
京东双十一×小红书
以品类视角打造“种草生态共荣”

⚫ 品牌名称：京东

⚫ 所属行业：电商

⚫ 执行时间：2023.10.20-11.15

⚫ 参选类别：种草营销类



营销背景

• 挑战：面对电商白热化竞争态势，京东品牌有更强的拉新促活及品牌焕新需求；作为综合电商平台，业务板块涉及广泛，要在

各品类中增强“逛京东，更便宜“的心智。



营销目标

• 挑战：面对电商白热化竞争态势，京东品牌有更强的拉新促活及品牌焕新需求；作为综合电商平台，业务板块涉及广泛，要在各品类

中增强“逛京东，更便宜“的心智。

• 机遇：小红书平台作为高速增长的内容社区媒体，聚合了海量高消费力女性群体、潮流年轻人群，种草能力深度影响用户在美妆/母婴

/家生活等品类的消费决策，同时种草能力也外溢至线下线下渠道场景，京东联手小红书可以实现双平台优势联动，达成双向共赢。



策略与创意

核心策略：定位发力方向，打造四大种草解法，三方共建种草生态共荣

• 一． 大数据洞察下钻各品类行业用户及内容趋势，定位传播发力点.。

以京东家电事业部举例，小红书平台用户对于大家电讨论中，大屏彩电和空调产品相关搜索度、搜索增幅和笔记曝光量、新增笔记数

均靠前，代表用户消费需求更强生意机会更大，因此本次双11大促建议京东锁定这两个细分品类。



策略与创意

核心策略：定位发力方向，打造四大种草解法，三方共建种草生态共荣

• 二. 打造品类心智种草“四大解法”，IP+KFS协同构建品牌内容矩阵

针对高价值消费人群，携手家电和PLUS会员业务，分别以火焰话题和KFS形式精准触达；

针对潮流年轻人群，携手3C数码业务，以哈利波特IP+小红书IP方式进行内容种草；

针对京东潜力行业人群，携手京东买药业务，锁定打工人睡眠问题场景进行内容种草；



策略与创意

核心策略：定位发力方向，打造四大种草解法，三方共建种草生态共荣

• 三． 小红盟落地验证小红书种草价值，数据跨域共建强化合作粘性，三方互惠互利

一方面，小红盟落地后，单品牌商家可以验证小红书笔记种草及后续转化价值，会投入更多预算在小红书种草引流至京东平台，带动

京东整体GMV提升；另一方面，京东集团在小红书平台持续做品类心智种草，助推新品、趋势品销量提升，也为各大品牌带来更多生意机

会



执行过程/媒体表现

2023年双11期间，京东集团x小红书多个项目上线

1. 京东家电： #京东买大电视真香话题合作；#空调服务省到家x小红书营销IP

通过捕捉大屏电视趋势风潮，放大空调购买服务信息差，充分激活平台家电人群讨论热度，强化京东品牌力

2. 京东3C数码 #你的潮电有魔法 x小红书营销IP《新风向制造局》

哈利波特IP联名+线下地铁包车打卡，激活全站哈迷粉丝热烈讨论，种草潮电单品

3. 京东买药 #高质量睡眠搭子 x小红书营销IP《新风向制造局》

聚焦打工人睡眠质量问题，联合多个品牌,提供助眠好物+助眠妙招，种草京东买药服务

4. 京东Mall #新潮派对集结计划 x小红书营销IP《新风向制造局》

双十一期间京东Mall 九城市门店同庆，联手小红书打造线上线下门店打卡互动；灵犀数据洞察9城用户特色，匹配城市特色K+区域定

向FS，引爆线下门店人流量



执行过程/媒体表现

2023年双11期间，京东集团x小红书多个项目上线



营销效果与市场反馈

• 传播周期2023年10月20日-11月15日期间，各项目总计曝光超过10.4亿，其中IP项目总曝光3.62亿，硬广总曝光2.74亿，KFS总

曝光4.08亿；从全年纬度来看，对比2023年1月数据，双11投放后京东品牌在各强势品类（家电/数码）及潜力品类（商超/健康/

时尚）内容渗透率提升明显，增长超过1.3～2.4倍。

• （数据来源：小红书后台）
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