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经过15年的发展，“双十一”已成为品牌与消费者深度联结的营销场域，也成为观察中国消费新趋势的重要窗口。在

内外部经济环境的双重挑战下，理性消费风潮主导当前市场，如何高性价比地满足消费者的品质追求，成为打赢今年

“双十一”一役的重点。纵观刚刚落下帷幕的“双十一”营销团战，首创省钱“种草”“服务型”晚会的《超省钱大会》

是一抹突出的亮点。

作为京东联合快手、东方卫视共创的商业定制晚会，《超省钱大会》在多样化节目中融入消费省钱“种草”攻略，以

省钱促消费，直击用户生活消费痛点，实现八网收视第一，快手直播间总观看量超1.5亿，直播最高同时在线人数达

267.2万，累计点赞数达1109万，晚会全网总曝光量超100亿，快手视频总播放量达27亿。《超省钱大会》打开了商业定

制晚会的新模式，凭实绩再一次证明台网联动电商晚会的商业潜力。

商业定制晚会作为一场以品牌宣
传和商业转化为目标的传播盛事，有
其最为核心的传播要素，如何精准捕
捉并放大核心传播要素，是营销制胜
的关键一步。纵观表现突出的几场台
网联动商业晚会，有三个特点值得行
业关注：一是其主题定位的普遍社会
性与人文观照性；二是其内容设计的
高度聚焦与垂直深入；三是深度有机
结合喜剧元素来放大内容效力与传播
效率。

传播目标与社会心理的相互勾连
引动，是一场传播活动取得社会面广
泛影响力的关键所在。以快手的三次
台网联动为例，将内容核心定位与社
会大众的情感、心理相互勾连，打造具
有普遍社会性并展开一定人文观照的
主题晚会是其共同特点。近年来，国
潮文化兴起，中国民众特别是年青一
代对于传统文化的认同感与归属感抵
达新高度，呈现出愈加坚定的文化自
信。《国潮盛典》精准把握这一具有广
泛群众基础的情感，将传统文化进行
创新性演绎，实现与大众的共鸣共
通；《开工！喜剧之夜》瞄准“职场打工
人不易”这一涌动的社会情绪；《超省
钱大会》聚焦日渐理性务实的大众消
费新趋势。这三个鲜明主题，均指向
每个人有所体验、有所感悟，也有所共

鸣的社会现实。
晚会对于当下现实的敏锐观察与

捕捉，为其内容的大范围传播裂变奠
定了社会心理基础。而能做到这一
点，与快手庞大的用户规模与充分的
用户覆盖密不可分。这几场晚会的主
题定位与内容倾向，较具代表性地反
映了短视频平台入局后，商业晚会积
极链接短视频大众市场，愈发贴近大
众情感、社会情绪与现实需求的发展
特征。

在主题精准鲜明之下，是内容的
高度聚焦与垂直深入。《开工！喜剧之
夜》作为打工人的夜晚，以“加油就在
今夜”为主题，通过轻松解压的喜剧形
式，来实现职场激励与商业转化的双
赢。相应地，晚会从节目内容到舞美
设计等各环节紧贴职场主题，不仅将
舞台打造成“加油站”形式，节目内容
亦关注职场真实生态与现象，紧跟职
场轻解压、35岁职场危机、夹角打工人
（45度人生）等职场热点话题，通过与
受众息息相关的内容来渗透心智，并
借助多元打工达人的加入强化情感共
鸣，以实现高效率的内容传播与商业
转化。

《超省钱大会》则以“省钱”概念为
主线贯穿整场晚会。聚焦用户消费场
景，围绕“衣、食、住、行”四个主题，打

造“超省钱穿搭”“超省时干饭”“超省
心居家”“超省力旅行”四大板块，开展

“超省钱 PK”游戏。晚会不仅演绎时
下热门消费话题，还在音乐、语言等多
样节目中融合消费省钱“种草”攻略。
基于对消费市场动态与大众消费心理
的敏锐捕捉，充分释放内容营销价
值。从娱乐节目秀到以娱乐节目为载
体的知识输出晚会，《超省钱大会》将
对晚会内容“有用性”的重视提升至新
水平，实现了消费市场的“寓教于乐”，
丰富了人们一贯以来对于商业定制晚
会的看法。这一变化，不仅是对新消
费文化、消费潮流的顺应，也体现了文
化娱乐在消费市场的一种创新升级。

此外，《开工！喜剧之夜》《超省钱
大会》都集结了丰富多元的喜剧内
容。喜剧节目堪称具有最大受众公约
数的内容形态。凭借题材内容的浅近
感、通俗性，以及高质量的解压效果，
受到男女老少的喜爱。在短视频平台
上，喜剧内容具有较强的适应性，常常
引发大量用户的观看与互动分享。与
此同时，喜剧节目往往以语言类见长，
这一特点决定了其具有充分多元的品
牌露出窗口，便于有机结合品牌宣传
信息，在轻松氛围中完成心智渗透与
商业转化，实现内容价值、商业价值双
驱动。

深度打捞 强化内容价值与传播效能

自 2015 年天猫举办第一届“双十一”
晚会以来，电商晚会便成为“双十一”不
可分割的一部分，京东、苏宁、拼多多等
平台纷纷入局来争夺流量和吸引新用户。
这一行业盛事在2020 年达到巅峰，但随后
数量与热度一度下滑。而近年短视频平台
的入局，又让其呈现出新的气象。究其根
本，国家政策的引导、电商平台自身的发
展周期、互联网大环境的变化都高度作用
于其兴衰。

2014 年以来，国家先后多次出台政策
推动媒体融合发展，并提出了“加快”“向
深”等要求。这为传统广电媒体与网络新
媒体的进一步创新发展提供了遵循，指明
了方向。广电媒体从战略高度出发，全面
探索和践行融媒体发展。从市场层面来
看，近年来，网络广告市场规模持续增
长，互联网新媒体已经成为广电行业广告
创收的主要增长点。特别是短视频平台兴
起后，广告商也追随用户注意力转移的脚
步，从长视频向短视频转移。在政策引
导、市场环境双重影响之下，短视频平台
愈发成为台网联动营销的网络主力阵地。
商业定制晚会也从以“卫视+电商平台”
两两携手为主，向“卫视+电商平台+短视
频平台”三方共创演进。

随着电商市场的日益成熟，电商平台用
户数量逼近天花板，传统电商晚会对于电商
平台用户新增与消费转化的作用力逐渐抵达
瓶颈地带。而伴随着消费与审美升级，以明
星歌舞为主的商业晚会吸引力也已不复从
前，市场需要内容更贴近消费者需求、传播
效能更加深广、更具有全场景商业转化能力
的商业晚会。短视频平台大刀阔斧的适时加
入，改变了商业定制晚会的格局与生态，而
基于短视频平台巨大流量所带来的指数级放
大效应，也让晚会的社会效益与经济效益在
一个全新的量级上达到协同。

具体来看，主流权威媒体与新兴活跃平
台的联合，从多个维度达成了1+1＞2的效
果。在传播层面，形成“大屏首播+小屏二
创+明星/达人借势”的多元内容延伸，助
力传播效能、社会影响在短时间内登顶；在
营销层面，打通“观看节目—品牌认知—私
域沉淀”的品牌长效经营闭环，不断沉淀品
牌用户资产，并转化为商业变现能力，实现
效益的可持续增长。这样的联动增益效果，
从快手的三次共创项目中便可见一斑。除了

《超省钱大会》 之外，今年“6.18”之际，
快手携手京东、东方卫视推出的《开工！喜
剧之夜》全网总曝光量68.5亿、全网视频总
播放量 21 亿、直播间总观看人数 1.49 亿；
去年“双十一”期间，快手携手京东、河南
卫视推出的《国潮盛典》全网总曝光量突破
了60亿。

虽然内容平台电商化、电商平台内容化
是当前市场演进的一个重要方向，但电商
平台、卫视、短视频平台毕竟各有其存在
逻辑与市场基础，主流卫视的精品内容制
作能力、权威公信力，短视频平台的用户流
量、全链经营驱动，电商平台的交易服务能
力、供应链管理等，均是其各自不可替代的
优势所在。特别是对于大型营销传播活动
而言，三方共创更能发挥彼此优势，产生
单体无法企及的强大影响力和效益，实现
多方共赢。

破局立新

协同社会效益
与经济效益

人、货、场是零售商业永恒的三大核心
要素，随着电商经济发展与新电商的兴起，
电商新业态新模式不断涌现。传统电商“人
找货”模式进入疲态，而注重通过内容激发
用户兴趣和消费需求的“货找人”模式成为
发展方向。短视频平台的出现，参与推动了
电商交易人、货、场之间关系的重塑，是新
电商经济发展中的一个重要助力。

一方面，短视频平台庞大的用户基础，
在整体上为电商经济带来了增量市场，而其
用户的广泛覆盖，也带动了整个电商市场的
加速“破圈”，为传统电商打开了一个新的增
长点。与此同时，短视频平台的主播、用户及
其长尾作品，形成毛细血管一样密布的信息
通道与分销网络，配合平台全链经营驱动，提
升流量转化效率，提升诸多商品品类的线上
渗透率，是提高流通产业链效率的出色路
径。另一方面，短视频平台作为具有海量内
容的信息传播平台，通过内容激发用户兴趣，
产生社交裂变，从而导向交易和转化，这令其
在培养、引导消费习惯，丰富消费市场多元
性，壮大消费市场规模上拥有充沛能量。

作为内容流量平台，短视频平台的用户
已经远超其他内容平台。庞大广泛的前端用
户群体，日趋丰富多元的消费行为以及日臻
完善的后端服务体系，让短视频平台成长为
品牌无法忽视的营销渠道，吸引大小品牌入
驻运营。对于传统电商而言，短视频平台既
带来了挑战，也带来了其发展升级的契机。
携手短视频平台进行商业共创，分享短视频
平台的流量红利，共同做大做强电商经济，
这对于传统电商而言是一个双赢举措。京东
与快手连续3次在“双十一”“6.18”这样的
营销节点合作相关项目，便是对短视频平台
商业价值的最直接肯定。

作为较早布局台网联动电商晚会的短视
频平台，快手在连续的项目实战中，不断优
化台网联动全链路营销玩法，“品效销”一
体化助力京东实现营销价值的提升和商业增
量的开拓。以《超省钱大会》为例，在大小
屏双端同步播出、快手侧商业资源助推的高
强度品牌曝光基础上，快手在直播间定制

“种草”环节，花式演绎京东爆品，通过多
轮口播引导京东摇一摇互动，并挂载小铃铛
支持一键跳转京东进行购买，打通从内容

“种草”到商业转化的营销闭合链路；借势
节目热度，联动快手超头部达人进行定制直
播，引导小铃铛跳转京东 11.11 活动会场，
多场景多链路完成跨端的商业导流，带动销
量转化。此外，还有品牌专属点赞图标、
创意礼物特效等多元互动玩法拉近品牌与
用户距离，在提升品牌好感度的同时，让
品牌价值实现深度触达。

京东与快手、卫视的三方共创，集齐了
电视台、短视频平台、电商平台的长处，充
分释放大小屏强强联合的影响力与传播力。
通过台网联动，快手助力卫视的传播力、引
导力、影响力、公信力优势在短视频平台落
地扎根，将传播优势进一步转化为传播效能
优势和商业效益。借助大小屏联动以及快手
平台的富饶流量、达人资源、“品效销”一
体化营销链路等优势，晚会打开人、货、场
三要素之间的高速通道，在短时间内形成巨
量的消费潜力释放，提升供需匹配效率，
缩短消费决策链路，优化电商销售经营环
节，将强大的内容传播力高质高效地转化
为商业力。这样的三方联动共创，既是对
电商新模式新业态的积极探索，也是带动
产业协同创新、释放消费潜力、助力消费升
级的有力实践。 （蓝之星）

共创共赢

“品效销”一体化
释放商业力
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