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摘  要 

每年11月11日，阿里巴巴举办双十一购物狂欢节，通过大规模的促销活动和巧妙的营销策略，吸引了全

球消费者的关注和参与。这个活动不仅带动了阿里巴巴平台上数以亿计的商品销售，还成为了中国乃至

全球最大的在线购物盛会之一，展示了阿里巴巴在数字营销领域的成功和影响力。本文通过二手数据，

结合4R理论对阿里巴巴双十一狂欢节所体现的数字营销策略进行分析。阿里巴巴通过多渠道触达、个性

化营销、情感共鸣、丰厚回报、数据驱动优化和品牌价值传递等方面不断提升品牌价值和竞争力。 
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Abstract 
Every year on November 11, Alibaba holds the Double Eleven Shopping Carnival, which attracts 
the attention and participation of consumers around the world through large-scale promotional 
activities and clever marketing strategies. The event not only led to the sale of hundreds of mil-
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lions of goods on Alibaba’s platform, but also became one of the largest online shopping events in 
China and the world, demonstrating Alibaba’s success and influence in the field of digital market-
ing. This paper analyzes the digital marketing strategy embodied in Alibaba’s Double 11 Carnival 
through secondary data and 4R theory. Alibaba continues to enhance its brand value and competi-
tiveness through multi-channel reach, personalized marketing, emotional resonance, rich returns, 
data-driven optimization and brand value delivery. 
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1. 引言 

随着数字技术、通讯手段、社交媒介的更新迭代，信息沟通渠道渐趋多元化，消费者对信息的选取

与甄别能力也随之提升。数字技术的发展和社交媒体平台的普及改变了人们的生活习惯、互动方式及生

存空间感知。数字化生存为消费者的生活带来诸多益处，包括价格透明化、信息垂直化、支付移动化等，

使消费者对营销信息的及时性、精准性要求更高。借助社交媒介的多传播渠道，营销信息由以往的单方

向流动，转化为在买卖双方之间的双向传播。消费者的付费行为和消费轨迹日益呈现为多维互动的生态

过程，数字时代的营销信息呈现方式更加多元化，场景营销和互动参与等方式使得消费者更有可能沉浸

其中。商业模式逐渐从“供应链模式”向以消费者需求为推动的“需求链模式”转变。数字时代营销者

与消费者的关系得以重新架构，传播媒介、社交网络、大数据与人工智能技术将颠覆以往的信息传播思

路和传播路径，社会化、交互化、智能化、生态化的价值形态和商业模式将成为时代主流。 

2. 国内外研究现状 

2.1. 国外研究现状 

数字化营销是通过数字技术实现产品与服务的推广和销售，这一概念由美国市场营销协会提出。Ira 
Kaufman 总结出了一个公式，将数字化营销定义为(内容平台 + 数字平台)大数据营销的运营营销战略思

维的升级[1]。Subhankar Das 指出，数字化营销时代的到来是市场营销行为发生的必然趋势，它基于互联

网技术和大数据，颠覆了传统的营销行为[2]，这种新的营销方式使企业的经营从全新的角度出发，如何

利用数字营销吸引客户，增加企业关注度，如何推广产品成为企业营销的新课题。这种新的营销方式使

企业可以从全新的角度思考经营问题，包括如何利用数字化营销吸引客户、提升企业知名度，以及如何

推广产品等。Philip Kotler 认为，数字化营销将开创一个全新的营销格局，以互联网为媒介，计算机为工

具，数字媒体为平台，将营销信息传递给受众群体。这种新型的数据传递方式将影响未来市场营销的发

展方向[3]。 
数字化营销与传统市场营销的本质并未改变。根据 Damian Ryan 的观点，营销的核心仍然是向目标

客户传达需求信息，促使他们购买企业产品，但数字化营销改变了信息传递的方式和渠道[4]。数字技术

可供性为营销活动创造了可能性，比如大数据营销可供性包括客户行为模式发现、实时市场响应和数据

驱动[5]。Wartime K 指出，数字化营销的有效利用形式多种多样[6]，但要摆脱传统营销思维，需要充分
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了解、分析和实践，管理层需要制定合理的数字化营销策略[7]。Ching-Wei Ho 认为，在制定数字化营销

策略时，企业需要充分掌握数字技术，并严格把关品牌和市场选择的变化[8]，以建立可视化、流程化的

数字化营销活动系统[9]。 

2.2. 国内研究现状 

杜玮认为数字营销仅仅改变了营销的形式，但本质从未改变[10]。同时，郑丽勇认为从技术角度出发，

数字营销是借助互联网技术进行营销，从而达到数字化。数字营销是运用计算机技术将内容转化成数据

并通过互联网实现信息的传递与交流[11]。秦先普认为企业与客户建立持久的关系是数字营销运行的基础

[12]。乔朋华等人认为数字营销显著激发了中小企业创新，其激励效应主要体现在策略性创新，而非实质

性创新[13]。林小瑞基于消费者行为心理学和营销理论，发现数字营销活动策略对消费者感知价值具有显

著促进作用，对消费者感知风险具有显著抑制作用。提出商户应注重自身品牌建设及形象，合理利用数

字营销策略，做好产品售后及运输保障服务相关建议[14]。黄军校指出，在数字化营销过程中，应以客户

需求为中心，通过积极沟通确定最合适的营销媒体[15]。万木春认为，数字化营销工具通过在线传播信息，

线下回收成果，实现品牌与效果的统一[16]。技术的创新改变了人们的思维和行为习惯，推动着营销朝着

新方向发展，努力寻求新的方法。随着数字化营销的不断推进，若冬通过分析阿里巴巴等领先电商企业

的数字化营销架构发现，基于大数据平台进行营销的方式被广泛采用[17]。张丁月认为，通过整合数字化

营销策略，平衡消费者实际需求和企业营销目标，打破以往由消费者主导的广告服务模式，实现双赢效

果[18]。同时，陈秋蓉分析了小米科技成功运用数字化营销策略的案例，通过微博和微信等主要营销渠道

的微型营销实现了良好的营销业绩[19]。 

3. 案例分析 

本文利用 4R 理论对阿里巴巴的双十一购物节进行扩展分析。 

3.1. 触达 

在触达方面，阿里巴巴采用了多种渠道和创新手段，以确保活动的广泛传播和用户参与。 
首先，阿里巴巴通过自身的电商平台，如淘宝和天猫，将双十一活动消息推送给数以亿计的用户。

在平台内，他们利用多种形式的广告和推广位，如首页 banner、活动页面、商品详情页等，持续地提醒

用户关注即将到来的双十一活动。这种内部推广的方式不仅直接触达了平台用户，而且能够准确地定位

到已经对电商感兴趣的潜在消费者群体。其次，阿里巴巴还通过外部渠道进行广告投放，包括电视、广

播、报纸等传统媒体，以及互联网上的各类数字媒体，如搜索引擎、社交平台等。他们投放的广告覆盖

了各个年龄层和地域的用户，通过不同的媒体渠道，将双十一的消息传播到更广泛的受众中。同时，

阿里巴巴还与各大媒体合作，进行专访和报道，提高了双十一活动的曝光度和可信度。在社交媒体方

面，阿里巴巴利用了微博、微信、抖音等热门平台，通过发布官方账号和明星代言人的消息，将双十

一的活动内容分享给用户。他们还借助 KOL (关键意见领袖)和网红的影响力，进行粉丝营销，引导用

户关注和参与双十一活动。这种通过社交媒体进行口碑传播的方式，能够更加直观地触达到用户，并

引发用户之间的讨论和分享。除了传统的媒体渠道，阿里巴巴还运用了一系列创新的触达手段，如虚拟

现实、增强现实等技术，为双十一活动增添了新的亮点。例如，他们开发了基于 AR 技术的试衣镜应用，

让用户可以在线上试穿商品，增加了购物的趣味性和参与度。同时，阿里巴巴还与快递公司合作，利用

智能物流技术，提前为用户推送双十一的优惠券和活动信息，使用户在收件的同时就能感受到双十一的

氛围。 
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3.2. 相关性 

阿里巴巴的双十一活动之所以能够在全球范围内取得如此巨大的成功，除了其广泛的触达能力外，

个性化的营销策略也是至关重要的一环。在相关性方面，阿里巴巴充分利用了大数据分析和人工智能技

术，根据用户的历史购买记录、浏览行为和兴趣爱好等信息，为不同的用户群体提供个性化的购物体验

和推荐，从而增强了用户与活动之间的相关性。 
首先，阿里巴巴通过深度挖掘用户的消费行为和偏好，为他们推送与其兴趣相关的商品和优惠信息。

以往的购买记录和浏览历史被用来建立用户画像，从而更精准地预测用户可能感兴趣的产品类型和品牌，

进而为他们量身定制个性化的购物推荐。比如，如果一个用户经常购买运动装备，那么在双十一期间，

阿里巴巴就会向他推送相关的运动品牌的优惠活动，以提高购买的相关性和吸引力。其次，阿里巴巴还

通过分析用户的地理位置和社交关系等信息，为他们提供与周围环境和朋友圈相关的购物建议。例如，

在某个城市举办特定的线下活动时，阿里巴巴会向该地区的用户推送相关的活动信息和优惠券，以增加

用户的参与度和购买意愿。同时，他们还通过社交媒体平台提供朋友推荐和社交分享功能，鼓励用户通

过分享和邀请朋友参与活动，从而扩大活动的影响范围和用户参与度。另外，阿里巴巴还运用了跨平台、

跨设备的个性化推送策略，确保用户无论在电脑、手机还是平板等各种设备上都能够接收到与其相关的

优惠信息和活动推荐。通过用户的账户关联和设备识别技术，阿里巴巴能够实现用户跨设备的购物行为

追踪和一致化的个性化推送，使用户无论身处何地、使用何种设备，都能够享受到一致的购物体验和优

惠待遇。阿里巴巴还在双十一活动中引入了互动游戏和抽奖活动等形式，激发用户的参与热情和互动意

愿。通过参与活动，用户不仅可以获得额外的优惠和奖励，还能够增加与活动之间的情感共鸣和参与感，

从而更加积极地参与到双十一的购物狂欢中。 

3.3. 共鸣 

阿里巴巴的双十一活动之所以能够在消费者心中产生共鸣，是因为其成功地与消费者的情感和价值

观产生了连接。在共鸣方面，阿里巴巴不仅仅是在推销商品，更是在传递一种理念和文化，与消费者建

立了更深层次的情感联系。 
首先，双十一活动强调了团圆的主题，将购物和消费与家庭团聚、朋友聚会等传统节日元素相结合。

阿里巴巴通过广告、短视频等形式，展示了人们在双十一购物时与家人和朋友一同选购商品、分享喜悦

的场景。这种温馨的情感表达，引发了消费者的共鸣，使他们更愿意参与到双十一的购物狂欢中，将购

物活动与情感共鸣相结合。其次，阿里巴巴的双十一活动强调了分享的重要性，鼓励消费者将购物的喜

悦和收获与他人分享。他们推出了各种优惠和折扣，同时还设计了各种互动活动，如砍价、拼团等，鼓

励用户邀请朋友一起参与购物，分享更多的优惠和福利。这种分享的文化不仅拉近了用户之间的距离，

也增加了用户对双十一活动的参与度和认同感。同时，阿里巴巴在双十一活动中还强调了节约的理念，

通过促销和打折等方式，让消费者感受到购物的价值和意义。他们推出了各种满减、满赠等优惠活动，

让消费者在购物的同时也感受到了节省成本的乐趣。这种注重节约的文化与当下消费者对品质生活和理

性消费的追求相契合，引发了消费者的共鸣和认同。阿里巴巴在双十一活动中还通过讲述商家和消费者

之间的故事，加强了与用户之间的情感联系。他们邀请了一些商家和用户参与广告拍摄、线上直播等活

动，讲述他们的购物经历和成功故事，让消费者更加信任和认同阿里巴巴平台。这种真实而感人的故事，

不仅增加了用户对双十一活动的信任度，也使他们更加乐意参与到其中，共同创造更多的故事和回忆。 

3.4. 回报 

阿里巴巴双十一活动的成功离不开其强大的回报机制。作为世界上最大的在线购物盛会，双十一为
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消费者提供了丰厚的购物回报，吸引了数以亿计的用户参与。在这一部分，我们将深入探讨阿里巴巴如

何通过回报机制激励消费者，并结合具体的案例来说明。 
首先，阿里巴巴双十一活动通过提供丰富的优惠政策和折扣活动，为消费者带来了实实在在的价值

回报。这包括打折、满减、秒杀等多种形式的优惠方式，让消费者在双十一当天享受到比平时更具吸引

力的价格优惠。举例来说，阿里巴巴会在双十一前几周开始预热，先是推出一系列的优惠券，然后逐渐

增加折扣力度，最终在双十一当天达到高峰。这种优惠政策的设计既能够吸引消费者提前购物，也能够

在双十一当天形成购物狂潮，进一步提高销售额。其次，阿里巴巴通过积分和返现等形式的回馈机制，

为消费者提供了额外的购物回报。在双十一活动期间，消费者在购物时可以积累一定比例的积分，这些

积分可以在以后的购物中抵扣一部分金额，相当于为消费者提供了一种间接的优惠方式。此外，阿里巴

巴还推出了返现活动，即消费者在购物后可以获得一定比例的现金返还，这让消费者感受到了实际的经

济回报，增强了他们对双十一活动的参与欲望。再次，阿里巴巴通过抽奖和赠品等方式，为消费者提供

了意外的惊喜和额外的价值回报。在双十一期间，阿里巴巴通常会举办各种形式的抽奖活动，消费者在

购物时有机会获得各种礼品和奖励，这不仅增加了活动的趣味性，还让消费者感受到了额外的价值回报。

同时，阿里巴巴还会在一些订单中赠送小礼品或样品，让消费者感受到公司的关怀和诚意，增强了他们

对品牌的好感度和忠诚度。最后，阿里巴巴通过数据分析和用户反馈等方式，对活动的回报效果进行评

估和调整。在双十一活动结束后，阿里巴巴会对销售数据、用户行为和用户反馈等进行全面分析，评估

活动的整体效果和各个环节的表现。根据分析结果，他们会及时调整和优化活动策略，以提高下一次活

动的回报效果，进一步吸引消费者参与。 

4. 案例总结与实践启示 

阿里巴巴作为全球领先的电商平台，其数字营销实践在双十一等大型活动中表现突出。通过对其触

达、相关性、共鸣和回报四个方面的分析，可以得出以下总结： 
阿里巴巴在触达方面采取了多渠道、全方位的策略。他们通过内部平台、外部媒体、社交网络等渠

道广泛传播活动信息，确保活动能够覆盖到尽可能多的用户群体。而且，阿里巴巴不断创新，采用虚拟

现实、增强现实等新技术，为活动增添新的亮点，提升用户体验。 
阿里巴巴注重提高营销活动的相关性。他们通过大数据分析和人工智能技术，实现个性化营销，根

据用户的历史行为和兴趣爱好，向其推送相关的优惠信息和商品推荐。这种个性化的营销策略使得用户

更容易与活动产生联系，提高了活动的转化率和效果。 
阿里巴巴在共鸣方面做得出色。他们注重与消费者情感和价值观的契合，通过讲述商家和消费者之

间的故事、展示用户的购物体验等方式，与用户建立情感联系，形成共鸣。这种共鸣不仅加深了用户对

品牌的认同和好感，也促使用户更积极地参与活动。 
阿里巴巴通过丰富的回报机制，激励用户参与活动。他们提供丰厚的优惠政策和折扣活动，为用户

带来实实在在的价值回报；通过积分、返现、抽奖等方式，让用户获得额外的购物回馈；同时，阿里巴

巴也通过数据分析和用户反馈等手段，不断优化活动策略，提高活动的回报效果，增强用户的参与欲望。 
综上所述，阿里巴巴的数字营销实践在双十一等活动中展现了强大的触达能力、个性化的营销策略、

与消费者情感的共鸣以及丰富多样的购物回报，成为了一次成功的数字营销案例。这种综合性的营销策

略不仅提高了品牌的知名度和影响力，也促进了销售额的增长，进一步巩固了阿里巴巴在电商领域的领

先地位。 
阿里巴巴双十一的数字营销实践启示着几个关键点。首先，强大的技术支持和大数据分析能力是成

功的关键，帮助企业精准了解用户需求并个性化推荐商品。其次，创新的营销策略和多样化的营销渠道
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使得双十一活动成为全民狂欢节，吸引了大量消费者参与。另外，注重用户体验和服务质量也是至关重

要的，提供快捷、便利、安全的购物环境能够增强用户粘性。最后，双十一背后的社交化营销和用户参

与度的提升，使得消费者不仅仅是购物者，更是活动的参与者和传播者，形成了良性的用户互动生态。

这些启示着数字营销需要注重技术、创新、用户体验和社交化等多个方面，才能取得成功。 
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