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行业走势图 

以种草+直播为重点优化链路打造闭环，顺应时代变迁
抢占平台流量 
 

1. 天猫双十一新变化，多维提升消费者体验 

相较于 2020 年，今年天猫双十一规则较大变化，主要发生在以下几个维度：
1）新增种草期、 2）预售提前至晚八点、3）优惠力度满 200 减 30、4）退款
通道开启、5）发货规则。 

种草期：今年 10 月 1 日起，淘宝逛逛启动“种草期”并覆盖整个双 11 周期，
打通淘宝首页、有好货、每日好店、淘宝直播等，是今年天猫双 11 贯穿全链
路的玩法，有助于完善淘宝从内容到成交的链路，提升竞争力。重点：1）平
台：全网内容创作者均可参与，普通网友也有机会，达到一定要求获得 200
元，品牌+明星+红人+素人多方参与抢占流量；打通淘宝 APP 多个环节，完
善从种草到销售的链路；2）消费者：推出种草榜单、种草推荐等提供消费者，
消费逻辑逐步从搜索到兴趣改变；3）品牌：多种内容展现方式打造消费者沉
浸感，将种草渗透在各环节，有助于品牌方输出产品和品牌定位。 

直播：直播作为一种内容形式，由于其具有从种草到下单链路短平快的特点，
不断创造出大促节点的销量大涨，成为近年来受到消费者、商家和平台高度关
注的方式。重点：1）内容创新：李佳琦推出综艺《所有女生的 offer》、小课
堂双十一攻略版、腾讯文档攻略和种草推送等，帮助消费者认识产品和选择产
品；2）形式创新：不仅仅局限于直播，综艺、图文视频、直播相结合，满足
不同消费者需求；3）工具创新：XR 技术等带来新鲜体验感；4）模式创新：
超头逐步从仅带货发展为种草到带货，完善种草到成交链路。 

2. 顺应时代变迁优化生态体系，不断提升消费者和商家体验 

平台端，随着互联网流量的变迁、电商格局的转变和消费者习惯的变化，各平
台都在不断提升消费者体验和商家体验，积极顺应时代做好转型规划，如加强
直播电商/短视频，通过图文+视频化不断尝试内容化等。今年双 11 首设“种
草期”全平台流量资源向内容种草倾斜，加速抢占平台流量，同时淘宝首页新
增直播一级入口、预售时间从移到晚上 8 点与大部分直播间开播的时间一致等
均体现出变化趋势。各平台正逐步建立消费者、商家、主播、服务商、代运营
商等各部分互相滋养、不断生长的体系，逐步完善链路化闭环、形成多元化生
态。 
消费者端，人们的消费习惯正在逐步跟着直播、短视频的渗透而发生迁移。淘
宝 10 月 1 日上线种草机多种形式打造沉浸式体验，打通种草内容和产品链接
之间链路加速消费者决策过程，购物方式逐步由搜索向兴趣转变。超头直播进
行多种形式创新，打造不一样的体验，李佳琦推出综艺《所有女生的 offer》
同时传播品牌理念和价格优势心智进行种草，另外推出《李佳琦小课堂双十一
攻略版》和腾讯文档攻略以增强消费者体验，内容均与直播带货相链接简化种
草到消费的链路；薇娅 10 月 5 日起连续推出双十一剧透，穿插种草板块，加
强直播前种草到直播间成交联系。 
商家端，今年双 11 无论从商家报名到商品报名其自由度都明显提高，淘宝推
出此十项商家扶持举措同步启动，涉及营销推广、经营工具、金融服务等多个
方面，各类商家均可获益。淘宝 APP 上线“直播”一级频道为直播商家带来
更多提前曝光的机会，推出“种草期”帮商家种草、蓄水。多个品牌方参与李
佳琦《所有女生的 offer》传播品牌心智，店铺新增种草页面链接产品销售，
愈加重视日常内容种草，大促销售的方式。 
风险提示：行业竞争加剧风险、获客成本快速增长风险、产业研发和注册风险
市场监管风险 
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双 11 大促即将拉开帷幕，多平台均提前做好充足的准备蓄势待发。从官方公布的双 11 销
售节奏来看，抖音平台在 10 月 15 日开启双 11 大促，借双 11 的势加速电商化的布局，天
猫&京东开启时间略有提前，从零点抢购提前到了前一天 8 点，整体节奏与去年双 11 保持
同步。9 月 17 日起，各平台间的屏蔽逐步解除，有望提升消费者体验，简化购买流程，给
予直播带货新机，从而提升商品的转化与整体 GMV 的同步提升。 

 

图 1：天猫、京东、抖音双十一销售节奏 

 

资料来源：ECdataway 数据威公众号，天风证券研究所 

 

1. 天猫：种草+直播联动，打造日常内容种草+大促销售形式 

1.1. 双十一新变化，多维提升消费者体验 

相较于 2020 年，今年双十一规则较大变化，主要发生在种草期、预售时间、优惠力度、
发货时间等多个方面，下文将进行详细的梳理和科普： 

图 2：双十一规则对比 

 

资料来源：天下网商公众号，天风证券研究所 

 

 

具体时间 阶段 具体时间 阶段

10月1日起至双十一结束 种草期
10月20日 14:00—
10月20日 19:59::59

第一波预售预热
10月21日 00:00—
10月31日 21:59:59

第一波预售（定金支付）

10月20日20:00—
10月31日 21:59:59

第一波预售（定金支付）
10月29日 00:00—
10月31日 23:59:59

第一波预热

11月1-3日 第一波正式活动
11月1日 00:00—
11月3日 23:59:59

第一波正式活动

11月1日 00:30—
11月3日 23:59:59

预售尾款支付
11月1日 00:30—
11月3日 23:59:59

预售尾款支付

11月4日 00:30—
11月4日 19:59:59

第二波预售预热
11月4日 00:00—

11月10日 21:59:59
第二波预售（定金支付）

11月4日20:00—
11月10日 21:59:59

第二波预售（定金支付）
11月6日 00:00—

11月10日 23:59:59
第二波预热

11月11日 第二波正式活动
11月11日 00:00—
11月11日 23:59:59

第二波正式活动

11月11日 00:30—
11月11日 23:59:59

预售尾款支付
11月11日 00:30—
11月11日 23:59:59

预售尾款支付

店铺类型 优惠力度 店铺类型 优惠力度

天猫+C店 200—30 天猫 300-40

C店 200-25

2021年 2020年

跨店满减优惠

时间安排
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1）新增种草期：今年双 11 首设“种草期”，预售开启前全平台流量资源向内容种草倾斜，
这意味着人们的消费习惯已随着直播、短视频的渗透而发生了迁移，双 11 也必须随之进
化。 

2）预售提前至晚八点：延续今年天猫 618 的做法，双 11 两个预售开启时间选在晚上 8：
00，这是直播最活跃的时间，也是眼下消费的黄金时段，“预售看直播”因为省钱又省心
已成为人们 618、双 11 期间的必选动作。 

3）优惠力度满 200 减 30：延续今年 618，设置“跨店满 200 减 30”，玩法简单易懂。 

4）退款通道开启：过往因系统承压能力问题双 11 开售后当天的退款功能会被暂时关闭，
今年双 11 两波开售日当天 8 点以后可随时申请退款。 

5）发货规则：11 月 11 日-14 日的订单商家须在 11 月 16 日结束前完成发货，不仅商家更
清晰，也尽最大努力减少消费者等待发货之苦。 

 

图 3：双十一发货规则对比 

 

资料来源：天下网商公众号，天风证券研究所 

 

双十一的大幕即将拉起，作为观察消费品牌和数字经济发展变迁的重要窗口，双十一新变
化一方面是淘宝平台应对变化的举措，另一方面也对未来的发展方向提供指引，而线上和
线下的千百万商家也将迎来新的一轮机遇和挑战。 

 

1.2. 种草：全方位融合大力发展内容输出，有望打造闭环抢占流量 

总结重点： 

⚫ 平台：全网内容创作者均可参与，普通网友也有机会，达到一定要求获得 200 元，品
牌+明星+红人+素人多方参与抢占流量；打通淘宝 APP 多个环节，完善从种草到销
售的链路； 

⚫ 消费者：推出种草榜单、种草推荐等提供消费者，消费逻辑逐步从搜索到兴趣改变。 

⚫ 品牌：多种内容展现方式打造消费者沉浸感，将种草渗透在各环节，有助于品牌方输
出产品和品牌定位。 

 

今年 10 月 1 日起，淘宝逛逛启动“种草期”并覆盖整个双 11 周期，是今年天猫双 11 贯
穿全链路的玩法，其中有提前 20 天（10 月 1 日—10 月 20 日）的独占期，在第一波和第
二波预售、售卖期，种草玩法也将继续进行，根据不同时期的计划重点内容创作方向也会
有所调整。 

付款时间 发货时间 付款时间 发货时间

11月1日—11月3日 付款后48小时内 11月1日—11月3日 付款后48小时内
11月11日—11月14日 11月17日前 11月11日—11月14日 11月18日前

11月15日—11月18日 付款后72小时内

11月1日—11月3日 11月6日前 11月1日—11月3日 11月6日前
11月11日—11月14日 11月17日前 11月11日—11月14日 11月18日前

11月1日—11月5日 11月9日前 11月1日—11月5日 11月9日前
11月11日—11月15日 11月19日前 11月11日—11月15日 11月20日前

天猫国际——海外直邮及跨境电商集货进口订单

发货规则

天猫 天猫

天猫国际——跨境电商保税进口订单 天猫国际——跨境电商保税进口订单

天猫国际——海外直邮及跨境电商集货进口订单

2021年 2020年



 
 

行业报告 | 行业点评 

      请务必阅读正文之后的信息披露和免责申明 6 

 

1）淘宝逛逛：逛逛是一个聚合的内容广场，占据淘宝首页底部 tab 一级入口位置，种草
逐步成为淘宝购物生态中的重要一环。对于谨慎型消费者来说，对高客单、小众商品需要
消化、比价的时间；对于商家来说，提前发布发散型的内容刺激消费者需求，在预售期对
转化率进行衡量可以帮助测款；对于淘宝来说，微博、小红书、抖音、快手等内容种草平
台层出不穷，逛逛有助于完善淘宝从内容到成交的链路，提升竞争力。 

 

2）淘宝光合平台：今年 4 月淘宝逛逛发布的为创作者和商家提供内容生产、精准变现及
持续激励一站式解决方案，专业达人可以通过淘宝光合平台深度参与双 11 种草获得更多
扶持，在双 11 种草活动专区参加相应的双 11 内容种草话题，可以围绕话题创作、发布种
草内容，将关联真实双 11 商品，完成发布。 

 

1.2.1. 基本情况：多环节渗透，多样玩法吸引用户 

“种草”模式更容易被消费者接受而不至于产生审美疲劳，同时又兼具品牌长期建设的功
能，非常适合作为大促的前置预热环节。天猫 10 月 1 日起新增种草机，淘宝逛逛为双 11

种草主会场，同时打通淘宝首页、有好货、每日好店、淘宝直播等，优质种草内容将获得
全平台免费曝光。天猫双 11 种草机采用了 TB plus 黑科技仿生芯片，支持每秒亿万级运算，
能够快速计算用户的喜好和需求，为用户推荐最合适的产品。 

 

图 4：双 11 种草机页面  图 5：双 11 种草机页面 

 

 

 

资料来源：淘宝网，天风证券研究所  资料来源：淘宝网，天风证券研究所 

 

淘宝 APP 升级从种草到成交的产品链路，争取做到双 11 在淘宝里种草路径最短、效率最
高。双 11 种草规则包括达成各种成就可参与抽奖等，如当日每浏览 15 篇内容可抽奖一次，
每邀请 1 人访问种草机可抽奖 1 次，累计浏览 500 篇内容可获得抽取种草心愿大奖机会。 
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图 6：双 11 种草成就规则  

 
资料来源：淘宝网，天风证券研究所 

 

在天猫双 11 种草机刚发布不久，微博上的许多明星已开始进行活动宣传，截至 10 月 17

日晚“天猫双 11 种草机”微博话题阅读量已达 4 亿+，天猫平台内明星、达人、素人积极
参与，种草内容多样。据淘宝，仅 618 期间已经有千万量级的种草内容产生，截止上周已
有 5000 万人在淘宝种草了自己心仪的双 11 商品。 

 

1.2.2. 平台：普通消费者亦可参与，品牌+明星+红人+素人抢占流量 

淘宝逛逛将设立亿级流量和现金奖励池，全网内容创作者都可参与，共同创作千万量级的
优质种草内容，具体包括： 

1）种草期全站流量倾斜，精准曝光；2）双 11 种草期专项优质内容奖励；3）千万量级商
单合作机会；4）与头部大牌的合作机会；5）有机会获得成为官方种草合作伙伴 

普通消费者、专业达人都可以在这里发布种草内容，对于爱发买家秀的普通网友来说这是
一个好机会，只要发布频率和内容质量达到一定标准，并通过审核后，即可获得每条内容
200 元的直接现金奖励。 

图 7：种草期资源向内容创作者倾斜 

 

资料来源：天下网商微信公众号，天风证券研究所 

内容
双11种草成就值等于双11种草期活动期间浏览的不同内容篇数，有效浏览内容3s以上才会计
入成就，内容需要进入图文详情页、短视频全屏页、直播全屏页。
2021年10月1日00:00:00-2021年10月20日23:59:59
参与用户的淘宝会员账号所绑定的支付宝须通过实名认证，并开启余额支付功能;
活动仅限手机淘宝APP端(手淘APP版本10.2.0及以上 Android系统版本5.0及以上设备)参加。

双11种草成就
每日抽奖玩法

1、用户每日有效浏览(浏览内容3秒以上，包括:图文、短视频全屏页、或视频直播全屏停留3
秒以上。)15篇内容即可抽1次奖，用户分享1位好友成功打开指定页面(即被分享用户点击进入
种草机活动页面，即为分享成功，每分享成功1位用户即可抽1次奖。
2、每个用户每日最多可抽4次奖。分别包括有效浏览内容30篇内容可抽2次奖，有效分享2个
好友可抽2次奖。任务之间不可互相替代。
3、用户有机会获得:店铺优惠券、品类券、红包、一元购商品、话费券。
4、一元购商品需要在10月30日前完成购买，超出时间1元价格将失效;店铺优惠券、品类券、
红包、话费券等使用时间详见券本身说明。

实现双11种草
心愿大奖玩法

1、10月1日00:00:00-2021年10月20日17:00:00期间用户累计有效浏览(浏览内容3秒以上)不重复
的500篇内容，即获得抽取种草心愿大奖的机会。浏览内容篇数以活动页面展示篇数为准。
2、同一用户活动期间最多中奖1次。
3、开奖时间:10月20日19:00:00-10月31日23:59:59有抽奖资格的用户在该时间段内均可抽奖，
用户最多可抽奖1次，逾期视为放弃抽奖资格。
4、用户有机会获得:红包。先到先得，抽完即止。

活动玩法

参与条件

活动时间

种草成就说明

双11种草成就规则
项目
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另外，品牌方和明星同步参与种草机，发布官方内容传播品牌和产品心智。相较于其他内
容平台，在淘宝上发布内容并链接到产品可缩短链路，提升种草到决策的效率，内容流量
有望逐步回流。 

 

图 8：品牌方、明星在种草机发布内容  图 9：普通消费者可在种草机发布内容  

 

 

 

资料来源：淘宝网，天风证券研究所  资料来源：淘宝网，天风证券研究所 

1.2.3. 消费者：种草机多种内容形式获得沉浸感， 

10 月 1 日起，只要点击逛逛就能进入种草机页面，在搜索框里输入自己的购物需求并点击
“去种草”，就可以看到大家发布的种草内容，精选内容、视频、直播等多种形式，内容
包括测评、比价、攻略等等，从用户体验上而言，将商品和生活结合在一起，更加简单轻
松且有一定获得感，没有商品区硬广的压迫感之后，用户反而更容易获得沉浸式的内容获
取体验。“种草贴”中可以无缝插入相应的商品链接。当我们点开相应的“种草”贴，商
品和优惠链接会直接显示在图文中，消费者可以直接加购，通过内容流种草与商品加购成
交，两个需求在种草社区里都不耽误。 

 

图 10：种草热榜、种草成就等多个页面 

   

资料来源：淘宝网，天风证券研究所 
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双 11 种草机配备了数百万个常用搜索词，利用淘宝沉淀下来的 AI 引擎将浏览页面推荐给
网友，同时设置“种草热榜”使消费者可以直接点击热榜中的热门话题。另外，种草成就
页面可回顾已浏览的种草贴。逛逛种草机将以往零散分布在各个区块的商品评价、种草内
容、直播等在逛逛中形成了串联，消费者“一键种草”，品牌商家也能够更快找到高粘性
的消费者，精细运营人群、货品和内容，淘宝逛逛，将不再只是一个内容场，而是成为一
个用户内容消费、品牌内容营销的全新阵地。 

 

1.2.4. 品牌：旗舰店新增种草页面，种草内容可连接产品 

品牌方亦可在在种草机发布内容，邀请明星、达人等进行推广，同时与产品相链接，种草
到销售的链路缩短有助于品牌方在向消费者传播品牌和产品的时候提高效率。另外，店铺
中新增双十一种草专场，精选店铺种草内容，以小视频形式展现，可以查看提到的种草产
品。 

 

图 11：薇诺娜旗舰店、玉泽旗舰店种草页面  图 12：种草内容与产品相链接  

 

 

 

资料来源：淘宝网，天风证券研究所  资料来源：淘宝网，天风证券研究所 

 

1.3. 直播：新变化层出不穷，多维创新完善内容到成交链路 

总结重点：  

1、 内容创新：李佳琦推出综艺《所有女生的 offer》、小课堂双十一攻略版、腾讯文档攻
略和种草推送等，帮助消费者认识产品和选择产品； 

2、 形式创新：不仅仅局限于直播，综艺、图文视频、直播相结合，满足不同消费者需求； 

3、 工具创新：XR 技术等带来新鲜体验感； 

4、模式创新：超头逐步从仅带货发展为种草到带货，完善种草到成交链路。 

 

2021 年双 11 是淘宝直播投入力度最大的一届双 11，新增三大举措——新入口、新产品、
新投入： 

1）新入口：除了淘宝直播原入口，淘宝首页将为直播新增一级入口，提供沉浸式短视频
观看体验，目标是吸引用户对直播进行回访；而原有入口进入后还是双列流形式，是打造
用户发现心智。 
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2）新产品：淘宝直播推出了全新的内容商业化平台“热浪引擎”能够实现线上选品、线
上招商、线上匹配达人主播。更多元的营销推广流量渠道将为商家和主播提供双向的撮合
交易，在双 11 期间提高开播效率。 

 

图 13：淘宝直播新增三大举措 

   

资料来源：天下网商公众号，天风证券研究所 

 

3）新投入：将投入大量资源帮助商家和主播快速成长。针对机构达人推出单场挑战赛活
动，帮助主播快速升级，根据不同任务等级，为完成规定任务的主播“配投”最高 1:1 的
流量资源；邀请了来自大快消、大服饰、消费电子、国际进口、医美等 5 大行业 60 多个
核心品牌参加，探讨交流商家的直播解决方案；针对商家直播间，平台推出了“领投”扶
持政策。 

 

图 14：双十一淘宝直播打法及节奏 

 

 

资料来源：天下网商公众号，天风证券研究所 

 

直播作为一种内容形式，由于其具有从种草到下单链路短平快的特点，不断创造出大促节
点的销量大涨，成为近年来受到消费者、商家和平台高度关注的方式。本次双十一，淘宝
平台把新玩法和流量注入直播间，有望激发新的流量转化，随着 9 月 17 日微信、淘宝等
逐步解除链接屏蔽，更是提供了重获老用户、增获新用户的机会。 
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1.3.1. 李佳琦：种草综艺直播融合先人一步，多维创新提升体验完善链路 

李佳琦多维创新先人一步，打造《所有女生的 offer》收获高关注度，淘宝、微博、公众号
多平台提供种草和双十一攻略，从消费者角度考虑提升消费体验，逐步打造从直播外种草
到直播内成交的链路。 

 

图 15：李佳琦推双十一时间安排 

 

资料来源：“李佳琦 Austin”微信公众号，淘宝网，“李佳琦 Austin”微博，天风证券研究所 

 

1.3.1.1. 《所有女生的 offer》受高度关注，联动品牌进行种草 

《所有女生的 offer》是全国首档聚焦品牌 OFFER 的实验类综艺节目，于 9 月 27 日在李佳
琦全平台账号播出第一集，每周一、三、六各更新一集，综艺揭秘李佳琦双 11 谈 OFFER

的台前幕后，主要拍摄李佳琦直面品牌方，帮“所有女生”砍价拿福利的热血现场。节目
已经推出受到高度关注，微博视频播放量每期均超 2000 万次，B 站上引起热议、弹幕讨论
不断，微信公众号等多个平台上关于节目的讨论持续不断。 

图 16《所有女生的 offer》讨论度高  图 17：微博、B 站、微信、小红书等多平台上线 

 

 

  

资料来源：哔哩哔哩，天风证券研究所  资料来源：“李佳琦 Austin”微博，哔哩哔哩，“李佳琦 Austin”微信公众号，

天风证券研究所 

对品牌来说，参与节目录制同样是一次高曝光营销机会，节目中李佳琦亲自去拜访品牌，
可以将品牌理念、精神和价值传递给观众和消费者，短片在国庆放假前夕开始播出，期间
闲暇观看趣味性十足，在不知不觉中从产品和价格两方面进行种草。 

专题 时间 平台/内容

所有女生的offer第一集 9月27日 李佳琦全平台，涉及品牌：makeup forever、娇兰、fresh

所有女生的offer第二集 9月29日 李佳琦全平台，涉及品牌完美日记、薇诺娜

双十一提前剧透1 9月30日 微信公众号，涉及产品：夸迪舒润稳肌悬油次抛精华液

所有女生的offer第三集 10月2日 李佳琦全平台，涉及品牌：夸迪、逐本

所有女生的offer第四集 10月4日 李佳琦全平台，涉及品牌：花西子

双十一提前剧透2 10月5日 微信公众号，涉及产品：城野医生377精华、薇诺娜保湿特护霜

所有女生的offer第五集 10月6日 李佳琦全平台，涉及品牌：资生堂

所有女生的offer第六集 10月9日 李佳琦全平台，涉及品牌：希思黎、波司登

双十一提前剧透3 10月10日 完美日记银翼小细跟、露得清维A醇焕颜肌活精华

所有女生的offer第七集 10月11日 李佳琦全平台，涉及品牌：城野医生、露得清

水乳、精华小课堂 10月11日 淘宝直播+微信公众号

面部彩妆小课堂 10月12日 淘宝直播+微信公众号

所有女生的offer第八集 10月13日 李佳琦全平台，涉及品牌：赫莲娜

《offer发布会》 10月13日 李佳琦全平台

面膜小课堂 10月14日 淘宝直播+微信公众号

双十一攻略腾讯文档 10月14日 微博+微信公众号

面部清洁小课堂 10月15日 淘宝直播+微信公众号

面霜、眼霜小课堂 10月16日 淘宝直播+微信公众号

底妆小课堂 10月17日 淘宝直播+微信公众号

李佳琦

B 站 微博 微信 
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图 18：《所有女生的 offer》价格对比 

 

资料来源：《所有女生的 offer》节目，“李佳琦 Austin”微信公众号，天风证券研究所 

 

10 月 13 日，李佳琦进行收官直播，揭晓最终 OFFER 提前给到消费者，并通过形式的创新，
给大家带来新的体验。形式上，不同于以往双 11 短视频、长视频和图文形式的产品预告；
技术上实现了两大突破，一是淘内首次全程使用多虚拟机位拍摄的 XR 竖屏直播，二是以
当下领先的 XR 扩展现实技术作为主要手段，让主播仿佛置身云端在做这场直播。 

 

 

数量及规格 赠品 到手价 原价
李佳琦折扣力度

（估算）

高清控油蜜粉 1盒 同款正装*1（常规/限量版随机发） 350 380 0.46

持久定妆高清蜜粉 1盒
适配粉扑+马卡龙粉扑+保湿持妆喷雾

100ml（限量版）
370 430 0.54

第三代帝皇蜜资修护复原蜜精华30ml 30ml*2 黄金复原蜜5ml*12 1230 1520 0.40

娇兰帝皇蜂资蜜润修护精粹水150ml*2 150ml*2 峰皇水40ml*8 990 1280 0.37

娇兰帝皇蜂姿柔润日霜晚霜护肤套组 50ml*2
蜂皇水150ml+黄金复原蜜5ml*6+明星日

露7ml*7
2590 2790 0.47

金钻修颜粉底液 30ml 30ml*1 金钻粉底液00色号5ml*4、金钻凝露5ml 650 750 0.50

fresh 修护紧致面膜礼盒 30ml*3 - 439 890 0.49

逸仙电商 完美日记 银翼小细跟口红 2支 2支丝绒唇釉 139.8 239.8 0.39

特护霜50g 50g*4
25ml*6极润隐形面膜1盒+舒缓精华液

10ml*1+特护双5g*2
416 1072 0.30

舒缓修护冻干面膜 6盒 - 299 1314 0.23

舒缓保湿湿滑面膜 5盒 极润保湿面膜*5盒 420 840 0.25

5D玻尿酸焕颜蓝次抛精华液 1盒（含30支）

焕颜次抛1.5ml*5支+战痘次抛1.5ml*5支+

极光次抛1.5ml*5支+氨基丁酸次抛1ml*5支

+清润次抛1.5ml*5支+悬油次抛1.5ml*5支

(价值761)

398 558 0.30

5D玻尿酸焕颜蓝次抛精华液 2盒（含60支）

焕颜次抛1.5ml*10支+战痘次抛1.5ml*10支

+极光次抛1.5ml*10支+氨基丁酸次抛

1ml*10支+清润次抛1.5ml*10支+悬油次抛

1.5ml*10支+水活喷雾150ml*2瓶（价值

1998）

796 1116 0.26

战痘次抛 1盒30ml 战痘次抛1.5ml*10+冻干面膜2盒 288 462 0.28

战痘次抛 2盒30ml*2
战痘次抛1.5ml*20+冻干面膜4盒+清润次

抛1.5ml*10
576 924 0.25

5D玻尿酸动能支撑轻龄霜 50ml*1
同款支撑面霜1瓶+同款面霜1g*10片+蕴能

眼霜1g*5片
398 658 0.24

不染精华油 30ml*1 不染精油5ml*6+面膜3片 229 329 0.31

清欢卸妆油 150ml*2
清欢卸妆油105ml *2+清欢卸妆油45ml*2+

面膜2盒+清欢卸妆油3ml*2
164 236 0.29

第四期
浙江宜格企业管

理集团有限公司
花西子 傣族印象定制版定妆散粉 1盒 傣族定制卸妆巾10片 129 189 0.58

抚纹眼霜 2支
肌底液90g+面霜40g+金管防晒5ml*2+精

华液18ml*2
760 960 0.35

金管防晒 35ml*2 弹润乳130ml+金管防晒5ml*3 390 500 0.42

优悦活颜水乳套装
弹润水170ml+弹

润乳130ml

同款正装水170ml+弹润水18ml*3+弹润乳

18ml*3+平衡水18ml+平衡乳18ml+弹润

焕活面膜2片

485 610 0.37

净颜沁柔洁面膏 1支 - 95 180 0.53

净颜沁柔洁面膏 2支
起泡杯*1+奈娃家族联名款发带*2（款式随

机发）
190 360 0.53

茵芙莎 流金水 100ml*1

流金水正装100ml*1+流金水30ml*4+新款

第9代自律乳液30ml*2+化妆棉20片*2（价

值1301）

580 700 0.29

钻光精华 30ml*1 钻光精华3ml*5+钻光精华7ml*5 1150 1250 0.35

长管隔离妆前乳 37ml*1 钻光精华7ml+洗面膏20ml 440 540 0.48

洁面 110ml*1
洁面膏20ml+精华水12ml+钻光夜乳

12ml+钻光日乳12ml
350 450 0.44

光彩赋活奢护三件套日夜乳霜保湿套装

（钻光精华水170ml+钻光日乳125ml+

钻光夜乳125ml）

1套
钻光精华3ml*7+光彩日乳12ml*6+光彩夜

乳12ml*6+光彩奢护体验套装*2
2870 2970 0.41

蓝胖子防晒 50ml 50ml*1 蓝胖子防晒7ml*8 380 380 0.47

第三代红腰子精华30ml 30ml*2 红腰子精华30ml+红腰子精华10ml*5 980 1180 0.36

樱花瓶美白精华30ml 30ml*1 樱花瓶30ml+100元专属购物券 780 880 0.44

悦薇水乳套装（悦薇水150ml+悦薇乳

100ml）
1套

悦薇水（滋润型）75ml*2+悦薇乳（滋润

型）30ml*2+悦薇水（滋润型）25ml*1+

悦薇乳（滋润型）15ml*2

1240 1440 0.36

希思黎全能乳液 125ml 125ml*2 全能乳液60ml*3 3100 3600 0.57

黑玫瑰面霜 50ml*2 黑玫瑰面霜10ml*5 2050 3000 0.46

S精华水 150ml*2 正装S精华100ml*3 2300 2500 0.31

城野医生 377VC美白精华 18g*2 377精华6g*7 590 900 0.30

A醇晚霜乳液 40g - 89 199 0.45

A醇晚霜乳液 40g*2 - 148 398 0.37

第八期 欧莱雅 赫莲娜 绿宝瓶50ml+黑绷带面霜50ml 1套 绿宝瓶210ml+黑绷带5ml*6+白绷带5ml*4 5160 5160 0.32

CPB

资生堂

希思黎

露得清

产品

薇诺娜

夸迪

逐本

怡丽丝尔

安肌心语

第二期

第三期

第七期

公司

LVMH集团

贝泰妮

华熙生物

杭州舒彩网络科

技有限公司

强生集团

希思黎第六期

第五期 资生堂

《李佳琦所有女生的offer》产品价格分析

offer内容

节目

第一期

品牌

makeup forever

娇兰
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1.3.1.2. 推出双十一攻略版小课堂+双十一期间直播专场 

除了推出综艺《所有女生的 offer》外，李佳琦的日常直播也进行了创新和优化。今年双
11 直播间的链接数量将比 618 期间多出近一倍，有超过 400 个产品，所以李佳琦在此前
的李佳琦小课堂基础上于 10 月 11—18 日在淘宝直播间针对 10 月 20 日直播产品连续进行
7 期《李佳琦小课堂双十一攻略版》并于微信公众号整理文字版，包括水乳、彩妆、精华
水、口红、面膜等，同时提供腾讯文档双十一攻略供大家抄作业，帮助大家在众多产品中
进行梳理和选择。 

图 19：淘宝《李佳琦小课堂双十一攻略版》  图 20：提供腾讯文档抄作业功课 

 

 

 

资料来源：淘宝网，天风证券研究所  资料来源：“李佳琦 Austin”微信公众号，天风证券研究所 

另外，李佳琦还首次尝试在双 11 期间连续设不同主题的专场，10 月 20 日起将连续直播
23 天，除了全网节点的直播外同时将有时尚专场、零食专场、萌宠专场、旅游专场、百元
低价专场、地方小吃专场等近 20 场不同主题的专场直播，方便消费者快速锁定自己需要
的产品，节省寻找、购买的时间。 

 

1.3.2. 薇娅：公众号每日连续剧透+穿插种草 

薇娅从 10 月 5 日起开启双十一预热节奏，微信公众号和微博连续每天发布剧透预告，同
时在微信公众号穿插“一起种草”主题推送，在微博发布视频推荐，将种草与直播相结合，
不断强化消费者对产品的认知。 

图 21：薇娅持续双 11 剧透+穿插种草 

 

资料来源：“薇娅惊喜社”微信公众号，天风证券研究所 

 

专题 时间 涉及品牌/产品

双十一剧透1 10月5日

双十一剧透2 10月6日完美日记王者荣耀联名款珍珠散粉

双十一剧透3 10月7日
玉泽积雪草安心修护面膜、玉泽皮肤屏障修护调理乳50ml&100ml、完美日记经典动物眼影&王者

荣耀联名版眼影

一起种草 10月7日玉泽皮肤屏障修护水乳霜

双十一剧透4 10月8日
玉泽皮肤屏障修护水乳霜套组、玉泽皮肤屏障修护保湿霜、伊丽莎白雅顿金胶+粉胶、润百颜水润

次抛精华液（第三代）、百雀羚肌初焕活致臻套装

双十一剧透5 10月9日伊丽莎白雅顿橘灿精华2.0、露得清A醇抗皱晚霜3.0、珀莱雅双抗小夜灯眼霜

双十一剧透6 10月10日完美日记呼吸卸妆油

双十一剧透7 10月11日
玉泽积雪草安心修护面膜、玉泽皮肤屏障修护保湿霜、珀莱雅靓白芯肌水乳套装、完美日记经典

动物眼影&王者荣耀联名版、完美日记王者荣耀联名版珍珠散粉

一起种草 10月11日

双十一剧透8 10月12日
伊丽莎白雅顿橘灿精华2.0、伊丽莎白雅顿复合霜、百雀羚肌初焕活致臻套装、玉泽皮肤屏障修

护精华乳、彩棠大师妆前乳

双十一剧透9 10月13日
露得清A醇抗皱晚霜3.0、伊丽莎白雅顿金胶+粉胶、玉泽皮肤屏障修护调理乳、玉泽皮肤屏障修

护保湿霜

一起种草 10月13日完美日记十二色动物眼影

双十一剧透10 10月14日
伊丽莎白雅顿复合霜、粉胶、金胶、橘灿精华、玉泽皮肤屏障修护保湿霜、百雀羚肌初焕活致臻

套装

一起种草 10月16日

薇娅
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2. 抖音：10 月 15 日拉开序幕，立足用户感知和用户转化 

抖音双 11 好物节将于 9 月 27 日启动招商，10 月 15 日拉开大促序幕，活动期间将推出直
播间贴流贴价、短视频引爆、营销工具升级、技术服务费限时返等 8 大亮点玩法，实现促
成交、强种草、聚人气、锁流量等内容电商新体验： 

图 22：8 大亮点助力商家解锁生意增长新体验 

 

资料来源：抖音电商营销观察微信公众号，天风证券研究所 

本次双十一将围绕用户感知和用户转化这两个至关重要的问题： 

（1）用户感知：通过短视频话题引流、多场景透出、排行榜等玩法强化大促氛围，帮助
商家获得生意增长 

（2）用户转化：推出了直播间玩法、行业玩法和排位赛玩法，通过高额平台补贴、平台
新人券、流失召回券等多种策略及定金预售直播间红包、店铺满减等不同类型的工具，帮
助商家精细化运营用户收获高品质 GMV。 

 

3. 京东：提升流量和效率助助力中小商家 

九月上旬京东召开了双 11商家大会，宣布今年双 11将于 10月 20日晚 8点正式开始预售，
10 月 31 日晚 8 点全面放“价”，早于往年“0 点开启”4 个小时，同时发布了招商规则及
10 项商家扶持举措，包括商家最高可获 100 万元广告虚拟金激励、将第三方商家的“退货
运费险”保费大幅下调至 1 分钱等。 

图 23：京东双十一节奏 
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资料来源：亿欧网，天风证券研究所 

 

平台想要通过创建公平的环境，来提供优质的运营，让品牌和商家都能在双 11 期间实现
最大化的成本和费用最低，流量和效率的提升，助力中小商家，主要营销玩法体现为：  

1、预售：参与预售的店铺和商品可通过涅槃选品、潘多拉等工具及运营提报等方式进入
大促预售会场等核心流量场内。此次预售拓展了包括预售会场、主会场、主站搜索、首页
推荐等大促场域和流量入口。 

2、万店狂欢：11 月 3 日万店狂欢日，POP 商家重磅福利场。通过品牌闪购、头号万店狂
欢京贴等营销玩法带动全站 POP 商家参与。 

3、头号京贴：主推每满 200 减 30 头号京贴。活动期间同一款商品可全程参与。 

 

4. 顺应时代变迁，优化生态链路，抢占平台流量 

平台端，随着互联网流量的变迁、电商格局的转变和消费者习惯的变化，各平台都在不断
提升消费者体验和商家体验，积极顺应时代做好转型规划，如加强直播电商/短视频，通过
图文+视频化不断尝试内容化等。今年双 11 首设“种草期”全平台流量资源向内容种草倾
斜，加速抢占平台流量，同时淘宝首页新增直播一级入口、预售时间从移到晚上 8 点与大
部分直播间开播的时间一致等均体现出变化趋势。 

各平台正逐步建立消费者、商家、主播、服务商、代运营商等各部分互相滋养、不断生长
的体系，逐步完善链路化闭环、形成多元化生态。 

 

消费者端，人们的消费习惯正在逐步跟着直播、短视频的渗透而发生迁移。淘宝 10 月 1

日上线种草机，分布于逛逛和店铺等多个页面，通过图文、视频、直播等多种形式打造沉
浸式体验，打通种草内容和产品链接之间链路加速消费者决策过程，购物方式逐步由搜索
向兴趣转变。超头直播进行多种形式创新，打造不一样的体验，李佳琦推出综艺《所有女
生的 offer》同时传播品牌理念和价格优势心智进行种草，另外推出《李佳琦小课堂双十一
攻略版》和腾讯文档攻略以增强消费者体验，内容均与直播带货相链接简化种草到消费的
链路；薇娅 10 月 5 日起连续推出双十一剧透，穿插种草板块，加强直播前种草到直播间
成交联系。 

 

商家端，今年双 11 无论从商家报名到商品报名其自由度都明显提高，淘宝推出此十项商
家扶持举措同步启动，涉及营销推广、经营工具、金融服务等多个方面，各类商家均可获
益。淘宝 APP 上线“直播”一级频道为直播商家带来更多提前曝光的机会，推出“种草期”
帮商家种草、蓄水。多个品牌方参与李佳琦《所有女生的 offer》传播品牌心智，店铺新增
种草页面链接产品销售，愈加重视日常内容种草，大促销售的方式。 
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