
小红书知识付费功能超全解读 

  

小红书内测了近半年的知识付费功能终于上线了，对比其他产品上线时

的一些热闹，这次显得有点悄无声息。 

 

比如号店一体化上线时，数家媒体报道，多人解读，你说这是多个功能

的战略性调整，所以才会这么热闹。 

 

那么单一直播产品上线时，也是多家媒体报道，甚至平台不惜开大会去

做背书。 

 

但知识付费的这次确实冷清了不少，不清楚这是小红书对此功能的重视

程度不高，还是准备憋个大招？ 

 

但无论怎么样都没关系，作为用户，我们主要还是想聊聊知识付费能给

博主们或者品牌们带来什么？ 

1、什么是小红书知识付费？ 

 

知识付费是小红书推出的一项新功能，早在半年前就开始了内测，早期

产品可以说非常简陋，甚至连入口都没有，只能通过在小红书里点击链

接才能打开，不过现在已经趋近于完善了。 

 



但说到底“知识付费”只是一种商业模式，在小红书里，就是用户购买

博主“知识类”课程的一种功能。 

 

比如以下这些课程： 

 

 

用户可以下单充值，用薯币购买这些课程。 

 

用“知识付费”名字，直接命名为一个功能的名字确实显得“low”了

那么一点，因此小红书也有一个新的名字赋予这个新产品：“专栏”。 

 



所以伙伴们，记好了，专栏指的就是小红书知识付费功能，下文为了明

确，我们就统一叫：“专栏”。 

 

现在这个专栏现在算是正式上线了，不过也别高兴太早，还不是人人都

能用，只有部分被开通了权限的用户才能使用。 

 

而且现在也依然是邀约制，意思你可能现在依然没权限使用。 

 

如何获得权限呢？要不你主动申请（申请办法在文章末尾单独说），要

不然就等待命运选中你。 

 

那么如何看见自己是否已经有了权限呢？ 

 

只需要按照下图的路径查看自己是否有“专栏”的按钮即可。 

 

具体入口：专业号中心 — 主播中心 — 专栏 

 



 

 

目前的专栏虽然本质上是知识付费的商业模式，但知识付费的“形式”

也有多种，比如专栏就包含了两种“形式”的知识付费，分别为： 

 

1、直播课 

2、视频课 

 



简单理解，直播，也就是实时的，视频也就是把提前准备好的视频放上

去，也叫录播。 

 

但是这里面有个小玩法，直播课可以设置购买人数，如果直播课限制购

买人数设置为 1，那么就形成了直播只有 1 个人能看到的现象，可以更

加有针对性的 1v1 帮助粉丝解决问题，官方把这种玩法称为：1v1 课程。 

 

整体来看，目前已经开通课程的用户还是以视频课为主，开直播课的还

是相对比较少的。 

 

如果已经创建了课程，那么在自己的主页就会出现专栏按钮，如下图。 

 

 



 

2、麋鹿先生 Sky 怎么专栏？ 

10月时，零克 Club曾帮助俱乐部的会员开通了一波专栏功能内测权限，

那时大家对这种功能表示很新鲜，尤其是一些瑜伽、职场等博主。 

 

在以往，这些博主是最难变现的，因为植入产品时很难保持原有的内容

同时又带上产品，也就是所谓的融入感不太强，植入产品会变的非常突

兀，用户也不买单，结果造成了博主和品牌两者的双输。 

 

从此以后，品牌还是更愿意选择垂直类的博主，或者说，离产品更贴合

的博主。 

 

产品植入不行，直播带货也甭提了，开店更是越跑越偏，所以对于变现

困难的博主来说，直播课可能是一种福音。 

 

举个例子，职场博主为什么称为职场博主，那当然不是因为在职场里划

水划的好，而是因为职场博主的工作方式效率很高，工作能力很强，工

作方法很多，因此才会受到用户的喜欢。 

 

而这些都是“非实物”产品，是一种“知识”。 

 



那就代表着职场博主可以将自己的职场内容整理下来做成系列的课程，

以付费的形式售卖给用户。 

 

既没有硬广植入的突兀感（内容和商品是同样的），知识付费尊重博主

劳动成果又是天经地义的，形成了一个没什么太大问题的闭环。 

 

但我在之前的文章《建群，开店，知识付费......小红书押宝私域流量》

也提过生态能闭环，但不代表私域的逻辑成立，换句话说，卖课很自然，

但不代表用户会买单。 

 

这就牵扯到了另一个问题，知识付费到底是冲动消费还是理性消费，决

策是短还是长？ 

 

根据我观察到的情况来看，知识付费除非卖的价格特别便宜的之外，其

他的多数还是理性消费，并且决策时间较长。 

 

与商品的决策较长不同，商品决策是可被影响的，例如新消费品牌为什

么去小红书投放？因为博主的投放可以影响用户的决策。 

 

但知识付费的决策是外界用户很难影响的，这就是你很少在其他平台上

面看到某课程的软广。 

 



因为绝大多数情况下的决策是用户自己内心的纠结，纠结花了这个钱值

不值？纠结自己能获得什么？纠结这个老师真的负责吗？ 

 

不像实物，买了之后看得见摸得着，甚至还能无理由退货，但知识付费

就跟盲盒差不多，全靠博主的人品。（这点我要补充一下，零克 Club

虽然是年费制，但已经稳定运行 2 年多了。） 

 

人品不好，卖个你个屎一样的课程，你也得照样忍着，因为知识付费产

品，不能退款。 

 

那么怎么才能打消用户的疑虑呢？那就是老师得建立 IP 了，IP 能成为

课程的背书。 

 

咱们不要每次搞的概念特别大，一听 IP 就觉得牛，其实在小红书上发

自己的个人视频，也是一种打造 IP 的方法。 

 

是不是听着听着挺懵逼的？既然在小红书上发自己的个人视频，也是一

种打造 IP 的方法，那么为什么我还说，不代表用户会买单？ 

 

那是因为以往布局私域流量卖课的方法是： 

 

1、平台建立 IP 



2、朋友圈打消疑虑 

3、人工互动成交 

 

而现在小红书的逻辑是希望把课程变成一种冲动消费，小红书的个人主

页，即扮演了 IP，也扮演了朋友圈，同时还得回复用户私信。 

 

我们试想一下，你在小红书里看见一个博主： 

 

1、偶尔发一些职场的分享 

2、大多发一些带货（代自己课程） 

3、偶尔发一些成交记录或者跟学员的对话什么的。 

 

我相信基本这就已经失去了 IP 的意义，主页内容乱七八糟的，就没有

粉丝关注了，没有粉丝关注，哪来的私域流量？自己总不能把自己的流

量来源切了吧。 

 

同时也没有做到朋友圈打消疑虑的作用，意味着哪个都没做成。 

 

并且小红书是个千人千面产品，前面笔记的表现直接影响后续笔记的推

荐流量，这就代表着没人敢拿小红书主页当朋友圈来发。 

 



而下一步则是在购买知识付费产品后在社群里的的二次维护，这点小红

书已经出了群聊功能，但真正有问题的地方在于用户使用小红书的时长。 

 

微信是我们每天使用频次最高，消耗时间最长的产品，这就代表着你在

社群里的维护都能保证用户可以及时看到，而小红书在目前为止则不能，

因为没有人时时刻刻的打开小红书在看，截止目前更加不会有人在时时

刻刻的看小红书里的群聊。 

 

一旦出现延迟或者信息对接不匹配，维护的群聊就将彻底失去意义。 

 

所以基于以上的逻辑，我更建议“轻课程”的博主来使用，什么叫“轻”

课程呢？ 

 

就是“轻”运营，不 all in 在小红书上卖课的人，具体举个例子： 

 

1、职场、露营等博主，以前没法变现，现在多少有个方法，不嫌赚的

少。 

2、日常拿小红书作为分享使用，愿意将知识以付费的形式进行分享，

并不期待能卖出去多少，算是副业收入。 

3、正常可变现的博主，分享一些课程当作睡后收入（不需要主动宣传，

但偶尔有人点进主页来，也可能会购买） 

 



所以有个共同的规律，大家看见了吧....就是可能不会卖的那么好，所

以要有个心理准备。 

 

但是每个人的投入不同，期待不同，我并不能一概而论说，所有人都不

会满意。 

 

但如果 All in 做的，我感觉似乎不会太满意，如果是非 all in的状态，

那么其实有就比没有强。 

 

好在小红书的官方对“专栏”的定义似乎也是这么理解的。 

 

 

 

在小红书上“专栏”的宣传材料里也透露出这个意思。 

 

小红书更希望用户能分享生活中任何有趣有用的一些技能甚至是方法，

不以专业培训课程为主，所以价格也可以不用那么贵。 



 

这也是小红书把“专栏”打造成了一种冲动式的消费。 

 

3、专栏如何使用？ 

 

假设你已经有了专栏权限，可以在入口：专业号中心 — 主播中心 — 

专栏，打开知识付费功能。 

 



 

 

进入之后就可以根据流程来创建课程，其实比较简单，只需要填写一些

课程的资料而已。 

 



 

 

填写资料本身不难，难的是准备课程，所以真想使用知识付费课程的伙

伴要做的第一件事并不是去创建专栏，而是应该提前准备好课程。 

 

以下说说该如何填写各项： 

 

课程标题：课程标题显示在课程页面，简洁但又吸引人是必须的，方法

能量化的要量化，例如：十个让人幸福的小妙招，30 分钟教你成为 1000w

粉丝博主，标题最多 22 个字。 

 



课程子标题：课程子标题是显示在笔记标记页面的，这代表着我们日常

发布笔记是可以通过标记功能来带“货”的，也就是带课程，所以子标

题可以更简单，但要能更高度概括课程主要内容，子标题最多 12 字。 

 

课程简介： 

 

简介就是简介，没什么说的，主要就是简单介绍课程的内容和特点，适

用人群等基本信息，最多 200 个字。 

 

课程封面： 

 

课程可以添加最多 6 张，可以是标题+老师形象照的 p 图，也可以是纯

标题的海报，建议比例是 4:3。 

 

详情图： 

 

详情页需要的信息更丰富一些，博主的简介，课程痛点，课程的播出时

间等都需要填写，详情最多可以上传8张图片，建议比例是3:4或者9:16

均可。 

 

课程类型： 

 



选择直播课就是直播课，选择视频课就是自定义上传录好的视频，直播

课可以设置购买人数，如果直播课设置为 1，那么就变成了 1v1 的直播

课了。 

 

添加课程： 

 

可以理解为小节，但小节不可以单独售卖，包含在大课里的，一次最多

添加 20 小节，如果是直播课，还需要选择每小节直播的时间，要提前

做好规划。 

 

课程总价： 

 

课程价格虽然可以自定义，但又不可完全的自定义，只能根据系统目前

给出的一些价格选择。 

 



 

 

最后点击选择，就创建好课程了。 

 

如果是视频课程，那么还需要用到电脑。 

 

Step1：需要用电脑打开：https://redlive.xiaohongshu.com/（小红

书直播平台），上传视频。 

 



 

 

 

 

Step2：上传视频后，回到我们上文所说的流程里，按照上文在手机端

建课的方法正常创建即可，只不过课程类型需要选择“视频课”而已，

这里就不多说了。 

 

如果是直播课，那么还会涉及到开课的问题，毕竟不可能一口气把所有

小节都讲完，一般都是一天讲一节。 

 

开课的方法如下，打开直播（也就是小红书首页底部的红色加号），选

择直播课，就可以选择你要开课的直播课了。 



 

 

 

整个流程比较简单，也不复杂，主要还是做课最麻烦，不仅要设计课程

的逻辑，还要提前准备好 ppt 或者一些相关的内容才行。 

 

但这个不在本文的讨论的范围之内。 

4、专栏的一些 Tips 

 



另外关于专栏功能，还有一些 tips 给大家。 

 

1）不要在课程描述里承诺退款 

 

小红书对于知识付费课程的定义是购买后不退款，所以用户不得写不满

意退款等信息。 

 

2）不能违反道德和法律 

 

虽然小红书定义大多数类目都可以开课，但仍然要遵守道德和法律，比

如开一节课叫：如何成为一个小三？那是肯定不行的。 

 

3）直播课程需要审核才能上线 

 

直播课程创建为审核制，不要想着想先创建占个坑，标题乱写，描述乱

写，直播之后慢慢填进来，审核不会通过的。 

 

4）可以使用电脑直播 

 

直播用手机的多，但是也可以 windows 电脑下载小红书直播助手，在电

脑端直播。www.xiaohong.shu.com，下载方法去官网自己找哦。 

 



5）如果希望某人免费观看自己的付费直播怎么办？ 

 

课程创建之后，在课程页面的右上角点击，创建邀请码，邀请码可以分

享给某人，某人使用邀请码后可以免费观看直播，但邀请码不支持回放。 

 

6）专栏有几种分享方式？ 

 

不完全统计有三种： 

 

1，发布笔记时的标记； 

 

2，课程页面右上角的“口令”； 

3，课程页面右上角的“分享链接； 
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