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2022

超级新品

提前抢

双十一活动各平台时间节奏

w w w . j i - g u a . c o m数据来源：集瓜据公开资料整理
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10.31-11.04新意好生活、11.05-11.06全品嗨购日、11.07-11.09信任日、11.10-11.11全品嗨购日

传统电商平台维持双预售双引爆的节奏，社媒电商则一轮预售期后全面进入正式活动期，2022年双11成绩单值得拭目以待。
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社媒电商总体走势：提前半个月进入预热期，关键节点追加投入 

w w w . j i - g u a . c o m数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.01-2021.11，双11销售额统计为10-11月份提及双11相关关键词的订单；    统计平台：抖音、快手;  （注：销售相关数据为预估）
      

过往两年社媒电商抖音平台率先于10月15日启动，快手紧随其后全面开启好物节；观察近两年双11销售额走势可以看到

10月15日开始上升，周期内呈现来回震荡，在双11当天达到峰值。
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抖音：10.15启动
“好物提前买”

快手：10.20启动
“实在好物节”

抖音：10.27启动“天天抢好物”
快手：11.6启动“品质购物节”

全平台大促

双11周期内销售额分日走势（万元）

种草期



品类销售额表现：多品类呈现快速增长，社媒电商值得深度布局
双11期间，各品类同比增速飞快，最高增速达7116%；2022年双11局面势必演变为“多方割据”，社媒电商可有效辅助

品牌拓展市场增量，值得深度布局。

w w w . j i - g u a . c o m数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.01-2021.11，双11销售额统计为10-11月份提及双11相关关键词的订单；    统计平台：抖音、快手;  （注：销售相关数据为预估）
      

五大品类订单销售额&同比变化，单位（亿元）
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品类商品数表现：母婴品类商家瞄准社媒平台，品类竞争加剧
观察2020年与2021年双11社媒平台商品数，可以看到品类规模上美妆品类销售额遥遥领先；观察增幅可以看到母婴品类

商家瞄准了社媒平台，加大进驻步伐，对比去年同期增幅达到365%，可以预见今年双11品类竞争将加剧。

w w w . j i - g u a . c o m数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.01-2021.11，双11商品数统计为10-11月份提及双11相关关键词的订单；    统计平台：抖音、快手;  （注：销售相关数据为预估）
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品牌运营：自播增速飞快，是大促期间生意新增量的重要来源

w w w . j i - g u a . c o m

自播同比实现跨越式的增长，自播具有更稳定、可持续、低成本等优势，是大促期间生意新增量的重要来源，品牌需将直

播紧握在手，从而实现生意的长效增长。

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.01-2021.11，双11销售额统计为10-11月份提及双11相关关键词的订单；    统计平台：抖音、快手;  （注：销售相关数据为预估）
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近两年达播/自播GMV表现，（亿元）
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近两年双11自播
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近两年双11达播
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品牌运营：品牌自播开启内卷，自播场次&时长均有拉升
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双11大促期间运营模式

1% 7%

99% 93%

2020年双11 2021年双11

直播场次

达播直播

品牌自播

1%
11%

99%
89%

2020年双112021年双11

直播时长

达播直播

品牌自播

对比近两年双11大促表现，可以看到商家自播的场次和时长有了较大比例的提高；品牌自播均时长为达播的1.7倍，整体

拉升了直播时长；从时长分布上看，6-9小时的占比最高；品牌自播可实现更快速入局以及高频的直播，以推动大促转化。

单场直播平均时长
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品牌自播 达播直播

自播时长分布
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数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.01-2021.11，双11销售额统计为10-11月份提及双11相关关键词的订单；    统计平台：抖音、快手;  （注：销售相关数据为预估）
      



品牌运营：付费流量协调自然流量，借势平台营销活动流量

w w w . j i - g u a . c o m

付费流量介入，进一步协同自然流量，利用付费撬动自然流量的打法拓宽流量开口，推动双11大促期间打爆;此外，双11

期间平台官方推出多种活动，里面蕴含巨大流量机会，参与活动能获得营销资源支持，可借势平台活动流量。

流
量
精
准
化

免费流量
泛人群、复购人群

付费流量
泛人群、垂直人群&复购人群

• 短视频引流，
• 新兴图文短视频，
• 平台营销活动，
• 直播广场，同城推荐，
• 搜索，发现页，话题页等

• 巨量千川，
• 内容IP，
• 品牌广告，
• 搜索广告
• 快手推送,
• 超品日活动等

抖音：好物直播间
活动玩法：双11平台王牌直播间玩法，包括
王牌达人直播间和新潜达人直播间、王牌品
牌直播间与新潜品牌直播间。
活动权益：有机会获得运营扶持或货品补贴
有机会获得抖音双11好物节活动主会场展示

小红书：限时放开商单比
活动权益：9月份下旬开始种草季，全面
开放博主的商单额度，并且不影响笔记
流量

...

快手： 超级新品计划
活动权益：入选后自动打“新品”标签，
在商城和会场优先推荐；种草视频挂车
新品，且时长大于10s，可获得官方流
量曝光支持等

...

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com）自主研究绘制      



营销方法论：灵活配置资源推动品牌生意增长
社媒电商有效实现“人找货”+“货找人”相结合的良好生态；双11电商大促期间，品牌可结合自身经营现状灵活配置运

营资源，多方位链接用户兴趣，推动实现高效转化。

w w w . j i - g u a . c o m

+ + 

1. 直播：规模化爆发场
2. 短视频：深度兴趣种草
3. 商城：稳定的交易场
• 提升好物供给
• 优化商详页展示
• 做好店铺装修
• 参与平台活动
4.      搜索：需求精准匹配
• 优化关键词
•    做好搜索展示，吸引点击

消费全路径覆盖流量撬动

1. 免费流量来源渠道：
• 短视频引流，
• 直播广场，同城推荐，
• 搜索，发现页，话题页等
2.     付费流量来源渠道：
• 巨量千川，
• 内容IP，
• 品牌广告，
• 搜索广告
• 快手推送等

抖音自播自营已成为头部品牌
常态化运营策略，大促期间需
打造高效自播运营策略：
1. 自播号矩阵化
2. 大促直播不间断
3. 优化货品结构
4. 互动玩法渲染
5. 福利补贴促转等

大促期间无疑为达人抢夺战，打
造品牌自有达人矩阵抢占先机，
快速入局；达人矩阵化可以实现
人群破圈，利用明星＆头部达人
拉动粉丝经济增长，实现大促期
间快速引爆：
1.　高匹配主力达人
2.　高匹配潜力达人
3.　高流量达人
4.　潜力达人

大促节点需要制作营销活动，
配合营销流量，实现短时间内
快速爆发

货场运营营销流量 品牌运营
人找货货找人

品牌自播 达人矩阵 大促活动

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com）自主研究绘制      



ü 2022年双十一社媒总规划建议

ü 货场策略：货品打造、货场打造

ü 达人策略：走势规划、类型分布、等级布局、达人评估

ü 内容策略：内容方向、内容细分

双11营销策略



2022年双十一社媒总规划建议：分三阶段差异化规划营销活动
PHASE 1 PHASE ２ PHASE ３

９月中下旬 １０月份中旬 １１月中旬

电商平台
第二波预售开启 大促BIG DAY

品牌内容筑底－预埋、吸引：
增加品牌相关内容数，做好筑底工作

品牌冲刺，核心种草－激活、导流：
增加投放，提升品牌曝光和产品种草

品牌活动引爆－口碑、转化：
拉大头部达人影响力，收割主推人群

电商平台
第一波预售开启

产品晒单；使用反馈；
知识科普；
可快速测试内容素材

评测测评；必买清单；
优惠活动信息释放；
试用分享；攻略教程
可打造爆款内容

活动信息释放；
开箱测评；口碑种草

等级：腰尾部
品类：垂类＋泛垂类
人数占比：30％

等级：头腰部
品类：垂类
人数占比：40％

等级：头腰部＋明星
品类：垂类
人数占比：30％

货场
策略

样品尝鲜
橱窗优惠/会员体系搭建

单品折扣+专属套装+样品尝鲜
橱窗+商城+搜索

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com）自主研究绘制      



双 1 1
营 销 策 略

02-1
02-2

02-3
货场策略
货品打造
货场打造

达人策略

达人走势布局规划
达人投放类型分布
达人投放等级布局
达人评估维度

内容策略

内容方向
评测内容细分
攻略内容细分
热度捆绑内容细分



货品打造：商品套装与单品优惠活动同步收割用户
大促期间，套装及大规格产品能起

到占领用户的使用习惯、空间&时长

等作用（如：洗衣液组合装，一次囤货用半年，

半年内通常不会去购买其他品牌）；从品类

来看，目前美妆/个护家清两大品类

套装的价值得到市场的验证，其余

品类可在本年度双11上优化商品组

合套装，配合单品优惠活动同步收

割用户。

w w w . j i - g u a . c o m数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.01-2021.11，双11销售额统计为10-11月份提及双11相关关键词的订单；    统计平台：抖音、快手;  （注：销售相关数据为预估）
      

周期 商品类型 美妆 食品饮料 个护家清 3C数码
家电 母婴宠物

双11

商品数 6801 4014 2741 1564 3453

套装数 491 197 253 89 195

套装数占比 7% 5% 9% 6% 6%

套装GMV占比 9% 4% 23% 0.2% 5%



货品打造：品类商品套装组货优化方向

w w w . j i - g u a . c o m

套装组合目的：
提升客单价：可有效提高整个SKU单价，提升直播间GPM

去库存：针对产品生命周期进行优化

占领用户：占领用户的使用习惯、空间&时长等
如：洗衣液组合装，一次囤货用半年，半年内通常不会去购买其他品牌

套装组合方式：
根据品牌产品自我评估后进行多维度组合，不同品类消费者行为习惯存在差异化，套装组合方式可灵活多变：

ü 新旧款搭配
ü 捆绑出售
（如：牙膏牙刷）
ü 福袋盲盒等形式，
（如：99元随机5件衣服）

方式一：

ü 同品牌组合
ü 不同品牌组合
（如：联名，目前品牌直播间使用度较低，
但其可有效拉高SKU丰富度，
满足同类人群不同场景需求）
ü 套装的SPU

方式二：

ü 数量组合（【年套餐】小仙炖45g*336瓶)
ü 品类组合（珀莱雅补水面膜大礼包拍下到手60片)
ü 规格组合（深层洁净洗衣液2kg*4瓶+1kg*4瓶共24斤特惠套装)
ü 品牌组合（花西子品牌组合防晒妆前霜+空气蜜粉)

方式三：

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com）自主研究绘制      
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根据品牌情况参与平台活
动，找到目标人群，提高
转化

• “猜你喜欢”：资源位
• “超值购”：大牌正品稳定

低价的活动
• “低价秒杀”：短期促销      
• ...

商城打造 搜索占位

2. 福利可见

1. 精准流量

以福利可见角度出发打造
店铺橱窗

• 以诺特兰德为例，在店铺首
页、弹窗等位置用优惠券 
以及相关赠品形式吸引消费
者

2. 词与品强关联

1. 关键词矩阵化
打造抖音搜索关键词矩阵，
为“seo”做好铺垫准备

• 搜索关键词，将相关词（根
词+衍生词）都记录到表格
中

• 选出关键词中搜索指数最高
的词

• ...

加强商品主图\短视频\直
播\标签\画面等和品牌关
键词的关联性

• 以紫熨斗为例，搜索紫熨斗，
“紫熨斗”的关键词就要出
现在封面和字幕里面

货场打造：特色商城，占位搜索入口

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com）自主研究绘制      
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2020年9月 2020年10月 2020年11月 2020年12月

小红书
微博
快手
抖音

2021年9月 2021年10月 2021年11月 2021年12月

品类社媒平台营销走势：９月份启动营销计划，抖音互动反馈突出

w w w . j i - g u a . c o m数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.1-2021.12，统计为提及双11相关关键词的账号内容；    统计平台：抖音、快手、微博、小红书;  （注：销售相关数据为预估）
      

双11大促期间各品类下品牌多集中在９月份在小红书平台率先启动社媒种草计划，随后两个月里快速增加营销内容，在

11月达到高峰；2021年抖音总体营销与互动反馈已超微博，势必成为本年度双11重要竞争渠道。

近两年双11大促期间分平台营销分布图

2020年9月 2020年10月 2020年11月 2020年12月2021年9月 2021年10月 2021年11月 2021年12月

小红书

微博

快手

抖音

近两年双11大促期间分平台互动分布图



品类社媒平台营销分布：小红书为品牌争夺的主营销阵地 
小红书为品牌在双11期间争夺的主营销阵地 ，其种草能力被头部品类纷纷认可，食品饮料占比为73%，其余品类投放人

数占比均超80%；美妆/个护家清/3C数码以小红书+微博组合，食品饮料/母婴宠物以小红书+抖音为主。

w w w . j i - g u a . c o m

88%
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小红书 抖音 微博 快手 小红书 抖音 微博 快手 小红书 抖音 微博 快手 小红书 抖音 微博 快手 小红书 抖音 快手 微博

美妆 食品饮料 个护家清 3C数码家电 母婴宠物

2021年双11大促期间品类分平台投放人数占比

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.1-2021.12，统计为提及双11相关关键词的账号内容；    统计平台：抖音、快手、微博、小红书;  （注：销售相关数据为预估）
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达人布局规划：提前批量种草布局 ，集中爆发
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社媒平台双11达人投放数量分布走势图

双11作为年度重要营销节点，品牌提前两个月开始布局种草平台，在双11周期内集中爆发；观察达人数量分布走势图可

以看到，第一波在9月份中旬腰尾部达人陆续进场，随后周期内达人数波动跟随电商平台活动走势。

9月中旬第一波腰尾部达人进场

10月20日电商
平台第一波预
售期开启，种
草达到小高峰

10月31日电商平台开启抢先
购和开门红，种草达到次高峰

11月11日狂欢正式开始热度
达到周期内高峰

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.1-2021.12，统计为提及双11相关关键词的账号内容；    统计平台：抖音、快手、微博、小红书;  （注：销售相关数据为预估）
      



达人投放类型分布：垂类内容高度集中现象
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双11期间达人投放类型分布呈现垂类内容高度集中现象，此外，可以看到美妆达人类型在五个品类中均占据了重要比例，

该类型达人可作为非垂类品类的补充选择；此外，平台间横向对比，小红书平台达人类型细分更为丰富。

抖音

快手

微博

小红书

美妆

美妆 美食饮品 洗护香氛
母婴育儿 家居家装 舞蹈
生活经验 医疗养生 服饰穿搭
旅行住宿

抖音

快手

微博

小红书

食品饮料
美食饮品 美妆 母婴育儿
教育 健康 家居家装
科学科普 洗护香氛 数码
汽车

抖音

快手

微博

小红书

3C数码
科技数码 家居家装 美食饮品
母婴育儿 美妆 洗护香氛
三农 医疗养生 教育

抖音

快手

微博

小红书

母婴宠物
母婴育儿 美妆 美食饮品
萌宠动物 家居家装 时尚
教育 洗护香氛 服饰穿搭

抖音

快手

微博

小红书

个护家清
美妆 美食饮品 母婴育儿
洗护香氛 家居家装 舞蹈
医疗养生 生活经验 服饰穿搭
人文艺术

2021年双11大促期间达人类型分布

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.1-2021.12，统计为提及双11相关关键词的账号内容；    统计平台：抖音、快手、微博、小红书;  （注：销售相关数据为预估）
      



达人投放等级布局:平台间差异明显，需精细化运作

w w w . j i - g u a . c o m

2020年双11 2021年双11

抖音

尾部
腰部
头部

2020年双11 2021年双11

快手

尾部
腰部
头部

2020年双11 2021年双11

微博

尾部
腰部
头部

2020年双11 2021年双11

小红书

尾部
腰部
头部

头部粉丝数：≥300万
腰部粉丝数：≥50万，＜300万
尾部粉丝数：＜50万

头部粉丝数：≥50万
腰部粉丝数：≥20万，＜50万
尾部粉丝数：＜20万

头部粉丝数：≥100万
腰部粉丝数：≥20万，＜100万
尾部粉丝数：＜20万

头部粉丝数：≥300万
腰部粉丝数：≥50万，＜300万
尾部粉丝数：＜50万

双11大促期间达人等级布局来看小红书整体保持不变，品牌投放目标瞄准尾部达人，进行批量种草；抖音＆快手则缩减了

腰部达人投放，增加在了尾部达人上；在微博上，品牌主倾向加大头部达人投放，大力缩减尾部达人合作。

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.1-2021.12，统计为提及双11相关关键词的账号内容；    统计平台：抖音、快手、微博、小红书;  （注：销售相关数据为预估）
      



达人评估维度：综合分析指标，多选人，选对人
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达人选择直接影响销售转化，曝光率和转化率是两大评估指标，拆分组合成四象限，品牌可以从直播场次、场均GMV、品

类坑产、停留时长、小时pv、平均在线人数、平均停留时长等综合多维度做象限分析,多选人，选对人。

TOP 500直播达人选择

达人等级 场次 销售额（亿元） 场均销售额（万）

头部 4110 132.06 321.30 

腰部 9847 139.58 141.75 

尾部 2381 29.05 122.00 

TOP 500视频达人选择

达人等级 带货视频数 销售额（亿元） 均视频销售额（万）

头部 4511 2.68 5.93 

腰部 32146 6.37 1.98 

尾部 14890 2.99 2.01 

多维度分析指标数据归类达人，以超头部达人数据为例：
曝光率

转化率

高曝光高转化: 主力达人

低曝光高转化: 
高潜力达人

高曝光低转化: 
高流量达人

低曝光低转化: 
待优化待达人

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.1-2021.12，统计为提及双11相关关键词的账号内容；    统计平台：抖音、快手、微博、小红书;  （注：销售相关数据为预估）
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双11达人种草方式占比分布
评测测评 产品种草 攻略教程 明星推荐

其他

知识科普

福利派发

明星推荐

攻略教程

产品种草

评测测评

帖子数量占比

内容方向：评测种草以及攻略教程在大促期间更受欢迎
合理分布种草内容，最大化内容种草效率；大促期间评测与产品种草类型的帖子数量分布占比更高，基于电商平台活动类

型的复杂性，攻略教程类型在大促期间分布较广，此外，在购物氛围影响下，双十一是进行福利派发的合适契机。

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com），统计时间：2020.1-2021.12，统计为提及双11相关关键词的账号内容；    统计平台：抖音、快手、微博、小红书;  （注：销售相关数据为预估）
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舆情打造对双11起着十分重要的作用，其中头部达人或明星的放大作用尤为明显；在双十一期间品牌方携手多级达人从活

动预告、专业评测和试用分享三方面为品牌发声助力，引爆声量，带动大促节点转化。

热点捆绑

产出内容：
活动预告：爆品优惠购买攻略；
专业评测：产品成分特征
试用分享等；

产出内容：
突出活动紧迫感；
结合用户场景营购物氛围

产出内容：
借势双十一IP，多维度话题捆绑；
提及产品／品牌特色；
品牌活动预告；

品牌预热 大促爆发

内容方向：捆绑热点，及时发布产品信息和活动预热

数据来源：集瓜数据（www.ji-gua.com）自主研究绘制      












