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快手618活动持续时间长，用户全程参与的热情高
快手2025年618活动由5月中旬开始开始预售，5月中下旬正式启动，持续至6月18日收官，全程持续超一个月。活动期间，平台丰富的主题活动、品类活动等吸
引用户持续关注，对比来看，有更多快手用户选择全程参与平台618活动。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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快手618

其他平台618

618活动期间平台用户活动参与情况商城预售期

618品类日

5月
中旬

5月
20日

6月
18日

520主题期 端午抢先卖

618开门红 618收官期

夏日服装周 清凉品类日 珠宝品类日

防晒品类周 国补日 生活品类日

健康养生季 国货品类日 夏日宠粉季

快手618活动周期拉长，活动节奏铺满 更多快手用户选择全程参与平台618活动

频繁参与：几乎每天关注活动，看
到合适的就下单

较高频率参与：大概每周会关注活
动3-5次，有需要就会买

中等频率参与：大概每周会关注活
动1-2次，偶尔下单

间歇参与：只在关键促销节点(如6
月1日、6月18日)集中下单

集中参与：平时几乎不关注活动，
仅6月18日当天购买
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活动成交量实现突破性增长，成交破亿商品数同比增长475%
快手618购物节全网新品、大促心智品、大促爆款和日常畅销品等优质货盘借势大促实现了爆发式增长，成交破亿商品数同比增长475%，成交破千万商品数
同比增长超170%。大促流量与政策红利牵引平台商家高速增长，GMV成交破千万商家数同比增长超43%，GMV成交破亿商家数同比增长超61%。

475% 成交破亿
商品数

同比增长

170% 成交破千万
商品数

同比增长超

61% GMV成交破亿
商家数

同比增长超

43% GMV成交破千万
商家数

同比增长超

73% 品牌
GMV

同比增长超

124% 大牌大补百万
GMV单品数
同比增长超

快手618购物节平台收官成交情况同比变化

数据来源：快手数据（*初步数据，未经审计），数据周期2025.5.16至2025.6.18对比2024.5.20至2024.6.22
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商城加购与搜索购买习惯养成，上快手主动购买成重要场景
在平台各类内容的影响下，相比2024年活动参与情况，消费者今年在快手618活动购买下单的方式更加多样，从在首页/推荐页浏览后的短视频链接或商品卡
购买外，主动进入快手商场进行浏览加购以及在快手或商城内主动搜索的购买方式也成为重要的下单购买场景。

下单购买的方式更加丰富

49.9% 45.9% 42.6% 41.4% 37.0%

88.9%

“尝试了更多的下
单购买方式。”

首页/推荐页浏览，
短视频链接购买

首页/推荐页浏览，
商品卡/页购买 商城浏览加购 直播间下单 搜索购买

相对于2024年618活动参与情况

从短视频链接、商品卡到搜索，积极尝试各类下单方式 各类下单场景GMV增长显著

29% 挂车短视频
GMV同比增长超

53% 泛货架商品卡
GMV同比增长超

143% 搜索
GMV同比增长超

数据来源：快手数据数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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从品牌补贴到秒杀抢购，消费者积极参与快手618各类型活动
从具体的快手618活动专区参与情况来看，消费者对平台的618品牌补贴与秒杀活动参与度高，同时各类型的品类日活动与国补活动也有较高的参与度；以国补活
动为例，在本次调研的快手单平台与多平台618活动参与人群中，超3成消费者在快手购买了国补大件，消费力旺盛。

快手618丰富的活动类型

活动专场
各类活动专区

用户对快手各类618活动的参与情况

618品牌补贴
大牌大补

62.9%

618秒杀活动
爆品秒杀限量抢

56.9%

618活动预售
/预付款

49.7%

国补活动

33.9%

520节日购物

22.7%

49.2%

618品类日活动

从品牌补贴到国补活动，用户均积极参与

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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消费者受平台活动玩法的影响大，积极尝试各类促销/优惠方式
快手618购物人群整体购物受平台活动玩法的驱动大，用户对平台的娱乐化互动与限时福利关注度高。TA们积极参与各类促销/优惠方式，值得关注的是，快手618
购物人群对直播间福袋/抵金券、品牌会员专属折扣以及达人专属优惠券等形式的使用度相对更高。

快手618活动玩法多样激发用户踊跃参与

快手 ·618活动玩法

快手618活动玩法用户参与指数Top5

娱乐化互动(如小游戏/签到/抽奖领金币/券) 130

限时福利(如红包雨、膨胀券秒杀) 122

任务兑换(如观看直播/视频得奖励) 111

社交玩法(如拉好友组队、助力砍价) 96

会员专属(如积分翻倍、等级特权) 95
125 

113 110 110 109 107 107 101 98 98 97 93 92 88 87 86 81 

快手618 其他平台618

平台
活动
红包

消费
满减
活动

限时
秒杀

支付
优惠

大额
消费券

品类专
属红包
/优惠

平台
限时
折扣

平台会
员专属
折扣

直播间
福袋/
抵金券

抽奖
活动

品牌会
员专属
折扣

达人专
属优惠

券

以旧换
新补贴

预售/预
约优惠

买赠
机制

活动
保价

社交奖
励(邀请
好友得
现金)

更喜欢的促销/优惠方式指数

快手618用户更关注会员及优惠活动

指数=快手618A活动玩法用户参与占比/快手618所有活动玩法用户参与占比均值*100 指数=快手618A促销/优惠方式用户喜好占比/快手618所有促销/优惠方式用户喜好占比均值*100数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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对快手618活动“优惠狂欢”、“新品惊喜多”等特色感知强烈
从消费者对快手618活动的参与感受来看，平台的“优惠狂欢”、“新品惊喜多”与“简单易懂”的特征感知明显。而对比快手平台的其他大促活动以及自身
2024年的618活动而言，快手2025年618活动的“大牌云集”、“情绪价值高”等特征突出。

117 

110 

107 

105 

101 

99 

98 

96 

90 

90 

快手618活动整体特色感知（相较于其他平台618活动）

快手618活动特色感知指数Top10

优惠狂欢

新品惊喜多

简单易懂

值得信任

特色商品

应有尽有

情绪价值高

大牌云集

地域特色

仪式感强

快手2025年618活动差异化特色感知（相较于快手平台自身活动）

大牌云集

新品惊喜多

优惠狂欢

情绪价值高

沉浸享受

仪式感强 应有尽有

值得信任
简单易懂

地域特色

特色商品

70

80

90

100

110

120

130

80 85 90 95 100 105 110 115

X值：相对于快手其他大促活动的特色感知指数

Y值：相对于快手2024年618活动的特色感知指数

快手618活动差异化特色感知指数矩阵

新品惊喜多

情绪价值高

应有尽有

相对于快手2024年
618活动的特色：

新品惊喜多

大牌云集

简单易懂

相对于快手其他大
促活动的特色：

指数=快手618A活动特色感知占比/快手618所有活动特色感知占比均值*100数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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对快手618的平台活动、内容与购物参与体验均给予高度评价

10分
9分
8分
7分
6分
5分
4分
3分
2分
1分

8.50 8.46 8.45 8.40 8.45 8.44

10分
9分
8分
7分
6分
5分
4分
3分
2分
1分

8.39 8.43 8.4 8.46 8.41 8.39

活动丰富，
可参与性
强

活动简单
易懂，参
与门槛低

活动优惠
力度大，
参与价值
高

内容丰富
有趣，吸
引人观看

内容实用
性高，激
发购买需
求

内容真实
可信，促
进购买决
策

货架商品
很全面，
想买的都
能找到

帮我发现
很多新产
品、好物

很多工厂、
源头产业
带商品可
选

品牌丰富，
很多新锐
品牌、国
货品牌亮
眼

商品的爆
款/新品
等榜单参
考性高

平台客服
与物流效
率高

评分均值 评分均值

对快手618的活动参与及相关内容评价高

对快手618活动的内容/活动表现评价

对快手618的商品与购物体验评价高

对快手618活动的商品/购物体验表现评价

快手618购物人群对快手618活动的活动丰富、简单易懂满意度高，同时对活动的优惠力度与内容的有趣、有用与可信的评价同样较高；而从活动相关的商品与购
物体验来看，消费者同样对快手618活动的货架商品全、品牌丰富以及爆品、新品榜单的实用性给予高度评价。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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快手618活动的“好东西，真省钱”主题令消费者印象深刻
从快手618购物人群的反馈来看，近乎每位参与的消费者都有关注到本次活动的主题“好东西，真省钱”。而对于主题的参与感受体验上，更多消费者表示
快手618活动中的商品种类丰富，有很多优质国货/新品牌，以及活动中的直播间与短视频种草能够发掘更高性价比的商品。

98.9%

有注意/关注到这个活动主题

“好东西，真省钱”的活动主题关注情况 对活动主题的参与感受

119“活动中的商品种类丰富，有很多优质
国货/新品牌。”

101“通过直播间/短视频种草，被高性价比
商品吸引下单。”

95“活动让我更信任快手平台推荐的商品
质量。”

对快手618购物节 “好东西，真省钱”主题的体验感受指数

指数=快手618A活动主题体验感受占比/快手618所有活动主题体验感受占比均值*100数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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快手618整体活动
消费趋势变化
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趋势一：“边看边玩边买”，消费者花更多时间参与618活动
相对2024年活动参与情况，除为了找到更多优惠、更低价格商品等因素影响外，快手618活动相关内容好看，边看边买很有乐趣以及平台活动玩法丰富也成为消费
者参与活动的重要体验，因此今年在平台618活动中投入更多的时间与精力。

受平台大促内容、玩法等因素驱动，消费者在快手618活动投入更多时间与精力

71.5%

88.4%

其他平台618 快手618

相对于2024年
618活动参与情况“投入了更多的

时间和精力。” 平台活动相关的内容好看，边看边买很有乐趣

能找到更多优惠、更低价格

平台活动的玩法更加丰富

能发现很多好的商品

平台活动氛围好，很有沉浸感

能发现一些好的品牌

花了更多时间蹲在品牌直播间

花了更多时间蹲在达人直播间

消费者在快手618活动投入更多时间与精力的原因

40.5%

39.8%

39.7%

37.2%

37.0%

34.4%

31.4%

31.1%

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



短视频种草真实性强(如用户实测无滤镜展示)

直播间真实、可信(如源头工厂直播、场景化直播等)

专业评测、科普内容(如成分解析、商品制作过程)

直播间趣味互动(如答题领券、才艺表演、弹幕互动)

内容与福利强关联(如看视频弹优惠、评论抽奖)

很多用户共创/原创内容(如晒单、视频/任务挑战)

剧情式带货(如品牌故事短剧、搞笑情景剧)

明星/达人跨界联动(如明星探店直播)

14

具体而言，短视频种草真实性强、直播间真实，可信以及平台专业测评内容是消费者认为快手618活动内容好看，边看边买很有乐趣的主要原因。而对平台
内容的认可方面，新线城市用户对快手的用户共创、原创内容更加关注；南方用户相对更加关注“专业”，而北方用户更多关注直播间的趣味互动。

真实、专业与趣味是消费者喜欢快手618活动内容的重要原因

指数=快手618活动内容有乐趣的表现A占比/快手618活动内容有乐趣的所有表现占比均值*100

51.1%

49.2%

47.1%

45.9%

44.4%

42.0%

41.4%

31.8%

快手618 其他平台618

618活动相关的内容好看，边看边买很有乐趣的主要表现

真实、专业与趣味是消费者喜欢快手618活动内容的重要原因

117

111

108

107

106

87

94

70

高线城市

114

113

105

100

94

106

94

75

新线城市

106

112

120

96

107

93

93

72

南方

125

111

94

111

94

97

94

72

北方
分区域人群指数

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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趋势二：“有优惠有保障”，消费者618购物车商品品类更加多样
相对2024年活动参与情况，平台的满减优惠可跨品类使用，加上关注的达人推荐与平台提供的退货与货品品质保障等因素驱动，消费者今年在快手618活动中更加
积极的尝试、购买更多的商品品类，其中在活动中购买品类数量在6个及以上的用户占比达到50.1%。

满减、达推与平台保障等因素驱动，消费者在快手618活动购买更多品类商品

78.2% 90.1%

其他平台618 快手618

相对于2024年618活
动参与情况

“购买了更多的
品类商品。”

消费者在快手618活动购买更多品类商品的平台方面原因

42.2%

41.2%

38.9%

38.0%

37.7%

32.0%

30.3%

29.4%

满减券/红包可跨品类使用(如美妆+家电共享优惠)，
买多更划算

同一直播间/关注的达人卖的品类更丰富
(如卖服饰也卖零食 )，跟着主播尝试跨品类

平台退货运费险/假一赔十/正品险保障等，
敢买更多陌生品类

品类日(如黄金日、家电日)等主题促销，
让我集中关注平时不看的品类

从短视频种草到商城比价，同一品类多场景反复
触达我，最后选择购买

刷到不同品类短视频/直播(如珠宝开蚌、家具改造)，
被种草新品类

快手推荐页不再只推常买品类，主动引导
我发现新品类

好友分享/拼团的商品品类多样，
跟风购买新品类

2个及以内, 

1.8%
3-5个, 

48.1%

6-8个, 

38.3%

8个以上, 

11.8%

消费者在快手618活动购买的品类数量

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



预算一定的情况下，
国补优惠省下来的钱
用来购买其他商品

42.6%
参加国补后，

 凑平台的满减活动
而购买了一些其他商品

39.5%

原本是冲着国补来购买，
刷着刷着就买了一些

其他的商品
39.5%

买了国补的商品，
 还需要买一些配套、

关联的商品
33.8%

16

除快手平台的活动、达人以及保障因素驱动外，国补政策的加持，一方面也促进消费者在快手618活动中购买了更多的国补品类商品，另一方面在国补消费
的带动下，消费者还在平台购买了很多其他品类商品。

国补政策加持，进一步促进消费者尝试、购买更多品类商品

指数=参与国补用户在快手618预购某品类占比/在快手618预购某品类占比*100

伴随国补活动的参与，消费者在快手618期间购买更多品类商品

“为了用足国补优惠，我在快
手618活动中购买了很多有补
贴的商品品类。”

93.5%

Base：快手国补活动参与人群

因为国补的带动，消费者购买补贴品类外商品的原因

“因为国补的带动，在补贴品
类外，我还在快手618活动中
购买了很多其他商品。”

91.8%

国补消费带动购买更多品类商品

115

115

115

122

128黄金珠宝

酒水饮料

美妆护肤

个护清洁

食品特产

国补带动其他品类消费范围广

参与国补用户其他品类购买指数TOP5

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



平台设立“国货品类日”等类型品牌活动，吸引尝试新品牌

平台退货运费险/假一赔十/正品险保障等，敢买更多陌生品牌

短视频/直播将不同品牌植入同一场景
(如露营装备品牌组合)，一站式购齐

快手推荐页主动推送新品牌(如国货品牌、地域品牌等)

特定品牌在大促期间的折扣优惠力度大

特定新品牌在快手上有限时优惠活动

关注的达人推荐新品牌，愿意买单
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趋势三：品牌消费活力释放，快手618加速消费者拓宽品牌购买边界
受快手平台相关618品牌营销活动、品牌内容营销种草以及平台的推送、达人推荐等因素推送，与往期活动相比，消费者今年在快手618活动中购买的品牌类型变得
更加多样，TA们积极在活动中尝试购买更多的品牌类型，拓宽自身的品牌购买边界。

品牌折扣与活动、内容营销并行，消费者在快手618活动购买的品牌类型更加丰富

相对于2024年
618活动参与情况“购买了更多类

型的品牌。”

消费者在快手618活动购买更多类型品牌的平台方面原因

28.7%

34.5%

36.4%

38.9%

39.6%

45.2%

48.1%

80.6%

89.2%

快手618

其他平台618

仅1种类型, 

23.0%

2种类型, 

33.4%

3种类型, 

31.4%
3种类型以上, 

12.2%

消费者在快手618活动
购买的品牌类型数量

国际知名品牌 国货知名品牌 国货新锐品牌

产业带商家 本地化品牌 其他小众品牌

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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整体来看，消费者在快手618活动购买国货知名品牌、国货新锐品牌等类型的品牌占比较高，且对比其他平台而言，在快手618购买产业带商家商品与本地化
品牌等类型的品牌倾向性更加明显。不同城市线以及南、北方消费者均在快手积极购买各类型的品牌商品。

从国货知名到产业带商家，消费者在快手618购买的品牌类型丰富

国际知名品牌

国货知名品牌

国货新锐品牌

产业带商家

本地化品牌

其他小众品牌

108

103

106

249

101

66

高线城市 新线城市 南方 北方

分区域人群指数快手618活动购买的品牌类型与指数

消费者在快手积极尝试不同类型的品牌

更偏好购买的品牌类型

国货知名品牌

TOP1

更多购买的品牌类型
vs其他平台

64.2%

国货新锐品牌

TOP2

52.7%

国际知名品牌

TOP3

48.2%

产业带商家

TOP1

242

本地化品牌

TOP2

97

国际知名品牌

TOP3

97

各城市线、各区域消费者在快手购买多类型的品牌商品

指数=在快手618购买A类型的品牌占比/在其
他平台618购买A类型的品牌占比*100 指数=区域人群在快手购买A类型品牌占比/区域人群在其他平台购买A类型品牌占比*100

176

64

80

168

123

29

90

83

92

248

96

55

117

93

89

244

102

52

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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趋势四：活动营造消费升级氛围感，推动消费者为更高客单价买单
在618大促期间，平台相关品牌优惠活动与大牌折扣信息应接不暇，同时平台的相关品牌、达人的短视频营销与直播内容在优惠的基础上，深度展示商品使用场景，
营造出大促活动的大牌、品质商品消费升级的节点氛围，更多快手用户在此期间选择了购买更高客单价的商品。

大牌折扣与平台内容推送氛围带动，消费者在快手618活动购买更高客单价商品

69.7%

89.2%

其他平台618 快手618

相对于2024年
618活动参与情况“购买了更高客

单价的商品。”

消费者在快手618活动快手购买更高客单价商品的平台方面原因

47.3%

43.3%

42.9%

42.5%

39.3%

31.4%

平台短视频/直播深度展示高价商品
使用场景，吸引力大

推荐页主动推送“消费升级”商品，
符合升级消费需求

大牌/高价品类(如数码/珠宝等)
补贴力度更大

直播间推“满XX元赠XX”“限量款”等，
刺激凑单升档

信任的垂类达人(如数码评测博主)推荐高价品，
愿意买单

高单价商品的买赠机制，
吸引购买

千元以上高客单
价商品GMV同
比增长超

219%

数据来源：快手数据数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



快手用户更偏好
增加支出购买

618支出增加
购买率高
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消费者在快手618活动完成多元消费升级，家居百货、个护清洁、食品特产等刚需品类支出增幅领跑，美妆护肤、服装、生鲜果蔬等品类支出同步增长。相
比其他平台，快手用户在黄金珠宝、潮奢文玩及家具家装家纺类目上展现突出的购买意愿。

从日常用品到大件商品，消费者在快手618活动完成多元消费升级

TOP 6 生鲜果蔬

TOP 7 服饰_男装

TOP 8 运动户外

TOP 9 酒水饮料

TOP 10 手机数码

TOP 1 家居百货

TOP 2 个护清洁

TOP 3 食品特产

TOP 4 美妆护肤

TOP 5 服饰_女装

在快手618购买支出增加的商品类型占比 TOP10

家居百货

个护清洁

食品特产

美妆护肤

服饰_女装

生鲜果蔬
服饰_男装运动户外

酒水饮料

手机数码

家具家装家纺

家用电器

潮奢文玩

健康滋补

其他服饰

黄金珠宝

母婴亲子

20

60

100

140

180

220

260

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0% 40.0%

Y值：快手618增加支出购买品类指数（相比其他平台）

X值：快手618增加支出购买品类占比

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

消费者在快手618各类商品支出均有增加

指数=在快手618增加支出购买某品类占比/在其他平台618增加支出购买某品类占比*100
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从今年消费者在快手618活动购物时关注的商品特征来看，健康、智能与绿色环保等特征是消费者在选择购买商品的主要考虑因素，此外，在特定品类中对
多功能、多功效的商品也有明显的偏好。而如果商品具备个性化与国潮文化的特征，则能大幅提升消费者的购买意愿。

健康、环保与智能是快手618消费热点，国潮与个性化商品受追捧

智能化、高科技

绿色、环保

健康认证/安全(如权

威认证、成分/配料)

健康概念/安全(如零

xx、低xx等概念)
个性化(如定制、盲盒、

个性标签等)

国潮文化(如传统文化，

国潮/非遗元素等)

适老化(如方便中老年人

使用的设计等)

网红推荐

多功能/多功效等

快速功效(如快速见效、

快速适应等)

情感/价值捆绑(如节日必

买、必送等)

身份/标签捆绑(如XX圈

层/阶段必须拥有等)

社交认同捆绑(如有

面子/有档次等)

25.0%

27.0%

29.0%

31.0%

33.0%

35.0%

37.0%

39.0%

41.0%

43.0%

7.0% 12.0% 17.0% 22.0% 27.0%

健康、环保与智能等是快手618活动消费的关键词，个性化与国潮文化商品激发消费者购买欲望

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

消费者在快手618活动购买商品时关注的产品特征
Kano模型

快手618活动消费者喜欢购买的商品特征

健康认证/安全(如权威认证、成分/配料)

健康概念/安全(如零xx、低xx等概念)

智能化、高科技

绿色、环保

多功能/多功效等

快手618活动能为消费者带来惊喜的商品特征

个性化(如定制、盲盒、个性标签等)

国潮文化(如传统文化，国潮/非遗元素等)

具备特征购买意愿上升，不具备则下降

具备特征购买意愿大幅上升，不具备不会下降

对购买意愿无明显印象 具备特征购买意愿不会上升，不具备会下降



平台退货运费险/假一赔十/正品险保障等，敢买更多陌生新品

短视频/直播对比测评新品功能，直观看到新品的价值

快手推荐页总能精准推送我感兴趣、有用的新品

新品被平台内容植入生活场景(如露营装备短视频)，激发新需求

许多品牌选择在快手直播间首推新品，抢鲜价更有吸引力

关注的达人第一时间测评新品，愿意买单

直播间新品限量秒杀，营造出紧迫感
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趋势五：新品消费升温，快手618丰富营销场景激活新品购买需求
在大促的氛围下，快手在平台各类保障服务的前提下，通过专业测评内容、平台智能推送以及沉浸式内容、达人营销等方式激活消费者的新品购买需求，消费者
今年在快手618活动中更加积极的尝试、购买各类新产品。

大促活动加持多元营销场景，消费者在快手618活动购买新品积极性高

相对于2024年
618活动参与情况“购买了更多的

新产品。”

消费者在快手618活动购买更多新产品的平台方面原因

31.7%

37.6%

39.8%

39.9%

40.5%

41.1%

41.3%

79.7%

88.6%

快手618

其他平台618

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



更贴近生活、更便利的新品

科技含量、智能程度更高的新品

功能更加聚焦的新品

颜值更高的新品

更高质价比的平替新品

常购品牌推出的新品

23

快手618购物人群对更便利、科技智能含量高的新品购买更多，同时对比其他平台618购物人群来看，消费者在快手购买功能更加聚焦的新品、颜值更高的新
品的倾向更加明显。而不同区域的消费人群对新品类型的偏好也存在一定差异，如南方用户相对更多购买科技含量高、功能更加聚焦的新品。

从便利、智能到功能聚焦，消费者在快手618购买各种类型的新品

112

110

101

93

100

83

高线城市 新线城市 南方 北方

分区域人群指数

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

快手618活动购买的新品类型与指数

消费者在快手积极尝试不同类型的新产品

108

97

102

91

102

100

105

107

109

89

99

91

115

99

95

94

104

92

更偏好购买的新品

更贴近生活、更便利
的新品

TOP1

更多购买的新品
vs其他平台

48.3%

科技含量、智能程度
更高的新品

TOP2

45.1%

功能更加聚焦的新品

TOP3

44.5%

功能更加聚焦的新品

TOP1

117

颜值更高的新品

TOP2

110

常购品牌推出的新品

TOP3

94

消费者的新品类型偏好存在南、北差异

指数=在快手618购买A类型的新品占比/在其
他平台618购买A类型的新品占比*100 指数=区域人群购买A类型新品占比/区域人群购买所有类型新品占比均值*100



快手618整体品类消费行为

30
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快手618购买意图明确，消费场景多元，家庭用品消费居多
消费者今年参与快手618的热情高涨，有明确购买意向比例高达98.5%。消费场景多元，从家庭用品囤货、补货，到年中犒劳自己的悦己性消费，以及购买夏季
应季商品、送礼场景均有覆盖，值得注意的是，超半数（55.1%）用户同时具有3种及以上消费场景。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

快手618购物节消费场景多元化，家庭用品购买更多

今年快手618购物节购买商品的主要场景

家庭用品囤货
(洗护用品、零

食等)

52.3% 家庭用品补货(洗护用品、零食等)

50.1%

购买夏季应季商品
(空调风扇、防晒等)

48.8%

个人用品购置(美妆、服饰等)

45.7%

其他送礼需要
购买(节日礼品、

商务赠礼等)

36.5%

520节日
送礼购买25.4%

今年快手618购物节用户购买商品的场景数量

1个场景 2个场景 3个场景

4个场景 5个场景 其他

5.5%

14.8%

34.8%

3个及以上场景占比 55.1%有明确的购物
场景（用途）计划

98.5%



家居百货
个护清洁

食品特产
运动户外

美妆护肤

生鲜果蔬

服饰_女装
酒水饮料

家具家装家纺

服饰_男装
家用电器

手机数码
健康滋补

潮奢文玩

其他服饰

母婴亲子

黄金珠宝

30

60

90

120

150

180

210

240

10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0% 40.0% 45.0% 50.0% 55.0%
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快手618消费图谱覆盖家庭刚需品以及悦己全品类
消费者参与快手618活动购买的商品种类多元，家居百货、个护清洁、食品特产等家庭刚需稳居主流，运动户外、美妆护肤等悦己消费也具有高热度。平台特色
鲜明，相比其他平台，消费者对黄金珠宝、母婴亲子、潮奢文玩的购买倾向更高，表现快手在特色商品领域的强吸引力。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

快手618家庭刚需及悦己商品购买活跃，黄金珠宝、母婴等平台特色商品展现强吸引力

快手618整体购买品类TOP10

TOP 1 家居百货

TOP 2 个护清洁

TOP 3 食品特产

TOP 4 运动户外

TOP 5 美妆护肤

37.1%

37.1%

35.3%

33.9%

33.5%

51.7%

48.4%

45.4%

38.1%

37.5%

快手用户更偏好购买 618购买率高

指数=在快手618购买A品类占比/在其他平台618购买A品类占比*100

TOP 6 生鲜果蔬

TOP 7 服饰_女装

TOP 8 酒水饮料

TOP 9 家具家装家纺

TOP 10 服饰_男装

今年618活动在快手购买的商品品类

相
比
其
他
平
台
，

618
在
快
手
购
买
品
类
指
数
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快手618活动首购品类多样，新老用户各有所爱
今年快手618用户首购热情，品类覆盖广泛。家居百货、个护清洁、食品特产、美妆护肤、家用电器构成首购主力品类。用户类型差异显著，老用户（连续参与
者）偏好首购家具家装家纺、母婴亲子、男装等升级类商品；新用户（首次参与者）则更青睐潮奢文玩、酒水饮料及美妆护肤。

快手618首购商品丰富，新老用户首购偏好呈现差异

TOP 6 生鲜果蔬

TOP 7 家具家装家纺

TOP 8 服饰_女装

TOP 9 手机数码

TOP 10 运动户外

TOP 1 家居百货

TOP 2 个护清洁

TOP 3 食品特产

TOP 4 美妆护肤

TOP 5 家用电器

在快手618首次购买的商品类型 TOP10

家具家装家纺

母婴亲子

服饰_男装

其他服饰

食品特产

连续参与快手618用户在今年快手618
首次购买的商品类型指数TOP5

首次参与快手618用户在今年快手618
首次购买的商品类型指数TOP5

指数=连续参与快手618消费者在今年快手618首次购买品类A占比/
参与快手618整体用户在今年快手618首次购买品类A占比*100

潮奢文玩

酒水饮料

美妆护肤

服饰_女装

家居百货

指数=首次参与快手618消费者在今年快手618首次购买品类A占比/
参与快手618整体用户在今年快手618首次购买品类A占比*100

104 

106 

108 

110 

111 

106 

107 

109 

110 

113 

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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家庭囤货、悦己消费与节日礼赠场景呈现鲜明购买偏好特征
今年快手618购物节，年中节点、520节日与端午节共同激发了多样化的消费需求。活动期间，用户在不同消费场景下的购买偏好呈现鲜明特征，家庭用品购买
以食品饮料、家居用品成为主力消费品类，个人用品消费更青睐美妆护肤与个护产品，黄金珠宝、母婴亲子类产品则成为最受欢迎的送礼选择。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

黄金珠宝和母婴亲子产品为
618期间高热度的礼赠产品

快手618期间家庭用品倾向
添置食品饮料类及家居产品

美妆护肤产品是快手618期
间更受欢迎购买的个人用品

快手618购买家庭用品的细分产品购买指数TOP5 快手618购买个人用品的细分产品购买指数TOP5 快手618购买礼赠产品的细分产品购买指数TOP5
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家 居 百 货
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个 护 清 洁
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服饰 _女装

酒 水 饮 料 124
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142黄 金 珠 宝

母 婴 亲 子

潮 奢 文 玩

健 康 滋 补

手 机 数 码

指数=某场景下在快手618购买A品类占比/在快手618购买A品类占比*100
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国补政策强力驱动，数码、家电、家装多元品类消费热情全面点燃
国家补贴政策有效激活了手机数码与家电家具品类的多元需求。手机数码呈现全场景消费特征，涵盖手机、手表/耳机、平板/笔记本等核心产品；家电消费覆
盖厨房与生活小家电、夏季制冷设备及清洁家电；家具家装家纺补贴则提升了床上用品、家纺及座椅等品类的购买热情。

国补政策鼓励消费者在快手618活动中购买多样化的补贴品类

参与国补用户购买手机数码产品TOP10 参与国补用户购买家用电器产品TOP10 参与国补用户购买家具家装家纺产品TOP10

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

手 机

智能手表

耳机耳麦

平板电脑/pad

笔记本电脑

音 箱

台式/组装电脑

数码相机

投影仪

无人机

厨房类小家电

生活类小家电

电 风 扇

扫地机器人

空  调

吸 尘 器

空气净化器

冰  箱

洗 衣 机

电  视

床上用品

布艺家纺

椅  子

装修用品

灯  具

龙头花洒

五金配件

柜  子

沙  发

桌  子

为了用足国补优惠，我在快
手618活动中购买了很多
有补贴的商品品类。

93.5%

”

“
35.5%

34.0%

27.7%

27.0%

22.7%

19.9%

19.1%

17.7%

12.1%

9.9%

40.5%

36.6%

32.0%

20.9%

19.6%

17.6%

17.0%

17.0%

16.3%

15.7%

43.1%

42.5%

27.5%

24.8%

22.2%

20.9%

20.3%

19.0%

18.3%

15.7%



30

夏季应季消费热度高涨，呈现鲜明清凉产品需求
快手618“盛夏经济”需求高涨，家居百货、个护清洁及食品特产等应季刚需消费旺盛。从细分产品来看，夏季服装、防晒服饰、食品水果购买热度领先。
相比其他平台，快手用户在散热器、清凉家电上的购买偏好尤为显著，凸显平台特色产品优势。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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618购买夏季应季产品占比 TOP5

家居百货

个护清洁

食品特产

运动户外

美妆护肤

指数=在快手618购买夏季应季产品A占比/在其他平台618购买夏季应季产品A占比*100

快手用户
更偏好购买

购买率高

60.0%

55.5%

53.2%

44.2%

43.1%

家居百货、个护清洁、食品等
夏季应季商品在618活动受欢迎

快手用户展现防晒服饰与应季食品高需求
散热产品与清凉家电用户在快手的购买倾向高

今年618活动在快手购买的夏季应季商品品类
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美妆护肤：护肤类产品消费需求旺盛，国货品牌占据购买主流
快手618美妆护肤消费以基础护肤为核心，防晒、洁面、乳液/面霜等品类需求旺盛。购买品牌呈现双主流格局，国货知名品牌与国际大牌占据主导，相比其他
平台，快手产业带商家、国货新锐及本地化品牌具有优势。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

美妆护肤类产品购买品类多元
护肤类产品展现消费热度

防晒产品

洁面产品

乳液面霜

面  膜

口  红

精  华

香  水

粉  底

卸妆产品

定妆产品

41.3%

37.0%

33.5%

32.4%

32.1%

30.1%

29.8%

26.9%

23.8%

19.8%

国货和国际知名品牌为购买主流
快手产业带商家具有相对优势
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---------------------

国货知名品牌

国际知名品牌

国货新锐品牌

本地化品牌

产业带商家

其他小众品牌

64.8%

56.2%

48.7%

33.5%

21.5%

4.6%

88

103
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125

352

96

在快手618购买美妆护肤产品的
品牌类型倾向与指数（相比其他平台）

不同美妆护肤类产品
品牌选择倾向具有差异

国货知名品牌 国际知名品牌 国货新锐品牌

1

2

3

产业带商家 本地化品牌 其他小众品牌

1

2

3

乳液面霜

口 红

面 膜

乳液面霜

洁面产品

精 华

眉 笔

美妆工具

眼 影

穿戴甲

卸妆产品

眉 笔

腮 红

眼 影

穿戴甲

眼线笔

腮 红

睫毛膏

在快手618购买美妆护肤细分产品的
不同品牌类型选择倾向指数TOP3

指数=在快手618购买美妆护肤产品倾向A品牌类型占比/在其他
平台618购买美妆护肤产品倾向A品牌类型占比*100
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美妆护肤：平台内容吸引更多新客下单，直播真实性是关键因素
快手平台通过专业博主测评建立信任、同款商品价格更具竞争力、直播间真实产品展示增强信任，吸引更多新客今年在快手618活动中购买美妆护肤产品。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

产品有专业美妆/
护肤博主的测评和教程

看到工厂溯源直播，对产品
生产过程了解并更加信赖

平台达人在618活动期间
有粉丝专属价格

平台有过敏包退、无忧险等
服务政策保障

直播间实时互动(答疑、
试用展示)卖货氛围有感染力

提供小样、试用装的产品

明星/平台达人推荐

产品专业测评和工厂溯源直播
是购买美妆护肤产品主要吸引点

99

164

101

105

105

92

8626.1%

37.2%

41.5%

47.0%

47.0%

47.6%

50.4%

在快手618购买美妆护肤产品的关注要素与指数（相比其他平台）

以前在其他平台购买的商品，
今年在快手买了

购买了更多的细分品类
(使用的细分场景更多)

买了更高品质/更高单价的商品

购买了更多的量
(需求与使用的场景更多)

以前在线下买的商品，
今年在快手买了

部分用户将快手纳入美妆护肤产
品的购买平台，且购买品类增加

快手618同款价格更低和直播更真
实是消费者选择在快手购买的原因

购买美妆护肤产品增加支出的原因 以前在其他平台购买，今年在快手购买的原因

以前线下购买今年在快手购买的原因

快手618同款商品价格更低，
叠加平台券后比其他平台更便宜

56.8%

56.8 %

47.7 %

直播间展示更真实(如工厂
溯源直播)，对品质更信任

快手物流“超时必赔”政策，售后服务更好

50.0%

43.3%

43.3%

平台“正品险+价保”双重
保障，售后比线下门店更省心

快手物流速度快服务优，比线下自提更省时省力

垂类达人专业测评+各品牌
对比，信息透明度高于线下

指数=在快手618购买美妆护肤关注A要素占比/在其他平台618购买美妆护肤关注A要素占比*100
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家用电器：小家电和夏季清凉家电受欢迎，国货知名品牌为购买主流
快手618家电消费生活/厨房小家电与夏季制冷设备（电扇/空调）需求旺盛。国货知名品牌占据主流市场，同时平台特色显著，相比其他平台，产业带商家及
国货新锐品牌增长势头强劲，不同产品的品牌倾向具有差异。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

快手618家用电器生活/厨房小
家电以及夏季清凉家电受欢迎
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47

国货知名品牌为购买主流
快手产业带商家具有相对优势

在快手618购买家用电器产品的
品牌类型倾向与指数（相比其他平台）

不同家用电器类产品
品牌选择倾向具有差异

国货知名品牌 国际知名品牌 国货新锐品牌

本地化品牌 产业带商家 其他小众品牌

集成灶

冰柜/冷柜

洗衣机

洗地机

蒸烤箱

厨房类小家电

洗衣机

电 视

蒸烤箱

智能马桶

吸尘器

集成灶

烘干机

热水器

洗碗机

油烟机

洗地机

智能马桶

在快手618购买家用电器细分产品的
不同品牌类型选择倾向指数TOP3

指数=在快手618购买家用电器产品倾向A品牌类型占比/在其他
平台618购买家用电器产品倾向A品牌类型占比*100
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产业带商家

其他小众品牌
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家用电器：更多使用场景驱动消费增长，快手低价促进购买
今年快手618家电消费支出显著增长，核心源于家庭使用场景的多元化延伸与消费者对细分功能品类的深度拓展。消费者在快手购买家电的关键动因在于平
台丰富的场景化视频深度种草、价格优势及达人专属优惠，相比线下渠道短视频/直播讲解更全面、测评更专业，有效降低决策门槛。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

受场景化产品应用的短视频
种草（如展示智能家居联动）

有更多赠品
(大家电送小家电等)

受有情绪价值导向的
视频内容感染

能够使用“国补”
专项补贴优惠

家电专业博主测评
产品性能参数等

平台达达人有专属价格优惠

有只换不修、半日达、
上门安装等服务保障 33.3%

36.1%

38.8%

40.1%

41.5%

43.2%

49.0% 178

106

146

58

132

139

98

场景化产品使用的短视频
是购买家电类产品主要吸引点

家电支出增长主要源于使用
场景扩容与细分品类拓展

快手618同款价格更低和达人独家优
惠是消费者选择在快手购买的原因

购买家用电器产品增加支出的原因 以前在其他平台购买，今年在快手购买的原因在快手618购买家用电器产品的关注要素与指数（相比其他平台）

以前线下购买今年在快手购买的原因

26.6%

30.3%

40.4%

42.2%

45.9%家电产品的需求场景和品类更多，
购买了更多家电产品

家电产品的功能使用更精细，
购买了更多的细分产品

以前在其他平台购买的商品，
今年在快手买了

买了更高品质/
更高单价的商品

以前在线下买的商品，
今年在快手买了

快手618同款商品价格更低，
叠加平台券后比其他平台更便宜

56.8%

56.8%

47.7%

信任的主播/达人在快手有“独家”优惠

直播间“红包雨”即时抵扣，
其他平台互动性弱

短视频/直播间展示商品细节
更直观，比线下导购讲解更全面

44.8%

44.8%

44.8%

垂类达人专业测评+各品牌对比，
信息透明度高于线下

快手618价格更优惠，多券叠加后低于线下价格

指数=在快手618购买家用电器关注A要素占比/在其他平台618购买家用电器关注A要素占比*100
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手机数码：手机与关联可穿戴设备强需求，国货品牌主导
手机、智能手表、耳机等核心穿戴设备需求强劲，笔记本电脑、游戏机、音箱等娱乐产品亦表现活跃。国货知名品牌稳居主流，同时平台特色凸显，相比其
他平台，快手产业带商家及国货新锐品牌受青睐，消费者依产品特性分层选择品牌。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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产业带商家

其他小众品牌

62.5%

46.4%

42.3%

29.4%

17.7%

5.8%

国货知名品牌为购买主流
快手产业带商家具有相对优势

在快手618购买手机数码产品的
品牌类型倾向与指数（相比其他平台）

不同手机数码产品
品牌选择倾向具有差异

国货知名品牌 国货新锐品牌 国际知名品牌

本地化品牌 产业带商家 其他小众品牌

数码相机

游戏机

平板电脑

手 机

平板电脑

投影仪

台式/组装电脑

平板电脑

数码相机

台式/组装电脑

耳机耳麦

音 箱

云台相机

数码相机

音 箱

云台相机

游戏机

智能手表

在快手618购买手机数码细分产品的
不同品牌类型选择倾向指数TOP3

指数=在快手618购买手机数码产品倾向A品牌类型占比/在其他
平台618购买手机数码产品倾向A品牌类型占比*100

手机及相关可穿戴产品购买需
求强烈，娱乐电子设备受欢迎
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手机数码：国补与平台优惠叠加驱动购买升级
快手618手机数码消费升级，支出增长核心源于细分品类扩容与高客单价品质产品需求释放。国补+平台优惠成最大购买诱因，达人明星推荐+场景化视频种
草建立购买信任，直播间真实演示、完善售后及用户真实评价。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

国补叠加平台优惠
是购买手机数码类产品主要吸引点

手机数码支出增长原因为更多
细分品类与高客单价产品需求

快手618直播更真实以及优质售后
服务是消费者选择在快手购买的原因

购买手机数码产品增加支出的原因
能够使用“国补”或“国补”

叠加平台补贴优惠政策

平台精准推荐匹配个人需求
(如学生党千元机等)

场景化视频种草(如多屏协作、
游戏主播演示高刷屏操作)

以旧换新一站式服务

在平台手机数码品类热销榜

科技数码达人专业
参数测评/拆机直播

赠送礼品(如买手机赠送耳机)

明星/信赖的达人推荐

碎屏险、半日达等
平台服务保障

64

131

165

87

105

136

115

415

9224.6%

24.9%

27.6%

31.7%

31.7%

33.8%

36.9%

43.0%

46.1%

26.6%

36.7%

36.7%

39.4%

39.4%购买了更多的细分品类
(使用的细分场景更多)

买了更高品质(更高单价)的商品

购买了更多的量
(需求与使用的场景更多)

以前在其他平台购买的商品，
今年在快手买了

以前在线下买的商品，
今年在快手买了

以前在其他平台购买，今年在快手购买的原因

以前线下购买今年在快手购买的原因

直播间展示更真实(如工厂溯源
直播），对品质更信任

45.0%

45.0 %

45.0 %

快手物流“超时必赔”政策，售后服务更好

快手会员体系打通多场景，
权益利用率更高

用户真实评价和晒单帮助我避坑，决策更精准
41.4%

37.9%

34.5%

平台“正品险+价保”双重
保障，售后比线下门店更省心

短视频/直播间展示商品细节
更直观，比线下导购讲解更全面

指数=在快手618购买手机数码关注A要素占比/在其他平台618购买手机数码关注A要素占比*100

在快手618购买手机数码产品的关注要素与指数（相比其他平台）
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黄金珠宝：购买品类多元，国货知名品牌领跑
快手618期间，黄金珠宝类消费呈现种类丰富、国货主导的特点，银饰首饰、黄金手链及投资金条等产品热销，用户普遍青睐国货知名品牌，且不同品类的品牌
选择偏好存在差异。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

银饰首饰

黄金手链

投资类黄金产品

黄金手镯

黄金耳钉耳环

彩宝类饰品

铂金类首饰

黄金项链

黄金吊坠

黄金工艺品/摆件

27.3%

26.5%

24.2%

22.0%

22.0%

20.5%

19.7%

18.9%

18.9%

17.4%

-----------------------

-----------------------

-------------------------

国货知名品牌

国际知名品牌

其他

82.7%

58.2%

1.8%

国货知名品牌 国际知名品牌

投资类黄金

黄金耳钉耳环

彩宝饰品

黄金戒指

黄金工艺品/摆件

黄金手链

国货知名品牌为购买主流

在快手618购买黄金珠宝产品的
品牌类型倾向与指数（相比其他平台）

不同黄金珠宝类产品
品牌选择倾向具有差异

在快手618购买家黄金珠宝细分产品的
不同品牌类型选择倾向指数TOP3

银饰首饰与黄金手链、
投资类黄金购买热度高

1

2

3
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黄金珠宝：正品与真实内容受重视，高客单消费涌向快手
金价上涨驱动消费者转向高品质/高客单价商品，平台以官方正品认证+品牌实体直播构建信任基石，通过直播间真实展示强化品质感知，叠加红包雨与达人独家优
惠吸引用户在快手消费。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

平台官方正品保障与产品真实性
是购买家电类产品主要吸引点

黄金珠宝支出增加源于高品质
/高客单价购买需求

快手618直播更真实以及优质售后服
务是消费者选择在快手购买的原因

购买黄金珠宝产品增加支出的原因

有平台官方认证100%正品

品牌官方/线下品牌实体门店
直播更真实

平台信赖达人推荐商品

克减优惠/免工费等价格优惠

直播展示工厂/錾刻工艺

平台达人有专属优惠价格

以旧换新/无损换新政策 27.3%

32.7%

36.4%

37.3%

40.0%

47.3%

48.2%

17.8%

31.1%

40.0%

44.4%

46.7%买了更高品质(更高单价)的商品

以前在其他平台购买的商品，
今年在快手买了

购买了更多的量
(需求与使用的场景更多)

购买了更多的细分品类
(使用的细分场景更多)

以前在线下买的商品，
今年在快手买了

以前在其他平台购买，今年在快手购买的原因

直播间展示更真实(如工厂溯源
直播)，对品质更信任

65.0%

45.0 %

35.0 %

直播间“红包雨”即时抵扣(边看
边抢无门槛券)，其他平台互动性弱

信任的主播/达人在快手
有“独家”优惠

在快手618购买黄金珠宝产品的关注要素与指数（相比其他平台）

指数=在快手618购买黄金珠宝关注A要素占比/在其他平台618购买黄金珠宝关注A要素占比*100
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服饰、酒水饮料、母婴亲子因需求场景增多而增量购买；潮奢文玩、母婴亲子、健康滋补因选购更多细分品类而增加支出；运动户外、母婴亲子、黄金珠宝
则因追求更高品质与客单价而增质消费。同时在母婴、健康、个护、食品生鲜、黄金珠宝等品类吸引更多平台新客。

快手618品类增长动能多元，消费向快手加速聚集

购买更多量
需求与使用场景更多

购买更多细分品类
使用细分场景更多

1

2

3

4

5

其 他 服 饰

酒 水 饮 料

母 婴 亲 子

生 鲜 果 蔬

家 用 电 器

134

124

122

110

107

1

2

3

4

5

潮 奢 文 玩

母 婴 亲 子

健 康 滋 补

食 品 特 产

服 饰 _ 男 装

122

115

113

111

110

买更高品质
更高客单价的商品

1

2

3

4

5

运 动 户 外

母 婴 亲 子

黄 金 珠 宝

潮 奢 文 玩

其 他 服 饰

127

124

122

115

105

从前在线下购买
今年在快手购买

1

2

3

4

5

母 婴 亲 子

健 康 滋 补

个 护 清 洁

运 动 户 外

家具家装家纺

127

114

114

113

109

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

从前在其他平台购买
今年在快手购买

1

2

3

4

5

食 品 特 产

生 鲜 果 蔬

黄 金 珠 宝

其 他 服 饰

服 饰 _ 女 装

116

113

113

113

105

快手618各品类消费增长动力多元，吸引更多平台新客

购买增长各原因下购买的TOP5品类指数

指数=在快手618各品类购买增长的原因A占比/在快手各品类购买增长的原因均值*100



快手618活动用户
决策影响因素与购买特征

40



质价比(追求以合适的价格买更高质量的商品)

性价比(追求以相对低的价格买高性能、功效的商品)

情绪价值(能带来一定的情感、情绪满足)

实用价值(具备特定的功能、功效)

外观与包装(如颜值、礼品包装等)

品牌/知名度

特色商品(如地域/特产等)

话题与口碑(如爆款、销量、畅销榜等)

价格(追求更低的价格)

发货与物流

41

与其他平台618消费人群的决策要素对比来看，快手618消费人群对质价比的关注度高于性价比，即更倾向追求以合适的价格买到更高质量的商品；对情绪价
值的关注高于商品的实用价值的同时，更加关注产品的特色（颜值与特色商品等）。

质价比、情绪价值与产品特色是快手618消费者的特征决策要素

快手618购物人群在活动期间的购买决策因素指数（VS其他平台618购物人群）

快手618购物人群在决策时，更加关注商品的质价比、情绪价值与产品特色

125 

121 

116 

113 

99 

96 

91 

89 

88 

85 

124 

160 

61 

130 

57 

124 

64 

84 

124 

53 

快手618 其他平台618

质价比 ＞ 性价比

情绪价值 ＞ 实用价值

产品特色 ＞ 品牌/知名度

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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在对产品的特色、质价比与情绪价值的关注的同时，消费者对平台的价格优势心理认知与预期明显，因此在快手618大促购物期间更易受到平台内容的影响，
从而加速对应的购买下单决策流程，产生更多预算之外的商品消费行为。

对快手的价格优势心理认知明显，更易受到活动中营销内容的影响

618活动期间对快手商品的购买价格决策方式

会比价，一般都是其他
平台的价格更便宜，所
以换平台买

会比价，但相信快手
平台/达人，所以即
使快手贵一点仍然在
快手买

不比价，认为快手/达人价
格合理/便宜，所以一般直
接在快手买

跟价格没关系，一般在快手买的
商品在其他平台就比较少见

会比价，一般都是快
手的价格更便宜，所
以就在快手买

15.5%

36.9% 35.7%

9.2%

2.7%

快手618消费人群对平台的价格优势心理认知高 快手618消费人群更易受到活动营销内容影响

78.5%
89.5%

其他平台618 快手618

相对于2024年618活动参与情况

“更易受到平台内容影
响，加速购买决策。”

77.9%
89.4%

其他平台618 快手618

“更易受到平台内容影响，
产生预算外的购买行为。”

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



知识科普

技能教学

测评解析

经验分享

Vlog日常
探店打卡

开箱/沉浸式体验

短剧剧情
直播切片

品牌故事/文化

创意剪辑

轻松幽默

50

70

90

110

130

150

170

15.0% 17.0% 19.0% 21.0% 23.0% 25.0% 27.0% 29.0%

43

高线人群 新线城市 南方 北方

Top1 开箱/沉浸式体验 知识科普 开箱/沉浸式体验 知识科普

Top2 测评解析 经验分享 测评解析 技能教学

Top3 经验分享 技能教学 经验分享 经验分享

Top4 技能教学 测评解析 技能教学 测评解析

Top5 知识科普 短剧剧情 品牌故事/文化 探店打卡

男 女 30岁以内 30-39岁 40岁以上

Top1 技能教学 开箱/沉浸式体验 技能教学 开箱/沉浸式体验 经验分享

Top2 经验分享 测评解析 情感治愈 知识科普 测评解析

Top3 短剧剧情 经验分享 轻松幽默 经验分享 知识科普

Top4 知识科普 品牌故事/文化 测评解析 技能教学 短剧剧情

Top5 测评解析 探店打卡 开箱/沉浸式体验 测评解析 开箱/沉浸式体验

活动期间平台经验分享、测评解析等内容对消费者决策影响大

Y值：快手618购买决策推动影响较大的内容题材指数（相比其他平台）

X值：快手618购买决策推动影响较大的内容题材占比

快手平台决策影响特色内容题材

快
手
平
台
决
策
影
响
主
要
内
容
题
材

指数：快手决策推动影响A内容题材占比/其他
平台决策推动影响A内容题材占比*100

快手618期间平台有丰富的内容促进消费者购买决策 不同消费人群的决策内容题材存在差异

具体来看，快手618活动期间平台的经验分享、测评解析、开箱/沉浸式体验与技能教学类内容对消费者的购买决策推动影响明显；同时值得关注的是，相较
于其他平台内容，快手的直播切片、创意剪辑与短剧剧情是影响消费者购买决策的特色内容。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



分类清晰(如618专区/百亿补贴/榜单等)，找货效率高

商城页突出显示“退货包运费/极速退款” 等关键信息

商城首页聚合所有活动入口，省去四处翻找

商城会员享额外折扣、优先发货等特权

商城货品琳琅满目，更有购物的感觉

自动计算满减金额，不用费脑凑单

44

快手618购物人群对平台商城页面的分类清晰，重要信息甄别以及商城特权、优惠等表示认可；同时，在搜索购买场景下，搜索结果的有效、直观以及搜索后
带来的智能推荐体验等驱动消费者进行下单，并保持对活动的持续关注（用户全程参与热情高）。

主动场景下，平台的高效、沉浸购物体验促进消费者持续购买

商城浏览活动多、商品丰富等带来极致购物体验

主动进入商城页面，浏览加购

59.7%

48.6%

44.3%

38.6%

36.9%

33.8%

搜索结果直观有效，智能筛选爆款、正品等体验驱动下单

在平台或商城内，进行搜索查找

34.3%35.3%37.3%42.8%43.5%45.1%

36.8%42.8%45.1%45.3%47.4%48.0%

搜索直接显示
活动低价/爆款

搜索优先展示
旗舰店/优选商品

搜索记录自动同
步推荐相似商品

输入关键词智能
推荐热门商品

搜索直接对比
价格、评分

搜索后触发
隐藏优惠券

平台首页
搜索品牌

平台首页
搜索商品

平台商城页
搜索商品

搜索品类
爆款/好物榜单

平台商城页
搜索品牌

先AI查询，再在
平台内搜索购买

使用
搜索
下单
的原
因

搜索
下单
的具
体方
式

快手618活动通过商城浏览购物下单的原因

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



推荐页的短视频总能精准推送我感兴趣的商品

短视频用户测评无滤镜，直接看到商品真实效果

短视频展示商品使用场景(如露营、穿搭)，激发购买欲望

刷视频时弹出限时优惠券，刺激消费冲动

刷视频时点击链接直接跳转购买，不用跳出页面

关注的达人分享的好物，信任TA的推荐

45

快手618购物人群对平台短视频链接推送的精准性，以及短视频种草内容的效果真实以及沉浸式的使用场景观看表示认可；同时，在商品卡购买场景下，平台
商品卡信息的直观清楚、官方品质推荐以及限时折扣与热卖等关键信息驱动消费者进行下单。

被动场景下，平台的精准推送、真实内容等特征激发消费者下单

短视频链接推送精准与内容真实等驱动消费者购买下单

首页/推荐页浏览，短视频链接购买

51.8%

50.8%

47.5%

46.7%

43.6%

37.0%

商品卡信息(价格、销量、好评)一目了然，快速决策

商品卡带“品质推荐”等标签，放心尝试新品牌/新商品

商品卡直接显示“限时折扣”“主播推荐”标签吸引人

商品卡显示“XX好友已买”“同城热卖”，促进购买决策

商品卡关联“热销榜”“口碑榜”，减少选择困难

点击商品卡后直达购买页，无需二次跳转

商品卡直观清楚、品质、热卖等驱动消费者购买下单

首页/推荐页浏览，商品卡购买

52.6%

47.6%

43.7%

41.3%

41.1%

39.2%

快手618活动通过短视频链接购物下单的原因 快手618活动通过点击商品卡购物下单的原因

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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从618期间消费者在快手观看的短视频内容来看，服饰穿搭、日常生活、运动健身、美妆护肤与家居家电等垂类短视频的观看较日常上升明显；此外，对比
其他平台的情况来看，618期间快手的汽车用车、三农公益、体育赛事以及母婴亲子等短视频内容的消费者观看相对更加活跃。

服饰、运动、美食与美妆等垂类短视频内容观看上升明显

消费者618期间在快手更多观看的主要短视频内容类型

相
对
其
他
平
台
在
快
手
更
多
观
看
的
短
视
频
内
容

服饰穿搭

美妆护肤

高新数码 家居家装

家电智能

旅游出行

运动健身

母婴亲子

体育赛事

美食烹饪

汽车用车

日常生活

明星娱乐

三农公益

游戏动漫/二次元
时尚潮流

历史文化

其他

30

50

70

90

110

130

150

170

5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0%

X值：相比日常，快手618期间用户更多观看的短视频类型占比

Y值：相比日常，快手618期间用户更多观看的短视频类型指数（相对其他平台）

618期间消费者在快手观看的短视频内容与品类消费高度关联

快手·618购物节·短视频

服饰穿搭

日常生活

运动健身

美食烹饪

美妆护肤

家居家装

家电智能

时尚潮流

旅游出行

高新数码

…

快手618期间特色短视频观看内容

快手618期间主要短视频观看内容

指数=618期间在快手更多观看A类短视频内容占比/ 618期间在其他平台更多观看A类短视频内容占比*100数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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大促期间直播间的秒杀抢单与玩法互动对消费者吸引力大，同时消费者对快手平台部分厂源、产地直播信任度高；在品牌官方直播间与关注、信任的达人直
播间购买是快手618人群直播间下单购买的主要类型，且在明星、大主播直播间购买以及在素人/工厂直播间购买的占比明显高于其他平台618人群。

直播场景下，互动乐趣、专属优惠与可信度高是重要驱动

大促期间直播间的秒杀抢单与玩法互动对消费者吸引力大

进入直播间，边观看边购买

48.8%

44.7%

43.9%

40.4%

39.8%

38.6%

快手618购物人群更关注明星大主播与素人/工厂直播活动

直播间倒计时秒杀、库存仅剩X件，刺激购买决策

直播间红包雨、点赞抽奖等玩法让下单更有趣、松弛

直播间展示商品生产全过程(如工厂/果园)，买得放心

同一商品直播间比货架便宜，还有专属赠品

主播才艺表演、弹幕互动、连麦PK，边看边买不无聊

常看的主播严格选品，品质有保障

快手618活动通过直播间购物下单的原因

63.2%

60.2%

44.2%

33.0%

在品牌官方直播间购买

在关注/信任的达人直播间购买

在明星、大主播直播间购买

在素人/工厂直播间购买

快手618 其他平台618

快手618活动期间具体下单购买的直播间类型

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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从618期间消费者在快手观看的直播内容来看，服饰穿搭、美妆护肤、时尚潮流与家居家电等垂直领域的直播内容观看较日常上升明显；此外，对比其他平
台的情况来看，618期间快手的三农公益、汽车用车、游戏动漫以及母婴亲子等直播内容的消费者观看相对更加活跃。

服饰、美妆、时尚与家居家电等垂直领域直播内容观看上升明显

消费者618期间在快手相对日常更多观看的主要直播内容类型

相
对
其
他
平
台
在
快
手
更
多
观
看
的
直
播
内
容

服饰穿搭

美妆护肤

高新数码

家居家装

家电智能

旅游出行
运动健身

母婴亲子

体育赛事

美食烹饪

汽车用车

日常生活

明星娱乐

三农公益

游戏动漫/二次元

时尚潮流

30

50

70

90

110

130

150

170

5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0%

X值：相比日常，快手618期间用户更多观看的直播类型占比

Y值：相比日常，快手618期间用户更多观看的直播类型指数（相对其他平台）

618期间消费者在快手观看的直播内容与品类消费同样高度关联

快手·618购物节·直播

服饰穿搭

美妆护肤

美食烹饪

时尚潮流

运动健身

家电智能

家居家装

旅游出行

高新数码

三农公益

…

快手618期间特色直播观看内容

快手618期间主要直播观看内容

指数=618期间在快手更多观看A类直播内容占比/ 618期间在其他平台更多观看A类直播内容占比*100数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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从618期间消费者在快手具体观看、互动的达人类型来看，服饰穿搭博主、美妆护肤达人等观看较日常上升明显，而母婴亲子达人与三农公益主播等类型达
人的观看较其他平台更加活跃。消费者因为达人能够拿到更低价格、能给予更多情绪价值等因素而喜欢/信任快手达人，并追随相应达人进行购买决策。

服饰、美妆、母婴和三农等垂直领域达人观看上升明显

消费者618期间在快手相对日常更多观看互动看的达人类型

服饰穿搭博主

美妆护肤达人

高新数码达人

家居家装达人

家电智能博主

旅游出行博主

运动健身主播

母婴亲子达人

体育赛事主播

美食烹饪达人

汽车用车达人

日常生活博主

明星娱乐博主

三农公益主播

游戏动漫/二次元主播

时尚潮流博主

30

50

70

90

110

130

150

170

190

210

5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0%

X值：相比日常，快手618期间用户更多观看的达人类型占比

Y值：相比日常，快手618期间用户更多观看的达人类型指数（相对其他平台）

618期间消费者在快手通过观看各细分品类达人完成部分购买决策

快手618期间特色达人观看类型

快手618期间主要达人观看类型

指数=618期间在快手更多观看互动A类达人占比/ 618期间在其他平台更多观看互动A类达人占比*100

45.3%

38.5%

35.2%

34.3%

33.5%

32.4%

28.3%

喜欢/信任快手达人的原因

能够帮我们拿到更低
的优惠价格

专业能力强

更重视、照顾粉丝的
情绪

会替我们筛选质量有
保障可靠的商品

有独特的个人风格

提供更加真实的信息

获得更多陪伴感

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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快手618活动核心人群画像
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# 生活娱乐 # 实用主义# 价格敏感

- 三线及以下城市的90后公务员/专业人员从业者
- 偏好社交化促销玩法，消费兼顾电子数码与母婴
家庭，注重品牌信任与性价比

51

八大人群呈现鲜活消费需求，激活快手618全域消费势能
快手618八大人群以鲜活多元的消费需求编织全域消费图景。新线群体（新线中坚/新线新锐/小镇青年）以务实升级激活增量，高线群体（都市白领/打工人）以
高度悦己推动焕新需求，年轻族群（高校生/筑巢伴侣）凭情绪需求贯通消费场景，家庭群体（学前父母）深研母婴安全与兼顾悦己破圈增长。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

- 三线及以下城市35岁+的企业管理者/公务员等事
业稳定人群
- 热衷高性价比促销，偏爱男装、黄金珠宝等品质
品类，决策理性务实

- 高线城市的企业管理者/专业人员等精英人群
- 专注高价值活动与国货生态，悦己消费覆盖健康
滋补至、潮奢文玩，质价比至上。

- 活跃于高线城市的18-24岁大学生群体
- 通过会员折扣/满减精算圈层消费，偏好个护、潮
玩等轻奢品类，决策以情绪价值优先，热衷小众品
牌与国际大牌

- 扎根三线及以下城市的90后
- 偏好娱乐化互动与限时福利，倾向黄金、家电
等硬通货，产业带商家因极致性价比受青睐

- 90后已婚无孩伴侣，处于二人世界的“筑巢期”
- 参与直播互动与买赠活动，消费聚焦家电与悦己产
品，塑造生活仪式，决策感性主导但受价格框定

- 90后新手爸妈，育有6岁以下学龄前子女
- 消费品类呈现家庭与自我的动态平衡，严控成分
安全与实用价值，开放性品牌观

# 品质生活 # 品牌信任# 理性务实 # 可持续价值 # 实用悦己 #国货拥护  # 感性体验

# 家庭精算 # 品牌分散# 实用价值

# 精致悦己 # 国货追新# 大牌优惠

# 个性悦己 # 多元品牌# 性价比 # 仪式消费 # 价格敏感# 情绪价值

# 社交玩法 # 性价比

- 奋斗在高线城市的工薪阶层
- 依赖红包/秒杀等直接让利型促销，消费以实用品
类为主，决策兼顾情绪价值与性价比



新线中坚

新线新锐

都市白领

都市打工人

小镇青年

都市高校生

学前父母

年轻筑巢伴侣
新线新锐

年轻筑巢伴侣

小镇青年

新线中坚

学前父母

都市白领

都市打工人

都市高校生

52

快手618活动凸显不同圈层消费潜力差异：学前父母、新线新锐、都市白领、小镇青年、都市打工人的消费金额领跑整体水平；同时，新线新锐、学前父母、
年轻筑巢伴侣、都市白领相比去年的支出增幅显著高于平均，展现强劲增长动能。

快手618全域圈层消费潜力释放，新线新锐、学前父母消费潜力大

相
对
去
年
，

618
期
间
在
快
手
支
出
增
幅

今年快手618活动，各类人群的消费金额

相比去年，618在快手支出增幅40%以上的比例

60.0%

49.9%

45.5%

42.1%

40.7%

31.7%

31.7%

21.2%

新线新锐、学前父母、小镇青年消费金额与支出增幅双高

购物支出高于平均水平购物支出增幅高于平均水平

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260



新线中坚新线新锐

都市白领

都市打工人

小镇青年

都市高校生

学前父母

年轻筑巢伴侣

53

快手618活动凸显人群消费活力差异，都市白领、都市打工人、学前父母展现出旺盛活力，购买商品种类丰富、对各种品牌类型接受度高；而新线人群（含
新线中坚、小镇青年、新线新锐）  、年轻筑巢伴侣则体现出品牌偏好专一、品类选择集中的消费特征。

快手618人群消费活力旺盛，都市白领/打工人与学前父母突出

今年快手618活动购买的商品品类数量均值

今
年
在
快
手

618
活
动
购
买
品
牌
类
型
数
量
均
值

都市白领、都市打工人、学前父母购买品牌类型和品类数量均较为丰富

都市白领

学前父母

都市打工人

新线中坚

年轻筑巢伴侣

小镇青年

新线新锐

都市高校生

相比去年，各类人群618在快手购买6类及以上
商品比例及人均购买品类数量

72.1%

68.8%

67.4%

50.1%

39.5%

36.2%

35.7%

25.4%

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260
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新线中坚深度参与平台大促节点，精明理性决策驱动品质消费

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

04 购买品类倾向

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

服饰男装
TGI=127

TGI

124

黄金珠宝
TGI=123

运动户外
TGI=122

健康滋补
TGI=116

酒水饮料
TGI=113

其他服饰
TGI=113

TGI

106

119

TGI

118

103

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法01 快手618参与感知

产业带商家

国货新锐品牌

体育赛事 运动健身

美食烹饪 高新数码

汽车用车 家电智能

沉 浸 享 受

新 品 惊 喜 多

应 有 尽 有

娱 乐 化 互 动

内 容 创 作

会 员 专 属

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

如拍视频、评论参加挑战赛

如积分翻倍、等级特权

达人专属优惠券

活  动  保  价

消 费 满 减 活 动

147

143

140

140

139

125

121

119

品牌/知名度

质价比

发货与物流

话题与口碑

外观与包装

价 格

实用价值

性价比

新 线 中 坚

企业管理者、公务员

三线及以下城市 35岁以上

新线中坚群体认为快手618活动参与具有沉浸感，且新品惊喜多、商品应有尽有，活跃于娱乐互动与内容创作，促销偏好规则透明、即时兑现的实效性优惠机制。
消费内容以兴趣场景驱动，聚焦健康、科技、美食等垂直领域，购买行为则倾向身份型消费与生活品质升级，决策核心依赖品牌信任、高质价比及社交口碑。

# 品质生活引领

# 精明务实决策

# 品牌信任与质价比 

“在今年的快手618活动中我
购买了更高客单价的商品。”

TGI=新线中坚特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100
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新线新锐投入社交玩法和娱乐互动，兼顾个人和家庭消费需求

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

04 购买品类倾向

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

手机数码
TGI=151

TGI

125

黄金珠宝
TGI=151

母婴亲子
TGI=141

生鲜果蔬
TGI=128

家用电器
TGI=113

家具家装家纺
TGI=112

TGI

107

127

TGI

121

107

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法

本地化品牌

国际知名品牌

历史文化 汽车用车

母婴亲子 游戏动漫/二次元

服饰穿搭 高新数码

社 交 玩 法

会 员 专 属

娱 乐 化 互 动

如拉好友组队、助力砍价

如积分翻倍、等级特权

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

买 赠 机 制

以 旧换 新 补 贴

活  动  保  价

新 线 新 锐

164

152

137

131
125

117

114

109

品牌/知名度

性价比

价格

质价比

发货与物流

话题与口碑

商品特色

情绪价值

公务员、专业人员（教师、医生等）

三线及以下城市 90后

新线新锐群体认为快手618活动提供高情绪价值、且具有地域特色商品，偏好参与社交驱动型玩法和娱乐化互动，在追求实惠的基础上看重消费的可持续价值。
内容偏好覆盖文化探索、科技前沿、圈层兴趣及家庭场景，消费品类涵盖电子、家居、母婴、生鲜，兼顾个人和家庭需求，决策核心注重品牌信任和价格。

# 社交化活动玩家

# 消费的可持续价值

# 兼顾个人与家庭

“为了用足国补优惠，我在快
手618活动中购买了很多有补
贴的商品品类。”

TGI=新线新锐特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100

情 绪 价 值 高

地 域 特 色

仪 式 感 强

01 快手618参与感知



56

都市白领消费高度悦己，决策天平倾斜于理性价值

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

健康滋补
TGI=143

TGI

136

黄金珠宝
TGI=139

服饰男装
TGI=137

酒水饮料
TGI=136

潮奢文玩
TGI=134

手机数码
TGI=134

TGI

121

154

TGI

140

140

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法

国货新锐品牌

本地化品牌

三农公益 母婴亲子

家居家装 高新数码

旅游出行 运动健身

娱 乐 化 互 动

限 时 福 利

任 务 兑 换

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

如红包雨、膨胀券秒杀

如观看直播/视频得奖励

预 售 / 预 约 优 惠

平台会员专属折扣

社 交 奖 励

TGI

131

TGI

116

产业带商家

国货知名品牌

144

130

118

116
112

110

110

106

质价比

性价比

话题与口碑

外观与包装

实用价值

商品特色

情绪价值

成分与原料

都 市 白 领

企业管理者、专业人员（如律师等）

高线城市（一线/新一线/二线）

都市白领群体认为快手618大牌优惠多、活动简单易懂、值得信任，偏好计划性消费、社交奖励活动。内容倾向以三农公益、旅游出行、运动健身、高新数码等兴
趣内容居多。消费品类悦己品类为主导，决策注重质价比、性价比与话题口碑，品牌选择具有兼容性。

# 精致悦己

# 大牌补贴/优惠

# 国货追新

“在今年的快手618活动中
我投入了更多的购物支出。”

04 购买品类倾向

TGI=都市白领特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100

优 惠 狂 欢

简 单 易 懂

值 得 信 任

01 快手618参与感知
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都市打工人兼顾生活提质与悦己，拥护国货品牌

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

服饰女装
TGI=151

TGI

120

美妆护肤
TGI=147

家居百货
TGI=129

家具家装家纺
TGI=125

酒水饮料
TGI=124

个护清洁
TGI=124

TGI

114

148

TGI

145

141

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法

国货知名品牌

国货新锐品牌

家居家装 美妆护肤

明星娱乐 日常生活

家电智能 服饰穿搭

娱 乐 化 互 动

限 时 福 利

任 务 兑 换

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

如红包雨、膨胀券秒杀

如观看直播/视频得奖励

平 台 活 动 红 包

大 额 消 费 券

限 时 秒 杀

151

137

131

130
117

114

114

112

外观与包装

情绪价值

性价比

成分与原料

实用价值

发货与物流

价格

话题与口碑

都市打工人

企业普通员工、普通工人

高线城市（一线/新一线/二线）

都市打工人认为快手618活动新品惊喜多、平台优惠多、且有特色商品，活跃于娱乐化互动、限时福利、任务兑换平台玩法，偏好平台红包、大额券、限时秒杀
等“直接让利型”优惠。内容消费聚焦生活提质与悦己娱乐，消费品类兼顾实用与悦己，决策重感性体验（外观包装与情绪价值），高度信赖国货产品。

# 实用与悦己

# 感性体验

# 国货拥护

“我更易受到平台内容影响，
加速购买决策。”

04 购买品类倾向

TGI=都市打工人特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100

新 品 惊 喜 多

优 惠 狂 欢

特 色 商 品

01 快手618参与感知
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小镇青年消费决策务实，购买品类聚焦高价值与高频实用

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

黄金珠宝
TGI=118

TGI

115
其他服饰
TGI=107

家用电器
TGI=104

123

TGI

123

114

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法

产业带商家

游戏动漫/二次元 母婴亲子

体育赛事 汽车用车

明星娱乐

简 单 易 懂

情 绪 价 值 高

值 得 信 任

限 时 福 利

任 务 兑 换

娱 乐 化 互 动

如红包雨、膨胀券秒杀

如观看直播/视频得奖励

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

平 台 活 动 红 包

支 付 红 包

直播间福袋/抵金券

125

123

120115

111

价格

发货与物流

商品特色品牌/知名度

话题与口碑

小镇青年

公务员、专业人员（教师、医生等）

三线及以下城市 90后

# 娱乐与生活升级

# 价格敏感

# 实用主义

小镇青年认为快手618活动设置简单易懂、能够提供高情绪价值，活跃于限时福利、任务兑换与轻娱乐互动，偏好平台红包、支付红包、直播间福袋等“即时获
得感”促销。内容偏好年轻化兴趣以及家庭内容，消费选择黄金珠宝、服饰、家电品类。决策逻辑务实，注重价格、物流、商品特色，品牌显著倾向产业带商家。

“在今年的快手618活动中我
投入了更多的时间和精力。”

三农公益

04 购买品类倾向

TGI=小镇青年特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100

TOP1

47.1%

国货知名品牌

美妆护肤

眼影
TGI=147
粉底

TGI=106

手机数码

台式/组装电脑
TGI=133

数码相机
TGI=125

01 快手618参与感知
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都市高校生消费品类轻资产圈层化，决策逻辑情绪优先
都市高校生认为快手618活动简单易懂、有平台特色商品且优惠多，活跃于限时福利、娱乐化互动、任务兑换等轻量化玩法，偏好会员专属折扣、满减活动、预
售优惠等计划型促销。内容消费聚焦日常生活，购买向悦己升级，决策核心以情绪价值与商品特色为驱动，严控价格与性价比，品牌选择兼具小众与知名保障。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

个护清洁
TGI=115

TGI

260 潮奢文玩
TGI=104

食品特产
TGI=101

TGI

112

135

TGI

134

119

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法

其他小众品牌

国际知名品牌

日常生活 美妆护肤

运动健身

限 时 福 利

娱 乐 化 互 动

任 务 兑 换

如红包雨、膨胀券秒杀

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

如观看直播/视频得奖励

品牌会员专属折扣

消 费 满 减 活 动

预 售 / 预 约 优 惠

TGI

107

国货知名品牌

146

146

143

124119

117

111

情绪价值

价格

商品特色

性价比质价比

实用价值

发货与物流

都市高校生

在校学生

高线城市（一线/新一线/二线）

18-24岁

# 个性化消费

# 悦己性价比

# 小众与知名品牌混搭

“在今年的快手618活动中
我购买了更多的新产品。”

日常生活

04 购买品类倾向

美妆护肤

卸妆产品
TGI=168

洁面产品
TGI=149

手机数码

音箱
TGI=237

投影仪
TGI=170

TGI=都市高校生特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100

简 单 易 懂

特 色 商 品

优 惠 狂 欢

01 快手618参与感知
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学前父母兼顾育儿与自我投资，品牌选择开放
学前父母认为快手618新品惊喜多、平台活动值得信任且具有特色商品，通过任务兑换、社交玩法与娱乐互动撬动消费红利。偏好会员专属折扣、达人优惠券、
限时秒杀促销活动。内容消费兼顾家庭和爱好，消费品类呈现家庭与自我的动态平衡，决策注重性价比、材料、实用价值，品牌选择高度开放。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

其他服饰
TGI=163

黄金珠宝
TGI=158

手机数码
TGI=151

家用电器
TGI=150

母婴亲子
TGI=126

美妆护肤
TGI=123

119

TGI

118

103

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法

任 务 兑 换

娱 乐 化 互 动

社 交 玩 法

如观看直播/视频得奖励

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

如拉好友组队、助力砍价

平台会员专属折扣

达 人 专 属 优 惠 券

限 时 秒 杀

家电智能 母婴亲子

美妆护肤 高新数码

运动健身 体育赛事

TGI

146

TGI

120

其他小众品牌

国际知名品牌

TGI

130

TGI

112

本地化品牌

国货新锐品牌

136

126

125

124123

121

120

性价比

成分与原料

实用价值

质价比话题与口碑

品牌/知名度

外观与包装

学前父母
已婚90后 0-6岁

# 家庭精算

# 安全与实用价值

# 开放品牌偏好

“在今年快手618活动中我购
买了更多类型的品牌。”

04 购买品类倾向

TGI=学前父母特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100

新 品 惊 喜 多

值 得 信 任

特 色 商 品

01 快手618参与感知
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年轻筑巢伴侣兴趣内容投射生活蓝图，决策以情绪价值为先导
年轻筑巢伴侣认为快手618优惠多、有地域特色商品以及活动仪式感强，通过直播互动、娱乐玩法与任务兑换激活消费动能，偏好平台活动红包、平台限时折扣、
买赠机制促销方式。内容消费融合娱乐潮流与生活建设；购买选择聚焦情感符号与生活基建，决策以情绪价值为核心，对价格敏感且依赖社交口碑背书。

数据来源：CTR2025快手618消费趋势用户调研，N=1260

06 购买决策注重因素05 浏览内容偏好 07 品牌类型偏好

其他服饰
TGI=175

TGI

125

黄金珠宝
TGI=164

家用电器
TGI=125

服饰男装
TGI=118

美妆护肤
TGI=118

服饰女装
TGI=100

130

TGI

118

114

03 偏好的促销方式02 参与平台活动玩法

产业带商家
明星娱乐 历史文化

家电智能 美妆护肤

游戏动漫/二次元 美食烹饪

娱 乐 化 互 动

直 播 深 度 参 与

任 务 兑 换

如小游戏、签到、抽奖领金币/券

如连麦、弹幕互动

如观看直播/视频得奖励

平 台 活 动 红 包

平 台 限 时 折 扣

买 赠 机 制

155

148

145

143131

126

123

情绪价值

性价比

价格

话题与口碑品牌/知名度

外观与包装

质价比

年轻筑巢伴侣
已婚未育90后

# 筑巢仪式感消费

# 情绪价值优先

# 价格敏感

“我更易受到平台内容影响，
产生预算外的购买行为。”

04 购买品类倾向

TGI=年轻筑巢伴侣特征A占比/快手618整体人群特征A占比*100

TOP1
57.5%

国货知名品牌

优 惠 狂 欢

地 域 特 色

仪 式 感 强

01 快手618参与感知
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国货品牌：借势快手618国潮专场，以「文化 IP+全域资源」击穿新
线家庭与高线市场 

目标人群 新线中坚

618货品策略 618平台资源与活动玩法 618内容策略

预热期 爆发期 收尾期

都市白领 学前父母

开发快手 618 限定非遗联名款，绑定国
潮品类日专属优惠，契合文化认同需求

打造快手平替爆款池，满足新线中坚等群
体质价比追求

组合家庭套装，支持国补+平台券叠加，
提升产品客单价，覆盖囤货需求

01

02

03

国潮专场流量拦截
入驻快手618首页国潮焕新专区，开
屏广告定向中青年女性，素材使用如
非遗传承人+国补价格

达人金字塔联动
头部文化KOL拍纪录片触达高线白领，
中部本地博主直播“家乡国货工厂”渗
透新线家庭，尾部素人发起“国货故事”
挑战赛激活新线市场

搜索与榜单运营
购买快手618国货推荐关键词，冲刺
国货热销榜，获取首页推荐位触达泛
人群

活动节奏玩法
预售期针对学前父母等家庭群体推定金+
儿童周边，品类日设“非遗工艺砍价”，
收尾期推“国潮返场”

短视频方向 直播方向

非遗工艺纪录片
视频展示银饰锻造，结尾植入联名
款佩戴场景，投放女性群体

成分对比实测
达人拍国货 vs 国际大牌，标注
“同成分价格差”，投信息流定向
高线白领

文化专场直播
邀请传承人讲解工艺，发起国潮知识问
答送儿童玩具，吸引学前父母参与

榜单实时播报
主播展示“国货榜”排名，引导消费者
冲量赢取非遗周边，在线人数实时播报

短视频投纪录片，直播做文化专场预热，面向新线家
庭等目标群体开启联名款预售

集中投信息流推品类日直播，抢占榜单，短视频
更新国补比价图触达高线人群 

直播推返场盲盒，短视频发起挑战赛，清理库存覆
盖泛消费群体 

*上述618活动营销建议由CTR依据报告分析总结而得，仅供参考
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新锐品牌：抢占快手618新品赛道，用「场景裂变+达人爆破」激活
年轻与新线消费力

目标人群 都市高校生

618货品策略 618平台资源与活动玩法 618内容策略

预热期 爆发期 收尾期

新线新锐 年轻筑巢伴侣

独家开发快手618限定数码产品，直播间
专属隐藏款产品，绑定新品秒杀日，契合
消费者猎奇心理

构建例如“油痘肌急救套装”，详情页嵌
入快手用户28天对比视频，满足护肤需求

推出“颜值经济”爆品，主图突出快手达
人推荐，吸引群体悦己消费 

01

02

03

新品首发组合拳
预售期对高校生推大额定金优惠+ 校
园周边，达人矩阵发布24小时测评预
热视频 

信息流智能投放
定向 #潮玩/数码 兴趣标签的新线城市
年轻群体，素材使用如：开箱测评+平台
优惠券对比

秒杀活动运营
“秒杀日”每日定点开放低价试用装
秒杀，需分享好友，触达高校及年轻
群体社交圈 

搜索与商品卡优化
购买“快手新品首发”关键词，商品卡
对展示家居场景推荐悬浮窗 

短视频方向 直播方向

剧情式种草

剧情设置如大学生宿舍场景中卷发棒
引发围观，突出“百元好物”，投放
高校周边信息流

数据可视化

动态图表对比新品与旧款功能，标注
产品升级点，吸引年轻群体技术党

盲盒开箱专场

主播拆隐藏款盲盒，设置下单抽同
款，契合高校生以及年轻群体的互
动偏好

痛点解决直播

美妆主播演示如油痘肌上妆，实时
解答问题，发放专属券

短视频投达人开箱预告，直播做新品预约专场，面相
高校生以及年轻群体开启定金预售

集中投信息流推秒杀直播，抢占新品榜，短视频更
新秒杀价触达新线新锐等目标人群

直播推清仓专场，短视频投未购券，清理库存覆盖
广泛消费群体

*上述618活动营销建议由CTR依据报告分析总结而得，仅供参考
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产业带商家：主攻快手618新线市场，以「溯源直播+质价比好物」
打造大促活动爆款商品

目标人群 小镇青年

618货品策略 618平台资源与活动玩法 618内容策略

预热期 爆发期 收尾期

新线中坚 都市打工人

01

02

03

工厂直播矩阵
每日不间断产业带直播，主播（工厂
素人）现场称重验货/展示商品/介绍
品牌，触达目标客群

精准投流
投放低价好物标签，定制新线客群精细
标签，投流峰值聚焦小镇青年活跃时段
（如晚间20-23点）

秒杀引流组合
预热期0/1元秒杀活动，降低首购尝试
门槛，为大促高峰期进行引流

尾部达人流量裂变
招募素人拍商品试用视频，发起工厂打
卡晒单领券，激活新线市场

短视频方向 直播方向

纪实拍摄

跟拍产品生产/工厂仓库流水线，标注24 
小时生产，核心突出真实、品牌故事

短视频投工厂纪实类视频内容，推广产地/工厂直播
预告，面向新线中坚开启定金预售

参加爆品秒杀尝鲜活动，抢占好物低价榜，短视频更
新大促补贴价，触达小镇青年与新线中坚等人群

直播推尾货清仓，短视频投活动最后折扣提醒，清理库存
覆盖都市打工人等目标人群

集合地域特产礼盒，商品卡标注产地直
供，吸引都市白领与打工人尝鲜

开发多功能/创意爆品，加入产业带商
家产品秒杀活动，契合目标人群性价比
追求；

主推工厂直供刚需品，详情页嵌入直播
回放入口，满足新线中坚囤货需求；

质价比对比
直观展示商品品质保障，强调同款同功
能的优价选择，简单解释品牌价优机制

工厂溯源直播

工厂实地/仓库流程现场直播，搭配主播
随机抽验商品测成分，增强目标客群信

任

官方素人直播
官方直播间主播主推品牌方素人，讲述
品牌故事的同时，现场打包/演示，展示
“现摘现发”类特征，吸引部分都市人

群下单

*上述618活动营销建议由CTR依据报告分析总结而得，仅供参考
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国际品牌：借力快手618大牌大补，以「正品心智+跨境资源」转化
高潜品质客群

目标人群 都市白领

618货品策略 618平台资源与活动玩法 618内容策略

预热期 爆发期 收尾期

新线新锐 学前父母

01

02

03

品专与搜索占位
购买国际大牌正品品专，搜索结果页
展示核心产品矩阵与海关清关实录，
触达高线品质客群

达人信任营销
合作头部海淘博主做全球比价与高端品
牌选品直播，中部成分测评达人发真假
鉴别与测评类内容，教育新线新锐

榜单与推荐位
冲刺国际大牌榜TOP5以及核心细分品
类推荐榜，获取首页正品保障池推荐
位，覆盖泛人群

活动节奏玩法
参与平台大牌大补活动，提供跨品类跨
品牌满减优惠，吸引学前父母跨品类凑
单购买

短视频方向 直播方向

权威背书

品牌权威认证/证书背书，展示品牌核心、
独家技术与跨境资源优势，投放都市白
领信息流

短视频投品牌大促优惠、大牌大补预告，直播做比价
预告，面向新线新锐开启试用装预售

集中投信息流推品类日直播，抢占品类国际/大牌榜，
短视频更新国补价优惠与限时机制触达都市白领

直播推试用装清仓，短视频主推免税平替、活动最后优惠
等信息，清理库存，转化部分学前父母活动决策犹豫人群

打造高端送礼套组，支持直播间礼品定
制，契合目标人群社交需求。

推出首购试用包活动，商品卡标注正品
险，降低新线新锐首购门槛；

锚定国补爆品池，详情页附全球/同款
比价图，吸引都市白领价格敏感型人群；

对比实测
达人专柜与直播间同步验货的直播切片，
突出质地一致，打消新线新锐顾虑

官方旗舰店直播

官方旗舰店直播，送出品牌直播间专属
周边礼物，在线解答疑问，发放品牌直
播间专属优惠券

明星达人直播
联动头部明星达人直播，主推大促活动
品牌爆品，给予明星达人直播间专属优
惠折扣

*上述618活动营销建议由CTR依据报告分析总结而得，仅供参考
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感谢观看！
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数据来源与说明

0 1 

C端消费者定量问卷调研

【2025年快手电商618消费趋势报告】

• 样本量：1260

• 样本说明：2025年618活动消费者

• 样本结构：含男女、各城市线、各地域、

各年龄段用户

• 执行方式：在线问卷调研

• 执行日期：2025年6月

0 2 

名词说明

• 高线城市：指一线、新一线、二线城市

• 新线城市：指三线及以下城市

• 产业带商家：指由产业带商家工厂直接生产的白牌商品

• 快手618（人群）：指在2025年618大促活动期间，在快手平台618活动中下单购买过商品

的人群

• 其他平台618（人群）：指在2025年618大促活动期间，在其他电商平台（主要含抖音、淘

宝/天猫、京东、拼多多等）618活动中下单购买过商品的人群

• 指数/TGI计算方式：

  ①快手618人群特征A占比 /其他平台618人群特征A占比 *100

  ②快手618某人群特征A占比 /快手618整体人群特征A 占比*100

  ③快手618人群表现A占比/快手618人群所有表现占比均值*100

【 2025年快手电商618消费趋势·预热篇】
已在5月20日发布

• 样本量：800

• 样本说明：计划参与2025年618活动用户

• 样本结构：含男女、各城市线、各地域、各年

龄段用户

• 执行方式：在线问卷调研

• 执行日期：2025年5月


