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情绪潮流唤醒共鸣
赋能内容联动交易
2025电商双11社交媒体内容消费洞察



克劳锐指数研究院

双11期间社交媒体中涌现大量攻略性质内容，响应用户 “买什么、怎么买” 的内容消费需求，帮助用户有效降低决策成本；同时，丰富
多元的内容满足了用户信息获取、兴趣探索的需求，通过精准的内容传递，转化用户的消费动力。

2025 年双11期间，社交媒体内容呈现两大核心特征：创意表达的多元化与情绪价值的强化。KOL 及品牌方主动升级内容形态，以更丰
富的呈现方式和积极的情绪传递吸引用户，同时借助团播带货、短剧带货等新兴模式，引发用户在情感上的深度共鸣 ，推动用户主动参
与互动、持续关注。

2025年双11社交媒体内容转化消费时，KOL发布的种草内容最能引发用户的消费欲望，这种转化源自于KOL粉丝影响力带来的消费拉动；
同时，素人的真实分享满足了消费者对真实信息的需求，为用户消费提供参考，也成为双11促成消费的重要原因。

观点总结
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• 数据来源：面向全国双11消费者发放调研问卷，样本

基本信息如下：
       地域：一线城市42%；二线城市43%；三线及以下14%

       性别：男性34%；女性66%

       年龄：18-25岁10%；26-30岁35%；31-35岁12%；36-40 

                    岁28%；41-45岁8%；46岁及以上4%

• 样本量：N=310

• 调研周期：2025年10月

样本说明

• 研究对象：以国内主流社交媒体平台内容为核心，包括

但不限于小红书、抖音、快手、微博、哔哩哔哩等

• 研究目标：聚焦社交媒体内容，通过梳理和总结热点消

费内容，研究2025年双11期间社交媒体内容消费趋势

• 研究方法：桌面研究、内容分析、问卷调研

研究方法

研究说明
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2025年政策刺激消费与消费意愿波动并存，消费市场持续增长

市
场
洞
察
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2024Q4-2025Q3中国消费者消费意愿指数

消费意愿指数 环比

消费刺激
• 实施“以旧换新”等多项消费刺激政策
• 2024年至今开启四轮国补，合计约3690亿，对消费刺激成效显著

优化结构
• 推动消费结构优化，鼓励创新消费。推动新型消费创新发展、促进

传统消费提档升级、加强消费中心城市及都市圈布局等多项措施优
化消费结构

稳就业、促增收
• 实施就业支持政策，开展包括专项技能培训行动等多项技能培训与

就业激励，多渠道促进居民收入
• 2025H1全国居民人均可支配收入名义增长5.3%

持续的消费激励政策 波动的消费意愿

• 2025年消费市场呈现：持续的消费刺激与波动的消费者意愿并行的特征。政策持续拉动消费刺激、出台多项激励政策；用户消费意愿波动，至
2025年第三季度消费意愿指数回暖。综合而言，2025年消费市场仍显示出持续增长的态势。

资料来源：中国经济时报；中国中小商业企业协会&立信数据《2025 年三季度中国消费者消费意愿调查报告》



• 历经十七载，双11已完成从“单一购物节”到“全民消费季”的演变，并步入可持续发展阶段。

• 2025年“科技引领增长”成为双11发展的核心驱动力。

初创期

• 2009 光棍节促销，初创期
• 2010 光棍节大促销，试水阶段
• 2011 网购狂欢节，启动阶段
• 2012 双 11 购物狂欢节，正式起航

2009年-2012年

成长期

• 2013年 11.11购物狂欢节，移动购物元年
• 2014年 天猫购物狂欢节，全球化起步期
• 2015年 首届双 11 狂欢夜晚会，全球化融合

2013年-2015年

生态重构期

• 2016年 全球化加深，全渠道融合
• 2017年 “十周年”，打出情感消费
• 2018年 新零售战略，加速线上线下融合
• 2019年 公益行动，助农主题加入活动，多

平台入局双11
• 2020年 全民活动期，活动时间周期拉长，

直播带货兴起

2016-2020年

可持续发展期

• 2021年 加码农产品直供，升级产品供给
• 2022年 追求品质与性价比回归 
• 2023年 加码最低价，全平台竞争白热化
• 2024年 融合创新期，引入AI、智能推荐

等服务
• 2025年 科技发展期，AI支持全面落地

2021年-至今

双11的初创与试水

追求商家与消费者平衡发展

重构生态，
引入多元主体与角色

线上消费与平台服务双向奔赴

资料来源：网络公开资料，克劳锐整理

从购物狂欢节到全民消费季，双11迈入可持续发展阶段

发
展
洞
察

克劳锐指数研究院
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2025双11平台活动目标迭代：转向深耕消费激活与生态建设
• 2025年双11在消费环境与需求变化的背景下进入可持续发展探索期。一方面，平台消费刺激继续加码：活动周期进一步延长，品类激励更加精

细；另一方面，以AI为代表技术从辅助运营的工具升级为驱动电商生态成长的新引擎。

01

02

资料来源：网络公开资料，克劳锐整理
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2025双11更长的周期、更丰富的节点、更细分的品类刺激，全面深入激活消费
• 2025年双11周期进一步延长至60天。同时，本届双11活动节点更加细分、活动阶段设施更加丰富，此外，各品类促销策略亦愈发多元。以上变

化共同显示出2025年双11在激活消费需求、推动消费行动方面的迫切意图。

延长活动周期，提升消费转化率。
2024双11 10.8-11.13 37天              
2025双11 9.16-11.15 60天

长周期增强转化 多节点刺激消费

活动周期结构性升级，从三阶段扩展为四阶段，更
多节点设置带动消费刺激。

多品类精准触达需求

垂直领域专场更加聚焦，精准对接消费需   
求，强化场景营销，拉动消费增长

 平台 周期
9月 10月 11月

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

 天猫 预售期 开门红 狂欢节 返场期

 京东 抢先购 预售期 开门红 品类专场期 高潮期 返场期

 抖音 中秋预热期                  双11好物节 专场期 冲刺
期

返场
期

小红书 正式期
冲
刺
期

拼多多 活动期
巅
峰
期

 快手 预售期 正式活动期

资料来源：网络公开资料，克劳锐整理
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2025双11更高效、更完善的服务生态，推动用户端与商家端同步发展
• 2025双11电商平台构建起更为高效与完善的服务生态。一方面本届双11平台主动引入即时零售服务，拓展服务生态的边界，以响应

更多消费需求；另一方面平台持续加强针对消费者和商家的服务能力，推动消费与销售两端协同发展。

• AI成为增长新引擎，智能营销与投放等服务提升商
家运营效率

• 提供现金流补贴、降低参与门槛、免佣金、资金支
持与成长激励；流量倾斜与曝光支持同步加强

• 实施重点单品扶持、品类激励与直播助力计划

To商家 更高效的支撑服务

• AI技术提升消费体验，智能客服、数字人直播等
服务实现全天候响应

• 规则进一步简化，会员专属服务持续升级

• 即时零售加入双11，服务场景不断延伸

To用户 更完善的服务生态

技术创新

资源整合

场景拓展

AI应用落地

更多资源与流量支持

单品扶持

资料来源：网络公开资料，克劳锐整理

特
点
总
结
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双11主题的演变，商家参与目标亦从单纯销售向
多维度曝光延伸。借助达人直播、活动流量及用户
注意力资源，实现品牌曝光与新品的广泛传播。

商家参与目的从拉动销售向品
牌曝光、新品传播延伸

借助双11用户注意力高度集中的优势，品牌与商
家加强传播力度，推动传播主阵地从电商平台向全
域延伸，社交媒体成为核心渠道之一。

传播场域
从电商平台向全域扩展

依托社交媒体内容凝聚热度、反映共识与实现圈层
传播的特性，品牌与商家在双11期间重视社交媒
体内容布局，通过品牌蓝V、达人直播间与KOL内
容，传递产品价值、提升品牌影响力、推广新品。

目标升级：品牌参与双11的重心从销售拉动转向品牌曝光与新品传播等方向延伸

发
展
总
结
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双11期间，社交媒体仍是大众获取内容，品牌传播理念、影响用户的核心场域
2025年双11期间，社交媒体仍是用户浏览、互动与消费内容的主要渠道，同时也是品牌触达用户、心智渗透、提升品牌辨识度与消费
转化的重要场域。

社交媒体是大众获取内容，品牌传播理念、影响用户的重要场域 社交媒体内容具有种草、心智渗透、消费转化的能力

2024年中国社交媒体用户数量达到10.71
亿人占网民总数96.7%

社交媒体渗透率高

57.5%用户平均每天使用社交媒体超过2
个小时

大众沉浸式使用社交媒体

数据来源，ctr《2025中国广告主营销趋势调查报告》秒针《2025中国数字营销趋势报告》disqo《2025年社交媒体广告效果》

2025年55%广告主移动互联网营销投入
比例增长

超过半数品牌积极布局社交媒体渠道
49% 兴趣电商 

37% 社交/电商平台内搜索 

49% 种草类KOL

2025广告主增投渠分布 

广告主营销活动期积极布局社交媒体，以
提升销量、曝光品牌、维护消费者

在社媒提升销售、传播品牌、维护消费者

88% 提升销量/促销

55% 维护消费者关系

86% 品牌整体目标

2025广告主社交媒体

• 使用社交媒体内容营销后
品牌知名度提升2.4倍

品牌心智渗透、知名度提升

• 用户购买意图提升1.5倍

品牌消费转化效果提升

• 品牌认知度提升1.2倍
• 用户熟悉度提升1.1倍
• 用户好感度提升1倍

品牌辨识度升级、好感度增长

品牌社交媒体营销效果包括品牌心智渗透、品牌辨识
度升级与消费转化

社
媒
发
展
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双11社媒内容促成大众关注品牌、接受理念、形成认知，助力双11销售
• 双11社交媒体的内容能够满足用户情绪需求、提供消费指导并加速消费转化，促使用户种草产品、关注品牌、接受理念并形成认知。

内容具有满足情绪需求、指导消费与加速消费转化的能力 内容促进用户种草产品、关注品牌、接受理念、形成认知

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

消费/下单

参与平台或品牌发布的话题讨论

浏览更多“双11”相关资讯/商品推荐/促销信
息 ​

主动关注达人/主播/品牌账号

浏览后进一步了解产品/资讯信息

发帖分享自己的“双11”购物清单或购物心得 ​

主动点赞/评论/转发“双11”相关内容 ​

观看相关内容后下一步您会有什么动作？

24.8%用户主动关注实用性内容

24.5%用户认为双11内容具有指导性，缩短了用户

消费决策时间

内容具有指导作用，缩短决策

27.1%用户主动关注高情绪价值的内容

23.2%用户认为双11的内容满足了自己的情绪需求

内容满足了用户情绪获取需求

31.95%用户为了满足购物欲望而关注双11内容

23.5%用户认为阅读后感觉价格实惠，产生消费冲动

内容彰显优惠，刺激消费转化

种草产品

关注品牌

形成共识

形成认知

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

内
容
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双11期间，用户关注品牌与KOL发布内容，互动活跃度更高
双11期间，消费者活跃于社交媒体平台，主动浏览、互动内容。其中，品牌与KOL推荐、种草内容、幽默搞笑、产品与AI相关话题均是
用户关注的重点。

34.00% 35.00% 36.00% 37.00% 38.00% 39.00% 40.00% 41.00%

使用即时零售服务

观看种草短视频

观看电商直播

线上购物消费

浏览社交内容/参与讨论

202双11用户参与线上活动分布

42.5%

关注品牌动态

39.6%

关注生活场景类内容

40.6%

关注达人的分享

37.7%

观看幽默搞笑内容

35.8%

关注AI提供的消费支持

35.8%

关心与产品相关的科学科
普内容

双11消费者活跃在社交媒体平台，主动浏览、互动内容 品牌、达人推荐、种草推荐、幽默搞笑、产品与AI内容唤醒关注

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

内
容
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双11用户消费多元化内容，关注内容对消费的辅助作用与内容的情感满足

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

0.00% 20.00% 40.00% 60.00%

KOL创作者专栏
新品测评种草、避雷指南

素人主题讨论、素人分享、求助/提问等
明星品牌代言、直播活动

电商新闻、国家政策
官方直降规则、消费券领取指南攻略

ACG、潮玩兴趣圈层内容
开箱测评、使用心得、吐槽反馈、体验分享

公益活动推广
达人活动直播切片、产品推广
健康生活方式、生活方式推荐

科学科普技术解读、研究成果展示
AI智能购物清单、AI比价工具

中国文化、历史文化传播
幽默搞笑、情景短剧

生活宅家好物、季节刚需品推荐
品牌新品发布、联名活动、促销信息

2025双11用户关注内容主题分布

双11用户关注品牌与产品内容 重视内容的情感价值与具备信任背书

产品消费是双11的主旋律，种草与消费成为内容关注的驱动力，此
时具备KOL信任背书和素人真实感的内容获得更多关注

信任背书

攻略类内容满足用户消费求知的需求，更便捷、专业背书更强的创作者产
出的内容被广泛接受

便捷消费

兴趣驱动，获取认同是用户关注圈层化内容的渴望，也是驱动内容关注行
为的基础

圈层认同

内容的情绪价值驱动用户关注，双11期间用户更关注内容带来情感满足，
包括且不限于对美好生活的想象、圈层的认同以及快乐

情绪满足
内
容
消
费

消费者社交媒体内容消费主题类型多元化。其中品牌发布的新品/活动、KOL发布的好物推荐/幽默搞笑等内容备受关注。用户基于对
KOL的信任、内容情绪的共鸣、内容辅助消费决策等因素，主动浏览、互动内容。
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知识类
聚焦消费攻略、产品指导等内容

1
情感类
不同场景、不同主角输出带有幽默、
感性的情感内容

2
科普类
专业认证作者生产的产品测评、技术
讲解等内容

3
种草类
与消费紧密结合、提供消费指南、产品
推荐等内容

4

知识类、情感类、科普类与种草类内容是双11内容消费的核心

内
容
消
费

消费攻略

幽默搞笑

品牌活动 消费场景

生活方式

产品种草/拔草

科学科普

AI内容 KOL直播

消费体验

圈层内容

KOL专栏

素人分享

明星娱乐

以KOL发布的消费攻略和KOL主动创作的消费专栏内
容为核心，满足用户消费信息获取需求

围绕产品功能、功效、原料，科普原理、成分，助力
消费认知升级

内容的情感唤醒用户共鸣，快速转化为消费动力

提供消费优惠策略、好物推荐/种草，帮助用户完成消费决策
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【攻略内容】作者优质、内容实用的攻略内容满足用户优惠获取需求，链接转化

用户关注权威作者发布的平台规则与活动攻略 内容具备权威性与互动性，满足用户知识获取与专属优惠需求，促成消费转化

AI辅助消费优惠功攻略 创作者专栏

抖音AI

• 双11期间，用户主动关注优质创作者与平台官方发布的攻略解读与活动拆解，认可内容的权威性、实用性与互动性，期望通过互动获取专属优惠，
辅助消费决策。

平台AI聚合优质内容，
生成消费攻略内容，

辅助用户消费

创作者制作专栏内容，
整合攻略，助力消费

满足知识获取需求

认同专业作者背书

希望获取专属优惠

用户关注KOL发布的信息，对专业化内容有充足的
获取需求

用户关注KOL发布的平台规则解读与优惠攻略，期
待获取粉丝专属的优惠

产品消费是双11的主旋律，种草与消费成为内容关
注的驱动力，此时具备KOL信任背书和素人真实感

的内容获得更多关注

垂类创作者聚焦垂直
领域，整理消费攻略，

助力消费

作者优质

内容实用

辅助消费

• 垂直领域KOL
• 平台官方账号

• 平台机制讲解
• 达人机制讲解
• 消费商品推荐

• 专属优惠券
• 消费攻略

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

知
识
类
典
型
内
容

@绵绵啊@陈莴笋

微博智搜
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【幽默搞笑内容】内容高情绪价值唤醒共鸣、引发互动、激活用户主动关注

高情绪价值的幽默内容更受青睐 品牌发布的幽默内容更能激发用户互动意愿

品牌自制搞笑幽默内容，
汇聚用户关注

用户关注品牌发布的
幽默搞笑内容

在浏览后会主动互动
在浏览后会进一步了

解品牌产品资讯

• 品牌优质提供情绪价值，激活
用户对产品内容的关注，并在
大促优惠中，唤醒消费需求

KOL创作搞笑内容

聚焦双11购物感受，
KOL创作搞笑幽默内容

情感共鸣

情绪满足

需求唤醒

具有情绪价值内容是品牌连接用户的重要部分
素人分享的购物感受

用户主动分享幽默的购
物体验，引发共鸣

吸引关注

激活互动与关注

• 内容唤起用户情感
共鸣，促发主动互
动

• 情绪演绎与生活吐
槽成为用户“嘴替”，
提供情绪价值

• 双11期间，KOL、素人与品牌发布的幽默搞笑内容受到用户的欢迎，内容中的情感表达与情绪满足唤起用户共鸣，引发互动。其中，品
牌主动发布的搞笑内容，能进一步激活用户对产品和品牌的关注，在大促优惠的刺激下，唤醒消费需求。

情
感
类
典
型
内
容

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

@无敌灏克 @jessica1212-002_557
@珀莱雅
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• KOL生活方式内容以生
活展示为核心，为用户
打开看见生活另一面的
窗口

• KOL借助内容传递新生
活理念，展示多元生活
状态，呈现令人心生憧
憬的生活模样

【生活方式内容】令人憧憬的生活内容唤起用户对新生活的向往，点燃互动热情

内容的情绪价值引发关注、给与用户知识的满足 优质内容为起点引发更多的阅览行为与互动

人生成就点评
传递幸福生活价值观

讲述生活改变
倡导运动生活

近年来，生活方式内容活跃在社交媒体中，形成新的内容创作趋势。这类内容具备高情绪价值、提供新生活思路的特征，具有吸引用户
关注，进而种草推荐产品的效果。

满足内容获取需求 满足个性生活需求

• KOL生活方式内容聚焦生
活展示，展现KOL倡导的
健康/独立等形式生活，
打开看到生活的另一方面

彰显个性生活

倡导令人憧憬的生活

生活方式引人关注 吸引用户消费转化

• 内容个性化程度高，满足
用户对个性生活的好奇心
和关注度

• 新生活方式引人关注，
促进用户发声、互动

• 内容推荐的产品唤醒
用户对新生活的向往，
带动消费转化

• 浏览更多相关资讯/
商品推荐/促销信息

• 分享自己的“双11”
购物清单或购物心得 ​​

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

情
感
类
典
型
内
容 @夏威怡（运动版） @爱上班的蓝宝
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• 聚合人气明星、团播主播，以演唱
会、晚会等形式开展直播，结合品
牌定制舞台，帮助品牌借助高人气
明星/KOL/团播实现高效曝光

• 线下超级舞台+线上同步直播，线下
场景的情感共鸣与线上讨论同步聚
合流量热力，为用户更新团播认知
与品牌提供基础

【明星/娱乐内容】高质量的娱乐化内容带动流量转化，直连下单

线上线下同声共振，高人气内容助力大促发声 粉丝价值与情绪满足快速唤醒消费需求

双11狂欢夜预热

双11公演SHOW

2025年双11内容娱乐化趋势凸显，除了延续多年的双11晚会玩法外，2025年电商平台也主动推出演唱会、大舞台等形式的直播内容，借
助明星、知名KOL、团播等影响力，推动内容传播、影响更多用户。

用户主动为明星娱乐内容买单 圈层的共鸣是激活转化核心因素

• 明星娱乐内容对消费转化有明
显的吸引力

高人气明星/KOL/团播助力大促发声

线上线下同频共振
明星娱乐内容的情绪价值引发互动 娱乐性内容带动互动与商品关注

• 获取圈层的共鸣是双11明星/
娱乐内容用户消费的关键因素

• 内容的情绪满足，促进用户发
声、互动

• 观看后会主动点赞/
评论/转发“双11”相
关内容 ​• 关注高情绪价值内容

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

• 娱乐化的内容具有快速唤醒
用户互动与关注产品的能力

情
感
类
典
型
内
容

@抖音商城

为了有共同语言而下单
消费

双11用户关注娱乐内容
后会产生消费行动

@淘宝直播观察员

• 浏览后进一步了解产
品/资讯信息 ​
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【科学科普内容】好奇心和专业背书引发用户关注浪潮，硬核科普内容影响品牌认知建立
• 用户基于对内容的好奇心和对KOL的信任感而关注科学科普内容。双11期间，品牌、机构与专业作者发布的科普内容影响用户对品牌的认知，引发互动，有

效拉动账号粉丝增长。

           对科学知识的好奇，引发关注               因作者的专业背书而关注科学科普内容

专业医生提醒
热门消费品

37.8%用户主动关注品牌发布的科普 32.4%关心专业作者贡献内 32.4%浏览平台AI内容生成35.1%关注媒体机构的测评趋势显著

品牌科普
产品功能功效

知识满足促成关注

权威背书促成关注

AI工具汇总
平台优质内容

认可平台专业内容

测评机构产品检测科普

对内容的兴趣

认可作者的背书

40.5% 37.8%

• 2025双11期间，用户主动关注品牌、媒体机构、专业作者与平台AI生成的科学科普内容。

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

科
普
类
典
型
内
容

@乐力益生菌 @老爸测评 @皮肤科樊一斌博士
@微博智搜
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【品牌推广内容】
  KOL与素人发布的真实感品牌内容激活对品牌的关注，用户主动消费双11优惠信息

• 双11期间，用户关注KOL与素人发布的品牌内容，期望获取品牌新品信息与折扣价格，满足自身的消费需求。

双11用户重点关注品牌商品优惠内容KOL是用户接触品牌内容的核心渠道，真实反馈内容吸引用户关注

• 38.6%品牌内容消费者会
关注kol发布的品牌内容

0 0.2 0.4 0.6

平台的消费满减/折扣信息

商品折扣/优惠信息

平台多种优惠方式组合（如国补叠加消费券）

品牌直播间福袋/抵用券

品牌/商品预售/预约优惠活动信息

平台/品牌的抽奖/限时秒杀等活动

商品买赠（送小样、赠品等）等信息

带货达人得专属优惠券

品牌门店/会员活动信息

2025双11用户关注品牌内容类型分布

• 29.5%用户关注素人和三
方机构发布的品牌内容

KOC发布的双11消
费测评，吸引关注

用户关注品牌主动
发布的优惠信息

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

种
草
类
典
型
内
容

@韩束 @疯狂小杨Sir

@菠萝小花 @老爸测评

KOL发布品牌产品
消费攻略、助力消

费选购

第三方机构发布的
品牌相关内容，激

活用户关注
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• 面向垂直用户
• 讲解情感饱满、丰富

• 内容知识含量丰富

• 对消费具有指导作用

【生活场景内容】
  用户与KOL的信任关系促成关注，内容的情绪性、知识性与指导性带动二次传播

信任关系带动关注，内容满足用户的情绪价值、知识含量与消费指导需求 认可KOL的创作，用户主动加入互动，掀起二次传播潮流

双11期间，用户主动消费生活场景类内容，内容满足情绪价值、知识需求与消费指导，推动用户互动、带动内容二次传播，助力品牌内容传播与用户心智影响。

     内容有情绪价值

  满足知识需求

  达成消费指导

34.1%主动点赞/评论/转发

31.7%发帖分享自己的“双11”购物清单或购物心得 ​

敏感肌护肤场景户外运动场景

敏感肌美白护肤场景
经验传播

户外运动场景好物推荐

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

@赵安迪Andy @是辰不是晨ii

                 用户主动关注KOL发布的生活场景内容34.1%                  认可作者、信赖创作的内容引发互动与二次创作34.1%

种
草
类
典
型
内
容
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【种草/拔草内容】粉丝粘性吸引用户消费种草/拔草内容，内容的高浓度情绪反哺吸粉

用户关注KOL的品牌推荐、产品种草、消费感受和直播切片 达人影响力和内容的情绪价值撬动关注

• 双11期间，用户主动关注KOL发布的种草内容、品牌推荐、消费体验和直播切片，期待通过KOL充满情绪价值的内容，获取情绪满足；
同时KOL发布的情绪化内容，引发更多互动，促进内容的进一步扩散、引发更多人关注。

消费体验品牌产品 活动切片

KOL发布测评、
推荐指南内容，
提供消费指导 

KOL分享购物体验、
提供情绪共鸣

直播切片
唤醒消费需求

达人影响力 情绪饱满

• 达人粉丝关注内
容动态

喜欢达人/主播/明星

达人/主播/明星的粉丝价值是吸引内容关注、带动传
播的重点因素

满足情绪价值

内容的情绪价值是拉动双11用户观看内容的核心因素

购物清单

双11分享购物清
单，指导消费

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

@银秀疯狂测评 @桃大娘家 @精致大姨夫 @云上珠宝

• 内容情绪价值高，
能够感染用户种

草
类
典
型
内
容
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@Wilson 学长 硬核、高实用性内容引领内容消费趋势，助力消费决策

内容特点

内容详尽，讲解细致

内容硬核，高实用性

内容高知识性

传播特点

      @Wilson 学长 【抖音】60.2万粉丝  家电博主

账号以硬核攻略内容为主，持续输出家电等品类的消费指南，通
过详细的规则解读指导消费，吸引用户关注并引领内容消费趋势。

 专业家电知识的体系化输出

专业内容匹配需求用户，拉升转化

资料来源：抖音、网络公开资料，克劳锐整理

案
例

聚焦双11家电消费场景，全面解析平台活动机制与消费
注意事项。

从用户下单全流程出发，逐步指导优惠操作，操作性强。

以专业视角阐述易被忽视的信息，满足用户规则认知需求。

内容硬核且具有体系化，从拆机、原理、数据对比等方
面结构专业内容，形成体系化输出模式，驱动内容消费。

高质量内容的持续输出，精准匹配消费需求用户，高效
促成交易。
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@多余和毛毛姐 内容情感饱满、感染力强，短直联动构建流量闭环

内容特点

内容阐述、情绪饱满

特殊视角，产生情感共鸣

传播特点

        @多余和毛毛姐 【抖音】3406.4万粉丝  搞笑幽默博主

双11内容聚焦个人情感输出，KOL以从业者的视角出发，讲述自己参与双11活
动的感悟、感受，引发用户的讨论与共鸣。

短直联动转化流量

优惠福利聚焦消费

资料来源：网络公开资料

案
例

内容带有强烈的情绪，富有感染力。 能在短时间内引
发用户好奇，带动内容传播。

双11电商从业者视角出发，阐述自身对双11的看法和感
悟，差异化视角引发关注。

采用短视频+直播结合的方式，短视频内容激活用户关
注兴趣，直播完成转化，形成闭环。

短视频内容释放专属优惠，带动用户关注的同时驱动转
化。

《姐妹你们太牛了》 《“功夫”双十一》 《双十一越来越早了》
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@陈莴笋 双11好物内容情绪价值与高信息量巧妙结合，内容强体验感直连消费

内容特点

情绪饱满

聚焦痛点

传播特点

        @陈莴笋 100.8万粉丝   美妆个护博主

多平台传播

强用户粘性

资料来源：网络公开资料

案
例

情绪价值饱满，快速点评产品，以易懂方式展
示产品价值，感染力强。

着重强调价格、效果等用户关注点，结合自身
美妆知识进行系统分析。

内容同步多平台发布，根据平台特性调整
标题等内容。贴合平台关注趋势。

内容引发主动互动与提问，KOL回复增强
粉丝关系粘性。

内容聚焦产品推荐，双11期间制作系列内容，通过情绪化的表达、唤醒用
户对护肤和生活的关注。

体验感强 情绪化解说产品价值与用户痛点，配以使用画
面增强感染力。
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@石头科技 多元化趣味内容唤醒用户注意力、产品价值阐述渗透用户认知

           @石头科技【抖音】95.4万粉丝  品牌蓝V

资料来源：网络公开资料

案
例

品牌蓝V持续发布大促活动、产品信息与创新内容，构建“创新趣味内容引
领关注—产品内容激发需求—店铺直播实现转化”的闭环内容体系。

内容主题聚焦品牌与产品

高质量趣味内容关联产品

优质趣味内容自带传播效应

蓝V发布的内容主题聚焦品牌和产品，内容形式多元化，除品牌TVC
外，持续发布品牌定制短剧、动画、品牌活动等多种形式的内容，
以传播品牌理念和产品价值。

内容兼具趣味性和高质量，趣味内容借助知名IP唤醒用户关注；短
剧类内容快速吸引注意力并渗透品牌理念。

有趣的内容自带传播效果，唤醒用户主动的互动，并借助IP实现破
圈传播。

品牌活动 产品介绍

直播预告 品牌短剧 经典IP联名
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@麻辣王子  创意内容激活关注度，点亮品牌传播、唤醒用户认知

           @麻辣王子【抖音】54.1万粉丝  品牌蓝V

资料来源：网络公开资料

案
例

品牌蓝V内容风格独特，用年轻人喜欢的搞笑娱乐形式持续输出内容，点
亮品牌的传播，引发用户主动关注。

内容创新大胆、用轻松娱乐的内容抓住用户注意力

借势热点内容类型塑造独特品牌形象

品牌蓝V内容创新性强，用年轻人喜欢的方式做内容——通过团播男
团、明星粉丝见面会、搞笑内容等独特内容，抓住用户注意力资源。

双11期间，品牌借势团播热点、与男团“宇宙009”合作，成功植入
品牌形象，带动品牌快速破圈传播，覆盖多元化用户。

团播带货 线下联动 抽象搞笑
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消费需求升级
创作更新驱动转化
2025电商双11社交媒体内容消费特点总结 03
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造梗传播

尼格买提谐音梗

主题创新

双十一消费反思

热点传播

“经济上行”的消费

主动造梗，深化服务卖点 迎合人群认知升级的反思

借势网络热梗，用熟
悉的热点对话用户

“主理人”热点结合

内容话题性创新：造梗传播、主题创新、热点传播带动内容创新

品牌推广形式创新

规则解析模式创新

全民众测，线上征集
与线下验证结合，重
构信任

以脱口秀形式拆解双
11经营特点，理解门
槛降级

内容联动线下

内容模式创新

内容形式创新：全民众测重构信任、规则
解析娱乐化降低理解门槛

• 伴随用户对内容需求的深化，创作者内容创作向质量升级演化——主题话题性升级、内容形式多变、转化消费能力升级。其中，造梗传播、
线上线下内容联动与团播/短剧带货成为内容表达形式变化的主要趋势。

内容转化消费模式：团播、短剧等新的
内容形式加入带货元素

团播带货创新

短剧达人带货创新

团播联动转化

品牌短剧站台产品

团播和品牌合作，
用品牌账号挂链直播

直播联动，品牌短剧
演员，现场转化消费

@央视文艺

@一枝南南@脑洞少女T

@隔壁的凯凯！

资料来源：网络公开资料

@海尔空调

@抖音电商经营指南

@麻辣王子&
男团宇宙009

@玛丽黛佳

用户内容需求多元化，创作者深耕创意升级，推动内容话题性增长、形式多元与转化消费
模式进阶
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创作者注重内容表达中的情绪价值、满足情绪价值供给 情绪化带动内容获得更多认可、引发共鸣，增强用户粘性

• 情绪供给成为双11内容创作潮流，借助夸张表情、讲述、热梗与低价等元素
引发用户认同与感叹引发深度共鸣，增强用户粘性，提升内容传播效果。

• 高质量的情绪内容更容易获得用户的认可，引发对内容的深度探索，
带动用户进一步了解产品、参与互动与讨论，带动内容传播度升级。

0.00% 20.00% 40.00%

浏览更多“双11”相关资讯/商品推荐/促销信息 ​

发帖分享自己的“双11”购物清单或购物心得 ​

主动点赞/评论/转发“双11”相关内容 ​

消费/下单

参与平台或品牌发布的话题讨论

主动关注达人/主播/品牌账号

浏览后进一步了解产品/资讯信息

2025双11情绪价值内容消费者下一步行动分布

数据来源：微博、小红书、抖音、快手、B站双11关键词典型内容标题；克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）

• “情绪”作为近年来内容创作中的高频元素出现，双11期间创作者围绕“情绪+”输出攻略、消费分享乃至热梗等内容，大量的情绪化内
容满足了用户获取认同感/愉悦等情感价值，引发用户的主动互动和二次分享传播。

@王七四- @周边小贴士

@小白测评- @热梗市民王一三

消费者情绪消费增长，
创作者重视内容与情绪的结合，唤醒用户共鸣与主动关注的行为
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内容助力消费转化
用户主动消费种草推荐、真实反馈与科技内容，助力自身缩短决策、提升效率
• 双11内容具有引导消费行为、驱动消费转化的能力，社交媒体中KOL种草、素人真实互动与科学科普内容更易激发消费欲望。其中，

内容的强指导性是促成消费转化的重要驱动力。

KOL种草、素人分享与品牌科普内容引发消费行动

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00%

品牌动态内容

AI定制的消费清单

兴趣圈层内容

优惠攻略内容

明星娱乐内容

幽默搞笑内容

生活方式展示

科学常识科普

素人的互动内容

种草推荐内容

2025双11促使用户产生下单想法的TOP10内容

内容的强指导性进一步促成消费转化

21.00% 22.00% 23.00% 24.00% 25.00%

认可达人/专家/创作者的说法，进而种草/下单消
费

内容/氛围影响了我的情绪，让我冲动消费

为了有圈层内的共同语言而下单消费

让我觉得价格实惠/优惠，刺激我下单消费

满足了我知识获取需求，刺激我种草/消费

让我产生好奇心，种草产品/下单消费

内容指导性强，缩短我的决策时间

2025双11内容阅读后促使用户产生下单想法的原因

数据来源：克劳锐研究院“双11”用户内容消费调研，N=310（时间周期：2025.10）
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