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什么是海外红人营销

定义、价值与核心组成



海外红人营销的定义

核心定义

海外红人营销是指品牌通过 TikTok、Instagram、YouTube 等海
外社交平台上的内容创作者，与海外用户建立品牌认知、消费信

任和购买影响的营销方式。

概念说明

在中文出海语境中，“海外红人营销”、“海外网红营

销”、“海外KOL营销”通常指向同一类营销动作，本文统一使
用“海外红人营销”作为核心表述。



为什么要做海外红人营销？

打破文化与信任壁垒

红人作为本土意见领袖，能有效降低用户对海外品牌的陌

生感和不信任感，帮助品牌快速融入当地市场。

获得更本土的表达方式

红人深谙本地文化和用户偏好，其内容更易被目标市场接

受，避免因文化差异导致的营销“水土不服”。

缩短用户建立信任的时间

相比品牌自说自话，用户更愿意相信来自红人的真实体验

分享，从而大幅缩短决策周期。

覆盖从曝光到转化的全链路

从品牌认知、用户种草到最终的购买转化，红人营销可以

贯穿始终，实现品效合一。



海外红人营销的核心组成

主流营销平台

TikTok
短视频流量高地

Instagram
视觉种草与品牌展示

YouTube
长视频深度内容

Facebook
社交关系链传播

多元合作形式

内容植入

软性植入产品信息，自然融入

品牌代言

签署长期合作，建立深度信任

直播带货

实时互动，高效转化销售

内容共创

深度参与创意，打造爆款内容

分层红人矩阵

头部红人 (Top Tier)
百万级粉丝，负责引爆品牌声量

中腰部红人 (Mid Tier)
高垂直度，专注深度种草转化

UGC 创作者
真实口碑，铺陈品牌氛围
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2026年海外红人营销的五大关键变化

预算更集中

从“谁投的钱多”转
向“谁的钱花得更精
准”，追求高ROI。

内容更真实

核心竞争力回归达人原
生的真实种草力，拒绝

虚假套路。

合作更长期

从单次流量收割转向长
期品牌信任沉淀，建立

深度绑定。

平台更聚焦

主平台深耕做透，
TikTok成为绝大多数品
牌的首选阵地。

评估更完整

从模糊的流量判断转向
全链路的科学计量，关
注转化效果。



变化1：预算更集中

核心趋势：从“规模”转向“精准”

预算竞争的焦点已从单纯的“谁投的钱多”，转变为“谁

的钱花得更聪明、更精准”。

市场分化与预算流向

成熟市场：本土品牌更倾向于预算盘整与优化，追求效

率。

增长主力：中国出海品牌及新兴市场本土品牌是预算增长

的核心驱动力。

资金流向：预算正加速向核心平台和高ROI项目集中。

2026年品牌海外红人营销预算增长预期



变化2：内容更真实

核心洞察：真实种草力取代精致广告

内容竞争力的关键，已从品牌主导的精致大片，转向达人原生的

真实体验分享。用户更愿意为真实的“人”买单，而非完美

的“产品”。

用户心理变迁

对过度包装的广告产生抵触情绪，更倾向于信任第一人称视角的

真实测评与体验。情感共鸣和信任成为购买决策的核心驱动力。

跳过缺乏真实感的内容

75%的消费者会直接划走过于精致的品牌广告

真实内容的决策影响力

90%的消费者表示真实体验会直接影响购买



其他关键变化

合作更长期

从单次流量收割转向长期品牌信任

沉淀。建立稳定的合作关系能降低

沟通成本，让达人成为品牌的“本

土代言人”。

平台更聚焦

主平台深耕做透，TikTok以31%的

投资意向占比成为全球品牌的首选

核心平台，告别全平台铺量的粗放

模式。

评估更完整

从模糊的流量判断转向全链路的科

学计量。品牌开始关注从用户观

看、互动到最终转化的全路径数

据。
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全球市场与平台格局分析

区域分化与平台角色分工



全球区域市场的结构性分化

北美市场：精细化经营

市场成熟度高，适合进行精细化投放和长期品牌建设，注重

品牌资产的积累。

欧洲市场：分市场差异化布局

东西欧分化明显，需区别对待成熟市场与增长市场，制定差

异化的本地化策略。

东南亚市场：高速增长主阵地

TikTok生态领先，用户基数大且增长快，适合作为品牌快速

验证和获取流量的核心阵地。

拉美/中东：蓝海市场小步快跑

用户接受度高但基础设施尚在完善，建议小步测试找到切入

点后，再加大投入力度。



主流平台的角色分工与定位

核心增长引擎

负责市场破圈、内容测试和短链路转

化，是品牌进入新市场的首选平台。

品牌形象渠道

专注视觉化品牌建设和生活方式表

达，精准触达中高端用户群体。

内容资产平台

适合深度评测与产品讲解，通过长视

频内容沉淀长期的搜索流量资产。
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消费者为何更相信真实的红人内容

真实感的力量与本土化差异



真实感是打破用户抵触的关键钥匙

核心结论：信任源于真实体验

用户更倾向于相信接近真实体验的内容。红人分享摒弃了生硬

灌输，以本地用户习惯的视角展示，有效建立了情感共鸣与信

任。

关键差异：降低营销戒备心理

相比过度包装的品牌广告，达人内容更像朋友的推荐。这

种“去广告化”的呈现方式，能快速打破用户对营销内容的天

然抵触。

TikTok 赞助达人内容 VS 传统品牌广告 效能对比

2.0倍
6秒观看完成率

1.6倍
用户互动率

1.2倍
新增种草率



不同市场对“真实感”的理解差异

日本 Japan

重视可验证的结果，偏好前后对比的

产品实测内容，数据与事实是核心。

印尼 Indonesia

倾向于看到产品在真实生活场景中的

表现，并列对比形式的内容更受欢

迎。

澳大利亚 Australia

对品牌幕后故事、创始人的原生表达

兴趣更高，注重情感连接与品牌理

念。

泰国 Thailand

偏好无脚本的原生对话和问答形式，更接受坦诚、像朋友一

样的沟通方式。

越南 Vietnam

对非精修、强互动的直播内容接受度极高，长直播种草效果

最好，注重即时反馈。



05

海外红人营销的常见误区

避开这些坑，让投放更有效



常见误区（一）

误区一：唯短期 ROI 论

错误认知：急于求成

要求红人投放1-2周内必须回本，否则视为失败。这种心态违

背内容种草规律，易导致内容生硬。

正确理解：长期主义

红人营销兼具短期转化与长期品牌建设价值。需建立分层考

核体系，兼顾销售转化与品牌声量。

误区二：只看粉丝量

错误认知：唯粉丝论

把红人单纯当作广告位，认为粉丝量越大效果越好。忽略内

容质量与粉丝真实性，容易造成预算浪费。

正确理解：适配优先

选择红人的第一优先级是内容风格与粉丝画像的匹配度。合

作前必须核验账号真实性，确保精准触达。



常见误区（二）

误区 03：一套内容打全球

错误认知

为节省成本，用一套统一的脚本让不同市场的红人拍

摄，忽视文化差异。

正确理解

不同市场偏好差异大，应“一地一策”，将内容创作主

导权交给本土红人，确保内容接地气。

误区 04：不做内容复用

错误认知

将红人合作视为一次性买卖，发布后不再管理，浪费了

宝贵的内容资产。

正确理解

优质共创内容应通过付费推广、多渠道分发（广告、社

媒、电商）进行二次放大，最大化其商业价值。
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五步搭建可执行的营销体系



五步搭建可执行的营销体系

01 明确平台布局

确定主辅平台策略，避免
预算分散，集中资源攻克

核心阵地。

02 搭建达人矩阵

按不同层级和目标，精准
匹配合适的红人，构建高

效传播网络。

03 内容共创机制

保障品牌信息准确传达，
同时充分保留达人的真实

表达与风格。

04 效果复盘体系

拒绝经验主义，用数据驱
动决策，持续优化投放策

略与ROI。

05 合规管控体系

前置处理潜在风险，建立
完善的审核机制，保障项

目稳定运行。



落地策略详解

平台布局

定主辅，避免分散。聚

焦核心平台做深做透，

确保资源最大化利用。

达人矩阵

分层级，匹配不同目

标。头部做声量，中腰

部做种草，UGC做氛

围。

内容共创

保真实，尊重达人风

格。提供核心Brief而非

限制脚本，确保内容原

生感。

效果复盘

用数据，替代经验判

断。追踪全链路数据，

建立标准化复盘机制指

导优化。

合规管控

前置化，减少后续风

险。覆盖账号审核、合

同规范、内容合规全流

程。
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常见问题解答 (FAQ)

解答您最关心的问题



常见问题解答

Q1: 海外红人营销适合哪些品牌？

只要品牌需要进入海外市场、建立认知或带动转化，通常都适用，没有绝对的品类限制。

Q2: 最核心的平台有哪些？

TikTok是当前最核心的平台，负责破圈和转化；Instagram和YouTube则更多承担形象沉淀和深度教育的辅助角色。

Q3: TikTok达人营销为什么重要？

TikTok兼顾市场破圈、用户种草和商业转化效率，完善的电商生态为品牌提供了从内容到交易的完整闭环。



常见问题解答

Q4: 合作应先看流量还是内容适配？

应优先看内容适配度和粉丝匹配度，再看流量数据。精准匹配的中腰部红人ROI往往远高于内容不相关的头部红人。

Q5: 海外红人营销机构和平台工具有何区别？

平台工具适合成熟团队自助操作（找达人、看数据）；机构提供从策略到复盘的全链路服务，更适合需要专业支持的品牌。

Q6: 应该自己做还是找机构做？

有成熟团队可自建体系测试；缺乏经验和人力时，寻找专业机构合作通常是效率更高、风险更低的选择。



总结：迈向长期的内容资产运营

行业趋势洞察

海外红人营销已从单次的内容合

作，走向更长期的内容资产运营。

品牌成功关键

真正重要的不是做没做，而是建立

起平台、达人、内容、复盘、合规

的完整体系。

InsMark 前进方向

致力于将海外红人营销从一次性投

放，打造成可复盘、可复制、可放

大的增长方法。
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