


项目背景

基于小红书母婴行业用户行为与偏好，以站内定量问卷调研形式，调研行业平台价值、博主价值、用户价值等内容。

问卷情况

此次母婴重点产品范围：孕产用品、奶粉、纸尿裤、婴童洗护用品、婴童大件。

投放条件：年龄大于等于1 8岁、最近28天登陆天数超过1 4天、最近1 4天和母婴类笔记产生互动。

筛选条件：筛去问卷中选择「对母婴内容不感兴趣」的用户；筛去1 8岁以下用户。

回收情况：回收有效问卷1 981份。

分析维度：性别、年龄段、城市线、用户类型、消费力度和购买品类。

产出团队

小红书商业市场部 x 小红书用研团队 x 小红书数据中台

使用说明

此报告仅供内部参考使用，禁止外传, 如需对外需重新走联审。



整体用户情况

回收的2551份有效问卷中（已筛除对母婴不

感兴趣的用户），其中新一线城市用户占比

高达28.1 2%，一线城市占比21 .91%；90后

占比最高，高达44.88%，可支配收入1万以

上的占25.49%。

总体用户（N=1981）

总计 1981 100%

城市线

一线城市 434 21 .91%

新一线城市 557 28.1 2%

二线城市 424 21 .40%

三四五线城市 467 23.57%

年龄

90前 571 28.83%

90后 889 44.88%

95后 521 26.30%

可支配

收入

5千以下 836 42.20%

5千-1万 640 32.31%

1万以上 505 25.49%
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平台
心智

• 母婴内容心智极强：超96%的用户选择小红书作为日常了解母婴资讯的主要渠道。

• 以产品种草为主要导向：超5成母婴用户来小红书看内容是为购买母婴产品做功课。

• 决策参考的第一选择：购买做功课、学习经验两大需求场景下的首选是小红书。

内容
优势

• 真实的内容与友好的氛围：用户认可小红书平台内容的丰富度、专业度。真实的UGC内容、友好的氛围是用户选择来小红书看母婴

相关内容的重要原因。

• 打透从认知到购买全链路：超86%的站内母婴用户认可小红书在母婴产品/品牌种草安利上发挥的积极作用，尤其是在提升用户认知

阶段，小红书让80%的母婴用户知道了更多的母婴产品/品牌。

• 良性循环的博主-用户生态环境：小红书博主给用户留下的突出感受是真实的（49%）、有个人特色（44%），持负面感知的用户占

比较低；同时，小红书站内有着大量乐于分享互动的高价值母婴用户，78.8%的用户会在小红书上分享母婴产品和使用经验。

种草
效率

平台行业价值

• 种草效率极高：在各重点品类上，近8成用户在小红书看到产品不超过5次就会产生兴趣，想要深入了解。

• 对购买意愿影响力大：在孕产用品、婴童洗护用品上，超80%的用户认为小红书内容对购买意愿影响大；在奶粉、纸尿裤、婴童大

件上，超70%的用户认为小红书内容对购买意愿影响大。横向对比家电（70%）、数码（67%）与饮料（71%），小红书在母婴行

业有着绝对的助消费决策优势。

• 平台种草的商品占比大，宝宝0-3岁是种草转化核心阶段：在孕产用品上，84%用户近一年购买的产品半数以上是在小红书种草的；

在婴童洗护用品大件家电上，超65%用户近一年购买的产品半数以上是在小红书种草的；在奶粉、纸尿裤上，均有超50%用户近一

年购买的产品半数以上是在小红书种草的。宝宝0-3岁时，小红书的母婴产品种草转化效率相比其他阶段最高 (39.1%，v.s. 孩子4-6

岁24%，6岁以上1 7.6%)

• 用户认可小红书的种草力，有助于品牌经营的各个环节：超86%的用户认可小红书在母婴产品/品牌种草安利上发挥的积极作用，尤

其在提升用户品牌/产品认知阶段，小红书让80%的用户知道了更多的母婴产品/品牌 。



用户种草需求强
且时间跨度大

用户消费力极强
部分品类年消费

超万元人群占比约3成

用户种草需求强
且时间周期长

近5成用户来小红书看内容是为购买母婴产品做功课，且时间跨度大，站内

母婴用户在“孕产育”的各阶段都有着较高的产品种草需求，从备孕期一直持

续到宝宝1～3岁均会在小红书获取产品资讯。

用户消费力极强
部分品类年消费

超万元人群占比约3成

在孕产用品、奶粉和婴童大件上，分别有33.2%、34.6%和25.3%的用户最

近一年消费超万元；客单价相对低的母婴用品，纸尿裤（9.8%）和婴童洗

护（4.2%）仍然有较高比例的用户消费超万元；横向对比护肤用户（1 3.9%

的用户近半年消费超5千元）。

母婴人群特征



博主影响力最大
普通用户有一定种草力

用户乐于阅读经验分享
与产品评测对比内容

用户乐于阅读经验分享
与产品评测对比内容

博主影响力最大
普通用户有一定种草力

除奶粉外，宝妈/宝爸博主最受各品类用户欢迎，且种草影响力最大。针对

奶粉，母婴专家最受用户欢迎，且种草影响力最大。普通用户发布的内容在

母婴用户中也较受欢迎，且具备一定种草影响力。

用户乐于阅读经验分享
与产品评测对比内容

关注孕产用品、婴童洗护、婴童大件的用户最偏好的内容是产品使用经验/

方法分享（>70%），关注奶粉、纸尿裤的用户最偏好的内容是产品测评对

比（>70%）。

品类心智强弱不同
导致用户搜索内容不同

婴童洗护、婴童大件的品牌心智较弱，以搜索商品（64%）为主；奶粉、纸

尿裤品牌心智较强，以搜索品牌为主（60%）；孕产用品用户则以解决问题

为导向，以搜索具体问题（62%）为主。

内容种草特征



重点品类表现
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• 发布者偏好：除奶粉外，宝妈/宝爸博主最受各品类用户欢迎，且种草影响力最大。针对奶粉，母婴专家最受用户欢迎，且种草影响

力最大。综合各品类来看，普通用户发布的内容也较受用户欢迎，且具备一定种草影响力。

• 内容偏好：产品使用经验/方法分享、产品测评对比和产品功效分析。

• 信息获取方式搜索为主，品类间存在差异：孕产用品用户以搜索具体问题（62%）为主，奶粉、纸尿裤用户以搜索品牌（60%）为

主，婴童洗护和婴童大件用户以搜索商品（64%）为主。

• 购买决策影响因素：安全性、使用感、功能性、成分/功效是用户购买母婴类产品的重点考虑因素。

• 购买决策周期存在品类差异：纸尿裤、婴童洗护决策周期较短，50%以上用户决策周期小于3天；奶粉、婴童大件决策周期长，决策

周期在7天以上用户占比高。

• 部分品类约3成用户年消费超万元，远超护肤：孕产用户、奶粉、婴童大件

• 行业种草效率高，各品类均有近8成用户在小红书看到商品5次以内就会想要深入了解；购买影响力大，各品类均有70%以上用户认

可平台内容的购买影响力；

• 种草转化高，奶粉、纸尿裤、婴童洗护均有50%以上用户认为在小红书种草了半数以上商品，孕产用品和婴童大件分别有84%和

75%的用户在小红书种草了半数以上商品。
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小红书母婴行业平台心智

02

小红书母婴行业重点品类



小红书母婴行业平台心智

01

种草周期长、范围广丨贯穿品牌经营全链路



小红书是用户获取母婴内容的最主要渠道，占据用户核心心智

用户来小红书看母婴内容的心智极强。超过

96%的用户选择小红书作为日常了解母婴资

讯的主要渠道，占比高于电商平台、信息流

APP、熟人交流等外部渠道。

全面触达用户母婴心智

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1981

97%

42%

31%
26% 25%

13% 1 1% 1 1%
8% 8% 6% 5% 4% 3%

小红书 *音 电商平台 熟人 *信 *博 *宝树 亲宝* *乎 *站 *度 *妈网 *手 其他

您通常会在哪些渠道看母婴相关的内容？



小红书对于母婴用户，既是「消费指南」，又是「百科全书」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1940

52.1%

50.0%

47.3%

46.0%

41 .6%

39.5%

33.0%

寻找某类母婴产品的推荐/评测，帮助选购

发现新的母婴产品，种草好物

遇到孕产/育儿的具体问题，寻找解决方法

了解某个新的母婴品牌/产品，获取更多信息

寻找亲子活动/出游地灵感

学习孕产/育儿知识和技巧

日常消遣，随便刷刷

您最常在什么情况下看母婴相关的内容？

用户在浏览小红书时，52.1%的用户会主动

搜索母婴产品内容为购买产品做功课，5成

的用户想要获取更多新鲜的产品内容，期待

被种草。

另一方面，当他们遇到育儿相关困惑，又会

主动寻找相关的解决方案。

从综合选购建议到育儿基础认知，小红书均

能为用户提供很好的母婴内容。

用户期待被内容种草
也会主动寻求育儿经验



小红书种草周期长、范围广，覆盖“孕产育”各个细分阶段

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1940

50%备孕用户已经带着“发现新的母婴产品，

种草好物”的目的浏览站内母婴内容，相关

品牌内容则需要更为前置的时间提前种草。

在用户备孕到宝宝1岁这个时期，母婴经验

学习类内容更易受到关注。

从宝宝1岁以上开始，妈妈们越来越关注亲

子活动类的经验内容。

母婴用户种草更加前置
从备孕阶段即开始筹备

您最常在什么情况下看母婴相关的内容？ 整体 备孕 怀孕 0-6个月 6-12个月 1-3岁 4-6岁 6岁以上

产品种草类内容

寻找某类母婴产品的推荐/评测，帮助选购 52.1% 40.0%57.4% 61 .3% 67.5% 58.5%45.2% 33.3%

发现新的母婴产品，种草好物 50.0%53.3%58.1% 62.5% 62.0% 54.5%43.4% 30.1%

了解某个新的母婴品牌/产品，获取更多
信息 46.0% 40.0%44.6% 61 .3% 59.7% 50.4%35.1% 23.7%

经验学习类内容

遇到孕产/育儿的具体问题，寻找解决方法 43.8% 53.3%63.5% 68.4% 59.7% 40.5%25.8% 22.4%

寻找亲子活动/出游地灵感 41 .6% 14.3%12.2% 22.3% 35.1% 54.2%69.2% 64.7%

学习孕产/育儿知识和技巧 39.5% 75.2%56.8% 53.9% 45.6% 35.7%24.0% 26.9%



在复杂的需求场景下，小红书均能成为用户的首选使用APP

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1940

在列举的各类细分的内容需求场景中，小红

书均是用户的第一选择，占比远远高于其他

平台，拥有极强的平台用户黏性。

在发现新品/种草好物的场景下，小红书用

户的黏性更为突出，超过90%的用户首选小

红书进行种草。

内容深入母婴细分场景
充分满足用户需求  94% 
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3%

1%

了解某个新的母婴品牌/产品，获取更多信息

寻找某类母婴产品的推荐/评测，帮助选购

发现新的母婴产品，种草好物

寻找亲子活动/出游地灵感

遇到具体问题，寻找解决方法

学习孕产/育儿知识和技巧

日常消遣，随便刷刷

小红书
*音
电商平台
*信

不同消费需求下的用户首选APP



母婴内容类型多、质量高，成为小红书稳固用户心智的两大因素

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=191 1

小红书在母婴行业上积累的丰富内容、高质

量干货，已成功稳固用户的母婴心智，牢牢

吸引住近6成的用户。

相较于其他外部渠道，用户也十分认可小红

书在“真实的UGC内容、积极的平台氛围、

发现新产品/品牌的惊喜”等方面的独特优势。

真实分享、积极氛围、发现新奇
成为领先其他渠道的制胜法宝

用户在不同平台上看母婴相关内容的原因
（您喜欢看母婴相关内容的原因是？）

小红书 *音 *信 *博

N 191 1 833 502 260
内容全面、丰富 57.90% 40.60% 31 .30% 40.00%

内容质量高、干货多 54.80% 28.30% 35.50% 33.50%

内容呈现形式易读、易懂 42.90% 47.70% 34.90% 28.80%

推荐相关性高，是我感兴趣的 38.20% 29.50% 26.30% 20.80%

可以看到普通用户的感受与反馈 31 .90% 18.90% 16.50% 18.1 0%

能让我发现新的/有特色的母婴品牌或产品 29.60% 23.30% 14.90% 20.80%

平台整体氛围好，互动多 29.30% 16.90% 10.80% 1 1 .90%

时效性好，有最新的母婴相关内容 28.50% 26.40% 24.50% 21 .20%

可以看到其他平台没有的特色内容 27.00% 12.70% 18.1 0% 20.40%

能够了解产品的真实体验和评价 25.50% 12.70% 13.20% 12.30%

有我喜欢的达人 1 9.40% 19.80% 21 .50% 40.40%
其他 2.40% 6.10% 7.60% 4.60%



数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=191 1

用户对小红书母婴博主的印象良好，普遍认

为母婴博主“真实”（49%）、“有个人特色”

（44%）、“专业”（34%）、“互动亲切”

（33%），持负面感知的群体占比较低。

用户最在意博主的
真诚分享、个人气质与专业

用户喜爱「真实、有个人特色、专业」的小红书母婴内容博主

49.1%

43.6%

33.8%

33.0%

27.5%

18.4%

18.0%

6.9%

3.0%

1 .3%

真实的

有个人特色的

专业的

互动亲切的

有创意的

雷同的

模版化的

虚假的

缺少互动的

粗糙的

平台用户对于母婴产品内容的博主印象



数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1981（上）N=1562（下）

78.8%的用户倾向于在小红书上分享母婴产

品和使用经验，占比远高于*音（22.5%）

和*信朋友圈（1 9.8%）。

站内存在着大量乐于分享互动的高价值母婴

用户，71 .0%的户会通过写笔记进行分享，

有较为旺盛的表达欲。

用户乐于用笔记的方式
分享母婴产品和传授使用经验

小红书存在大量乐于分享、有旺盛的表达欲的高价值母婴用户

78.8%
22.5%

19.8%
1 1 .8%

8.2%
5.7%

3.5%
2.6%
2.4%
2.1%
1 .7%

14.0%

小红书

*音

*信朋友圈

*信
*博

电商平台

*宝宝
*站

*手

*乎
其他

不分享母婴相关内容

您会在哪些平台分享母婴产品相关内容？

71 .0%

53.0%

51 .0%

28.0%

27.0%

0.01

0.03

自己写笔记分享

在别人的笔记下评论分享

为相关产品的笔记点赞

参与母婴产品的话题

在小红书的产品点评里评论

其他

以上皆无 小红书平台母婴用户的分享/互动行为（N=1562）



小红书是母婴产品/品牌的移动种草机，贯穿影响品牌经营的全链路

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1652

超86%的用户认可小红书在母婴产品/品牌

种草安利上发挥的积极作用，尤其在提升用

户品牌/产品认知阶段，小红书让80%的用

户知道了更多的母婴产品/品牌 。

从产品/品牌角度上，小红书在品牌经营的

全链路（“从触达、认知加深、正面感知强

化到购买转化”）上都有着较为突出的影响

力，能够直接帮助产品/品牌形成有力的市

场声量、广泛的认知度、美誉度，并最终促

进购买转化。

用户认可小红书的种草力
有助于品牌经营的各个环节

小红书内容对品牌的影响
对于小红书上的母婴类内容，您在多大程度上认同以下描述？ 母婴用户中的比例

品牌提升
的维度

问卷中的选项表述
占比

认为至少有一个维度有
所提升的比例同意+非常

同意

知晓度 让我知道了更多的母婴产品/品牌 80%

86.4%

认知度
让我对母婴产品/品牌有了更深的了解

（如品牌历史、卖点） 75%

好感度 提升了我对母婴产品/品牌的好感度 71%

信任度 提升了我对母婴产品/品牌的信任度 67%

购买转化 产生/增强了对母婴产品/品牌的购买意愿 73%



小红书母婴行业重点品类

02

孕产用品丨奶粉丨纸尿裤丨婴童洗漱丨婴童大件



【孕产用品】人群特征：95后是孕产用品的关注与主力消费人群

相较于奶粉、婴童洗护用品、婴童大件，在小红书关注、购买孕产用品的用户以95后为主。

「95后爱关注与消费孕产用品」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1981

人群标签 关注TGI指数* 购买TGI指数*

城市

一线 1 00.2 85.0 

新一线 1 08.8 1 05.0 

二线 93.4 1 1 6.5 

三四五线 88.2 94.8 

年龄

90前 68.0 72.6 

90后 97.9 1 06.6 

95后 1 38.7 1 1 8.8 

可支配收入

5千以下 1 05.9 93.7 

5千-1万 95.9 1 04.7 

1万以上 95.4 1 04.5 

在孕产用品的关注TGI指数上，新一线的用

户位居首位，其次是一线城市，年龄段以95

后为主，可支配收入在5千以下用户居多；

在孕产用品的购买TGI指数上，二线城市位

列榜首，年龄以95后、90后为主，可支配

收入5千以上用户居多。



博主偏好：在孕产用品方面，母婴博主发布的相关内容最受用户的喜爱，且对用户的种草影响力最大，同时普通用户的
种草影响力也不容小觑。

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=255

【孕产用品】种草特征：用户偏爱母婴博主发布的内容，易被种草

「母婴博主备受喜爱，有超强种草力」

最受用户喜欢的孕产用品发布者TOP3是宝妈/

宝爸博主、母婴专家和普通用户；一线用户更

加偏好普通用户发布的内容。发布者的偏好在

不同年龄和收入上无明显差异。

对用户种草孕产用品影响最大的发布者TOP3

是宝妈/宝爸博主、普通用户和母婴专家。对用

户种草孕产用品影响力最大的发布者在不同城

市、年龄、收入上无明显差异

Q1 : 在小红书上，您偏好哪些作者发布的关
于孕产用品的内容？

Q2: 对您种草孕产用品影响力最大的是？
总体

城市 年龄 可支配收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 255 56 78 51 53 50 1 12 93 1 1 4 79 62

发布者偏好

宝妈/宝爸博主 75.3% 75.0% 75.6% 78.4% 75.5% 68.0% 75.9% 78.5% 78.9% 72.2% 72.6%

母婴专家 56.1% 51 .8% 66.7% 51 .0% 50.9% 56.0% 58.9% 52.7% 57.0% 54.4% 56.5%
普通用户 40.8% 50.0% 43.6% 29.4% 35.8% 44.0% 40.2% 39.8% 42.1% 39.2% 40.3%

早教/育儿博主 38.4% 33.9% 46.2% 29.4% 39.6% 52.0% 33.9% 36.6% 39.5% 40.5% 33.9%

育婴师/营养师 33.3% 28.6% 41 .0% 21 .6% 39.6% 36.0% 33.9% 31 .2% 38.6% 27.8% 30.6%

母婴垂类媒体 22.4% 28.6% 21 .8% 21 .6% 20.8% 28.0% 20.5% 21 .5% 18.4% 27.8% 22.6%

其他跨界博主 1 3.3% 21 .4% 1 1 .5% 13.7% 7.5% 14.0% 12.5% 14.0% 1 1 .4% 1 1 .4% 19.4%

品牌方 4.3% 5.4% 6.4% 2.0% 3.8% 2.0% 6.3% 3.2% 7.0% 1 .3% 3.2%
明星 2.0% 1 .8% 2.6% 2.0% 1 .9% 0.0% 3.6% 1 .1% 2.6% 0.0% 3.2%

种草影响力
最大的发布者

宝妈/宝爸博主 43.9% 42.9% 44.9% 45.1% 43.4% 44.0% 42.0% 46.2% 43.9% 43.0% 45.2%

普通用户 20.4% 25.0% 15.4% 13.7% 24.5% 24.0% 20.5% 18.3% 21 .9% 20.3% 17.7%

母婴专家 1 6.9% 16.1% 17.9% 25.5% 9.4% 16.0% 18.8% 15.1% 14.0% 19.0% 19.4%

育婴师/营养师 5.9% 0.0% 6.4% 5.9% 1 1 .3% 2.0% 5.4% 8.6% 8.8% 3.8% 3.2%

早教/育儿博主 5.5% 5.4% 7.7% 2.0% 7.5% 10.0% 4.5% 4.3% 6.1% 5.1% 4.8%

母婴垂类媒体 3.5% 5.4% 6.4% 0.0% 0.0% 4.0% 4.5% 2.2% 1 .8% 3.8% 6.5%

其他跨界博主 2.7% 5.4% 1 .3% 3.9% 1 .9% 0.0% 3.6% 3.2% 1 .8% 3.8% 3.2%

品牌方 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 1 .9% 0.0% 0.0% 1 .1% 0.9% 0.0% 0.0%



内容偏好与信息获取方式：用户最喜欢看孕产用品的产品使用经验/方法分享（87.5%）、产品测评对比（69.8%），获取信
息的主要方式是搜索具体问题（62%）。

「用户聚焦产品使用经验
，乐于主动搜索问题」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=255

【孕产用品】种草特征：用户喜欢看经验分享，靠搜索解决问题

Q1 : 关于孕产用品，你喜欢看哪些类型的内容？
Q2: 在小红书上，您看孕产用品相关内容的主要方式是？ 总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 255 56 78 51 53 50 1 12 93 1 14 79 62

产品使用经验/方法分享 87.50% 87.50% 87.20% 84.30% 90.60% 84.00% 90.20% 86.00% 86.00% 87.30% 90.30%

产品测评对比 69.80% 69.60% 76.90% 62.70% 69.80% 68.00% 67.90% 73.1 0% 69.30% 68.40% 72.60%

内容偏好 产品功效/成分分析 55.70% 46.40% 61 .50% 51 .00% 60.40% 54.00% 55.40% 57.00% 54.40% 57.00% 56.50%

专家知识分享/科普 51 .40% 48.20% 64.1 0% 43.1 0% 41 .50% 56.00% 54.50% 45.20% 50.00% 50.60% 54.80%

新品推荐分享 20.80% 21 .40% 20.50% 21 .60% 18.90% 18.00% 20.50% 22.60% 21 .1 0% 21 .50% 19.40%

优惠信息分享 1 7.60% 16.1 0% 19.20% 15.70% 20.80% 14.00% 20.50% 16.1 0% 18.40% 16.50% 17.70%

问题解答类互动 1 2.50% 12.50% 12.80% 13.70% 9.40% 10.00% 13.40% 12.90% 14.00% 12.70% 9.70%

信息获取方式

搜索具体问题 62.00% 67.90% 57.70% 66.70% 56.60% 64.00% 59.80% 63.40% 63.20% 62.00% 59.70%

搜索商品/品类 57.60% 55.40% 52.60% 66.70% 56.60% 52.00% 60.70% 57.00% 55.30% 64.60% 53.20%

看首页推送的内容 42.70% 35.70% 47.40% 37.30% 47.20% 40.00% 39.30% 48.40% 43.00% 41 .80% 43.50%

搜索品牌 31 .40% 21 .40% 28.20% 37.30% 37.70% 20.00% 36.60% 31 .20% 30.70% 29.1 0% 35.50%

查看关注的博主账号 1 8.80% 17.90% 15.40% 13.70% 26.40% 18.00% 24.1 0% 12.90% 21 .1 0% 16.50% 17.70%

查看关注的品牌账号 7.1 0% 3.60% 9.00% 5.90% 7.50% 6.00% 8.00% 6.50% 9.60% 3.80% 6.50%

孕产用品的核心人群为新手妈妈，对

母婴用品的使用经验/方法分享需求较

高，其次是产品评测类内容。

在信息获取方面，用户浏览产品相关

内容主要用来解决问题、为购买产品

作参考，更偏好直接搜索具体问题和

商品品类为主；另外，从首页推送中

获取信息的用户占比也相对偏高。



购买决策影响因素：用户最关注孕产用品的使用感（77.1%）、安全性（73.4%）和价格（71 .6%）。价格关注度与经济水
平相关性较强，相对有经济实力的用户（一线城市、85后、1万以上收入）对价格敏感度较低。

「多数用户不以价格为购物导向
，更注重体验和安全性」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=349

【孕产用品】购买特征：用户最关注产品的使用感、安全性和价格

一线城市用户最看重产品的使用感、安全性，同

时对品牌、功能性也较为关注，对产品价格关注

度较低；

85后用户对价格的敏感度较低，最关注安全性、

使用感受，而较年轻的95后用户则最关注价格。

随着收入的提升，用户对价格的敏感度越来越低，

对安全性和功能性的关注度越来越高。

决策影响因素

您购买孕产用品时，会重
点考虑哪些因素？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 85后 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 349 65 103 87 78 73 167 109 138 1 18 93

妈妈使用感受 77.1% 81 .5% 77.7% 74.7% 74.4% 72.6% 77.2% 79.8% 71 .7% 79.7% 81 .7%

安全性 73.4% 81 .5% 75.7% 66.7% 67.9% 84.9% 71 .9% 67.9% 65.9% 73.7% 83.9%

价格 71 .6% 61 .5% 75.7% 77.0% 71 .8% 61 .6% 70.7% 79.8% 81 .2% 73.7% 54.8%

功能性 63.0% 66.2% 62.1% 58.6% 61 .5% 69.9% 59.9% 63.3% 60.9% 61 .9% 67.7%

品牌 61 .9% 69.2% 62.1% 60.9% 56.4% 64.4% 64.7% 56.0% 58.0% 61 .9% 67.7%

口碑/舆情 60.5% 58.5% 61 .2% 64.4% 57.7% 69.9% 59.9% 55.0% 55.8% 62.7% 64.5%

当下热度 1 7.5% 13.8% 19.4% 16.1% 17.9% 17.8% 15.6% 20.2% 15.9% 16.1% 21 .5%

代言人 6.0% 3.1% 4.9% 9.2% 6.4% 2.7% 7.2% 6.4% 6.5% 3.4% 8.6%



购买决策周期：79.7%的用户被种草后到购买孕产用品决策周期在7天内，其中40.4%的用户决策周期在3天以内。

「用户整体的决策周期较短」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=349

【孕产用品】购买特征：近8成用户决策周期在7天内就会产生购买

从城市和收入看，各类用户种草效率差异不明显。

从年龄来看，超4成的90后用户，在3天内就会进

行决策购买。

90前用户所需的决策周期较长，其中，27.4%的

90前用户决策周期大于7天。

购买决策周期

Q: 从被种草，到购买孕
产用品，您的决策周期

是多长？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 349 65 103 87 78 73 167 109 138 1 18 93

3天以内 40.4% 30.8% 39.8% 46.0% 44.9% 37.0% 42.5% 39.4% 43.5% 35.6% 41 .9%

4-7天 39.3% 44.6% 41 .7% 40.2% 32.1% 35.6% 38.3% 43.1% 37.7% 44.9% 34.4%

8-14天 1 1 .2% 9.2% 10.7% 10.3% 14.1% 9.6% 1 3.8% 8.3% 10.1% 13.6% 9.7%

14天以上 9.2% 15.4% 7.8% 3.4% 9.0% 1 7.8% 5.4% 9.2% 8.7% 5.9% 14.0%

决策周期<7天 79.7% 75.4% 81 .6% 86.2% 76.9% 72.6% 80.8% 82.6% 81 .2% 80.5% 76.3%



最近一年消费：小红书母婴用户消费力高，33.2%的用户近一年在孕产用品上的开销超1万元，53%的用户开销超5千元。

「小红书用户孕产用品消费力强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=349

【孕产用品】购买特征：超3成用户近一年的消费金额超过1万元

从城市来看，中高线城市用户消费力普遍较高，

整体用户中，开销2万+的用户高达20.3%。

从年龄来看，较成熟的90前、90后用户消费

力较高。

从收入来看，收入越高消费力越强，有41 .9%

收入大于1万的用户，在最近一年的孕产用品

花费在2万+以上。

最近一年消费
Q: 最近一年，您在孕产用品

上的开销是多少？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 349 65 103 87 78 73 167 109 138 1 18 93

1千以下 1 4.6% 10.8% 16.5% 9.2% 19.2% 15.1% 10.2% 21 .1% 23.2% 10.2% 7.5%

1千-3千 1 5.2% 16.9% 16.5% 14.9% 12.8% 1 1 .0% 15.6% 17.4% 22.5% 14.4% 5.4%

3千-5千 1 7.2% 15.4% 17.5% 1 1 .5% 20.5% 16.4% 16.8% 18.3% 17.4% 20.3% 12.9%

5千-1万 1 9.8% 24.6% 15.5% 23.0% 19.2% 23.3% 20.4% 16.5% 22.5% 16.9% 19.4%

1万-2万 1 2.9% 12.3% 9.7% 14.9% 16.7% 12.3% 15.0% 10.1% 7.2% 19.5% 12.9%

2万以上 20.3% 20.0% 24.3% 26.4% 1 1 .5% 21 .9% 22.2% 16.5% 7.2% 18.6% 41 .9%

消费万元以上 33.2% 32.3% 34.0% 41 .4% 28.2% 34.2% 37.1% 26.6% 14.5% 38.1% 54.8%



「小红书的用户种草效率极高」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=255

【孕产用品】平台影响力：近8成用户看到产品≤5次就会产生兴趣

按城市和收入来看，各收入层级用户的种草效率

差异较小。

按年龄来看，越年轻的用户种草效率越高，80%

以上的90后和95后用户，在看到产品不超过5次

后，就会产生兴趣，而90前的比例仅为72%。

注意次数
Q: 您在小红书上看到孕

产用品类产品几次，就会

想深入了解？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后
5千以

下
5-1万 1万以上

N 255 56 78 51 53 50 1 12 93 1 14 79 62

1-3次 38.4% 35.7% 38.5% 37.3% 39.6% 34.0% 38.4% 40.9% 41 .2% 32.9% 40.3%

4-5次 41 .2% 41 .1% 37.2% 47.1% 39.6% 38.0% 42.0% 41 .9% 38.6% 46.8% 38.7%

6-7次 9.4% 7.1% 12.8% 5.9% 1 1 .3% 16.0% 8.9% 6.5% 9.6% 8.9% 9.7%

7次以上 1 1 .0% 16.1% 1 1 .5% 9.8% 9.4% 12.0% 10.7% 10.8% 10.5% 1 1 .4% 1 1 .3%

5次以内 79.6% 76.8% 75.6% 84.3% 79.2% 72.0% 80.4% 82.8% 79.8% 79.7% 79.0%

种草效率：79.6%的用户在小红书看到产品不超过5次就会对产品产生兴趣，想要深入了解。其中，90后和95后更容易受到
影响。



购买决策影响力：小红书平台内容对用户购买意愿影响力大，80.8%的用户认为小红书上的孕产用品内容对购买意愿有较大
影响，其中一线城市用户的购买意愿影响力达90%以上。

「小红书用户孕产用品消费力强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=349

【孕产用品】决策影响力：超8成用户表示购买意愿深受小红书影响

小红书对一线城市用户影响最大，91 .1%的用

户认为小红书的产品内容对购买意愿有影响。

按年龄来看，小红书对各年龄段用户的影响力

没有明显差异。

按收入来看，收入越高，小红书内容对购买意

愿的影响力越大；收入1万以上的所有用户均

认为小红书对购买意愿有影响。

购买意愿影响力
Q: 小红书上的孕产用品内容

在多大程度上影响您的购买

意愿？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 255 56 78 51 53 50 1 12 93 1 14 79 62

没有影响 2.4% 0.0% 3.8% 3.9% 1 .9% 2.0% 2.7% 2.2% 3.5% 2.5% 0.0%

影响比较小 8.6% 3.6% 9.0% 1 1 .8% 7.5% 14.0% 4.5% 10.8% 10.5% 7.6% 6.5%

影响一般 8.2% 5.4% 1 1 .5% 5.9% 7.5% 2.0% 9.8% 9.7% 8.8% 5.1% 1 1 .3%

影响比较大 59.2% 71 .4% 56.4% 51 .0% 64.2% 60.0% 63.4% 53.8% 58.8% 63.3% 54.8%

影响非常大 21 .6% 19.6% 19.2% 27.5% 18.9% 22.0% 19.6% 23.7% 18.4% 21 .5% 27.4%

影响大占比 80.8% 91 .1% 75.6% 78.4% 83.0% 82.0% 83.0% 77.4% 77.2% 84.8% 82.3%



小红书种草转化：相较其他品类，小红书种草的孕产用品数量最多，84%的用户认为近一年购买的孕产用品半数以上是在小
红书种草的。

「小红书的种草转化效率极高」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=349

【孕产用品】决策影响力：超8成用户认为近一年购买的产品
半数以上是在小红书上种草的

按城市与收入来看，各层级用户在小红书被种草

的商品数量没有明显差异。

按年龄来看，越年轻的用户越容易被小红书种草，

86.2%的95后用户认为，在其购买的孕产用品中，

小红书种草了半数以上产品。

小红书种草数量
Q: 最近一年，您购买的孕产用

品，有多少是在小红书上种草

的？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 349 65 103 87 78 73 167 109 138 1 18 93

全部 1 3.5% 10.8% 10.7% 14.9% 15.4% 17.8% 12.0% 12.8% 15.2% 10.2% 15.1%

大部分 47.3% 53.8% 41 .7% 46.0% 53.8% 35.6% 49.1% 52.3% 47.8% 50.0% 43.0%

一半 23.2% 20.0% 33.0% 20.7% 19.2% 26.0% 23.4% 21 .1% 22.5% 22.9% 24.7%

小部分 1 4.0% 13.8% 12.6% 16.1% 10.3% 13.7% 14.4% 13.8% 13.0% 16.1% 12.9%

没有 2.0% 1 .5% 1 .9% 2.3% 1 .3% 6.8% 1 .2% 0.0% 1 .4% 0.8% 4.3%

种草半数以上 84.0% 84.6% 85.4% 81 .6% 88.5% 79.5% 84.4% 86.2% 85.5% 83.1% 82.8%



【奶粉】人群特征：低线城市用户更关注奶粉，90后是消费主力

在小红书上关注奶粉内容的用户多居于三四五线城市，关注和购买以90后和95后为主。

「低线城市更关注奶粉内容
90后是消费主力群体」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1981

在奶粉的关注TGI指数上，三四五线城市用

户位居首位，其次是新一线城市，年龄段以

95后和95后为主，可支配收入在5千-1万以

下用户居多；

在奶粉的购买TGI指数上，二线城市位列榜

首，年龄以90后为主，可支配收入5千以上

用户居多。

人群标签 关注TGI指数 购买TGI指数

城市

一线 75.7  1 00.1  

新一线 1 05.0  98.7 

二线 96.8  1 08.5 

三四五线 1 34.1   1 07.6 

年龄

90前 82.7  84.3 

90后 1 06.2  1 1 6.0 

95后 1 08.4  89.9 

可支配收入

5千以下 93.4  84.6 

5千-1万 1 1 5.5  1 1 0.5 

1万以上 91 .5  1 1 2.2 



发布者偏好：母婴专家发布的奶粉内容最受用户喜爱，且对用户种草影响力最大，其次为宝妈/宝爸博主。

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=193

【奶粉】种草特征：用户相信专业，偏爱母婴专家发布的内容

「母婴专家受到追捧，种草力极强」

奶粉品类中，最受用户欢迎的发布者TOP3是

母婴专家、宝爸/宝妈博主、育婴师/营养师。

鉴于奶粉品类的特殊性，用户更偏好权威性较

高的发布者。

对用户种草奶粉影响最大的发布者TOP3分别

是母婴专家、宝妈/宝爸博主和普通用户。

Q1 : 在小红书上，您偏好哪些作者发布的关于奶
粉的内容？

Q2: 其中，对您种草奶粉影响力最大的是？
总体

城市 年龄 可支配收入

一线 新一线 二线
三四五
线 90前 90后 95后

5千以
下

5千-1
万

1万以
上

N 193 32 57 40 61 46 92 55 76 72 45

发布者偏好

母婴专家 66.3% 53.1% 77.2% 67.5% 62.3% 65.2% 67.4% 65.5% 69.7% 63.9% 64.4%

宝妈/宝爸博主 58.0% 59.4% 63.2% 42.5% 62.3% 56.5% 51 .1% 70.9% 59.2% 58.3% 55.6%

育婴师/营养师 47.7% 50.0% 50.9% 50.0% 41 .0% 58.7% 50.0% 34.5% 47.4% 43.1% 55.6%

早教/育儿博主 36.3% 40.6% 45.6% 25.0% 32.8% 47.8% 34.8% 29.1% 35.5% 37.5% 35.6%

普通用户 29.0% 37.5% 31 .6% 25.0% 24.6% 37.0% 23.9% 30.9% 30.3% 26.4% 31 .1%

母婴垂类媒体 1 8.7% 18.8% 24.6% 17.5% 13.1% 21 .7% 18.5% 16.4% 10.5% 27.8% 17.8%

品牌方 1 2.4% 12.5% 7.0% 17.5% 13.1% 21 .7% 7.6% 12.7% 9.2% 16.7% 1 1 .1%

其他跨界博主 4.1% 3.1% 5.3% 2.5% 4.9% 2.2% 4.3% 5.5% 3.9% 5.6% 2.2%

明星 2.6% 3.1% 7.0% 0.0% 0.0% 6.5% 1 .1% 1 .8% 1 .3% 5.6% 0.0%

种草影响力
最大的发布者

母婴专家 33.7% 31 .3% 28.1% 47.5% 31 .1% 26.1% 39.1% 30.9% 36.8% 30.6% 33.3%

宝妈/宝爸博主 24.9% 25.0% 21 .1% 17.5% 32.8% 23.9% 19.6% 34.5% 26.3% 23.6% 24.4%

普通用户 1 6.6% 21 .9% 17.5% 10.0% 18.0% 17.4% 15.2% 18.2% 18.4% 15.3% 15.6%

育婴师/营养师 1 3.5% 15.6% 15.8% 12.5% 9.8% 23.9% 12.0% 7.3% 10.5% 15.3% 15.6%

母婴垂类媒体 5.7% 3.1% 12.3% 2.5% 3.3% 6.5% 8.7% 0.0% 3.9% 8.3% 4.4%

品牌方 3.6% 3.1% 3.5% 7.5% 1 .6% 2.2% 2.2% 7.3% 2.6% 4.2% 4.4%

早教/育儿博主 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 1 .9% 0.0% 0.0% 1 .1% 0.9% 0.0% 0.0%

母婴专家 33.7% 31 .3% 28.1% 47.5% 31 .1% 26.1% 39.1% 30.9% 36.8% 30.6% 33.3%

宝妈/宝爸博主 24.9% 25.0% 21 .1% 17.5% 32.8% 23.9% 19.6% 34.5% 26.3% 23.6% 24.4%



内容偏好与信息获取方式：用户最喜欢看产品测评对比（74.1%）和产品功效/成分分析（67.4%），获取信息的主要方式是
搜索品牌（60.6%）。

「用户关注产品评测与成分解析
，搜索品牌的心智较强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=193

【奶粉】种草特征：用户喜欢看产品评测与分析，偏爱搜索品牌

内容偏好
Q1 : 关于奶粉，你喜欢看哪些类型的内容？

Q2: 在小红书上，您看奶粉相关内容的主要方式是？
总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 193 32 57 40 61 46 92 55 76 72 45

内容偏好

产品测评对比 74.10% 71 .90% 77.20% 72.50% 73.80% 76.1 0% 73.90% 72.70% 80.30% 70.80% 68.90%

产品功效/成分分析 67.40% 65.60% 73.70% 60.00% 68.90% 71 .70% 66.30% 65.50% 69.70% 63.90% 68.90%

产品使用经验/方法分
享 58.50% 56.30% 59.60% 60.00% 55.70% 63.00% 54.30% 61 .80% 65.80% 56.90% 48.90%

专家知识分享/科普 51 .80% 43.80% 64.90% 42.50% 50.80% 54.30% 50.00% 52.70% 60.50% 48.60% 42.20%

优惠信息分享 1 8.1 0% 15.60% 22.80% 15.00% 18.00% 28.30% 15.20% 14.50% 19.70% 16.70% 17.80%

问题解答类互动 1 3.00% 9.40% 15.80% 7.50% 16.40% 15.20% 9.80% 16.40% 19.70% 9.70% 6.70%

新品推荐分享 1 0.40% 6.30% 12.30% 10.00% 9.80% 15.20% 6.50% 12.70% 9.20% 12.50% 8.90%

信息获取方式

搜索品牌 60.60% 59.40% 56.1 0% 60.00% 65.60% 63.00% 62.00% 56.40% 64.50% 55.60% 62.20%

搜索具体内容 55.40% 43.80% 61 .40% 55.00% 55.70% 47.80% 62.00% 50.90% 61 .80% 48.60% 55.60%

搜索商品/品类 49.70% 43.80% 56.1 0% 37.50% 55.70% 41 .30% 50.00% 56.40% 52.60% 50.00% 44.40%

看首页推送的内容 1 6.1 0% 18.80% 21 .1 0% 12.50% 1 1 .50% 32.60% 10.90% 10.90% 17.1 0% 13.90% 17.80%

查看关注的博主账号 9.30% 9.40% 8.80% 5.00% 1 1 .50% 21 .70% 4.30% 7.30% 6.60% 12.50% 8.90%

查看关注的品牌账号 9.30% 3.1 0% 8.80% 7.50% 14.80% 13.00% 8.70% 7.30% 13.20% 8.30% 4.40%

多数用户不知道如何选择奶粉品牌，

对奶粉的产品评测对比内容需求较高，

其次是产品功效/成分分析。

在信息获取方面，奶粉的品牌心智更

强，导致用户更偏好直接搜索品牌产

品。



购买决策影响因素：作为与宝宝健康发育的强相关品类，用户最关注奶粉的安全性（78.3%）、成分/配方（75.7%）和营养
功能（69.9%）；相较其他品类，用户对价格敏感度低，仅有35.9%的用户购买时会考虑价格因素。

「奶粉的价格敏感度较低
，用户更注重安全性和成分/配方」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=465

【奶粉】购买特征：用户最关注产品的安全性、成分和营养功能

从城市线来看，高线用户价格敏感度较低，仅有

22.5%一线用户在购买时会考虑价格因素。

从年龄来看，年轻用户亦对价格更敏感，49.1%

的用户在购买时会考虑价格因素。

从收入来看，收入越高的用户越关注奶粉的安全

性，同时价格敏度感越低，收入1万以上的用户

中仅有27.1%购买时会考虑价格因素。

决策影响因素
Q: 您购买奶粉时，会重点考

虑哪些因素？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 465 102 129 108 1 18 1 13 242 1 10 166 166 133

安全性 78.3% 75.5% 83.7% 78.7% 72.9% 75.2% 78.5% 80.9% 77.7% 77.1% 80.5%

成分/配方 75.7% 69.6% 79.1% 78.7% 77.1% 77.0% 75.6% 74.5% 74.7% 77.7% 74.4%

营养功能 69.9% 65.7% 77.5% 63.0% 70.3% 71 .7% 68.2% 71 .8% 71 .1% 70.5% 67.7%

品牌 60.0% 60.8% 59.7% 63.0% 58.5% 58.4% 59.5% 62.7% 60.8% 62.0% 56.4%

口味/口感 53.3% 39.2% 53.5% 50.9% 68.6% 46.0% 48.8% 70.9% 58.4% 51 .2% 49.6%

口碑 45.8% 39.2% 53.5% 44.4% 44.9% 41 .6% 48.8% 43.6% 45.2% 47.6% 44.4%

价格 35.9% 22.5% 38.8% 37.0% 43.2% 31 .0% 32.2% 49.1% 44.6% 34.3% 27.1%

当下热度 1 1 .4% 10.8% 9.3% 1 1 .1% 15.3% 7.1% 8.7% 21 .8% 15.1% 8.4% 10.5%

代言人 5.2% 4.9% 5.4% 7.4% 3.4% 3.5% 4.5% 8.2% 6.6% 4.8% 3.8%



购买决策周期：相较其他品类，用户在购买奶粉时更加谨慎，从种草到购买的决策周期相对较长，61 .9%的用户决策周期在
7天以内，20.4%的用户决策周期大于1 4天。

「近4成用户决策周期在7天以上」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=465

【奶粉】购买特征：近8成用户决策周期在7天内就会产生购买

从城市来看，中高线用户决策周期相对较短，

42.2%和38.0%的一线、新一线用户决策周期在3

天以内，38%二线用户决策周期在4-7天。

从年龄来看，年轻用户决策周期较长，95后用户

中，25.5%的用户决策周期在1 4天以上。

从收入来看，收入越高，决策周期越短，41 .4%

收入在1万以上的用户决策周期小于3天，73.0%

的用户决策周期小于7天。

决策周期
Q: 从被种草，到购买奶

粉，您的决策周期是多

长？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线
三四五

线
85后 90后 95后 2-5千 5-1万 1万以上

N 465 102 129 108 1 18 1 13 242 1 10 166 166 133

3天以内 35.1% 42.2% 38.0% 26.9% 29.7% 37.2% 36.4% 30.0% 31 .9% 33.1% 41 .4%

4-7天 26.9% 22.5% 20.9% 38.0% 28.8% 26.5% 28.1% 24.5% 22.3% 27.7% 31 .6%

8-14天 1 7.6% 12.7% 20.2% 18.5% 19.5% 17.7% 16.5% 20.0% 22.9% 18.7% 9.8%

14天以上 20.4% 22.5% 20.9% 16.7% 22.0% 18.6% 19.0% 25.5% 22.9% 20.5% 17.3%

决策周期<7天 61 .9% 64.7% 58.9% 64.8% 58.5% 63.7% 64.5% 54.4% 54.2% 60.8% 73.0%



最近一年消费：34.6%的用户近一年消费在万元以上，1 1 .6%的用户近一年消费在2万以上，奶粉是用户消费力最高的品类。

「奶粉作为刚需，是母婴用品中
消费力最高的品类」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=465

【奶粉】购买特征：超3成用户近一年的消费金额超过1万元

在最近一年奶粉消费上，各城市层级的用户在

奶粉上均消费力强劲，低线城市用户的消费力

也不容小觑。

不同收入用户消费金额差异较大，收入越高消

费力越强，49.0%月收入在1万以上的用户近

一年消费超万元；同时，平台中低收入人群在

奶粉上亦有高消费力，月收入1万以下的用户

中，均有近30%的用户消费在万元以上。

最近一年消费
Q: 最近一年，您在奶粉上的

开销是多少？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 465 102 129 108 1 18 1 13 242 1 10 166 166 133

1千以下 1 3.1% 19.6% 1 1 .6% 1 1 .1% 10.2% 15.0% 10.3% 17.3% 15.7% 1 1 .4% 12.0%

1千-3千 1 6.8% 19.6% 17.8% 15.7% 12.7% 18.6% 16.5% 15.5% 18.1% 19.3% 12.0%

3千-5千 1 4.4% 18.6% 12.4% 1 1 .1% 16.1% 1 1 .5% 16.9% 1 1 .8% 17.5% 13.3% 12.0%

5千-1万 21 .1% 12.7% 20.2% 23.1% 28.0% 20.4% 19.4% 25.5% 19.3% 27.7% 15.0%

1万-2万 23.0% 17.6% 25.6% 30.6% 18.6% 23.9% 24.0% 20.0% 22.3% 20.5% 27.1%

2万以上 1 1 .6% 1 1 .8% 12.4% 8.3% 14.4% 10.6% 12.8% 10.0% 7.2% 7.8% 21 .9%

消费万元以上 34.6% 29.4% 38.0% 38.9% 33.1% 34.5% 36.8% 30.0% 29.5% 28.3% 49.0%



「小红书的用户种草效率极高」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=193

【奶粉】平台影响力：超7成用户看到产品≤5次就会产生兴趣

按城市线级来看，高线城市用户种草效率更高，

其中，一线城市有84.4%的用户，在看到产品不

超过5次时就会产生兴趣。

按年龄和收入来看，各年龄层级用户的种草效率

差异较小。

按收入来看，中低收入阶层用户的种草效率较高，

有40.8%的用户在看到产品3次之内就会想要深

入了解。

种草效率：74.1%的平台用户在小红书看到产品不超过5次就会对产品产生兴趣，想要深入了解。

注意次数
Q: 您在小红书上看到奶粉

产品几次，就会想深入了

解？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 193 32 57 40 61 46 92 55 76 72 45

1-3次 26.9% 31 .3% 29.8% 25.0% 24.6% 28.3% 27.2% 25.5% 40.8% 20.8% 13.3%

4-5次 47.2% 53.1% 45.6% 57.5% 39.3% 50.0% 45.7% 47.3% 38.2% 52.8% 53.3%

6-7次 8.8% 3.1% 5.3% 10.0% 1 1 .5% 13.0% 7.6% 7.3% 2.6% 12.5% 13.3%

7次以上 1 7.1% 12.5% 19.3% 7.5% 24.6% 8.7% 19.6% 20.0% 18.4% 13.9% 20.0%

5次以内 74.1% 84.4% 75.4% 82.5% 63.9% 78.3% 72.8% 72.8% 75.0% 73.6% 66.6%



购买决策影响力：平台内容对用户购买意愿影响力大，74.6%的用户认为小红书上的奶粉内容对购买意愿有较大影响，仅有
3.1%的用户认为小红书内容对购买完全没有影响。

「小红书的奶粉内容
对用户的消费影响极强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=193

【奶粉】决策影响力：超7成用户认为购买意愿深受小红书影响

小红书对一线城市用户影响最大，81 .3%的用

户认为小红书的奶粉内容对购买意愿有影响。

按年龄来看，小红书对各年龄段用户的影响力

没有明显差异。

按收入来看，中等收入用户的购买意愿，更容

易受到内容的影响；收入1万以上的所有用户

均认为小红书对购买意愿有影响。

购买意愿影响力
Q: 小红书上的奶粉内容在多
大程度上影响您的购买意愿？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 193 32 57 40 61 46 92 55 76 72 45

没有影响 3.1% 0.0% 1 .8% 5.0% 4.9% 4.3% 1 .1% 5.5% 5.3% 1 .4% 2.2%

影响比较小 9.3% 6.3% 10.5% 12.5% 8.2% 9.3% 9.8% 10.9% 14.5% 5.6% 6.7%

无感 1 3.0% 12.5% 14.0% 20.0% 6.6% 13.0% 15.2% 9.1% 1 1 .8% 12.5% 15.6%

影响比较大 48.2% 59.4% 52.6% 40.0% 45.9% 48.2% 50.0% 45.5% 46.1% 56.9% 37.8%

影响非常大 26.4% 21 .9% 21 .1% 22.5% 34.4% 26.4% 23.9% 29.1% 22.4% 23.6% 37.8%

影响大占比 74.6% 81 .3% 73.7% 62.5% 80.3% 74.6% 73.9% 74.6% 68.5% 80.6% 75.6%



小红书种草转化：平台种草力较强，54%的用户认为近一年购买奶粉半数以上是在小红书种草的。

「小红书的奶粉种草转化效率极高」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=349

【奶粉】决策影响力：超5成用户认为近一年购买的奶粉
半数以上是在小红书上种草的

按城市与收入来看，各层级用户在小红书被种草

的商品数量没有明显差异。

按年龄来看，90后和90前的用户更容易被小红书

种草，54.5%的90后用户认为，在其购买的奶粉

中，小红书种草了半数以上产品。

小红书种草数量
Q: 最近一年，您购买的奶粉，

有多少是在小红书上种草的？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 465 102 129 108 1 18 1 13 242 1 10 166 166 133

全部 1 4.8% 8.8% 18.6% 13.0% 17.8% 14.2% 14.5% 16.4% 14.5% 12.7% 18.0%

大部分 25.4% 23.5% 26.4% 25.0% 27.1% 20.4% 24.8% 31 .8% 22.9% 33.1% 18.8%

一半 1 3.8% 1 1 .8% 13.2% 15.7% 15.3% 1 1 .5% 15.3% 12.7% 10.2% 18.1% 12.8%

小部分 1 5.3% 18.6% 16.3% 15.7% 1 1 .9% 21 .2% 1 1 .6% 17.3% 18.1% 12.0% 15.8%

没有 30.8% 37.3% 25.6% 30.6% 28.0% 32.7% 33.9% 21 .8% 34.3% 24.1% 34.6%

种草半数以上 54.0% 44.1% 58.1% 53.7% 60.2% 53.9% 54.5% 39.1% 52.4% 63.9% 50.4%



【纸尿裤】人群特征：低线城市、95后用户更加关注纸尿裤

中低线城市、较年轻的95后用户，更加关注小红书上的纸尿裤相关内容，购买主力群体是90后。

「中低线城市更关注纸尿裤
90后用户是消费主力」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1981

在纸尿裤的关注TGI指数上，三四五线城市

用户位居首位，其次是新一线城市、二线城

市，年龄段以95后和90后为主，可支配收

入在5千以下用户居多；

在纸尿裤的购买TGI指数上，二线城市位列

榜首，年龄以90后为主，可支配收入5千到

1万以上用户居多。

人群标签 关注TGI指数 购买TGI指数

城市

一线 88.3  93.8 

新一线 96.1   1 01 .1  

二线 96.1   1 1 0.0 

三四五线 1 35.1   1 06.8 

年龄

90前 53.2  75.1  

90后 1 08.7  1 1 5.2 

95后 1 36.5  1 01 .4 

可支配收入

5千以下 1 24.2  97.4 

5千-1万 93.6  1 04.4 

1万以上 68.0  98.7 



发布者偏好：宝妈/宝爸博主和普通用户发布的纸尿裤内容，最受用户的喜爱，种草影响力较大。

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=248

【纸尿裤】种草特征：母婴博主、普通用户的真实分享种草力更强

「既要真实用户分享，也要专家推荐」

纸尿裤品类中，最受用户欢迎的发布者TOP3

是宝爸/宝妈博主、普通用户、母婴专家。纸尿

裤可选品牌众多，用户更喜欢真实用户的分享

内容。

对用户种草纸尿裤影响最大的发布者TOP3分

别是宝妈/宝爸博主、普通用户、和母婴专家。

Q1 : 在小红书上，您偏好哪些作者发布的关于
纸尿裤的内容？

Q2: 其中，对您种草纸尿裤影响力最大的是？
总体

城市 年龄 可支配收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 248 48 67 51 79 38 121 89 130 75 43

发布者偏好

宝妈/宝爸博主 64.5% 70.8% 59.7% 70.6% 62.0% 73.7% 60.3% 66.3% 64.6% 61 .3% 69.8%

普通用户 44.4% 41 .7% 47.8% 43.1% 44.3% 36.8% 45.5% 46.1% 49.2% 42.7% 32.6%
母婴专家 39.9% 43.8% 46.3% 35.3% 35.4% 44.7% 38.0% 40.4% 41 .5% 37.3% 39.5%

早教/育儿博主 29.0% 29.2% 26.9% 29.4% 31 .6% 28.9% 28.1% 30.3% 30.0% 25.3% 32.6%

育婴师/营养师 26.6% 33.3% 25.4% 27.5% 22.8% 23.7% 27.3% 27.0% 28.5% 26.7% 20.9%

母婴垂类媒体 1 2.9% 16.7% 13.4% 1 1 .8% 1 1 .4% 23.7% 9.1% 13.5% 13.8% 10.7% 14.0%

品牌方 8.1% 2.1% 9.0% 5.9% 12.7% 2.6% 9.9% 7.9% 1 1 .5% 2.7% 7.0%

其他跨界博主 5.2% 6.3% 3.0% 3.9% 7.6% 10.5% 3.3% 5.6% 6.9% 2.7% 4.7%

明星 1 .2% 4.2% 1 .5% 0.0% 0.0% 5.3% 0.0% 1 .1% 0.8% 1 .3% 2.3%

种草影响力
最大的发布者

宝妈/宝爸博主 35.9% 43.8% 31 .3% 39.2% 32.9% 57.9% 27.3% 38.2% 33.1% 37.3% 41 .9%

普通用户 30.2% 31 .3% 29.9% 23.5% 34.2% 15.8% 33.9% 31 .5% 34.6% 28.0% 20.9%

母婴专家 16.5% 1 2.5% 19.4% 19.6% 15.2% 13.2% 19.0% 14.6% 16.2% 16.0% 18.6%

早教/育儿博主 5.6% 4.2% 6.0% 5.9% 6.3% 2.6% 9.1% 2.2% 4.6% 6.7% 7.0%

育婴师/营养师 3.6% 4.2% 3.0% 3.9% 2.5% 5.3% 3.3% 3.4% 2.3% 5.3% 4.7%

母婴垂类媒体 3.2% 2.1% 4.5% 2.0% 3.8% 2.6% 2.5% 4.5% 4.6% 2.7% 0.0%

品牌方 2.4% 0.0% 3.0% 3.9% 2.5% 0.0% 2.5% 3.4% 1 .5% 2.7% 4.7%

其他跨界博主 1 .2% 2.1% 1 .5% 0.0% 1 .3% 2.6% 1 .7% 0.0% 1 .5% 0.0% 2.3%

明星 1 .2% 0.0% 1 .5% 2.0% 1 .3% 0.0% 0.8% 2.2% 1 .5% 1 .3% 0.0%



「用户关注产品评测与使用经验
，搜索品牌的心智较强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=248

【纸尿裤】种草特征：用户更关注产品评测与使用经验分享内容

面临众多品牌、功能的纸尿裤，多数

用户无法决策，故对纸尿裤的产品评

测对比内容需求较高，产品使用经验/

方法分享。低线城市用户、95后、收

入千以下用户，更关注产品功效/成分

分析。

在信息获取方面，纸尿裤的品牌心智

更强，用户更喜欢直接搜索品牌。

Q1 : 关于纸尿裤，你喜欢看哪些类型的内容？
Q2: 在小红书上，您看纸尿裤相关内容的主要方式是？ 总体

城市 年龄 收入
一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 248 48 67 51 79 38 121 89 130 75 43

内容偏好

产品测评对比 78.6% 79.2% 76.1% 70.6% 84.8% 76.3% 76.0% 83.1% 79.2% 80.0% 74.4%

产品使用经验/方法分享 60.1% 58.3% 61 .2% 62.7% 57.0% 60.5% 56.2% 65.2% 63.8% 54.7% 58.1%

产品功效/成分分析 47.6% 39.6% 46.3% 37.3% 58.2% 44.7% 43.0% 55.1% 54.6% 36.0% 46.5%

优惠信息分享 27.0% 18.8% 28.4% 25.5% 32.9% 21 .1% 27.3% 29.2% 28.5% 26.7% 23.3%

专家知识分享/科普 24.6% 22.9% 19.4% 29.4% 26.6% 31 .6% 16.5% 32.6% 27.7% 16.0% 30.2%

新品推荐分享 1 2.9% 6.3% 9.0% 1 1 .8% 20.3% 15.8% 8.3% 18.0% 16.2% 6.7% 14.0%

问题解答类互动 7.3% 4.2% 6.0% 3.9% 1 1 .4% 2.6% 5.8% 1 1 .2% 10.8% 2.7% 4.7%

信息获取方式

搜索品牌 60.9% 56.3% 64.2% 62.7% 58.2% 71 .1% 61 .2% 56.2% 60.8% 64.0% 55.8%

搜索具体问题 52.8% 52.1% 52.2% 51 .0% 54.4% 52.6% 47.9% 59.6% 54.6% 49.3% 53.5%

搜索商品/品类 51 .2% 35.4% 50.7% 49.0% 62.0% 26.3% 54.5% 57.3% 60.0% 42.7% 39.5%

看首页推送的内容 1 7.3% 16.7% 14.9% 21 .6% 17.7% 10.5% 10.7% 29.2% 21 .5% 13.3% 1 1 .6%

查看关注的博主账号 8.5% 8.3% 3.0% 7.8% 12.7% 15.8% 8.3% 5.6% 6.9% 6.7% 16.3%

查看关注的品牌账号 6.9% 4.2% 9.0% 5.9% 7.6% 7.9% 7.4% 5.6% 7.7% 6.7% 4.7%

内容偏好与信息获取方式：用户最喜欢看产品测评对比（78.6%）和产品使用经验/方法分享（60.1%），获取信息的主要方
式是搜索品牌（60.9%）。



购买决策影响因素：作为与宝宝长期贴身的日常用品，用户十分关注产品的宝宝使用感、安全性（79.2%）和功能功效
（71 .6%）。

「用户更关注纸尿裤的
宝宝使用感、安全性和功效」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=735

【纸尿裤】购买特征：用户最关注产品的安全性和功能功效

从城市线来看，新一线城市用户最关注宝宝使用

感和功能/功效。

从年龄来看，年轻用户亦对价格更敏感。整体用

户中，56.7%的用户在购买时会考虑价格因素。

从收入来看，收入5千到1万的用户，更关注宝宝

使用感、安全性和功能/功效。

决策影响因素
Q: 您购买纸尿裤时，会重点

考虑哪些因素？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 85后 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 735 151 209 173 185 159 380 196 302 248 185

宝宝使用感 89.7% 87.4% 92.8% 87.3% 90.3% 88.1% 91 .8% 86.7% 89.7% 90.3% 88.6%

安全性 79.2% 70.2% 79.9% 81 .5% 83.8% 76.7% 79.2% 81 .1% 76.8% 81 .5% 80.0%

功能/功效 71 .6% 68.2% 74.6% 70.5% 73.0% 73.6% 70.3% 72.4% 70.5% 73.8% 70.3%

价格 56.7% 51 .0% 58.9% 52.6% 65.4% 49.7% 57.4% 61 .2% 63.9% 56.9% 44.9%

品牌 53.3% 52.3% 54.5% 53.8% 54.1% 50.9% 53.4% 55.1% 51 .0% 57.7% 51 .4%

材质 45.3% 34.4% 50.7% 43.9% 49.7% 49.7% 39.7% 52.6% 45.0% 46.0% 44.9%

口碑/舆情 40.0% 34.4% 41 .6% 38.7% 42.7% 37.7% 39.5% 42.9% 39.1% 44.4% 35.7%

适用场景 1 3.6% 10.6% 14.8% 14.5% 13.5% 1 1 .9% 12.1% 17.9% 15.2% 1 1 .3% 14.1%

当下热度 8.7% 8.6% 7.7% 9.2% 9.7% 8.2% 6.8% 12.8% 9.6% 8.9% 7.0%

代言人 2.2% 0.7% 1 .9% 4.6% 1 .6% 1 .3% 1 .8% 3.6% 3.3% 1 .2% 1 .6%



购买决策周期：相较其他品类，纸尿裤决策周期最短，84.6%的用户被种草后到购买纸尿裤决策周期小于7天，57%的用户
决策周期在3天以内。

「纸尿裤的用户决策周期极短」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=735

【纸尿裤】购买特征：超8成用户决策周期在7天内就会产生购买

从城市来看，中高线用户决策周期相对较短，

59.8%和56.6%的新一线、二线用户决策周期在3

天以内，31 .1%一线线用户决策周期在4-7天。

从年龄来看，90后决策周期较长，90前用户中，

1 0.7%的用户决策周期在1 4天以上。

从收入来看，收入越高，决策周期越短，60.5%

收入在1万以上的用户决策周期小于3天，87.6%

的用户决策周期小于7天。

购买决策周期
Q: 从被种草，到购买纸尿

裤，您的决策周期是多长？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线
三四五

线
90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 735 151 209 173 185 159 380 196 302 248 185

3天以内 57.3% 53.6% 59.8% 56.6% 58.4% 54.7% 60.8% 52.6% 56.6% 55.6% 60.5%

4-7天 27.3% 31 .1% 27.3% 23.1% 28.1% 25.8% 25.8% 31 .6% 26.5% 28.6% 27.0%

8-14天 8.3% 5.3% 8.6% 1 1 .0% 8.6% 8.8% 7.1% 10.2% 9.3% 8.5% 6.5%

14天以上 7.1% 9.9% 4.3% 9.2% 4.9% 10.7% 6.3% 5.6% 7.6% 7.3% 5.9%

决策周期<7天 84.6% 84.8% 87.1% 79.8% 86.5% 80.5% 86.6% 84.2% 83.1% 84.3% 87.6%



最近一年消费：26.1%的用户近一年消费在1 -5千之间，9.8%的用户近一年消费在1万以上。

「各层级城市用户消费区间
主要在1千到5千之间」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=735

【纸尿裤】购买特征：超3成用户近一年的消费金额超过5千元

在最近一年纸尿裤消费上，各城市层级用户的

消费力无明显差异，消费金额1 -5千内的用户

占比较为接近。

收入越高的用户消费力越强，5.9%月收入在1

万以上的用户近一年消费超万元；40%月收入

在1万以上的用户近一年消费在5千元以上。

最近一年消费
Q: 最近一年，您在纸尿裤上

的开销是多少？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 735 151 209 173 185 159 380 196 302 248 185

1千以下 1 3.1% 19.9% 9.1% 1 1 .0% 13.0% 16.4% 10.5% 15.3% 16.6% 10.9% 10.3%

1千-3千 32.2% 31 .8% 31 .6% 30.6% 34.1% 31 .4% 33.7% 30.1% 37.7% 32.3% 23.2%

3千-5千 28.6% 23.2% 31 .6% 31 .8% 26.5% 27.7% 27.6% 31 .1% 28.5% 30.2% 26.5%

5千-1万 1 6.3% 14.6% 15.3% 19.1% 17.3% 16.4% 16.8% 15.3% 12.6% 19.0% 18.9%

1万-2w 6.5% 7.3% 9.1% 4.0% 5.9% 5.7% 8.2% 4.1% 2.3% 5.2% 15.1%

2w以上 3.3% 3.3% 3.3% 3.5% 3.2% 2.5% 3.2% 4.1% 2.3% 2.4% 5.9%

消费5千元以上 26.1% 25.2% 27.8% 26.6% 26.5% 24.5% 28.2% 23.5% 17.2% 26.6% 40.0%



「纸尿裤是小红书
种草效率最高的品类」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=248

【纸尿裤】平台影响力：超8成用户看到产品≤5次就会产生兴趣

新一线城市用户种草效率更高，有46.3%的用户

在看到产品内容1 -3次后即被种草，91%的用户

在产品相关内容触达5次以内即被种草

90后用户最容易被种草，有86%的90用户在看到

产品内容5次以内，就会产生浓厚兴趣。

收入相对较低的用户，种草纸尿裤产品的效率会

稍高于其他群体。

种草效率：83.5%的用户在小红书看到纸尿裤产品不超过5次就会对产品产生兴趣、想要深入了解。

注意次数
Q: 您在小红书上看到纸

尿裤类产品几次，就会想

深入了解？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后
5千以

下
5-1万 1万以上

N 248 48 67 51 79 38 121 89 130 75 43

1-3次 37.5% 35.4% 46.3% 29.4% 36.7% 42.1% 39.7% 32.6% 42.3% 38.7% 20.9%

4-5次 46.0% 47.9% 44.8% 49.0% 44.3% 42.1% 46.3% 47.2% 44.6% 41 .3% 58.1%

6-7次 8.1% 10.4% 4.5% 9.8% 8.9% 7.9% 7.4% 9.0% 6.2% 12.0% 7.0%

7次以上 8.5% 6.3% 4.5% 1 1 .8% 10.1% 7.9% 6.6% 1 1 .2% 6.9% 8.0% 14.0%

5次以内 83.5% 83.3% 91 .0% 78.4% 81 .0% 84.2% 86.0% 79.8% 86.9% 80.0% 79.1%



购买决策影响力：平台内容对用户购买意愿影响力大，77.8%的用户认为小红书上的纸尿裤内容对购买意愿有较大影响。

「一线城市用户、90后
更易受到小红书影响消费」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=248

【纸尿裤】决策影响力：超7成用户认为购买意愿深受小红书影响

小红书对一线城市用户影响最大，83.3%的用

户认为小红书的纸尿裤内容对购买意愿有影响。

按年龄来看，90后更容易受到小红书纸尿裤内

容影响其购买决策。

按收入来看，收入越高的用户，越容易受到小

红书的内容影响决策；收入1万以上的用户，

有86%认为小红书对购买意愿有很大影响。

购买意愿

影响力
Q: 小红书上的纸尿裤内容在

多大程度上影响您的购买意愿？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 248 48 67 51 79 38 121 89 130 75 43

没有影响 2.0% 0.0% 3.0% 2.0% 2.5% 2.6% 0.8% 3.4% 2.3% 2.7% 0.0%

影响比较小 6.5% 4.2% 13.4% 5.9% 2.5% 13.2% 5.0% 5.6% 6.2% 5.3% 9.3%

无感 1 3.7% 12.5% 4.5% 13.7% 20.3% 13.2% 1 1 .6% 16.9% 16.2% 14.7% 4.7%

影响比较大 55.6% 70.8% 56.7% 56.9% 46.8% 52.6% 59.5% 51 .7% 53.1% 58.7% 58.1%

影响非常大 22.2% 12.5% 22.4% 21 .6% 27.8% 18.4% 23.1% 22.5% 22.3% 18.7% 27.9%

影响大占比 77.8% 83.3% 79.1% 78.4% 74.7% 71 .1% 82.6% 74.2% 75.4% 77.3% 86.0%



小红书种草转化：平台种草力较强，57.8%的用户认为近一年购买的纸尿裤产品半数以上是在小红书种草的。

「低线城市用户、95后
更容易被小红书内容影响决策」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=735

【纸尿裤】决策影响力：超5成用户认为近一年购买的纸尿裤
半数以上是在小红书上种草的

站内的低线城市用户（三四五线）中有64.9%的

用户认为，其购买的纸尿裤产品超过半数来自于

小红书种草。

对于低线用户而言，接受信息的渠道相对较少，，

小红书对于种草商品扮演着重要角色。

在95后的群体中，有66.3%的用户比较依赖小红

书的种草。

小红书种草

商品数量
Q: 最近一年，您购买的纸

尿裤，有多少是在小红书上

种草的？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后
5千以

下
5-1万 1万以上

N 735 151 209 173 185 159 380 196 302 248 185

全部 1 3.9% 7.3% 14.8% 16.8% 15.1% 1 1 .3% 14.7% 14.3% 12.9% 12.9% 16.8%

大部分 27.5% 27.2% 30.1% 24.3% 29.7% 20.8% 26.6% 34.7% 29.1% 29.0% 22.7%

一半 1 6.5% 17.9% 15.3% 13.3% 20.0% 16.4% 16.1% 17.3% 16.2% 17.3% 15.7%

小部分 1 8.5% 15.2% 14.8% 26.6% 17.8% 15.7% 20.0% 17.9% 18.9% 20.6% 15.1%

没有 23.7% 32.5% 24.9% 19.1% 17.3% 35.8% 22.6% 15.8% 22.8% 20.2% 29.7%

种草半数以上 57.8% 52.3% 60.3% 54.3% 64.9% 48.4% 57.4% 66.3% 58.3% 59.3% 55.1%



【婴童洗护】人群特征：低线城市用户更加关注婴童洗护相关内容

中低线城市、90后，收入中等的用户，更加关注小红书上的婴童洗护相关内容，购买主力群体是90后。

「中低线城市更关注婴童洗护
90后用户是消费主力」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1981

在婴童洗护的关注TGI指数上，三四五线城

市用户位居首位，其次是新一线城市、二线

城市，年龄段以95后和90后为主，可支配

收入在5千以下用户居多；

在婴童洗护的购买TGI指数上，二线城市位

列榜首，年龄以90后为主，可支配收入5千

到1万以上用户居多。

人群标签 关注TGI指数 购买TGI指数

城市

一线 84.0  94.5 

新一线 91 .8  94.5 

二线 1 09.5  1 1 5.5 

三四五线 1 20.8  1 05.6 

年龄

90前 92.7  85.8 

90后 1 03.8  1 1 4.0 

95后 1 01 .5  91 .7 

可支配收

入

5千以下 95.0  85.3 

5千-1万 1 09.3  1 06.2 

1万以上 96.6  1 1 6.4 



发布者偏好：宝妈/宝爸博主发布的婴童洗护用品内容，最能受到用户的喜爱，且对用户种草产品影响力最大。

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=337

【婴童洗护】种草特征：母婴博主发布的内容更具种草影响力

「追求母婴博主的真实
也爱母婴专家的专业」

婴童洗护品类中，最受用户欢迎的发布者

TOP3是宝爸/宝妈博主、母婴专家、早教/育儿

博主。

对用户种草纸尿裤影响最大的发布者TOP3分

别是宝妈/宝爸博主、母婴专家和普通用户。

Q1 : 在小红书上，您偏好哪些作者发布的关
于婴童洗护用品的内容？

Q2: 其中，对您种草婴童洗护用品影响力最
大的是？

总体
城市 年龄 可支配收入

一线 新一线 二线
三四五
线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 337 62 87 79 96 90 157 90 135 1 19 83

发布者
偏好

宝妈/宝爸博主 67.7% 58.1% 71 .3% 68.4% 69.8% 63.3% 68.8% 70.0% 67.4% 66.4% 69.9%

母婴专家 53.1% 54.8% 52.9% 53.2% 52.1% 52.2% 51 .0% 57.8% 54.1% 57.1% 45.8%

早教/育儿博主 43.3% 45.2% 36.8% 40.5% 52.1% 36.7% 49.0% 40.0% 40.0% 46.2% 44.6%

普通用户 38.3% 37.1% 39.1% 38.0% 37.5% 41 .1% 35.7% 40.0% 38.5% 38.7% 37.3%

育婴师/营养师 30.9% 21 .0% 25.3% 35.4% 38.5% 34.4% 26.8% 34.4% 39.3% 28.6% 20.5%

母婴垂类媒体 22.3% 25.8% 19.5% 26.6% 20.8% 17.8% 22.9% 25.6% 22.2% 24.4% 19.3%
品牌方 1 2.8% 12.9% 12.6% 12.7% 13.5% 1 1 .1% 13.4% 13.3% 14.8% 7.6% 16.9%

其他跨界博主 1 2.2% 21 .0% 3.4% 1 1 .4% 12.5% 10.0% 1 1 .5% 15.6% 13.3% 10.1% 13.3%
明星 3.0% 3.2% 2.3% 3.8% 3.1% 1 .1% 3.8% 3.3% 5.2% 0.8% 2.4%

种草影
响力
最大的
发布者

宝妈/宝爸博主 36.2% 29.0% 43.7% 35.4% 34.4% 36.7% 35.0% 37.8% 32.6% 32.8% 47.0%

母婴专家 22.0% 22.6% 19.5% 27.8% 19.8% 21 .1% 22.9% 21 .1% 25.9% 22.7% 14.5%
普通用户 1 9.9% 21 .0% 19.5% 16.5% 19.8% 22.2% 19.7% 17.8% 20.7% 20.2% 18.1%

早教/育儿博主 7.1% 1 1 .3% 3.4% 6.3% 8.3% 4.4% 9.6% 5.6% 7.4% 8.4% 4.8%

育婴师/营养师 5.9% 1 .6% 5.7% 6.3% 9.4% 7.8% 5.1% 5.6% 7.4% 6.7% 2.4%

母婴垂类媒体 5.0% 6.5% 5.7% 3.8% 5.2% 2.2% 5.1% 7.8% 2.2% 6.7% 7.2%
品牌方 1 .8% 3.2% 1 .1% 1 .3% 2.1% 2.2% 1 .9% 1 .1% 2.2% 0.8% 2.4%

其他跨界博主 1 .8% 3.2% 1 .1% 2.5% 1 .0% 3.3% 0.0% 3.3% 1 .5% 1 .7% 2.4%



「用户关注使用经验
，搜索品类的心智较强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=337

【婴童洗护】种草特征：用户更关注产品使用经验/方法分享

用户对产品使用经验/方法分享，产品

评测对比内容需求较高。产品功效/成

分分析，也是重要的关注点。

婴童洗护的细分品类较为分散，品牌

心智较弱，在信息获取方面，用户更

喜欢根据需求，直接搜索商品品类和

具体问题。

内容偏好与信息获取方式：用户最喜欢看婴童洗护用品的产品使用经验/方法分享（74.5%），获取信息的主要方式是搜索
商品/品类（64.1%）。

Q1 : 关于婴童洗护用品，你喜欢看哪些类型的内容？
Q2: 在小红书上，您看婴童洗护用品相关内容的主要方式是？ 总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 337 62 87 79 96 90 157 90 135 1 19 83

内容偏好

产品使用经验/方法分享 74.5% 77.4% 80.5% 70.9% 71 .9% 81 .1% 71 .3% 73.3% 75.6% 70.6% 78.3%

产品测评对比 73.0% 75.8% 74.7% 72.2% 74.0% 74.4% 66.9% 82.2% 73.3% 77.3% 66.3%

产品功效/成分分析 68.5% 67.7% 71 .3% 60.8% 74.0% 72.2% 66.2% 68.9% 73.3% 67.2% 62.7%

专家知识分享/科普 39.8% 35.5% 37.9% 44.3% 39.6% 38.9% 38.2% 43.3% 40.7% 44.5% 31 .3%

新品推荐分享 1 9.9% 22.6% 12.6% 17.7% 25.0% 26.7% 16.6% 18.9% 23.0% 16.0% 20.5%

优惠信息分享 1 7.8% 24.2% 10.3% 20.3% 19.8% 13.3% 17.8% 22.2% 20.7% 17.6% 13.3%

问题解类活动 9.5% 6.5% 5.7% 13.9% 1 1 .5% 1 1 .1% 8.3% 10.0% 14.1% 5.9% 7.2%

信息获取
方式

搜索商品品类 64.1% 50.0% 59.8% 72.2% 75.0% 60.0% 67.5% 62.2% 67.4% 62.2% 61 .4%

搜索具体问题 57.0% 54.8% 60.9% 51 .9% 61 .5% 58.9% 52.9% 62.2% 61 .5% 53.8% 54.2%

搜索品牌 49.6% 41 .9% 49.4% 55.7% 52.1% 40.0% 55.4% 48.9% 57.0% 44.5% 44.6%

看首页推送的内容 21 .1% 21 .0% 16.1% 17.7% 25.0% 20.0% 19.7% 24.4% 23.7% 19.3% 19.3%

查看关注的博主账号 1 8.4% 27.4% 12.6% 24.1% 12.5% 20.0% 17.8% 17.8% 18.5% 17.6% 19.3%

查看关注的品牌账号 9.8% 1 1 .3% 5.7% 15.2% 9.4% 1 1 .1% 10.2% 7.8% 13.3% 7.6% 7.2%



购买决策影响因素：作为宝宝的贴身日用品，用户最关注婴童洗护用品的安全性（83.3%）、宝宝使用感（81 .5%）和产品
功效（73.3%）。

「用户更关注婴童洗护的
安全性和使用感受」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=647

【婴童洗护】购买特征：用户最关注产品的安全性和宝宝使用感

从城市来看，高线城市的用户较为关注婴童洗护

产品的品牌。同时，一线用户对产品价格的关注

度较低。

从年龄和收入来看，较年轻的95后用户和收入较

低的用户，更关注产品的价格。

决策影响因素
Q: 您购买婴童洗护用品时，

会重点考虑哪些因素？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 85后 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 647 134 172 160 161 160 331 156 233 222 192

安全性 83.8% 85.1% 83.1% 83.8% 86.3% 89.4% 82.8% 80.1% 82.0% 86.9% 82.3%

宝宝使用感 81 .5% 75.4% 84.3% 84.4% 82.0% 73.8% 83.7% 84.6% 80.7% 87.8% 75.0%

功能/功效 73.3% 69.4% 77.9% 73.8% 73.9% 73.1% 75.5% 68.6% 70.8% 75.7% 73.4%

成分/配方 62.9% 56.7% 62.2% 65.0% 68.9% 65.6% 62.8% 60.3% 64.4% 62.2% 62.0%

品牌 54.6% 56.7% 58.1% 50.6% 53.4% 55.0% 55.9% 51 .3% 52.4% 57.2% 54.2%

价格 47.3% 40.3% 50.0% 46.9% 52.2% 42.5% 46.5% 53.8% 56.7% 45.9% 37.5%

口碑 44.0% 38.8% 47.1% 40.0% 49.1% 45.0% 44.1% 42.9% 45.9% 46.4% 39.1%

当下热度 1 5.6% 9.7% 17.4% 13.8% 19.9% 1 1 .9% 15.4% 19.9% 17.6% 17.1% 1 1 .5%

代言人 4.5% 3.7% 3.5% 6.3% 3.7% 5.0% 3.3% 6.4% 4.7% 4.1% 4.7%



购买决策周期：83.6%的用户被种草后到购买婴童洗护的决策周期小于7天，58.4%的用户决策周期在3天以内。

「婴童洗护用户的决策周期极短」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=735

【婴童洗护】购买特征：超8成用户决策周期在7天内就会产生购买

从城市来看，新一线城市用户的决策周期最短，

62.8%的新一线用户的决策周期在3天以内。

从年龄来看，90后决策周期最短，85.5%的90后

用户决策周期在7天以内。

从收入来看，收入越高，决策周期越短，87.5%

收入在1万以上的用户决策周期小于7天。

购买决策周期

Q: 从被种草，到购买婴童
洗护用品，您的决策周期是

多长？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线
三四五

线
90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 647 134 172 160 161 160 331 156 233 222 192

3天以内 58.4% 49.3% 62.8% 55.6% 63.4% 53.1% 62.2% 55.8% 54.5% 59.9% 61 .5%

4-7天 25.2% 29.1% 22.7% 26.3% 24.2% 28.8% 23.3% 25.6% 25.3% 24.3% 26.0%

8-14天 8.8% 9.7% 8.1% 10.0% 8.1% 9.4% 7.3% 1 1 .5% 1 1 .6% 7.7% 6.8%

14天以上 7.6% 1 1 .9% 6.4% 8.1% 4.3% 8.8% 7.3% 7.1% 8.6% 8.1% 5.7%

决策周期<7天 83.6% 78.4% 85.5% 81 .9% 87.6% 81 .9% 85.5% 81 .4% 79.8% 84.2% 87.5%



最近一年消费：22.3%的用户近一年在婴童洗护产品上消费区间是1 -5千，31 .2%的用户近一年消费在1万以上。

「各层级城市用户消费区间
主要1千以下」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=647

【婴童洗护】购买特征：超2成用户近一年的消费金额超过3千元

在最近一年婴童洗护产品消费上，各城市层级

用户的消费力无明显差异。平台低线城市用户

和年轻的用户也有着较强的消费力，三四五线

用户和95后均有超4成的用户消费超千元。

收入越高的用户消费力越强，31 .2%月收入在

1万以上的用户近一年消费超万元。

最近一年消费
Q: 最近一年，您在婴童洗护

用品上的开销是多少？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 647 134 172 160 161 160 331 156 233 222 192

1千以下 48.4% 47.8% 47.1% 45.0% 54.0% 46.9% 46.8% 53.2% 61 .8% 44.6% 36.5%

1千-3千 29.4% 30.6% 28.5% 31 .3% 28.6% 26.9% 30.8% 28.8% 21 .9% 34.7% 32.3%

3千-5千 1 3.0% 13.4% 14.5% 14.4% 8.1% 14.4% 13.3% 10.9% 10.3% 1 1 .7% 17.7%

5千-1万 5.1% 4.5% 6.4% 4.4% 5.0% 6.9% 5.7% 1 .9% 4.3% 5.0% 6.3%

1万-2w 2.2% 2.2% 1 .7% 3.1% 1 .9% 2.5% 2.1% 1 .9% 0.9% 2.3% 3.6%

2w以上 2.0% 1 .5% 1 .7% 1 .9% 2.5% 2.5% 1 .2% 3.2% 0.9% 1 .8% 3.6%

消费3千元以上 22.3% 21 .6% 24.3% 23.8% 17.5% 26.3% 22.3% 17.9% 16.4% 20.8% 31 .2%



「低线城市用户、年轻用户
种草效率更高」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=337

【婴童洗护】平台影响力：近8成用户看到产品≤5次就会产生兴趣

小红书对二线城市用户、90后种草效率更高，分

别有86.1%和84.1%的用户在看到产品内容5次以

内，就会被内容成功种草。

收入相对较低的用户，种草婴童洗护产品的效率

会稍高于其他群体。

种草效率：78.9%的用户在小红书看到婴童洗护产品不超过5次就会对产品产生兴趣、想要深入了解。

注意次数
Q: 您在小红书上看到婴童

洗护用品类产品几次，就

会想深入了解？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线
三四五

线
90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 337 62 87 79 96 90 157 90 135 1 19 83

1-3次 40.9% 41 .9% 39.1% 44.3% 37.5% 37.8% 45.2% 36.7% 40.0% 41 .2% 42.2%

4-5次 38.0% 35.5% 34.5% 41 .8% 41 .7% 35.6% 38.9% 38.9% 41 .5% 36.1% 34.9%

6-7次 9.8% 6.5% 16.1% 3.8% 9.4% 14.4% 6.4% 1 1 .1% 7.4% 1 1 .8% 10.8%

7次以上 1 1 .3% 16.1% 10.3% 10.1% 1 1 .5% 12.2% 9.6% 13.3% 1 1 .1% 10.9% 12.0%

5次以内 78.9% 77.4% 73.6% 86.1% 79.2% 73.3% 84.1% 75.6% 81 .5% 77.3% 77.1%



购买决策影响力：84.0%的用户认为平台内容对购买意愿影响大，仅有1 .8%用户认为平台在用户的购买意愿上无影响。

「小红书内容对用户的决策影响极强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=337

【婴童洗护】决策影响力：超7成用户认为购买意愿深受小红书影响

小红书对一线城市用户影响最大，88.7%的用

户认为小红书的内容对其购买意愿有影响。

按年龄来看，90前更容易受到小红书婴童洗护

内容影响其购买决策。

按收入来看，收入区间在5千-1万的用户，更

容易受到小红书的内容影响决策。其中，有

87.4%认为小红书对购买意愿有很大影响。

购买意愿影响力
Q: 小红书上的婴童洗护用品

内容在多大程度上影响您的购

买意愿？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 337 62 87 79 96 90 157 90 135 1 19 83

没有影响 1 .8% 0.0% 3.4% 0.0% 2.1% 0.0% 1 .9% 3.3% 3.0% 0.0% 2.4%

影响比较小 5.3% 4.8% 4.6% 5.1% 7.3% 4.4% 5.1% 6.7% 5.9% 5.0% 4.8%

影响一般 8.9% 6.5% 12.6% 7.6% 7.3% 6.7% 10.2% 8.9% 1 1 .1% 7.6% 7.2%

影响比较大 61 .4% 66.1% 63.2% 63.3% 56.3% 70.0% 60.5% 54.4% 57.8% 67.2% 59.0%

影响非常大 22.6% 22.6% 16.1% 24.1% 27.1% 18.9% 22.3% 26.7% 22.2% 20.2% 26.5%

影响大占比 84.0% 88.7% 79.3% 87.3% 83.3% 88.9% 82.8% 81 .1% 80.0% 87.4% 85.5%



小红书种草转化：平台种草力较强，66.9%的用户认为近一年购买的婴童洗护产品半数以上是在小红书种草的。

「年轻用户更容易被小红书内容影响决策」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=647

【婴童洗护】决策影响力：超6成用户认为近一年购买的婴童洗护
半数以上是在小红书上种草的

在站内的新一线城市用户，有69.2%的用户认为，

其购买的婴童洗护产品超过半数来自于小红书种

草。

在95后的群体中，有73.7%的用户被小红书种草

购买半数以上的婴童洗护用品。

小红书种草数量
Q: 最近一年，您购买的婴童

洗护用品，有多少是在小红书

上种草的？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线
三四五

线
90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 647 134 172 160 161 160 331 156 233 222 192

全部 1 6.2% 1 1 .2% 15.7% 16.9% 19.9% 1 1 .9% 16.6% 19.9% 15.9% 17.1% 15.6%

大部分 34.6% 35.1% 38.4% 32.5% 33.5% 33.1% 32.3% 41 .0% 33.9% 34.2% 35.9%

一半 1 6.1% 1 1 .9% 15.1% 19.4% 17.4% 14.4% 18.4% 12.8% 15.0% 19.4% 13.5%

小部分 20.6% 23.1% 17.4% 25.0% 18.6% 23.1% 20.5% 17.9% 24.0% 17.6% 19.8%

没有 1 2.5% 18.7% 13.4% 6.3% 10.6% 17.5% 12.1% 8.3% 1 1 .2% 1 1 .7% 15.1%

种草半数以上 66.9% 58.2% 69.2% 68.8% 70.8% 59.4% 67.4% 73.7% 64.8% 70.7% 65.1%



【婴童大件】人群特征：低线城市用户更加关注婴童大件相关内容

中高线城市、90后，较高收入的用户，更加关注小红书上的婴童大件相关内容，购买主力群体是90后。

「中高线城市更关注婴童大件
90后用户是消费主力」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=1981

在婴童大件的关注TGI指数上，二线城市用

户位居首位，其次是一线城市，年龄段以90

后为主，可支配收入在1万以下用户居多；

在婴童大件的购买TGI指数上，二线城市位

列榜首，年龄以90后为主，可支配收入在1

万以上用户居多。

人群标签 关注TGI指数 购买TGI指数

城市

一线 1 1 0.1   1 01 .3 

新一线 94.7  93.5 

二线 1 1 2.7  1 1 6.4 

三四五线 81 .0  99.9 

年龄

90前 88.9  82.9 

90后 1 06.4  1 1 8.6 

95后 1 01 .3  86.9 

可支配收

入

5千以下 78.7  72.0 

5千-1万 1 05.8  1 04.6 

1万以上 1 28.1   1 40.6 



发布者偏好：宝妈/宝爸博主（73.9%）发布的内容最受用户的喜爱，且种草影响力最强。

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=199

【婴童大件】种草特征：母婴博主发布的内容更具种草影响力

「极为看重母婴博主的推荐
也爱看普通用户和母婴专家的内容」

婴童大件品类中，最受用户欢迎的发布者

TOP3是宝爸/宝妈博主、普通用户、母婴专家。

对用户种草婴童大件影响最大的发布者TOP3

分别是宝妈/宝爸博主、普通用户和母婴专家。

在收入5千元以上的用户中，宝爸宝妈影响力

最强。

Q1 : 在小红书上，您偏好哪些作者发布的关
于婴童大件的内容？

Q2: 其中，对您种草婴童大件影响力最大的
是？

总体
城市 年龄 可支配收入

一线 新一线 二线
三四五
线 90前 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 199 48 53 48 38 51 95 53 66 68 65

发布者
偏好

宝妈/宝爸博主 73.9% 72.9% 69.8% 75.0% 81 .6% 58.8% 80.0% 77.4% 72.7% 73.5% 75.4%

普通用户 37.7% 37.5% 47.2% 16.7% 42.1% 33.3% 37.9% 41 .5% 47.0% 35.3% 30.8%
母婴专家 32.7% 37.5% 30.2% 37.5% 26.3% 45.1% 29.5% 26.4% 34.8% 25.0% 38.5%

早教/育儿博主 32.7% 31 .3% 24.5% 43.8% 34.2% 25.5% 34.7% 35.8% 31 .8% 30.9% 35.4%

育婴师/营养师 23.1% 14.6% 22.6% 31 .3% 28.9% 25.5% 21 .1% 24.5% 27.3% 23.5% 18.5%

品牌方 1 3.1% 10.4% 13.2% 12.5% 18.4% 15.7% 13.7% 9.4% 13.6% 13.2% 12.3%
其他跨界博主 1 1 .6% 10.4% 13.2% 10.4% 13.2% 9.8% 1 1 .6% 13.2% 7.6% 17.6% 9.2%
母婴垂类媒体 7.5% 12.5% 5.7% 4.2% 10.5% 7.8% 6.3% 9.4% 9.1% 7.4% 6.2%

明星 2.5% 2.1% 3.8% 2.1% 2.6% 3.9% 3.2% 0.0% 1 .5% 1 .5% 4.6%

种草影
响力
最大的
发布者

宝妈/宝爸博主 51 .3% 62.5% 47.2% 52.1% 44.7% 47.1% 54.7% 49.1% 37.9% 55.9% 60.0%

普通用户 22.6% 20.8% 30.2% 4.2% 28.9% 21 .6% 22.1% 24.5% 28.8% 20.6% 18.5%

母婴专家 8.0% 6.3% 9.4% 12.5% 2.6% 1 1 .8% 5.3% 9.4% 6.1% 7.4% 10.8%

早教/育儿博主 6.5% 6.3% 3.8% 10.4% 7.9% 5.9% 7.4% 5.7% 10.6% 7.4% 1 .5%

育婴师/营养师 3.5% 0.0% 3.8% 8.3% 2.6% 2.0% 4.2% 3.8% 4.5% 2.9% 3.1%

其他跨界博主 3.5% 2.1% 3.8% 4.2% 5.3% 2.0% 2.1% 7.5% 6.1% 1 .5% 3.1%
品牌方 2.5% 2.1% 1 .9% 4.2% 2.6% 5.9% 2.1% 0.0% 4.5% 1 .5% 1 .5%

母婴垂类媒体 1 .0% 0.0% 0.0% 0.0% 5.3% 2.0% 1 .1% 0.0% 0.0% 2.9% 0.0%



「用户关注使用经验和产品评测
，搜索商品/品类的心智较强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=199

【婴童大件】种草特征：用户更关注产品使用经验/方法分享

用户对产品使用经验/方法分享，产品

评测对比内容需求较高。产品功效/成

分分析，也是重要的关注点。

婴童大件的细分品类较为分散，品牌

心智较弱，在信息获取方面，用户更

喜欢根据需求，直接搜索商品品类获

得想要的信息。

内容偏好与信息获取方式：用户最偏好的内容是产品使用经验/方法分享（77.4%），主要以搜索商品/品类来获取信息。

内容偏好
Q1 : 关于婴童大件，你喜欢看哪些类型的内容？

Q2: 在小红书上，您看婴童大件相关内容的主要方式是？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后
5千以

下
5千-1万 1万以上

N 199 48 53 48 38 51 95 53 66 68 65

内容偏好

产品使用经验/方法分享 77.4% 75.0% 79.2% 70.8% 84.2% 80.4% 75.8% 77.4% 77.3% 80.9% 73.8%

产品测评对比 74.4% 75.0% 79.2% 72.9% 68.4% 68.6% 81 .1% 67.9% 68.2% 80.9% 73.8%

产品功效/成分分析 51 .3% 39.6% 67.9% 45.8% 42.1% 51 .0% 56.8% 41 .5% 47.0% 57.4% 49.2%

专家知识分享/科普 26.1% 22.9% 32.1% 27.1% 21 .1% 23.5% 28.4% 24.5% 30.3% 26.5% 21 .5%

优惠信息分享 21 .6% 14.6% 26.4% 20.8% 26.3% 17.6% 18.9% 30.2% 27.3% 22.1% 15.4%

新品推荐分享 1 5.6% 10.4% 18.9% 14.6% 21 .1% 7.8% 15.8% 22.6% 24.2% 10.3% 12.3%

问题解答类互动 9.0% 8.3% 1 1 .3% 2.1% 13.2% 5.9% 10.5% 9.4% 12.1% 5.9% 9.2%

信息获取方式

搜索商品/品类 64.3% 56.3% 69.8% 56.3% 68.4% 51 .0% 72.6% 62.3% 68.2% 66.2% 58.5%

搜索具体问题 46.2% 43.8% 45.3% 50.0% 55.3% 52.9% 42.1% 47.2% 51 .5% 42.6% 44.6%

搜索品牌 44.2% 47.9% 52.8% 43.8% 34.2% 45.1% 46.3% 39.6% 43.9% 42.6% 46.2%

看首页推送的内容 1 6.6% 12.5% 17.0% 20.8% 18.4% 17.6% 10.5% 26.4% 21 .2% 13.2% 15.4%

查看关注的博主账号 1 2.6% 18.8% 15.1% 10.4% 5.3% 7.8% 12.6% 17.0% 9.1% 20.6% 7.7%

查看关注的品牌账号 6.5% 8.3% 5.7% 4.2% 10.5% 2.0% 6.3% 1 1 .3% 7.6% 5.9% 6.2%



购买决策影响因素：用户最关注婴童大件的安全性（81 .2%）、质量（76.8%）和功能（70.3%）。

「用户更关注婴童大件的
安全性和质量」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=293

【婴童大件】购买特征：用户最关注产品的安全性和质量、功能

在购买决策上，不同城市、在购买决策上，不同

城市、年龄、收入用户的选择无明显差异。

价格不是用户关注的重点因素，总体用户中，价

格影响其决策仅排名第5。

决策影响因素
Q: 您购买婴童大件时，会

重点考虑哪些因素？

总体
城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 85后 90后 95后 5千以下 5千-1万 1万以上

N 293 65 77 73 69 70 156 67 89 99 105

安全性 81 .2% 75.4% 84.4% 80.8% 82.6% 81 .4% 80.1% 83.6% 82.0% 80.8% 81 .0%

质量 76.8% 70.8% 87.0% 72.6% 76.8% 78.6% 75.0% 79.1% 73.0% 85.9% 71 .4%

功能 70.3% 58.5% 74.0% 75.3% 69.6% 71 .4% 68.6% 73.1% 71 .9% 71 .7% 67.6%

材质 65.2% 58.5% 70.1% 63.0% 68.1% 61 .4% 62.2% 76.1% 68.5% 64.6% 62.9%

价格 64.5% 55.4% 63.6% 78.1% 63.8% 57.1% 66.0% 68.7% 68.5% 73.7% 52.4%

宝宝使用感 63.5% 53.8% 68.8% 65.8% 65.2% 58.6% 63.5% 68.7% 60.7% 65.7% 63.8%

品牌 59.7% 55.4% 67.5% 63.0% 52.2% 60.0% 57.7% 64.2% 62.9% 62.6% 54.3%

颜值 58.0% 50.8% 70.1% 56.2% 53.6% 55.7% 57.7% 61 .2% 56.2% 62.6% 55.2%

口碑/舆情 38.6% 33.8% 50.6% 38.4% 27.5% 41 .4% 37.2% 38.8% 31 .5% 46.5% 37.1%

当下热度 1 9.5% 18.5% 20.8% 19.2% 18.8% 12.9% 19.2% 26.9% 21 .3% 19.2% 18.1%

代言人 5.1% 3.1% 2.6% 9.6% 4.3% 4.3% 5.8% 4.5% 7.9% 3.0% 4.8%



购买决策周期：相较于其他品类，婴童大件的决策周期最长，有49.8%用户从种草购买产品的决策周期在7天以内，24.8%
用户决策周期大于1 4天。

「婴童大件的用户决策周期最长」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=293

【婴童大件】购买特征：近5成用户决策周期在7天内就会产生购买

从城市来看，高线城市用户的决策周期较长，

35.4%的新一线用户的决策周期在1 4天以上。

从年龄来看，95后决策周期最短，62.7%的95后

用户决策周期在7天以内。

购买决策周期
Q: 从被种草，到购买婴童

大件，您的决策周期是多长？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 293 65 77 73 69 70 156 67 89 99 105

3天以内 1 9.5% 9.2% 16.9% 20.5% 31 .9% 14.3% 19.2% 25.4% 24.7% 8.1% 25.7%

4-7天 30.4% 26.2% 35.1% 30.1% 29.0% 31 .4% 26.9% 37.3% 30.3% 31 .3% 29.5%

8-14天 25.3% 29.2% 23.4% 27.4% 23.2% 20.0% 30.1% 19.4% 19.1% 36.4% 20.0%

14天以上 24.9% 35.4% 24.7% 21 .9% 15.9% 34.3% 23.7% 17.9% 25.8% 24.2% 24.8%

决策周期<7天 49.8% 35.4% 51 .9% 50.7% 60.9% 45.7% 46.2% 62.7% 55.1% 39.4% 55.2%



最近一年消费：25.3%的用户近一年在婴童大件产品上消费区间万元以上，一线用户消费能力最强。

「高线城市、90后是主力消费群体」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=293

【婴童大件】购买特征：超2成用户近一年的消费金额超过1万元

在最近一年婴童大件产品消费上，一线城市用

户和90后有着较强的消费力。95后消费力相

对较弱。

收入越高的用户消费力越强，41 .9%月收入在

1万以上的用户近一年消费超万元。

最近一年消费
Q: 最近一年，您在婴童大件

上的开销是多少？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 293 65 77 73 69 70 156 67 89 99 105

1千以下 8.9% 10.8% 6.5% 8.2% 1 1 .6% 7.1% 8.3% 1 1 .9% 18.0% 4.0% 5.7%

1千-3千 26.3% 21 .5% 27.3% 31 .5% 26.1% 35.7% 23.7% 22.4% 36.0% 28.3% 16.2%

3千-5千 22.5% 20.0% 22.1% 21 .9% 24.6% 20.0% 19.2% 32.8% 27.0% 21 .2% 20.0%

5千-1万 1 7.1% 13.8% 19.5% 19.2% 15.9% 15.7% 16.7% 19.4% 10.1% 24.2% 16.2%

1万-2w 1 2.3% 18.5% 7.8% 1 1 .0% 10.1% 10.0% 16.7% 4.5% 4.5% 10.1% 21 .0%

2w以上 1 3.0% 15.4% 16.9% 8.2% 1 1 .6% 1 1 .4% 15.4% 9.0% 4.5% 12.1% 21 .0%

消费万元以上 25.3% 33.8% 24.7% 19.2% 21 .7% 21 .4% 32.1% 13.4% 9.0% 22.2% 41 .9%



「一线城市用户、90后用户
种草效率更高」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=199

【婴童大件】平台影响力：近8成用户看到产品≤5次就会产生兴趣

小红书对一线城市用户、90后种草效率更高，分

别有85.4%和84.2%的用户在看到产品内容5次以

内，就会被内容成功种草。

收入相对较高的用户，种草婴童大件产品的效率

会稍高于其他群体。

种草效率：79.4%的用户在小红书看到婴童大件产品不超过5次就会对产品产生兴趣、想要深入了解。

注意次数
Q: 您在小红书上看到婴

童大件类产品几次，就会

想深入了解？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 90前 90后 95后
5千以

下
5-1万 1万以上

N 199 48 53 48 38 51 95 53 66 68 65

1-3次 39.2% 41 .7% 37.7% 37.5% 34.2% 31 .4% 41 .1% 43.4% 51 .5% 26.5% 40.0%

4-5次 40.2% 43.8% 30.2% 41 .7% 50.0% 43.1% 43.2% 32.1% 25.8% 50.0% 44.6%

6-7次 9.5% 6.3% 13.2% 14.6% 5.3% 13.7% 5.3% 13.2% 10.6% 10.3% 7.7%

7次以上 1 1 .1% 8.3% 18.9% 6.3% 10.5% 1 1 .8% 10.5% 1 1 .3% 12.1% 13.2% 7.7%

5次以内 79.4% 85.4% 67.9% 79.2% 84.2% 74.5% 84.2% 75.5% 77.3% 76.5% 84.6%



购买决策影响力：75.4%的用户认为平台内容对购买意愿影响大，仅有1%用户认为平台在用户的购买意愿上无影响。

「小红书内容对用户的决策影响极强」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=199

【婴童大件】决策影响力：超7成用户认为购买意愿深受小红书影响

小红书对一线城市用户影响最大，83.3%的用

户认为小红书的内容对其购买意愿有影响。

按年龄来看，90前更容易受到小红书婴童大件

内容影响其购买决策。

按收入来看，收入区间在1万以上的用户，更

容易受到小红书的内容影响决策。其中，有

86.2%认为小红书对购买意愿有很大影响。

购买意愿影响力
Q: 小红书上的婴童大件内容

在多大程度上影响您的购买意

愿？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线 三四五线 85前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 199 48 53 48 38 51 95 53 66 68 65

没有影响 1 .0% 0.0% 1 .9% 2.1% 0.0% 0.0% 1 .1% 1 .9% 1 .5% 0.0% 1 .5%

影响比较小 5.0% 2.1% 3.8% 10.4% 2.6% 1 1 .8% 0.0% 7.5% 7.6% 7.4% 0.0%

影响一般 1 7.6% 12.5% 18.9% 16.7% 21 .1% 9.8% 18.9% 22.6% 21 .2% 20.6% 10.8%

影响比较大 57.8% 66.7% 60.4% 50.0% 57.9% 51 .0% 66.3% 49.1% 56.1% 51 .5% 66.2%

影响非常大 1 7.6% 16.7% 15.1% 20.8% 15.8% 23.5% 13.7% 18.9% 12.1% 20.6% 20.0%

影响大占比 75.4% 83.3% 75.5% 70.8% 73.7% 74.5% 80.0% 67.9% 68.2% 72.1% 86.2%



小红书种草转化：平台种草力较强，75.1%的用户认为近一年购买的婴童大件产品半数以上是在小红书种草的。

「年轻用户更容易被小红书内容影响决策」

数据来源：小红书用研团队，2022.9，N=293

【婴童大件】决策影响力：超7成用户认为近一年购买的婴童大件
半数以上是在小红书上种草的

在站内的新一线城市用户，有83.1%的用户认为，

其购买的婴童大件产品超过半数来自于小红书种

草。

在90后的群体中，有76.3%的用户被小红书种草

购买半数以上的婴童大件用品。

小红书种草数量
Q: 最近一年，您购买的婴童

大件，有多少是在小红书上

种草的？

总体

城市 年龄 收入

一线 新一线 二线
三四五

线
90前 90后 95后 5千以下 5-1万 1万以上

N 293 65 77 73 69 70 156 67 89 99 105

全部 1 8.8% 10.8% 16.9% 19.2% 26.1% 20.0% 16.0% 23.9% 24.7% 13.1% 19.0%

大部分 33.8% 33.8% 33.8% 31 .5% 37.7% 27.1% 39.7% 26.9% 27.0% 37.4% 36.2%

一半 22.5% 26.2% 32.5% 16.4% 17.4% 25.7% 20.5% 23.9% 21 .3% 27.3% 19.0%

小部分 1 7.7% 20.0% 1 1 .7% 24.7% 1 1 .6% 20.0% 17.9% 14.9% 19.1% 15.2% 19.0%

没有 7.2% 9.2% 5.2% 8.2% 7.2% 7.1% 5.8% 10.4% 7.9% 7.1% 6.7%

种草半数以上 75.1% 70.8% 83.1% 67.1% 81 .2% 72.9% 76.3% 74.6% 73.0% 77.8% 74.3%



Thanks

小红书灵感营销


