
家居建材⼩红书获客诊断清单  

适⽤对象：⻔窗、定制家居、卫浴浴室柜、瓷砖、照明灯具、软装窗帘墙布、家装设计公司、本地家居

建材⻔店，以及希望通过⼩红书获得咨询线索的中⼩品牌。

这份清单不是教你“每天发什么”，⽽是帮你判断：你的账号是不是具备⼩红书获客的基础条件。

家居建材做⼩红书，核⼼不是发产品参数、⻔店活动和装修美图，⽽是搭建⼀套内容获客系统：

避坑内容建⽴信任，场景内容制造向往，案例内容证明能⼒，私信承接转化线索。

01 先判断：你的⾏业适合做⼩红书吗？  

判断⼀个⾏业是否适合，主要看它是否具备以下特征：

客单价较⾼，⽤户愿意花时间做功课；

决策周期较⻓，⽤户购买前需要⼤量参考；

视觉呈现价值⾼，适合⽤图⽚、视频、案例表达；

有安装、搭配、避坑、案例、⽣活⽅式等内容空间；

⽤户可以通过私信咨询需求、预算、户型、尺⼨、城市；

有本地⻔店、区域服务或稳定交付能⼒；

产品不是单纯低价竞争，⽽是需要解释价值。

⾏业适配判断表  



判断项

是
/
否 说明 如果不满⾜，应该怎么调整

客单价是否较⾼   客单价越⾼，⽤户越愿意搜索、
⽐较、咨询

不要只卖单品，尝试包装为“⽅案”“套餐”
“空间解决⽅案”

⽤户购买前是否
需要做功课

  如环保、材质、安装、尺⼨、售
后、⻛格搭配

把内容从“产品展示”改为“选购判断标准”

是否有视觉呈现
价值

  卫⽣间、客厅、卧室、阳台、厨
房都适合场景化表达

如果产品本身不够好看，要增加安装前
后、搭配建议、使⽤细节

是否有避坑内容
空间

  家居建材⽤户最怕买错、装错、
被坑

系统整理⽤户最常问、最容易踩坑的问
题

是否有真实案例   真实户型、真实客户、真实改造
过程更容易建⽴信任

从已有客户、⻔店成交、安装现场中整
理案例

是否能通过私信
收集需求

  ⼩红书不是直接成交平台，私信
承接很关键

设计标准问题：城市、户型、预算、尺
⼨、交付时间

是否有区域交付
能⼒

  本地⻔店尤其适合布局城市词和
区域词

明确服务城市、⻔店位置、可上⻔测量
区域

是否能持续产出
内容

  ⼩红书需要⻓期内容资产，不是
短期活动

建⽴选题库、案例库、素材库和私信话
术库

简单结论  
如果你的产品具有“⾼客单价、重决策、重场景、重信任、可咨询、可交付”的特点，就适合⽤⼩红书做
获客。

如果你的产品只是低价标品、缺少案例、⽆法解释价值，⼩红书也能做，但重点不应放在“发产品”，⽽
要先重构产品表达⽅式。

02 账号定位诊断清单  

家居建材账号最⼤的问题，通常不是内容太少，⽽是定位不清。

⽤户点进主⻚后，应该在 5 秒内知道三件事：

1. 你是谁；

2. 你能帮我解决什么问题；



诊断问题 好的表现 常⻅错误 优化建议

账号是给谁看
的？

明确写给某类⽤户，如“⼴州旧
房翻新业主”“⼩户型卫⽣间装修
⽤户”

所有⼈都想吸引，最后
谁都没打中

先选择⼀个核⼼⼈
群，不要⼀开始覆盖
所有客户

解决⽤户什么问
题？

能看出你解决选购、搭配、避
坑、设计、落地交付问题

只展示产品，没有说明
解决什么问题

⽤“问题 + ⽅案”表达
账号价值

是卖产品、卖⽅
案，还是卖信
任？

⽤户能感受到你不是单纯卖货，
⽽是帮他降低决策⻛险

内容只有价格、活动、
材质参数

把产品放进具体场
景、案例和避坑内容
⾥

是否有明确细分
⼈群？

如“准备装修的宝妈”“刚交房的
业主”“⽼房翻新⽤户”

只写“⾼端定制”“品质
⻔窗”

⽤真实⽤户身份表
达，⽽不是只写品牌
⼝号

是否能看出服务
区域？

主⻚能看到城市、⻔店、可服务
区域

⽤户不知道你在哪，也
不知道能不能做本地服
务

昵称、简介、置顶笔
记中明确城市和服务
范围

是否能看出主营
品类？

主⻚⼀眼知道你做⻔窗、定制
柜、浴室柜、瓷砖还是设计

内容混乱，今天发活
动，明天发⽣活，后天
发产品

主⻚前三屏保持主营
业务⼀致

⽤户看完主⻚后
是否知道怎么咨
询？

有明确引导，如“发户型图 / ⾯
积 / 城市，帮你初步判断”

没有联系⽅式，也没有
咨询路径

设置评论引导、私信
关键词、置顶咨询说
明

头像、昵称、简
介是否⼀致？

头像可信，昵称清楚，简介表达
专业和区域

昵称像个⼈号，简介像
⼴告语，头像模糊

统⼀成“品类 + 城市 /
⼈群 / 专业⽅向”

置顶笔记是否承
担转化作⽤？

置顶笔记包含服务说明、案例合
集、避坑合集

置顶只是随便选的爆款
内容

置顶三类：你是谁、
你能解决什么、客户
案例

是否能体现专业
可信度？

有案例、经验、判断标准、真实
交付过程

只说“品质好”“性价⽐
⾼”“⼚家直供”

⽤细节证明专业，不
要只⽤形容词

3. 我下⼀步该怎么咨询。

账号定位⾃查表  

03 内容结构诊断清单  

家居建材账号不能只发⼀种内容。



项⽬ 内容

作⽤ 帮⽤户识别⻛险，降低决策焦虑，建⽴专业信任

适合⾏业 ⻔窗、定制家居、卫浴、瓷砖、照明、软装、家装设计

适合⽤户 正在装修、准备下单、担⼼买错、担⼼被坑的⽤户

常⻅错误 只讲⾏业内幕，制造焦虑；只说“不要买这个”，不给判断标准

优化建议 每条避坑内容都要给出“怎么判断”“怎么问商家”“怎么验收”

如果只发产品参数，⽤户会⽐价格；

 如果只发装修美图，⽤户会收藏但不咨询；
 如果只发⻔店活动，⽤户会觉得你在推销；
 如果只发⽼板⼝播，⽤户可能不知道你到底能解决什么。

⽐较完整的内容结构，应包含四类内容：

1. 避坑内容；

2. 场景内容；

3. 案例内容；

4. 私信转化内容。

1. 避坑内容  

避坑选题示例  

1. 浴室柜怎么判断板材好坏？别只听商家说“环保”

2. ⼩卫⽣间买浴室柜，最容易踩坑的 5 个尺⼨问题

3. 瓷砖空⿎不是⼩事，铺贴前要确认这⼏个细节

4. ⻔窗隔⾳好不好，不是只看玻璃厚度

5. 定制⾐柜环保怎么看？普通业主能看懂的判断⽅法

6. ⽆主灯翻⻋，很多时候不是灯的问题，是布局错了

7. 窗帘别只看颜⾊，遮光、垂感、褶皱倍数都要提前确认

8. ⽼房翻新做收纳，最容易忽略的是动线和⽣活习惯

2. 场景内容  



项⽬ 内容

作⽤ 让⽤户看到理想⽣活、实际使⽤效果和空间变化

适合⾏业 卫浴、定制家居、瓷砖、照明、软装、家装设计

适合⽤户 有审美需求、正在找⻛格参考、想提升空间质感的⽤户

常⻅错误 只发好看的图，没有说明适合什么户型、预算和⼈群

优化建议 场景内容要配合“户型、⾯积、⻛格、预算、适合⼈群”说明

项⽬ 内容

作⽤ ⽤真实客户、真实户型、真实问题和解决过程证明能⼒

适合⾏业 定制家居、家装设计、卫浴、⻔窗、软装、照明

适合⽤户 已经有需求，但还在⽐较商家、⽅案和预算的⽤户

常⻅错误 只发完⼯图，不讲客户原始问题、⽅案取舍和落地过程

优化建议 案例要讲清楚：客户背景、原始问题、解决⽅案、结果变化

场景选题示例  

1. 4㎡ ⼩卫⽣间怎么显⼤？浴室柜和镜柜这样搭

2. 奶油⻛卫⽣间，不⼀定要贵，关键是这 3 个颜⾊⽐例

3. ⼩户型客厅做⽆主灯，怎么避免压抑感？

4. 阳台柜这样做，洗⾐区不会乱成杂物间

5. ⼉童房定制柜，环保只是基础，收纳动线更重要

6. ⽼房翻新想显⾼级，瓷砖颜⾊不要乱选

7. 窗帘和墙布怎么搭，家⾥才不会显廉价？

8. ⽞关柜做好这⼏个细节，⼊住后真的省⼼很多

3. 案例内容  

案例选题示例  

1. 4㎡ 卫⽣间从拥挤到清爽，我们改了这 3 个地⽅

2. ⼴州⽼房翻新，定制柜如何多做出 30% 收纳？

3. ⼀套精装房改造，为什么只换灯光就⾼级很多？



项⽬ 内容

作⽤ 把浏览、收藏、评论⽤户转成有效咨询线索

适合⾏业 所有需要咨询、测量、报价、定制、设计的家居建材⾏业

适合⽤户 已经感兴趣，但还没明确表达需求的潜在客户

常⻅错误 内容有浏览，但没有引导；⽤户问价后只回复⼀个数字

优化建议 每类内容都要设计评论引导、私信关键词和需求收集路径

4. ⽼⼩区⻔窗更换，客户最关⼼的不是价格，⽽是隔⾳

5. ⼩户型客厅软装调整后，空间看起来⼤了⼀圈

6. ⼀家三⼝的⼉童房定制，为什么不建议做太满？

7. 卫⽣间总是乱，不是⾯积⼩，⽽是收纳没规划

8. 客户原本想省预算，最后为什么还是换了这套瓷砖？

4. 私信转化内容  

私信转化选题示例  

1. 想知道你家卫⽣间适合多⼤浴室柜，可以先看这张尺⼨表

2. ⼴州准备做定制柜的业主，可以先整理这 5 个信息再报价

3. ⻔窗报价差很多，先别急着⽐价格，先确认这⼏个配置

4. 发户型图前，建议你先想清楚这⼏个收纳需求

5. 选瓷砖前，先把你家采光和⻛格确定下来

6. 如果你不知道⾃⼰家适不适合⽆主灯，可以先看这 4 种情况

7. ⽼房翻新预算有限，先做哪些地⽅更值得？

8. 想做奶油⻛，但怕翻⻋，可以先从这⼏类材料开始判断

04 笔记质量诊断清单  

⼀篇⼩红书笔记有没有获客潜⼒，不只看浏览量。

家居建材账号更应该关注：



检查项 0 分 1 分 2 分

标题是否有搜索关键词 没有关键词 有关键词但不精
准

有明确⾏业词、产品词或问题词

封⾯是否⼀眼看懂 看不出主题 ⼤概能看懂 主题、场景、利益点清楚

⾸图是否有明确利益点 只是图⽚展
示

有标题但利益弱 ⽤户⼀眼知道看完能解决什么

开头是否说中⽤户问题 开头空泛 提到问题但不具
体

直接命中⽤户痛点

正⽂是否有具体经验或判断标
准

只有介绍 有经验但不够具
体

有清楚的判断标准、步骤或清单

是否避免只堆产品参数 全是参数 参数加少量解释 参数能转化成⽤户听得懂的价值

是否有真实场景或真实案例 没有 有图⽚但缺背景 有真实户型、客户问题或使⽤场景

是否有评论引导 没有 有但很⽣硬 ⾃然引导⽤户提问、留⾔、补充需
求

是否有私信引导 没有 有“欢迎私信” 明确告诉⽤户私信发什么，能得到
什么

是否适合被⽤户收藏 不值得收藏 有部分信息 有清单、标准、尺⼨、流程、避坑
点

⽤户是否看得懂；

是否愿意收藏；

是否觉得你专业；

是否知道怎么咨询；

是否能推动他从“看看”进⼊“问问”。

单篇笔记质量评分表  
每项评分：

0 分：没有做到

1 分：部分做到

2 分：做得清楚

评分解释  



总分 判断 说明

0-8 分 内容基础薄弱 内容可能只是展示产品或⻔店动态，⽤户看完不知道价值，也不知道
怎么咨询

9-15 分 有内容雏形，但转
化弱

有⼀些选题和信息，但缺少搜索关键词、案例证明或私信承接

16-20
分

具备获客潜⼒ 内容能被搜索、能被收藏、能建⽴信任，也能推动⽤户咨询

05 搜索关键词诊断清单  

家居建材⽤户在⼩红书上的搜索，不只是搜品牌名。

他们更常搜索的是：

怎么选；

怎么搭；

怎么避坑；

某个空间怎么装；

某种⻛格怎么做；

某个城市哪⾥能做；

某类户型适合什么⽅案。

所以，账号不能只布局“品牌词”和“产品词”，还要布局⽤户真实决策过程中的关键词。

关键词布局表  



关键词
类型 示例关键词 适合内容⽅向 适合⾏业

⾏业词 家居建材、⼩红书家装、家装设计、全
屋定制

⾏业科普、服务介
绍、案例合集

全⾏业

产品词 浴室柜、定制⾐柜、断桥铝⻔窗、瓷
砖、⽆主灯、窗帘

产品选购、配置说
明、安装注意

卫浴、定制、⻔窗、瓷
砖、照明、软装

问题词 浴室柜怎么选、瓷砖怎么选、⻔窗隔⾳
怎么看

避坑清单、选购标
准、对⽐内容

全⾏业

⻛格词 奶油⻛卫⽣间、极简客厅、原⽊⻛卧
室、轻法式软装

场景种草、⻛格搭
配、案例展示

卫浴、瓷砖、照明、软
装、设计

场景词 ⼩卫⽣间装修、⼉童房收纳、阳台洗⾐
区、⽞关柜设计

空间⽅案、尺⼨建
议、收纳规划

定制、卫浴、软装、设计

避坑词 瓷砖避坑、定制柜避坑、⻔窗避坑、⽆
主灯避坑

⻛险提醒、商家选
择、验收清单

全⾏业

城市 /
区域词

⼴州定制⾐柜、番禺⻔窗、⼴州浴室
柜、⼴州家装设计

本地获客、⻔店介
绍、案例展示

本地⻔店、区域服务商

⼈群词 新房装修、⽼房翻新、宝妈装修、三⼝
之家、独居⼥⽣

⼈群⽅案、⽣活⽅
式、预算建议

定制、软装、设计、卫浴

户型词 ⼩户型装修、精装房改造、⽼破⼩翻
新、⼤平层设计

案例内容、⽅案拆
解、预算规划

家装设计、定制、软装

预算词 浴室柜多少钱、定制⾐柜预算、⻔窗报
价、瓷砖铺贴价格

价格解释、报价逻
辑、预算分配

全⾏业

关键词使⽤建议  
不要把关键词机械堆在标题⾥。

更好的⽅式是：

标题⾥放⼀个核⼼搜索词；

封⾯上表达⽤户问题；

正⽂中⾃然出现产品词、场景词、城市词；

结尾⽤评论或私信引导承接需求。

例如：

标题：⼩卫⽣间浴室柜怎么选？这 5 个尺⼨先别错
 关键词包含：⼩卫⽣间、浴室柜、怎么选、尺⼨。



检查项 好的表现 常⻅问题 优化建议

评论后是否
及时回复

及时、⾃然、能引导私信 评论区没⼈管，或者
只回复“私信”

评论先回答⼀部分，再引导⽤户
补充信息

是否有标准
私信话术

不同问题有不同承接⽅式 每次临时回复，质量
不稳定

建⽴价格、尺⼨、城市、案例、
对⽐等话术模板

是否收集基
础需求

能收集户型、预算、城市、尺
⼨、⻛格、交付时间

直接报价，不知道⽤
户情况

先问 3-5 个关键问题，再判断是
否有效

报价前是否
确认需求

报价有前提、有范围、有解释 ⽤户⼀问价格就报最
低价

⽤区间报价 + 需求确认，避免
低价筛选

是否有资料
可发送

有案例、尺⼨表、避坑清单、
报价说明

私信⾥只能⼝头解释 准备⾏业清单、案例合集、⻛格
参考

是否能筛选
有效线索

能判断⽤户是否近期装修、有
预算、有区域匹配

所有⼈都当成客户跟
进

区分泛咨询、近期客户、⾼意向
客户

是否有后续
跟进

对⾼意向⽤户有⼆次沟通 聊完⼀次就断 记录需求，隔天或⼏天后补充案
例、⽅案、报价说明

06 私信转化诊断清单  

⼩红书获客的关键，不只是内容发布，⽽是⽤户产⽣兴趣之后，你能不能接住。

很多家居建材账号的问题是：

有⼈评论，但回复太慢；

⽤户问价，只回⼀个价格；

没有标准话术；

没有收集需求；

没有把泛咨询筛选成有效线索；

没有后续跟进动作。

私信承接⾃查表  

5 条⾃然私信话术示例  

1. ⽤户问价格  



可以这样回复：

“价格要看尺⼨、材质和安装情况，不建议只看单个报价。你可以先发我⼀下⼤概尺⼨，或者拍⼀下现场
位置，我帮你判断适合哪种配置，再给你⼀个⽐较接近的价格范围。”

2. ⽤户问某个产品是否适合⾃⼰家  

可以这样回复：

“要看你家的空间尺⼨、采光和使⽤习惯。⽐如⼩卫⽣间和⼲湿分离卫⽣间，适合的浴室柜尺⼨和收纳⽅
式不⼀样。你可以发⼀张现场图，或者说⼀下宽度和装修⻛格，我帮你初步判断。”

3. ⽤户问本地是否能做  

可以这样回复：

“我们主要服务⼴州及周边区域，具体要看你的位置和项⽬类型。如果你⽅便，可以发⼀下⼩区或⼤概区
域，我先帮你确认能不能上⻔测量 / 安装。”

4. ⽤户收藏点赞但没有留⾔  

可以这样主动引导：

“看你收藏了这篇，应该是在看装修参考。你现在是准备装修，还是已经在选材料了？如果是卫⽣间 / 定
制柜 / ⻔窗这类，可以先把户型和预算整理⼀下，后⾯⽐较⽅案会清楚很多。”

5. ⽤户对⽐其他品牌  

可以这样回复：

“可以对⽐，但建议不要只⽐总价。家居建材更要看配置、安装、售后和适不适合你家。你可以把你正在
对⽐的两个⽅案关键配置发我，我帮你看⼀下主要差别在哪⾥。”

07 账号阶段诊断  

不同阶段的账号，问题不⼀样，动作也不⼀样。

不要⼀上来就问“怎么爆款”。对家居建材商家来说，先把账号从混乱状态变成可获客状态，⽐追求单条
爆款更重要。



项⽬ 内容

当前典型表现 还没注册账号，或者有账号但⻓期没发；⽼板知道⼩红书有价值，但不知道从哪⾥
开始

最应该解决的问
题

明确⾏业适配、账号定位、⽬标⼈群和第⼀批内容⽅向

不应该做什么 不要⼀开始就找低价代运营批量发图⽂；不要直接照搬同⾏爆款

下⼀步建议动作 先确定账号定位，整理 20 个⽤户真实问题，建⽴第⼀版选题库和主⻚结构

项⽬ 内容

当前典型表现 发过产品、活动、案例、美图，但内容杂乱；有更新动作，但看不出账号价值

最应该解决的问题 建⽴内容结构，把内容分成避坑、场景、案例、私信转化四类

不应该做什么 不要继续每天随机发；不要只追热点；不要只看点赞收藏

下⼀步建议动作 重新梳理主⻚、置顶笔记、关键词和内容分类，先做 30 天内容测试

项⽬ 内容

当前典型表现 有浏览、有收藏，偶尔有点赞，但评论和私信很少

最应该解决的问题 判断内容是否只是“好看”，但没有让⽤户产⽣咨询理由

不应该做什么 不要只继续加发布量；不要误以为“流量不够”就是唯⼀问题

下⼀步建议动作 检查标题关键词、封⾯利益点、正⽂判断标准、评论引导和私信⼊⼝

项⽬ 内容

当前典型表现 有⽤户私信问价、问案例、问能不能做，但成交不稳定，线索质量参差不⻬

最应该解决的问题 建⽴私信筛选、需求收集、案例发送、报价解释和后续跟进流程

不应该做什么 不要⽤户⼀问就低价报价；不要把所有咨询都当成有效客户

下⼀步建议动作 搭建标准私信话术库，区分泛咨询、近期客户、⾼意向客户，并建⽴跟进表

阶段⼀：没开始做  

阶段⼆：已经发内容但没有⽅向  

阶段三：有数据但没有咨询  

阶段四：有咨询但转化不稳定  



标题
适合⾏
业 内容⻆度

适合形
式 预期吸引的⽤户

浴室柜怎么选？别只看颜值，这 5
个地⽅更容易翻⻋

卫浴 /
浴室柜

板材、尺⼨、收纳、安
装、售后

图⽂ /
视频

准备买浴室柜的装
修⽤户

定制⾐柜环保怎么看？普通业主先
问清这 4 个问题

定制家
居

环保等级、板材、封
边、检测报告

图⽂ 关注环保的家庭⽤
户

⻔窗隔⾳好不好，不是只看玻璃厚
度

⻔窗 玻璃、型材、密封、安
装综合判断

视频 临街、靠⾼架、睡
眠浅⽤户

瓷砖空⿎怎么避免？铺贴前这⼏件
事要确认

瓷砖 施⼯、基层、铺贴⼯
艺、验收

图⽂ 正在装修、准备贴
砖的业主

⽆主灯最容易翻⻋的，不是灯贵不
贵

照明 灯位、层⾼、照度、⾊
温

视频 想做⽆主灯但怕压
抑的⽤户

窗帘别只看颜⾊，遮光和褶皱没选
好也会后悔

软装 /
窗帘

材质、遮光、褶皱倍
数、轨道

图⽂ 准备软装搭配的⽤
户

⽼房翻新别急着拆，先确认这⼏个
隐藏成本

家装设
计

⽔电、墙体、收纳、预
算

视频 ⽼房翻新⽤户

⼩卫⽣间装修，最容易浪费钱的是
这⼏个决定

卫浴 /
家装

尺⼨、动线、收纳、⼲
湿分离

图⽂ /
视频

⼩户型业主

08 30 个家居建材⼩红书选题⽅向  

避坑类 8 个  

场景类 8 个  



标题 适合⾏业 内容⻆度
适合形
式 预期吸引的⽤户

4㎡ ⼩卫⽣间想显⼤，浴室柜
要这样选

卫浴 / 浴室
柜

⼩空间显⼤、镜柜、悬
空柜

图⽂ ⼩卫⽣间⽤户

奶油⻛卫⽣间怎么搭，才不会
显廉价？

卫浴 / 瓷砖 /
软装

⾊彩、材质、灯光、柜
体

图⽂ /
视频

喜欢奶油⻛的装
修⽤户

⼩户型客厅做⽆主灯，怎么避
免压抑？

照明 / 设计 灯位、层⾼、光源层次 视频 ⼩户型业主

阳台洗⾐区这样做，⼊住后不
容易乱

定制 / 家装 阳台柜、洗⾐机、收
纳、动线

图⽂ 关注收纳的家庭
⽤户

⼉童房定制柜，别⼀上来就做
满墙

定制家居 成⻓性、环保、收纳、
活动空间

图⽂ 有孩⼦的家庭

⽼房翻新想显⾼级，先从墙⾯
和灯光开始

软装 / 照明 /
设计

改造优先级、预算控制 视频 ⽼房改造⽤户

原⽊⻛卧室怎么做，才不会像
出租屋？

软装 / 定制 材质、⾊彩、床品、灯
光

图⽂ 年轻装修⽤户

⽞关柜做好这 6 个细节，⼊住
后真的省⼼

定制家居 收纳、换鞋、钥匙、⾬
伞、动线

图⽂ 新房装修⽤户

标题
适合⾏
业 内容⻆度

适合形
式 预期吸引的⽤户

这个 4㎡ 卫⽣间，改完后清爽了很多 卫浴 /
设计

前后对⽐、空间优
化

图⽂ /
视频

⼩卫⽣间⽤户

⼴州⽼房翻新，定制柜多做出⼀排收纳 定制 /
设计

⽼房收纳、空间改
造

视频 本地⽼房⽤户

临街房换⻔窗后，客户最满意的是这⼀
点

⻔窗 隔⾳、密封、安装
案例

视频 临街噪⾳⽤户

精装房不⼤拆，靠灯光和软装提升质感 照明 /
软装

低改造成本、⾼感
知变化

图⽂ 精装房业主

⼀家三⼝的⼉童房，我们为什么没有做
满柜⼦

定制家
居

成⻓型设计、留
⽩、环保

图⽂ 宝妈、家庭⽤户

客户原本只想换浴室柜，最后调整了整
个卫⽣间动线

卫浴 /
家装

需求升级、⽅案解
释

视频 有明确改造需求
的⽤户

案例类 6 个  

对⽐类 4 个  



标题
适合⾏
业 内容⻆度

适合形
式 预期吸引的⽤户

成品浴室柜和定制浴室柜，怎么选更适
合你家？

卫浴 成品与定制对⽐ 图⽂ 正在纠结选择的
⽤户

断桥铝⻔窗价格差很多，到底差在哪？ ⻔窗 配置、安装、售后对
⽐

视频 正在⽐价的⽤户

全屋定制和⽊⼯现场打柜，普通家庭怎
么选？

定制家
居

成本、环保、⼯期、
效果

图⽂ /
视频

准备做柜⼦的⽤
户

瓷砖选亮光砖还是柔光砖？看你家采光
和⻛格

瓷砖 材质、⻛格、清洁、
空间感

图⽂ 正在选瓷砖的⽤
户

标题 适合⾏业 内容⻆度 适合形式 预期吸引的⽤户

想知道你家适合多⼤浴室柜，先看这
张尺⼨表

卫浴 尺⼨判断、私信发
尺⼨

图⽂ 有明确购买需求的
⽤户

⼴州做定制柜，报价前建议先准备这
5 个信息

定制家
居

需求收集、报价前
置

图⽂ 本地定制需求⽤户

⻔窗报价前，先把这⼏个配置问清楚 ⻔窗 报价逻辑、配置筛
选

视频 正在询价⽤户

不知道你家适不适合⽆主灯？先看这
4 种情况

照明 / 设
计

判断标准、私信咨
询

图⽂ / 视
频

想做⽆主灯的⽤户

私信转化类 4 个  

09 最后给商家的⾃查结论  

如果你的账号存在以下问题：

内容只讲产品参数；

主⻚没有清楚表达服务对象；

笔记有浏览但没有咨询；

有收藏，但⽤户不知道怎么进⼀步了解；

没有真实案例和解决过程；

⽤户问价后，只能简单回复价格；



没有标准私信话术；

不知道怎么持续⽣产内容；

找过代运营，但内容和成交之间没有连接；

那么问题很可能不是“更新不够勤”，⽽是缺少完整的⼩红书内容获客系统。

家居建材⼩红书获客，不应该只看单条笔记有没有爆，⽽要看账号是否具备五个基础能⼒：

1. 账号定位清楚：⽤户知道你是谁，服务谁，解决什么问题；

2. 内容结构完整：避坑、场景、案例、转化内容都有；

3. 关键词布局合理：⽤户搜索时能看到你；

4. 案例表达可信：不是只发效果图，⽽是讲清真实问题和解决过程；

5. 私信承接顺畅：能把浏览、收藏、评论转成有效咨询。

如果你不确定⾃⼰的账号卡在哪⼀步，可以先做⼀次「家居建材⼩红书账号诊断」。

知客云会从账号定位、内容结构、关键词布局、案例表达和私信转化五个⻆度，帮你判断账号当前问

题，并给出下⼀步内容获客动作建议。

这不是为了让你盲⽬加⼤更新量，⽽是先确认：账号是否真的具备持续获得咨询线索的基础。

A. 更适合官⽹留资的标题 10 个  

1. 家居建材⼩红书获客诊断清单

2. 家居商家⼩红书内容⾃查表

3. 家居建材⽼板的⼩红书获客⾃查指南

4. 家居⻔店⼩红书获客问题诊断表

5. 家居建材⾏业⼩红书内容获客清单

6. 家装建材⼩红书运营诊断⼿册

7. 本地家居⻔店⼩红书线索转化清单

8. 家居建材账号定位与内容诊断表

9. 家居⾏业⼩红书搜索获客⾃查表

10. 家居建材⼩红书账号诊断模板



B. 更适合⼩红书 / 朋友圈传播的标题 10 个  

1. 家居⽼板做⼩红书，先别急着发产品

2. 为什么你的家居账号有浏览，却没⼈问价？

3. 家居建材做⼩红书，真正缺的不是更新

4. ⼩红书不是发产品参数，是建⽴客户信任

5. 家居⻔店想从⼩红书获客，先⾃查这 10 个问题

6. 你的家居账号，可能⼀直在吸引“只看不问”的⼈

7. 家居建材商家做⼩红书，最容易踩的内容误区

8. 有装修案例还不够，⼩红书要让⽤户敢咨询

9. 家居账号没咨询，不⼀定是流量问题

10. 本地家居⻔店做⼩红书，先把私信承接做好

关于知客云  

知客云是⼀家专注于 ⼩红书内容获客、AI 营销⼯具和本地商家增⻓⽅案 的营销服务团队。

我们主要服务家居建材、本地⽣活、⾼客单价服务和中⼩品牌，帮助商家把“⼩红书发内容”升级为⼀套
更清晰的内容获客系统。

在家居建材⾏业，我们关注的不只是笔记发布数量，⽽是账号能否真正解决获客问题：

账号定位是否清楚；

⽤户是否能看懂你解决什么问题；

内容是否覆盖避坑、场景、案例和转化；

关键词是否能承接搜索流量；

私信是否能把浏览⽤户转成有效咨询；

案例是否能证明⻔店或品牌的专业能⼒。

知客云不建议家居建材商家只靠低价代运营、批量铺内容或简单模仿同⾏爆款。对⾼客单价、重决策、

重信任的家居⾏业来说，⼩红书更适合被当作⼀个⻓期内容资产和咨询线索⼊⼝来建设。

如果你正在思考以下问题：



家居建材⾏业到底适不适合做⼩红书；

账号为什么有浏览但没有咨询；

内容应该先做避坑、案例，还是场景种草；

⼩红书怎么和私信、微信、⻔店成交连接起来；

⾃⼰做、招⼈做、还是找外部团队协作更合适；

可以先从⼀次账号诊断开始。

我们会从 账号定位、内容结构、关键词布局、案例表达、私信转化 五个⻆度，帮你判断当前账号卡在哪
⼀步，并给出下⼀阶段的内容获客建议。

联系知客云  
如需获取「家居建材⼩红书账号诊断」或内容获客⽅案，可扫码联系。

微信 / 联系⽅式

【zhikeyunai/17724529965】

官⽹

【www.zhikeyun.cn】

http://www.zhikeyun.cn/
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