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研究发现
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短视频营销趋势
 短视频平台快速发展，成为消费者最普遍的娱乐方

式，广告主倾向在短视频平台投入更多关注；

 短视频的流量和互动属性与电商营销天然结合；

快手平台助力电商营销
 快手庞大的用户需求和社交属性赋能电商营销；

 快手以高互动、强转化特性，高效直达消费者；

 快手“普惠”价值观，技术赋能快手达人“内容带货”；

快手平台未来营销机会点
 短视频的内容和主播的推荐是影响用户产生购买的关

键因素，快手普惠机制赋能达人生产优质内容；

 快手用户对于家装，珠宝首饰和3C产品的广告偏好程
度高；



短视频营销成为趋势



泛娱乐平台用户规模持续扩大，短视频平台用户和使用时长快速增长
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泛娱乐用户规模/亿

10.9亿泛娱乐用户规模，同比增
长3.7%

• 数据来源：QuestMobile
• 泛娱乐用户定义：在网络K歌、在线音乐、手机游戏、数字阅读（在线阅读、手机动漫、有声听书、幽默段子、百科问答）、在线视频、短视频、娱乐直播、游戏直播、电影演出等9个行业的活跃用户

36.6%短视频类应用用户规模同比
增幅，月均使用时长同比增长327.5小
时，增幅32.4%
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+3.7% 123.2
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9.0

29.0

49.0

69.0

89.0

109.0

129.0

149.0

2018-04 2019-04

泛娱乐用户月人均使用时长/小时

+13.8%

21616.0

7157.0 7111.0

短视频 数字阅读 在线音乐

月活跃用户规模同比增量Top3/万

327.5

93.0 65.7

短视频 数字阅读 在线音乐

月均使用时长同比增幅Top3/小时

同比增幅 32.4% 21.8% 5.7%同比增幅 36.6% 18.4% 12.6%



年轻用户群体是短视频使用的主力人群，短视频在高收入，高学历群体和中老年群体加速渗透

年轻用户群体(29岁以下)依旧是使用短视频的主力人群

内环为2018.06，外环为2018.12，不同用户群体对于短视频使用率变化

用户
40-49岁

用户
50岁及以上

月收入：
5000-8000元

月收入：
8000元以上

76.0%
63.5%

66.7%
54.5%

85.2%
73.2%

84.6%
76.7%
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• 数据来源： CNNIC中国互联网络信息中心；

80% 83% 82% 76%
67%

19岁及以下 20-29岁 30-39岁 40-49岁 50岁及以上

2018年12月不同年龄段短视频用户使用率

短视频在高收入，高学历人群和中老年群体加速渗透



用户对于短视频依赖引起广告主的关注

广告主倾向在短视频平台投入更多关注

Q：在2019年，贵公司的社会化营销的重点会放在？

vs 2017

+33%

81% 
广告主将增加社会化

营销预算中

21%
2019年社会化营销

预算平均增长

Q：和2018年相比，您预计贵公司在2019年社会化营销的预算投入会？

用户中点赞，评论，
分享的用户占比

讨论声量：+125%

2019年1-5月网民在社交平台对于短视频的讨论
声量同比增长125%，提升明显

短视频平台：Top3

快手，抖音和西瓜短视频是用户在社交平台提及
量最多的三个短视频App

网民使用率最高的应用：

即时通信，搜索引擎，网络新闻，短视频和网络

视频是网民使用率最高的五个应用
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60%
KOL推广

55%
短视频/直播

54%
微信公众号运营

• 数据来源： 社交媒体数据（包括微博、微信、论坛、问答，博客和电商网站），秒针系统广告主调研数据



短视频平台媒体广告投放量快速增长
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• 数据来源：秒针系统广告监测数据库
• 视频服务包括：在线视频(如爱奇艺、腾讯视频)，短视频，娱乐直播，游戏直播；其他媒体包含：综合资讯，汽车垂媒，互动社交，应用工具，音乐综合等

63%

2018年视频服务类*媒体广告投放占比

视频服务类 其他媒体

0.3%
2.6%

5.6%

2017 2018 2019(1-4月)

视频服务类细分媒体广告投放占比

其他

短视频

在线视频

短视频媒体广告投放量增长迅速，开屏和信息流广告成为主要增长来源

视频服务类媒体是广告投放量最高的媒体，视频服务类中短视频媒体广告投放量
快速增长，开屏广告和信息流广告成为短视频增长的主要来源。

+115%

同比增幅：-6%

2018 2019 2018 2019 2018 2019 2018 2019

短视频媒体各广告位类型投放指数（分月）

开屏广告 信息流广告 banner广告 其他类型广告



快手日活用户突破2亿，成为全民记录的基础设施
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• 数据来源：QuestMobile公开数据整理，快手公开数据整理

快手日活用户突破2亿，据第三方数据机构公开信息显示全国排名
第7，成为全民记录的基础设施。

截至18年12月，移动互联网在三四线及以下城市流量红利市场月
活跃设备达到6.18亿，占整体54.7%，快手在流量红利市场月活用
户增幅39%，持续保持高增长。

快手用户人均单日使用时长已超过70分钟，提升幅度超过10%。

70分钟

2亿

39%

快手，记录世界，记录你



2018上半年 2018下半年

电商评论中提及短视频声量

（2018年上半年 vs 2018年下半年）

短视频的用户网购参与感强

+166%

网民在快手平台种草各类产
品，用户剁手停不下来
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买什么？

——多种多样

为什么想买？

——被快手网红/主播/直播种草
• 最近被快手网红强烈安利的锅

巴，烧烤味。
• 从快手直播买的多肉，花了80多

吧有点不知道啥品种，今年三月
份发货，焦急等待，总是忍不住
看直播还想买

买了感觉怎么样？

——质量好，更实惠
• 我现在钓鱼杆子都是在快手上买

的，一百多的。比淘宝上买的一
百多的好用多了。

• 镯子可以到快手上去拍，也不贵
• 我朋友雅阁，前几天在快手买回

来的四季坐垫全包的，和我那差
不多，人家才350

• *网民在社交平台同时提及快手，购买，种草相关的关键词的声量
• 数据来源：社交媒体数据（包括微博、微信、论坛、问答，博客和电商网站）

2018年1-5月 2019年1-5月

社交平台同时提及快手和购买相关内容声

量

+45%

短视频的流量和互动属性与电商营销天然结合
短视频用户超6亿，在传播内容上相比图片和文字，
更直观和恰当，相比直播“种草”，短视频更灵活，
更有针对性。



快手平台电商营销优势
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人群的全面渗透，用户消费需求旺
盛，促使平台电商化

全面深度人群触达
以内容+社交为驱动的快手电商生态

社交电商化
快手已经形成独特的“老铁经济”，真实

与信任让“老铁经济” 社交粘性更强

达人经济

快手平台广泛的受众和多元化的营销方式与电商完美契合



快手用户与整体网民性别分布趋同，年轻用户是快手的核心人群

快手日均活跃用户超2亿，日均播放视频数量达200亿，90后核心人群占快手用户总体的62%以上。

9.3%
27.2%

25.5%
15.7%

13.2%
5.7%

1.7%
0.5%
1.2%

0-17

18-24

25-29

30-34

35-39

40-44

45-49

50-54

55岁及以上

快手用户年龄段分布
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TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/整体网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统广告监测数据库

18-29岁的年轻群体是快手的核心人群，占比超网民整体快手用户性别分布与整体网民性别分布趋同

全面深度人群触达

整体网民
性别比列：

男性 女性

53% 47%

TGI指数

46
152
174
133
125
63
27
16
20



快手用户规模持续扩大，中年及老年群体加速渗透
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TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/整体网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统广告监测数据库

快手在中老年群体加速渗透

全面深度人群触达

11.4%

29.8%

38.7%

7.8%
9.6%

1.5% 0.6% 0.2% 0.4%

9.3%

27.2%
25.5%

15.7%
13.2%

5.7%
1.7% 0.5% 1.2%

0-17 18-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 55岁及以上

快手用户不同年龄段人群占比
2018-12 2019-05



快手主流消费区域用户规模大，同时在潜力流量市场显优势
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快手用户在西北，西南地区优势明显快手用户地域分布结构与互联网整体人群地域分布结构趋同

全面深度人群触达

15%

24% 24% 24%

13%

17%

31%

22%
20%

10%

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 五线及以下

快手用户城市级别分布
快手用户占比

全网网民用户占比

TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/全网网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统广告监测数据库

省份* 用户占比 TGI指数 GDP排名 区域

青海省 2% 526 30 西北

宁夏 2% 413 29 西北

甘肃省 4% 408 27 西北

内蒙古 3% 267 21 西北

云南省 5% 211 20 西南

吉林省 3% 210 24 东北

河北省 9% 198 9 华北

山西省 4% 189 23 中部

黑龙江省 3% 176 22 东北

辽宁省 5% 164 14 东北

*按省份TGI由高到低分布



90%

81%

63%

58%

58%

53%

52%

49%

47%

45%

微信

QQ

今日头条

wifi万能钥匙

新浪微博

手机淘宝

酷狗音乐

腾讯新闻

美图秀秀

百度

快手用户使用应用Top10

快手用户对于3C产品，美妆护肤品的关注度更高，相对偏好移动购物
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全面深度人群触达

27%

19%

18%

17%

16%

11%

10%

8%

7%

5%

食品

饮料类

3C产品

汽车

护肤类

彩妆类

个护类

零售(互联网)

婴幼儿食品

洗发/美发/护发

快手用户对各品类广告关注率

快手用户对于3C产品，美妆护肤产品偏好度更高

TGI指数

168

187

285

178

206

263

190

207

212

195

TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/全网网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统广告监测数据库

快手用户使用应用的Top10(不含视频媒体应用)

TGI指数

99

106

132

123

97

108

113

98

100

112



女性从快手视频种草并购买美妆护肤品偏高
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全面深度人群触达

15%

25%

35%

25%

15-22

23-27

28-35

36岁及以上

美妆护肤产品快手用户人群画像

男, 

39%

女, 

61%

一线城市, 

30%

二线城市, 

40%

三线及以下城市, 

30%

一线城市

二线城市

三线及以下城市

性别 年龄 城市级别

请问，在购买过以下哪些快手视频中的产品？【多选】
TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/全网网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统快手用户定量研究（N=1490）



年轻男用户对于3C数码产品的偏好度较高
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全面深度人群触达

请问，未来1年内您是否打算购买以下的电子产品？【多选】
TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/全网网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统快手用户定量研究（N=1476）

15%

25%

35%

25%

15-22

23-27

28-35

36岁及以上

3C数码产品快手用户人群画像(97%的快手受访用户表示未来一年内打算购买3C产品)

男, 

41%

女, 

59%

一线城市, 

30.3%

二线城市, 

40.2%

三线及以下城市, 

29.5%

一线城市 二线城市 三线及以下城市

性别 年龄 城市级别

TGI：102

TGI：98

TGI指数

101

101

101

98

TGI：99

TGI：101

TGI：101



一二线城市，23-35岁的快手用户汽车消费偏好更高

19

全面深度人群触达

请问，请问您或您的家里未来三年打算购买的汽车在哪个价位区间？【多选】
TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/全网网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统快手用户定量研究（N=1253）

13%

26%

36%

25%

15-22

23-27

28-35

36岁及以上

快手用户中预购买汽车的人群画像(82%的快手受访用户表示未来一年内有购车或者换车计划)

男, 

40%

女, 

60%

一线城市, 

30.4%

二线城市, 

40.3%

三线及以下城市, 

29.3%

一线城市 二线城市 三线及以下城市

性别 年龄 城市级别

TGI：100

TGI：100

TGI指数

87

104

104

98

TGI：98

TGI：101

TGI：101



用户消费需求旺盛，平台社交属性赋能电商营销
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• 数据来源： 秒针系统快手用户定量研究（N=1500）

社交电商化

快手用户消费需求旺盛

• 每天，快手上与交易需求相关的评论超过190万条。很多用户在看了短视频后，会自发留言“好不好用”、“多少

钱”、“怎么卖”、“哪里买”等等，大家天然就有对商业信息的了解和进行商业交易的需求。——18年快手官方数据

短视频营销趋势
• 借助短视频这一当下最为主流、颇受青睐的媒介形式，淘宝总裁蒋凡曾表示，未来淘宝90%的内容可能都由视频承

载。京东也发布报告指出，京东商城的短视频用户在2018年预计将超过80%。

“内容+社交”驱动电商化
• 2亿日活用户，流量聚宝盆；

• 以UGC为主的快手平台，社交属性明显。调研数据显示，91%的快手受访用户表示在快手看短视频时会参与互动；

• 快手麦田计划在电商的‘人、货、场’等方面为用户赋能。



高互动属性，优质内容快速传播

快手高互动属性帮助用户进行购买决策

快手用户在观看短视频时有点赞，评论等互动行为。其中80%的用户
会使用点赞功能，评论，关注和分享是用户最常用的功能。

快手用户会因为产品短视频下的讨论来决定是否购买。视频区评论和产
品购买渠道是否方便是营销快手用户对产品购买最主要的两个因素。

快手用户在对短视频介绍的产品感兴趣后会直接在评论中询问其他消费
者的信息。
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• 数据来源：秒针系统快手用户定量研究（N=1500）

80%

68%

57%

53%

21%

16%

9%

点赞

关注

评论

分享给其他亲朋

好友

打赏主播

私信主播互动

只观看不互动

在使用快手观看短视频或直播
时，您会有以下哪些行为

60%

59%

55%

45%

1%

视频区网友讨论

产品购买渠道是

否方便

其他平台消费者

使用体验

主播对于产品的

评价

其他

影响用户对快手视频内产品
的购买因素

社交电商化

91%

47%

60%



强购买转化特性，高效触达消费者

快手平台的强转化特性，高效触达消费者

快手电商
使用行为

受访用户在看过提及产品的短视频后产生过
购买兴趣

97%

快手受访用户在产生购买兴趣后会选择购买，
另外43%的快手受访用户会向家人推荐该产
品

58%

快手受访用户满意快手主播推荐的产品
92%

兴
趣

购
买

满
意
度
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• 数据来源： 秒针系统快手用户定量研究（N=1500）

快手受访用户未来愿意接受快手主播推荐产品
84%

8%

63%

29%

1-5分

6-8分

9-10分

92%的受访者满意快手主播推荐的产品

非常满意

满意

非常不满意

16%

59%

25%

1-5分

6-8分

9-10分

84%未来愿意接受快手主播推荐产品

非常有意愿

有意愿

完全没有意愿

70%

58%

47%

47%

43%

1%

在网上搜索更多产品

相关信息

在线上/线下购买产品

在快手视频评论中询

问其他消费者的使用…

去其他平台上询问、

了解消费者的使用体…

向家人朋友推荐这个

产品

其他

在使用快手观看短视频产生购买
兴趣后，您会有以下哪些行为

社交电商化



粉丝经济持续发酵，快手达人凭借多元化发展成就带货热潮

2019年第一季度全网活跃红人数量同比增长13%，活跃度

继续超过80%；快手平台中粉丝百万以上的高价值网红数

量行业排名第一，同时，在普惠逻辑下，快手中小型网红

规模庞大，辐射用户群体更广；

目前快手商业模式日益完善，针对头部和中小型达人，快

手分别推出快接单和快享计划帮助达人对接商家进行营

销，升级快手小店进行卖货变现，内容渠道双结合引爆

网红影响力。

达人经济飞速增长，电商成为“达人经济”
的主要变现渠道，“内容带货”占比越来
越大

32%的快手用户会因为信任主播推荐而购买产品

23
• 数据来源：秒针系统快手用户定量研究（N=1500）；*根据卡思数据公开数据报告整理

1%

12%

28%

32%

42%

43%

54%

54%

59%

其他

单纯为了支持主播

看了视频后的冲动消费

信任该视频/直播主播的推荐

产品新鲜实用

视频/直播内产品信息真实全面

视频内容生动有趣，带动我对产品的…

视频里展现的产品与我们的需求相符

产品性价比高

促使最终购买快手视频内的产品的因素

达人经济



快手“普惠”价值观，技术赋能每一位达人

老铁经济-快手已经形成独特的“社区”，真实与信任让“老铁经济” 社交粘性更强

快手头部网红散打哥

去年双十一期间，“快手卖货王”活动正式启动，以快手红人“散打哥”为首，很多红人开始在快
手直播卖货。散打哥获得当天1.6亿营业额。

当天直播同时在线人数迅速突破100万。

“散打哥”卖货直播的活动中，七匹狼、特步、周黑鸭、中粮、小米手机、vivo、百雀灵、
adidas、一叶子、两面针等各品牌的产品成为了快手老铁们抢购的目标。

24

散打哥
视频平均获赞数：25.3万+ 
视频平均评论数：2万+
粉丝数：4576.6万
热门视频关键词：正能量，搞笑段子

“关注散打哥已经有很长时间了，比较喜欢他，知道他要做直播卖货的活动，合作的也都是大品牌，
都是我们平常需要的东西，我也支持了一下，在哪里买都是买，还能支持一下我喜欢的网红。”

1600万用户在快手获得收入
快手以社交为核心的分发逻辑，涌现出一大批不输
“散打哥”带货能力的中小型网红达人

快手上有大量粉丝不多，访问量也不高的达人，他们却有
着非同寻常的带货能力。
来自内蒙古乌拉盖草原的太平，粉丝18万，整个2018年，
太平通过快手及由此引流到电商渠道，卖出约100万根、
近4万斤牛肉干，销售流水400万元；
80后农二代的黄琴粉丝只有2万。但2018年黄琴店里仅爱
媛橙一个品类，销量就超过了17万斤，销售额超过了80万
元。

1.6亿

100万

标品热卖

热门评论

达人经济



快手平台未来营销机会点



以人为核心持续产出优质内容，真实与信任的“老铁经济”

54%

54%

43%

32%

28%

视频里展现的产品与需求相符

视频内容带动了购买欲

视频/直播内产品信息真实全面

信任该视频/直播主播的推荐

看了视频后的冲动消费

促使购买短视频内推荐产品的因素(快手用户)

26

观点“
快手普惠逻辑保证优质内容产出

视频内容是引发用户购买欲的关键因素。快

手侧重让用户记录生活，普惠逻辑保证了优

质内容曝光和用户的活跃性，每日有1500万

+ UGC内容在快手平台上产生。

对于电商来说，相比去图文类产品介绍，优

质短视频更能直观展示产品信息，更易拨动

人的情绪，因此电商积极加入到短视频营销

当中。

短视频的内容和主播的推荐是影响用户产生购买的关键因素。

建设内容生态是短视频平台的根基。直白的视频直播电商导购

未免过于枯燥乏味，保证持续的优质内容加上主播的特质，会

获得用户喜爱

麦田计划
快手推出升级版快手小店，为用户构建了一
个更加便捷的购物场景，已接入淘宝、天猫、
有赞和无敌掌柜等第三方电商平台，方便商
家和红人直接添加商品链接，对产品进行宣
传和展示。

• 数据来源：秒针系统快手用户定量研究（N=1500）



快手用户对于家装，珠宝首饰和3C产品的广告偏好程度高

27

TGI：355

Top1 家装

TGI：298

Top2 珠宝首饰

TGI：285

Top3 3C产品

TGI：263

Top6 彩妆类

TGI：270

Top5 旅游出行

TGI：278

Top4 教育

TGI指数：目标群体指数，快手人群在这项上的占比/全网网民在这项的占比*100
• 数据来源：秒针系统广告监测数据库

快手用户偏好点击的行业广告类型



秒针系统

以测量科学驱动企业智慧决策和增长
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