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本报告结论基于本次消费者调研结果产出，因调研样本有限，结论仅具指示性，非确定性判断

核心摘要核心摘要

1.快手非重合用户规模庞大且粘性突出

快手相对抖音非重合用户超2亿，相对小
红书近5亿，非重合用户日均使用频次、
时长及互粉比指数高于整体水平。

2.快手新线用户消费潜力突出且对品牌忠
诚度高

新线用户月均可支配收入可观，且新线用
户愿意为品质买单；同时新线用户对于已
购商品品牌忠诚度高。

信任筑基：非重合用户
生态与消费潜能释放

1.站外转化势能强劲

快手用户种草后跨平台转化显著：36%流
向其他线上电商，45%转至线下消费。

2.营销活动势能强劲

618、双11等节点营销活动引发用户热烈
反响，特色活动种草力强，互动性与创意
获高度认可。

信任外溢：全域种草与
跨渠道转化

1.种草到下单高效转化

快手从种草再到下单转化率表现优异；细
分行业在触达到种草再到下单各个链路上
消费者关注点行业差异大。

2.具有达人经济护城河

用户对快手达人推荐内容信任度高，主要
源于快手达人的亲近感和接地气的风格让
用户产生了天然信任。

信任转化：高效链路与
行业有差异化优势



名词释义

名词 说明

快手非重合用户 指近三个月使用过快手（含极速版），没有使用过其他特定短视频平台的用户人群
注：本报告中近三个月均指2025/2~2025/4

新线城市用户 指三线及以下城市的用户人群

互粉比指数
平台发帖互动量/粉丝数，并对计算结果指数化处理，指数范围在1-100，数值越高表示粉丝对平台粘性
越强

社媒声量、互动量
声量定义：社媒平台用户发帖数量
互动量定义：社媒平台用户互动数量，包括点赞+转发+评论

※ 报告中的重点平台指快手、抖音、小红书等短视频平台



研究方法和数据来源

社媒大数据监测

• 社媒数据：基于数说故事社媒全

量库的数说雷达、数说聚合大数

据分析系统

• 数据周期： 重点数据为2025年2

月-2025年4月三个月，部分数据

为2024年5月-2025年4月近一年

数据

• 数据用于：声量、互动量、互粉

比指数测算

消费者定量问卷调研

• 样本量：800

• 样本说明：普通网民用户

• 样本结构：含男女、各线级城市、

18-60岁用户

• 执行时间：2025年5月

• 执行方式：在线问卷调研

案头研究来源矩阵：

• 公开资料

• 快手资料：快手财报、大会公开

数据等

案头研究



信任筑基独有生态，
释放用户消费潜能

PART.01

通过快手非重合用户的规模、平台粘性、消费潜力，展现信任经济下快手独有的流量价值



快手非重合用户规模可观，细分行业差异用户拓展品牌营销边界

大家电

小家电

日化

家百

美妆（国际）

美妆（本土）

[1]非重合用户规模测算逻辑说明：快手相对抖音/小红书非重合月活用户规模=快手月活用户规模①×快手相对抖音/小红书非重合用户比例②

①快手月活用户规模：数据来源快手2025Q1财报
②非重合用户比例：数据来源消费者定量问卷调研
快手相对抖音非重合用户比例=(过去三个月使用快手不使用抖音的用户数÷过去三个月使用过快手的用户数）×100%
快手相对小红书非重合用户比例=(过去三个月使用快手不使用小红书的用户数÷过去三个月使用过快手的用户数）×100%
[2]细分行业非重合用户规模测算逻辑同[1]，非重合用户定义为过去三个月种草或购买过该行业产品的非重合用户

快手非重合月活用户规模[1] 细分行业非重合用户规模[2]

快手相对抖音非重合用户规模

~1,300万

~3,500万

~9,900万

~9,000万

~3,400万

~7,400万

快手非重合月活用户规模庞大，相对抖音非重合用户规模2亿+，相对小红书非重合用户规模近5亿；各细分行业中均有海量非重合用户规模。

Q.请问您过去三个月内使用抖音/快手/小红书等社交电商的情况如何？【单选】 Q.请问您日常在哪些渠道种草/购买XXX产品？【多选】(小红书因拆分到行业样本量不够，不计算）

2亿+ 近5亿

快手相对抖音非重合用户规模 快手相对小红书非重合用户规模

31%

快手用户中不使用
抖音的用户比例

66%

快手用户中不使用
小红书的用户比例

数据来源：基于数说故事消费者定量问卷调研测算，N=300



快手非重合用户对平台深度依赖，高粘性为品牌营销增加曝光机遇

近三个月日均使用频次 近三个月人均日使用时长 近三个月互粉比指数[3]

9.1次

6.4次

142分钟

123分钟

97.1

96.3

快手非重合用户

重点平台整体用户
(包含快手、抖音等

平台的用户)

快手非重合用户

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800
Q.请问您过去三个月内平均每日使用XX平台的频次是？【填空】

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800
Q.请问您过去三个月内平均每日使用XX平台的累计时长是？【填空】

[3]互粉比指数：各平台近三月发帖互动量/粉丝数，并对计算结果指数化处理，指数范围在1-100，数值越高表示粉丝对平台粘性越强
互动量=点赞数+转发数+评论数

数据来源：数说故事大数据雷达监测系统

快手非重合用户

重点平台整体用户
(包含快手、抖音等

平台的用户)

重点平台整体用户
(包含快手、抖音等

平台的用户)

快手非重合用户的日均使用频次（9.1次）、人均日使用时长（142分钟）、互粉比指数（97.1）均高于所研究重点平台整体水平。



快手新线用户占比高、收入可观且重品质，释放营销增长信号

不同月均可支配收入用户人数占比

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研

31%

39%

32%

37%

12%

20%

15%

17%

价格对我来说是很重要的影响因素

价格不是我的主要考虑因素，我更看中其他品质

我选择商品时更看重实用性

我选择商品时更注重生活格调

只要性价比高，品牌不重要

品牌是商品质量的背书

我通常是新产品的早期使用者

我宁愿多花一点钱购买品质比较好的东西
2%

4%

11%

27%33%

24%

40,000元以上 20,001-40,000元

10,001-20,000元 5,001-10,000元

3,001-5,000元 3,000元及以下

不同消费观用户人数占比

快手新线用户

N=300

N=250

N=250

7%
13%

18%

62%

快
手
用
户

11%
19% 20%

51%

16%
21% 19%

44%

一线 新一线 二线 三线及以下

抖
音
用
户

小
红
书
用
户

月均可支配收入
＞5000元以上

43%

Q.请问下面哪一选项最能代表您的个人月可支配收入水平？【单选】N=186

快手新线用户

Q.请选择符合您的消费观的1-3个语句。【多选，限选3项】N=186

不同城市线级用户人数占比

Q.请问您目前居住的城市是_________？【填空】（自动归类城市线级）

与抖音、小红书相比，快手用户在新线城市比例最大（62%）；快手新线用户月均可支配收入超过5000元的占比四成以上，且购买产品时注重品质和生活格调，
愿意为自己的热爱买单。



53%

60%

58%

79%

89%

美妆

家百

日化

小家电

大家电

59%

45%

50%

57%

79%

美妆

家百

日化

小家电

大家电

愿意重复购买*同一品牌产品的
新线用户人数占比

在品牌产品涨价后仍会购买该品牌的新
线用户人数占比

在意在品牌自营渠道购买的
新线用户人数占比

76% 72% 75% 59% 50.% 53% 55% 54% 63%

Q. 以下哪些因素最能描述您对目标品牌的态度？【多选】

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800
*复购定义：用户在一段时间内购买同品牌两次及以上则认为发生复购行为

快手新线用户 抖音新线用户 小红书新线用户

39%

37%

52%

75%

72%

68%

30%

24%

69%

57%

24%

34%

32%

52%

62%

60%

21%

26%

60%

71%

66%

25%

48%

58%

75%

美妆

家百

日化

小家电

大家电

57%

26%

31%

63%

80%

71%

27%

33%

54%

72%

快手新线用户 抖音新线用户 小红书新线用户 抖音新线用户 小红书新线用户 快手新线用户 抖音新线用户 小红书新线用户快手新线用户

快手新线用户完成品牌购买决策后，易产生强复购粘性、愿意为品牌溢价买单、相对偏好品牌自营渠道，进而建立起了与品牌的强信任关系。

快手新线用户品牌忠诚度、高复购且愿为品牌溢价买单



信任推动转化效率，
贯通营销价值链路

PART.02

通过快手从触达到下单的转化，论证信任经济下快手高效的营销价值链路



快手种草→下单转化效率更高

触达 51%

种草
36%

下单
31%

看到过商品信息的用户人数占比

产生购买兴趣的用户人数占比

产生购买行为的用户人数占比

67%

46%

32%

73%

64%

27%

71%

86%

69%

70%

88%

42%

Q.请问您是从哪些渠道了解xxx商品的相关信息？【矩阵单选】

Q.请问您是否对xxx商品产生购买兴趣的？【矩阵单选】

Q.请问您是否在以下平台购买过xxx商品？【矩阵单选】

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800

快手用户在触达-种草环节的转化率不及小红书、但优于抖音，在种草-下单环节的转化率均高于抖音、小红书。

快手用户 抖音用户 小红书用户



51% 56% 62%

34%

11%

37%
53%

62%
44% 49%

20%

46%40% 40%
25%

34%
17%

42%

快手 抖音 小红书

29%
41% 33%

7% 5%

62%
51% 55%

28%
10% 10%

59%
43% 41%

16% 12% 7%

46%

43% 49%

12% 9% 6%

57%52% 60%

29%
10% 13%

48%49% 44%

16% 14% 10%

49%

72%
54%

45% 50%

23%

49%51%
65%

29%

56%

25%

49%
34%

47%

21%

53%

22%

42%

相对而言，快手用户对家电重测评、日化家百看促销、美妆注重达人推荐

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800

大家电

小家电

日化

家百

美妆

不同产品信息了解方式的用户人数占比

产品对比测评
视频/图文

用户使用
评价和口碑

达人/明星的
使用或宣传情况

实体店体验
产品效果

看官方产品
信息介绍

关注品牌或电商
平台的促销活动

从触达到种草阶段，快手用户更多通过测评视频/图文了解家电产品信息，对日化、家百则关注品牌促销活动。

Q.请问您通常用哪种方式来了解xxx产品？【矩阵多选】

60%
50%

37%
23%

13%

44%
57% 56%

33%
48%

21%

47%
38%

46%

16%
35%

11%

39%



51% 56% 62%

34%

11%

37%
50%

59%
44% 39% 36% 43%38% 37% 35% 34%

17%
37%

快手 抖音 小红书

36% 42%

12%
30%

11% 8%

47%
35% 28%

15% 10% 9%

40%
31%

16% 17%
7% 6%

34% 33% 29%
39%

9% 7%

42%
30% 29%

20% 13% 8%

39%
24%

16%
24%

10% 9%

46%
57%

72%

35% 31% 39%
51%

67%
57% 58%

23%

51%
32%

45% 39%
51%

20%

45%

内容方面，快手用户对家电重性能、美妆重功效、日化家百重材质价格

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800

大家电

小家电

日化

家百

美妆

不同产品信息了解内容的用户人数占比

从触达到种草阶段，快手用户相对友商对大小家电、美妆更多关注产品的功效/性能，对日化、家百则分化出价格敏感型与成分/材质导向型。

Q.请问您通常了解产品的哪些内容？【矩阵多选】

52%

13%

67%

32%
16%

31%

55%

18%

51% 45%
25%

45%
36%

15%

42%
33%

10%

37%

是否品牌 成分/材质 功效/性能 福利或优惠力度 使用寿命 售后服务



15%

56%
37% 31%

55%
39%

18%

57%
48%

26% 24%
33%

12%

36% 43%

23%
15%

31%

快手 抖音 小红书

32%
18%

29% 37%

10%
22%

34%

13% 21%
33%

23% 22%24%
10% 15%

32%
15% 21%

45%
31%

40%

19% 12%
27%

45% 46%
58%

19% 15%
24%

43% 47% 46%

11% 14% 18%

1%

22% 23%
33%

15%

67%

6%
24%

36% 36% 29%

58%

3%

30% 22% 24% 18%

54%

需求方面，新的使用场景、达人推新品和特殊节日或是增长机会

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800

大家电

小家电

日化

家百

美妆

不同购买需求场景的用户人数占比

快手用户对大小家电的购买需求通常由新需求场景触发（如新升级为宝妈、新学习烘焙等），日化更多是定期更换/补货，家百主要是旧物更换，美妆更易通过
达人种草新品及特殊节日激发购物需求。

Q.请问您是在什么场景下产生了以下产品的购买需求？【矩阵多选】

6%
20%

34%
47%

9%

52%

6%

49%
33%

42%

12%

50%

4%

25% 29%

54%

19%

45%

定期进行更换/补货 看到新品被种草/吸引 有促销优惠活动 旧物损耗，更换新品 特殊节日
有了新的使用场景/需

求*



快手用户消费高频彰显活力，细分行业具备高消费能力

不同消费频次的用户人数占比 分行业不同消费金额的用户人数占比

大
家
电

小
家
电

日
化

家
百

美
妆

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800

2%

16%

21%

20%

35%

3%

9%

20%

23%

36%

2%

11%

14%

21%

36%

半年及以上一次

一季一次

两月一次

一月一次

一月多次

快手 抖音 小红书

3%

29%
40%

18%
10%

2%

30%
40%

19%
10%

3%

38% 35%

17%
7%

不到1000元 1000-3000元 3001-8000元 8001-15000元 15000元以上

18%

35%
30%

17%17%

37%
31%

15%
20%

38%

26%
16%

不到500元 500-1000元 1001-3000元 3000元以上

20%
32% 28%

19%21%

34%
26%

18%

33% 33%
24%

10%

不到500元 501-1000元 1001-2000元 2000元以上

29%

41%

19%
11%

26%

42%

19%
12%

38% 35%

20%

6%

不到1000元 1000-3000元 3001-5000元 5000元以上

25%

41%

23%

10%

23%

45%

22%
11%

24%

38%

25%
13%

不到1000元 1000-3000元 3001-5000元 5000元以上

Q.请问您近期购买xxx品类的累计花费范围大概是多少？【矩阵单选】Q .请问您购买xxx品类的频次是？【矩阵单选】

用户使用快手月均购物频次高于小红书，相对抖音、小红书，部分行业在高消费金额的人数占比高。



平台福利与优质达人推荐促进快手用户购买商品

29%

40%

33%

40%

38%

51%

50%

40%

44%

50%

41%

44%

49%

50%

57%

54%

62%

43%

45%

50%

57%

67%

78%

75%

80%

60%

70%

71%

80%

85%

快手 抖音 小红书

不同购买动因的用户人数占比

价格相对优惠

平台补贴多、活动多

品牌及品类丰富

平台达人/主播推荐

内容有趣吸引购买

商品评价真实可信

算法推荐精准

社交互动氛围强

物流/售后服务好

朋友/亲友推荐

Q.请问是什么原因促使您在该社交电商平台购买商品？【多选】

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，N=800

选择在快手平台购物的用户注重价格、补贴、品牌丰富度、达人推荐等因素，其中平台价格优惠和达人推荐相对友商有更强偏好。



情感共鸣产生信任，构成快手达人营销的优势

36%

43%

47%

56%

64%

68%

70%

售后服务佳

具备行业经验

推荐的产品可靠

获得更多优惠

种草内容优质

测评和推荐专业

引起情感共鸣

因信任达人而选择下单的用户人数占比

用户对达人的关注度 用户对达人的信任度

关注达人并经常浏览/观看达人
内容/直播的用户人数占比

快手用户 抖音用户 小红书用户

68% 77% 66%

用户偏好的达人风格人数占比

01 让人亲近的

02 接地气的

03 幽默搞笑的

04 有个性的

05 专业的

01 幽默搞笑的

02 有才艺的

03 真实的

04 有个性的

05 形象好看的

01 形象好看的

02 专业的

03 有才艺的

04 让人亲近的

05 有个性的

快手购买用户 抖音购买用户 小红书购买用户

79% 73% 79%

用户信任达人的因素占比

Q.请问您是否关注达人并经常浏览/观看达人内容/直播？【单选】N=800

Q.您偏好的达人风格是？【多选】N=800

Q.请问您是否因信任达人而选择下单？【单选】N=241

Q.您是因为什么原因而信任达人选择下单呢？【多选】N=241

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研

42%

48%

45%

52%

60%

62%

62%

31%

33%

58%

42%

62%

75%

50%

快手达人因亲近感和接地气的风格让用户产生了天然信任感，同时通过专业性、优质内容和优惠福利让用户降低决策门槛促成下单。



高性价比与精准种草，吸引友商用户迁移快手消费

55%

其他平台用户考虑转移至快手购买的人数比例 用户考虑转移至快手购买的原因

48%

30%

44%

52%

61%

69%

78%

84%

售后保障更完善

身边亲友推荐

达人卖货氛围有趣

垂类领域达人更专业

平台推荐精准

平台补贴力度更大

商品价格更优惠

抖音用户愿意转移到快
手购买的用户人数占比

小红书用户愿意转移到快
手购买的用户人数占比

Q.对以下品类，您未来是否可能从当前渠道转移到快手购买？【矩阵多选】N=500 Q.请问您为什么会考虑转到快手购买？【多选】N=257

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研

细分行业考虑转移至快手的用户人数占比

Q.对以下品类，您未来是否可能从当前渠道转移到快手购买？【矩阵多选】N=500

家百 日化 美妆 小家电 大家电 美妆 家百 日化 小家电 大家电

所调研用户中，超半数抖音用户以及近半数小红书用户考虑迁移至快手购买商品，价格优惠、推荐精准、达人专业等为核心驱动因素。



信任种草破圈外溢，
拓展平台营销边界

PART.03

通过快手站内种草站外转化能力，论证信任经济下快手的营销拓展势能



在其他线上电商平台购买

在线下平台购买

大卖场 百货商店

36%

45% 便利店

在快手种草后转向站外购买的用户比例

在快手种草后转向其他
线上电商平台购买的用

户人数占比

在快手种草后转向其他线
下购买的用户人数占比

Q. 您是否有在快手种草再转向其他平台购买？【单选】N=300

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研

……

……

有36%的用户在快手种草后转向其他线上电商平台购买；有45%的用户在快手种草后选择线下平台购买。

快手种草驱动消费外溢，超三成转线上电商，超四成选线下门店



5%

20%

25%

36%

39%

45%

50%

56%

59%

更喜欢其他平台的客服服务

已养成在传统电商的购买习惯

更信任其他平台的售后

种草后更偏好在品牌官方渠道购买

直接跳转到其他电商购买入口

快手的内容/达人推荐激发兴趣，但需其他平台验证产品口碑

快手无购买渠道或商品售罄

种草商品在其他平台有更多样的选择

其他平台优惠活动更多，力度更大 @我想吃冷串串：咱们普通消费者购物的时候，
那肯定要货比三家的。说不定其他平台达人们的
直播间有更多好货、好价，可以好好对比一下。

Q. 请问您在快手平台种草后，转向站外购买的原因是什么？【多选】N=108

在快手种草后转向线上站外购买的原因

@又又又文荒了：快手直播间在卖手机，秒售罄！
不知道手机是否如主播说的那般性能强大，还是
多花一点去京东对比，或者去官方，有售后、有
保障。”

@希希小公举吖：还以为能在快手直接购买，结
果直接给我跳转到淘宝了。

@曾梦闲人不梦君：在快手直播间看到个粉底液
狠狠心动了，立马去京东官旗下单，上脸的东西
可不能买到假货。

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，消费者原话来自数说故事大数据平台

用户被快手内容种草后，常因传统电商的促销力度、产品展示丰富度及便捷性转向站外购买。通过锚定跳转路径（如挂载电商平台链接）、同步大促权益（限
时补贴互通）、优化商品信息透传，品牌可提升跨平台转化效率。

借深度互动强化跨平台跳转链接，提升外溢效率

消费者原话



同时可融合线上和线下运营，最大化快手种草的外溢价值

@住在月亮上的柠檬精：我喜欢的tagi线下店开了一定要
去看看！简直可爱到犯规！以后快手种草的东西可以去
线下店试用啦，一定要挑更喜欢的再下手！

Q. 请问您在快手平台种草后，转向线下购买的原因是什么？【多选】N=135

在快手种草后转向线下站外购买的原因

@自由的热爱：家人们谁懂啊，看了温温在快手直播间预
告的美妆牌子本周末在线下有快闪活动，我得赶紧去快闪
店买新品，而且还有抽奖拿赠品的福利哦！

@是你的朱砂痣：这家小店之前在快手直播间刷到过，
今天特意来店里感受，装修猛猛出片，老板贼热情！不
买点啥心里都不好意思…..

12%

32%

38%

42%

47%在快手看到营销活动宣传，到线下参与活动并进行商品购买

快手对商品展示激发兴趣，到线下亲自体验商品的质感和效果

在快手看到实体的环境氛围好，到线下亲自感受并购买商品

看到快手种草内容后，想在门店进行对比以选择更优的产品

种草后发现附近有门店，顺路购买更便捷

用户主要会因在快手平台看到营销活动宣传，想要线下参与活动而转到线下购买，品牌主可在快手平台策划线上线下融合活动，实现流量从线上到线下的转化。

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，消费者原话来自数说故事大数据平台

消费者原话



运用快手营销活动玩法，有效吸引用户种草转化

因快手特色营销活动种草的用户比例

76%

快手用户对营销活动的评价

17%

26%

36%

40%

53%

互动性强，增加了参与意愿

见到了喜爱的明星/达人

内容优质，值得观看

加深了对品牌的印象

创意十足，非常吸引人

Q. 您是否因快手的特色营销活动而种草？【单选】N=272

Q. 您对快手的营销活感受符合以下哪些描述？【多选】N=272

快手 X 红牛 X 天丝
新新运动会

活动期间全网平均声量
较活动前后平均声量提升

+524%

活动期间全网平均声量
较活动前后平均声量提升

+472%

活动期间全网平均声量
较活动前后平均声量提升

+165%

活动期间全网平均声量
较活动前后平均声量提升

+215%

快手 X 可口可乐
乡镇节庆

快手特色活动营销和节点营销在社媒平台引起热烈讨论

特色内容

节点活动

快手双十一购物节
营销活动

快手618购物节
营销活动

活动期间全网平均声量
较活动前后平均声量提升

+121%

快手 X 加多宝
村奥会

活动期间全网平均声量
较活动前后平均声量提升

+169%

快手年货节
营销活动

快手凭借丰富的营销活动形成强大营销势能，为品牌提供高价值活动资源，实现用户口碑与数据增长的卓越成效。

数据来源：数说故事消费者定量问卷调研，声量数据来自数说故事大数据平台



感谢观看！

扫码关注
【快手磁力方舟】

公众号

扫码关注
【数说故事】

公众号
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