

消费者的支持。

在品牌持久度的运营方面，小红书主要通过

明星入驻和网红扩散，利用其强大的话语权和影

响力提高曝光度，吸引着更多的消费者。

6. 小红书品牌创新度的运营

品牌创新度是通过技术、企业文化和商业模

式等的创新，增强品牌生命力。事实上，有一些

企业觉得某创意好或某创意获得了较好的市场

反响，就不断地、反复地传播，久而久之创意雷

同，消费者容易产生审美疲劳，这必然不利于品

牌的发展。想要让消费者对品牌产生兴趣，这个

品牌就必须让消费者感到新鲜。而小红书从女

性用户的审美体验、社交体验、好奇体验等角度

出发，以私人定制师、好物、兴趣圈子和话题打

卡地作为创新点，活化了小红书品牌的灵魂，小

红书也因此成为女性消费市场的领头羊。

7. 小红书品牌亲和度的运营

品牌亲和度是消费者对某个品牌产生的亲

近感，主要用来衡量消费者与所使用和喜爱的品

牌之间的情感联系程度。

口碑传播来源于品牌的亲和力，一打开小红

书 App，用户就能收到小红书的推送，用户点开

内容便可以进入自己喜欢或熟知的世界。用户

看到自己喜欢的内容，并打开评论区跟社区的

人一起分享，或者是看见别人有跟自己一样的想

法，会让用户有归属感，让用户得到精神方面的

满足。

六、从品牌维度运营看女性视角下品牌打造的

建议

品牌发展应该重视品牌维度运营的价值和

力量，充分发挥自身优势，从女性视角出发，激

发女性追求个性和分享互动的兴趣，重视女性用

户的体验。小红书的品牌维度运营目前面临以

下几个问题。

第一，创新度不足，用户已经进入了审美疲

劳阶段，因此应该开辟新的分享模式，如运用 VR

技术使用户有身临其境的感觉。第二，忠诚度

受到挑战，当前关于“小红书滤镜诈骗”的舆论

沸沸扬扬，App 审核的不严谨使得许多分享笔记

的真实性降低，许多用户感觉受到欺骗，产生不

满情绪，品牌忠诚度陷入危机。因此，品牌自身

应该加强内容监管。第三，持久度面临瓶颈，明

星和网红所能带来的流量红利正在日益减少，消

费者如今更倾向于相信素人的真实分享，因此品

牌应该加大素人分享板块的投入。第四，品牌价

值度遭遇危机，随着国内电商社区市场的不断扩

大，小红书的独特性不断被复制，其品牌价值日

益下跌。为扩大品牌价值，可增加合作形式，比

如直播带货、小众品牌入驻等。

七、结语

结合小红书的品牌运营，从品牌维度运营看

女性视角下的品牌打造，可以获得以下结论。

第一，女性视角下的品牌维度运营应当符

合女性消费者的消费心理和购买需求，在口碑

话题的设置中充分考虑到女性消费者的个性特

点，充分发挥女性消费者在品牌传播度中的优

势。第二，在品牌价值度运营中，应加强品牌价

值管理，表述清楚自身的品牌价值以便于用户体

验。第三，品牌维度建设运营的目标群体应符合

女性的个性特征。女性群体具有天然的口碑传

播优势，也是品牌的主要宣传员。在口碑传播活

动中，可以通过创意性的话题设置和互动模式策

划，发挥社区定位、精准传播的优势。 

现代女性是主要消费群体，越来越多的女性

消费者不仅看重当下的购物体验，更看重品牌价

值。女性消费者愿意为有价值的品牌付费，甚至

愿以更高的价格付费。在价格、品质趋同的市场

环境里，高价值的品牌更容易成为女性消费者的

首选。

当前，品牌打造可以透过女性力量去重塑，

如重塑品牌在女性消费者心中的印象。对品牌

来说，这是一场考验，也是品牌方重视女性消费

者的体现。
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