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小红书 电商学习中心×小红书 种草学

Part 01
大促节奏与全景
先看懂周期，再对号入座——这一部分讲三件事



小红书电商学习中心 小红书 种草学

去年双11,五个行业在小红书跑出了一个 28 亿的盘子
大促 52天(9.21-11.11),五个行业合计 GMV约27.9 亿，爆发系数从 1.1×到1.5×不等

休食 生鲜 大健康 宠物 亲子

10.3亿 4.7亿 5.2亿 1.3亿 6.4亿
大促52天GMV 大促52天GMV 大促52天GMV 大促52天GMV 大促52天GMV

爆发 1.05x 爆发 1.15x 爆发 1.50x 爆发 1.08x 爆发 1.32x

爆发温和，双峰在10.12和11.11 越到后程越强 爆发全压开门红 稳增高确定 今年同比+60??猛
靠客单抬增量 冲刺期日均全期最高 10月占全程63% 日耗粮复购全程托底 最高峰在10.20-23

问题只剩一个——你拿哪个品、在哪个场域、踩哪个节奏来接
今天讲清三件事：每个行业的趋势和节奏、该上什么品、跑得好的商家怎么做的

数据来源：商品指标宽表(redcdm.dm_ecm_goodsindlicators_data_1d_di,2025年9.21-11.11,结算口径GMV)·大健康、休食同源
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小红书 电商学习中心 小红书 种草学

今年双11:蓄水期9.21-10.7,爆发期10.8-11.11分三段冲刺
周期总长52天——更早的蓄水、更长的爆发窗口，每个阶段有不同的核心动作

蓄水期 9.21-10.7 开门红 10.8-10.17 日常期 10.18-11.3 冲刺期 11.4-11.11
报品上架·商笔种草·加粉蓄势 抢首发爆量 防掉量·滚动补池 收口冲量

五个行业的「最强时段」不一样——节奏踩错，预算就花在平缓期里

休食 生鲜 大健康 宠物 亲子
11.11单日 1.73x 冲刺期 1.22x 开门红 1.67x 开门红 1.20x 日常期 10.20-23

双峰节奏： 弹药留到11.4-11.11 10.12单日4.3x 全程无低谷 全期最高峰不在11.11;10月
10.12周末 + 11.11收口冲量 11.11单日1.44x全程峰值 10月占全程63提前蓄水 10.18与11.11双峰 中旬就要进场

2026XIAOHONGSHU度GMV底表(2025年9-11月) 大促节奏为生态二部2026双1作战节奏 “让好货更好卖



小红书电商学习中心 小红书 种草学

五种大促性格：有的拼爆发，有的拼确定，有的拼后程
同样52天，五个行业的爆发系数、主战场域、峰值节奏完全不同|今年预估口径：结合今年日常盘动能与大促弹性，取乐观值

行业 去年大促GMV 爆发系数 最强阶段 第一场域 今年预估 预估依据

休食 10.3亿 1.05x 冲刺期 商笔31.5??11.2亿· 1.08x 日常盘持平，双11加投+礼客单升级
(11.11)

生鲜 4.7亿 1.15x 冲刺期 商笔29.2≈5.4亿· 1.18x 日常同比+5~14大促弹性加成

大健康 5.2亿 1.50x 开门红 买手36.8≈5.9亿· 1.55× 大促弹性最高赛道，双11回血窗口

宠物 1.3亿 1.08x 开门红 商笔41.4≈1.6亿· 1.12× 月销持续爬坡

亲子 6.4亿 1.32x 日常期 店播 33.4≈9.1亿 · 1.38x 件数同比+68~89?能延续
(10.20-23)

怎么用这张表：先对号入座自己的行业，再决定预算往前压还是往后压：大健康和亲子要提前蓄水抢10月峰值，生鲜把弹药留到冲刺期，宠物拼全程在场不断
档

数据来源：商品指标宽表(redadm.dmecm-goodsindicators_data-1dLdi,2025年9-11月，结算口径GMV)·预估=去年大促GMV×今年增速动能(乐观取值)
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小红书 电商学习中心 小红书 种草学

休食：十个亿的盘子，爆发温和，增量在客单
去年双11全程10.3亿，11.11单日冲到日常的1.73倍——冲动囤货集中释放，客单是增量关键

去年双11·总结 今年双11·爆发预测

10.3亿
大促52天GMV(结算口径)
11.11单日3,532万，为日常日均的1.73倍

1.05x
大促爆发系数

增量靠客单不靠流量，稳中有升

大促期场域占比(路径归因，有交叉)

31.5%
26.3% 2123
17.4% 1656 2040 2340

13.9%

商笔 商卡 店播 买手 蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

52天日度走势
9月下旬日均约2,000万→国庆回落至1,200-1,400万→ 10.11/10.12跳升至2,784/2,890万→日常期
稳定1,900-2,280万→ 11.11冲至3,532万全程峰值。今年8-9月大盘同比基本持平(-3??内)。

10.12周末小高峰 11.11收口1.73x

开门红首个冲量日 全程最高峰
礼盒量贩装先起 冲动囤货集中释放

节奏要点

温和双峰：10.12 +
11.11
增量靠客单不靠流量

增量靠客单：礼盒与量贩
装是大促该上的形态

蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书 电商学习中心 小红书 种草学

休食选品：爆发温和的赛道，增量藏在形态和客单里
三个方向：大促押礼盒量贩 ·平时吃复购底盘 ·空位做形态创新

慢烤

大促主力·抬客单 复购底盘 ·铺日常 结构空位 ·找增量

IP联名礼盒
零食大礼包量贩装

almanor:
ant Protein Bev 牛肉零食

糕点烘焙
果干蜜饯

酸奶形态零食
功能茶包

人群 年轻送礼人群+家庭囤货党 人群 办公室零食人群+家庭常备 人群 健康零食需求的年轻女性

买点 量贩装「划算到囤」的冲动下单 买点 高频复购，讲「配料表干净」 买点 「吃得爽但没有负担」

药食同源
类目大促 +62% 零食坚果 +17% 商笔 31.5% 商卡 26.3% 乳制品类目+31% 茶叶类目 +28%
增量在客单：
礼盒与量贩装承接11.11冲动囤货

双主场适合复购型内容：
日常期靠底盘品类吃复购，大促做直播间引流款

酸奶形态、功能茶包站内供给少，现在做就是抢跑

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书电商学习中心 小红书 种草学

生鲜：后程发力的赛道，冲刺期是全年最强阶段
去年大促52天4.7亿，走势「越到后面越强」:冲刺期日均1,032万全期最高，11.11单日1,218万为全程峰值

去年双11·总结 今年双11·爆发预测

4.7亿
大促52天GMV(结算口径)
大促期(10.8-11.11)合计3.42亿，日均978万

1.15x
大促爆发系数

冲刺期1.22x、11.11单日1.44x

大促期场域占比(内容场合计61%)

29.2%
23.0% 978 953 1032
18.6% 744
7.3%

商笔 商卡 店播 买手 蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

52天日度走势
蓄水期蓄力(10.3-10.6为全年低位),10.8起连续两周爬坡，11.4-11.11再冲高——大促节奏就是生鲜的
放大器，冲刺期弹性最大。

10.8开门红爬坡 11.11单日峰值1.44x

连续两周上行，应季单品接力 冲刺期弹性最大，弹药留到这里

节奏要点

节奏后置：蓄水种草，冲
刺期集中收口

蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书电商学习中心 小红书 种草学

生鲜选品：应季接力+蟹季大单品+进补场景
挑果教育、规格教育、时效承诺——生鲜拼一个「信」字，谁做谁赢

奶油 奶油

大单品·全价格带 应季接力· 上新窗口 进补场景 ·抬客单

大闸蟹礼盒
(秒杀→正蟹→
礼盒全价格带)

橙橘(+400%)
蓝莓(+312%)
草莓上新

羊肉进补(+108%)
树熟榴莲(384万)

人群 中秋后家宴+亲友送礼 人群 家庭水果自由+孕妈妈 人群 秋冬进补家庭

买点 全价格带SPU矩阵，秒杀款引流 买点 当季+产地故事+果径规格教育 买点 「树熟』「产地直发」的信任词

蟹类大促
日均 126万 单店 1077万 褚橙

单品 218万
芜仙湖
蓝莓 171万

居水产头部(商品指标宽表口径)。头部商家5链接全价格带 把「怎么挑」讲清楚是胜负手。 高客单生鲜靠信任感：树熟、直发、时效承诺。

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖
本报告来源于三个皮匠报告站（www.sgpjbg.com）,由用户Id:1311218下载,文档Id:1364862,下载日期:2026-10-19



小红书电商学习中心 小红书 种草学

大健康：五行业爆发最猛，但全部压在10月开门红
去年大促5.2亿、爆发系数1.50x五行业最高—开门红1.67x,10.12单日3,280万达日常4.3倍，高客单礼盒全在10月

去年双11·总结 今年双11·爆发预测

5.2亿
大促52天GMV(结算口径)
10月单月3.27亿，占全程63%

1.50x
大促爆发系数

五行业最高；开门红整段1.67x(vs 参照期)、
峰值日4.3x(vs 日常盘)

大促期场域占比(买手大促翻倍)
36.8% 1273
23.7% 1081 1111
19.0% 723
16.6%

商笔 商卡 店播 买手 蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

52天日度走势
峰值集中在10月：10.12单日3,280万(日常4.3倍)、10.18(2,120万)、10.11(1,970万);11.11仅
1,620万—10月单月占全程63??今年日常盘蓄力，双11是确定性最高的回血窗口，乐观预估5.9亿反超
去年。

10.12全年最高峰4.3x 10月占全程63%

高客单礼盒全在这天，开门红即决战 大促重心前移，蓄水必须提前

节奏要点

全部弹药压10月：买手是
引爆器，商笔商卡日常蓄
水

蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书 电商学习中心 小红书 种草学

大健康选品：把弹药压在10月，把人群切得更细
高客单礼盒抢开门红·成分认知品类日常蓄水·人群细分找空位

[七日循环 草木养生茶]

开门红主力 日常蓄水盘

高客单滋补
营养礼盒装

成熟成分认知品类
(镁/鱼油/磷虾油方

97??纯度EPA 指标平稳

产品规格1:小天使EPAs0粒“1+30粒”

直措专网价：产品规格2:小天便EPA60粒“2+30粒”2

639 WHC小天使EPA

人群细分空位

女性专属礼盒装

多重胶原 重塑年轻
L题1加险期生物素安框(z?m1“28瓶/度)

每拖添加
3000mg

每瓶添加

133mg

人群 孝敬长辈+节日送礼人群 人群 快节奏的都市职场人 人群 闺蜜互赠+ 自用悦己人群

买点 「送得出手」的礼盒规格 买点 从办公/差旅场景切入选品 买点 「悦己」礼盒规格与包装

63??交压在10月，礼盒是开门红核心货盘

中位客单五条线最高。
搜索先行、站内竞争小

商笔商卡日常蓄水，大促买手收割，匹配场域结构。
大促悦己型消费占比提升

女性礼盒供给竞争小于通用礼盒—人群切一层就是新位置。

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书电商学习中心×小红书 种草学

Part 03
萌宠亲子篇
宠物· 亲子

宠和娃的生意——确定性与高增长的两极



小红书电商学习中心 小红书 种草学

宠物选品：主粮升级×猫砂基本盘×场景用品
烘焙粮/主食罐是去年最大的结构性增量——今年继续；智能用品增长偏缓，优先级靠后

最大增量·升级主粮
糗糗 山

基本盘 ·囤货刚需 场景用品 ·情绪消费

烘焙粮(+10.8倍)
主食罐(+6.1倍)
冻干粮(+4.6倍)

混合猫砂
第一大三级类目
723万

猫窝猫爬架(+3.2倍)
宠物服饰
(651万，+85%)

人群 精致养猫的年轻「猫家长」 人群 全量养猫家庭 人群 小户型养猫 + 遛狗社交人群

买点 配料表升级：鲜肉含量、无谷、冻干工艺 买点组合装囤货价+ 除臭结团体验词 买点 小户型友好、「它是家人」的情绪价值

4x+
四个主粮细分类目全部4倍以上增长
主粮囤货刚需，适合大促做「囤半年」规格。 四个主粮

猫砂+14??定增长、第一大类目
组合装锁长期复购，确定性最高。

+14%
细分类目 猫 砂

「家人化」场景消费起来，适合商笔种草
智能窝增长偏缓，内容优先讲情绪场景。

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书电商学习中心 小红书 种草学

亲子：今年增长最猛的赛道
去年大促6.4亿、爆发系数1.32x;今年6-9月连续四个月同比+58?4动能延续——乐观预估今年大促约9.1亿

去年双11·总结 今年双11·爆发预测

6.4亿
大促52天GMV(结算口径)
今年6-9月同比+58?4乐观预估9.1亿

1.32x
大促爆发系数

最高峰10.21单日达基线2.5倍；11.11为1.9倍

大促期场域占比(买手商卡被放大)

33.4%
23.1% 1337 1527
21.8% 1224
19.0% 896

商笔 商卡 店播 买手 蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

52天日度走势
反常识的节奏：全期最高峰不在11.11,而在10.20-10.23(换季+童装上新，10.21单日2,360万);
11.10-11.11返场反弹。今年件数同比+68?9五行业最猛。

10.20-23全期最高峰 11.10-11返场反弹

换季+童装上新，10月中旬就要进场 第二波收口，收官货盘提前备

节奏要点

发力前移：10月中旬的二
次爬坡才是全期最高峰

蓄水期 开门红 日常期 冲刺期

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书电商学习中心 小红书 种草学

亲子选品：一件羽绒服，吃掉整个大促
儿童羽绒爆发6.3x、绝对量+爆发双第一——反季囤货 + 换季上新两个场景一起做

双第一· 大促主力 高爆发·场景品 换季刚需 ·全家庭

儿童羽绒服
羽绒内胆

雪地靴(3.3x)
恒温防踢被

儿童家居服(2.1x)
毛衣针织(3,965万)

(5,874万，爆发6.3x) (139万，15x)

人群 换季囤货家长—「反季买更划算」 人群 北方家庭 1睡眠焦虑的新手妈妈 人群 全家庭换季采购+ 孕产妈妈

买点 反季价格锚点 + 新链接O起量打法 买点「恒温防踢」解决具体睡眠问题 买点 A类母婴级面料、亲肤标签

雅鹿系多店
在TOP40占 7席 单品最高 341万
大促前上新品链接集中投流打爆。

解决具体育儿痛点的功能品爆发远超大类
适合商笔场景种草。

今年同比全类目 +60%
换季刚需基本盘
今年同比+60?类目普涨，优先押「有具体卖点」的款。

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖



小红书 电商学习中心×小红书 种草学

Part 04
案例与打法

去年双11跑得好的商家，每类打法挑一个样板



小红书 电商学习中心 小红书 种草学

CASE:某大闸蟹产地商家——选对品、踩准节奏，一个产地商家的双11
双11数据结果 具体动作·按大促节奏 商品盘(站内在售真实商品)

1000w+ 3.9x +392%
大促GMV蟹类水产头部 大促爆发系数 冲刺期日均环比

I日均GMV:促前→ 大促→冲刺(万元)

26w
21w

5w

促前 大促期 冲刺期

I成交场域结构 81%

19%

买手+商笔+商卡 店播

蓄水期 9.21-10.7
盘好全价格带货盘：秒杀母蟹(引流款)→正蟹→礼盒→熟醉蟹
5个链接一次上齐；商笔铺种草、直播发预约

调题

开门红 9.21-10.7
秒杀母蟹低价拉人气，直播间拉时长；正蟹礼盒开始主推，接住
第一波送礼需求 正蟹·礼盒主链接 秃黄油·蟹季爆品

日常期 10.18-11.3 拿到的结果

蟹季每天开播不断档；秃黄油爆品接力引流，把进店用户往高客
单礼盒带

√大促GMV1,000万+,蟹类水产GMV站内头部(商品粒度

√爆发3.9x,跑赢生鲜大盘(1.22×)

√冲刺期日均+392单日峰值全年最强

冲刺期 11.4-11.11 可复用

店播是她的绝对主场——蟹是高客单时令品，用户要看直播才敢下单，
这正好呼应生鲜页「生鲜拼一个信字」

熟醉蟹+返场货盘清尾，冲刺期日均环比促前+392全年最强
收口

全价格带矩阵+秒杀引流+时令节奏，任何生鲜时令品类通用

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖
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CASE:某童装旗舰店——踩准亲子行业的高峰期，一件童装吃掉整个大促
双11数据结果 具体动作·按大促节奏 商品盘(站内在售真实商品)

700w+ 1.64x 650篇
大促GMV·亲子生活 大促爆发系数 大促期商笔发文量
行业头部

1日均GMV:促前→ 大促 →峰值周(万元)

17
13

4

促前 大促期 10.20-23峰值周

I成交场域结构

27% 26%24% 21%

商卡 商笔 买手 店播

蓄水期 9.21-10.7
盘换季货盘：羽绒服/针织/家居服三层货盘上齐；商笔开始日更
铺量，提前积累种草资产

开门红 10.8-10.17

高蓬松，更轻暖
朵径3-4cm
1G域*2000-3000朵

的肌

商笔进入高频发文期，内容量本身就是壁垒——大促期累计650
篇，同行望尘莫及 儿童羽绒服·大促主力款 针织套装·换季承接款

日常期 10.18-11.3 拿到的结果

全力押注10.20-23全期最高峰：换季款集中主推，单周GMV冲
到促前的4倍；错过这周等于错过半个大促

√大促GMV700万+,亲子生活行业头部(商品粒度GMV
底表口径)

√爆发1.64x,跑赢亲子大盘(1.32×)
√10.20-23峰值周GMV达促前4倍，踩中行业最高峰

冲刺期 11.4-11.11 可复用

四场域几乎均分——不赌单点，内容资产厚、盘子稳

返场收官：库存清尾+加厚款接11月降温需求，11.10-11返场反
弹收口

内容资产+四场域均衡+按行业节奏提前布局，任何内容型商
家通用

2O26 XIAOHONGSHU “让好货更好卖
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双11筹备 Checklist:对照打勾，一件不落
从今天到11.11,商家按这张清单筹备——每一条都能直接执行

促前必办 开门红 日常期 冲刺期
9.21-10.7 10.8-10.17 10.18-11.3 11.4-11.11

□ 报名 □ 秒杀引流 □ 防掉量 □ 收口冲量
报名双11大促，确定参与档期与玩法 秒杀/引流款拉人气，直播间拉时长 直播频次稳定，商笔持续更新 库存清尾、返场预告

□ 盘货 □ 买手引爆 口 滚动补池 □ 直播加频
按「人群×买点×SPU」盘三层货盘：大促款+引 买手排播集中引爆，大健康/亲子尤其要抢10月 周度复盘：补新链接、换新素材 休食冲刺期店播占比升至19收口加播
流款+常规款

□ 上新链接 □ 盯数据 □ 抢10.20峰 □ 返场反弹
上架大促新链接，新链接O起量更好打爆 每天盯数据：跑得动的品加投，跑不动的换 亲子商家注意：10.20-23是全期最高峰，别留力 11.10-11.11返场，提前备好收官货盘

□ 种草加粉 □ 承接加频 □ 囤货装上线 □ 礼盒主推
商笔铺量种草，直播发预约笔记 店播同步加频，承接买手引来的流量不断档 高复购品类上「大份囤货装」,接日常蓄水需求 客单冲刺：礼盒/量贩装放主推位，接冲动囤货
加粉前置：薯条+直播+普笔

数据来源：各阶段节奏与场域占比见前文行业趋势页·选品清单与节奏日历会后统一同步给到各位
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