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作为全球第二大化妆品市场，中国也是近十年来增速第一的发展大国。

随着中国经济的高速发展，化妆品作为
最基础的“颜值”消费品之一，正处于
一个大规模普及及使用的时代。同时，
伴随着移动互联网的兴起，社交+电商
渠道的发展，微博为首的社交媒体的兴
盛，美妆KOL的卓越带货能力都全面的
刺激着中国线上化妆品市场的日益壮大。

中国化妆品市场进入“新经济”全
面觉醒的时代



中国化妆品网络销售渗透率逐年增加

线上的化妆品电商的市场规模不
可小觑。化妆品网络零售额占比
逐步上升，2018年占零售总额 
74.2%。电商营销已经成为互联
网发展时期中国产品销售的主要
渠道。在网络销售模式普及及
“美妆达人”、“美妆推荐”直
播、 短视频、图文等的影响下，
化妆品网络销售也逐渐获得消费
者的认可。



中国化妆品市场趋势变化
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阿里系是目前最大的电商流量平台，
由阿里巴巴集团在2003年5月创立，
目前占据整个国内电商市场的55%。
平台流量已经成熟，不管是高端人
群、中段人群、低端人群的流量都
相对来说比较完善，适合走销量，
做品牌。平台流量竞争大，推广渠
道多样化，门槛较低。在2012年推
出天猫，天猫是一个定位和风格更
加清晰的消费平台，主要对标中高
端消费人群，入门门槛较高，更加
适合走品牌路线。且品牌有唯一性，
一个品牌只允许有一家旗舰店。目
前天猫分为旗舰店、专卖店、专营
店，卖场型旗舰店，近年来还推出
全新的快闪店铺。



2010年至今京东从一个3C B2B垂直
电商开始做到现在全品类的转型，
积累的用户人群更多偏向中高端，
消费水平较高，目前国人对于京东
的理念且认知为买到必是正品，物
流快。京东跟阿里系流量不共同，
大部分使用京东的不会使用阿里系，
故京东适合中高端品牌的多渠道发
展。



拼多多在电商行业中属于一匹黑马，
初期利用微信小程序的病毒式裂变，
到后续的开发自营APP，上市。拼
多多的模式是来自于淘宝，初期以
低端流量快速占据市场，这部分流
量被很多大型平台所不看重，利用
这部分流量迅速崛起后开始模式转
型。黄铮的愿景是打算把拼多多打
造成Disney+Costco的模式。目前
平台主流流量是中段偏低端，跟淘
宝早期一样 从淘宝过渡到天猫，
拼多多最终也会推出类似天猫的高
端平台。适合企业商家打造爆款，
走销量。不管是淘宝，京东，拼多
多还是其他的电商平台，目前平台
的基础规则算法基本都是千人千面
+人群标签。



2013秒拍产品出现，以及短视频应
用微视的正式推出，短视频时代开
始萌芽，到2016年短视频飞速发展，
移动用户数已达到1.53亿，同年抖
音APP顺势而出，通过15秒对嘴音
乐短视频拍摄，在降低表达成本的
基础上，也增添了更多的趣味性内
容展示，让其成为最火的短视频
APP之一。伴随着浏览习惯的生成，
抖音也成为了许多年轻人娱乐生活
中不可或缺的一部分，到后续的商
品进入，庞大的流量人群积累，逐
步让其成为红人以及卖家展现、引
导购买商品，提供变现的首选地。
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线上人群基础属性

其中女性占比超过60%，整体市场依旧女性为王，展现数量比重偏向
青年消费群体



线上人群画像

男性群体转化率高于女性，青年消费者转化率较高



线上人群画像

精准定位，定向营销，提升转化、购买



PC端与无线端占比



趋势词排名分布



相关词推荐排名



词条近30天展现指数



消费区间



消费转化率



关联购买类目情况
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全店规划 CRM管理

平台活动 营销规划

全店规划
前期根据产品特性进行产品风格定位。统一店铺装修

风格，形成品牌效应。

平台活动
配合线上平台节奏，积极参与各类大促活动，并整合

各推广及活动资源，获取有效流量，增加产品权重，

提升店铺销量。

CRM管理
分析店铺用户消费属性，针对不同用户提出不同的销

售手段，优化购物体验，精准营销。

营销规划
内容营销,通过平台渠道宣传，建立分销系统并招募

分销商，扩大品牌影响力。



01

02

03

产品打造
产品基础打造7~15天

主图详情页设计

产品测图测词

精准定位
精准人群定位

给店铺打入对应的人群标签

粉丝孕养
发展店铺基础粉丝

培养粉丝粘性

提升二次回购率

市场推广策划



直通车（快车、搜索推广）推广
增加单品曝光率，精准流量和精准转化，而且有非常高权重

关键词分为：热词和长尾词。

热词的流量大，转化相对较低；长尾词的转化相对高，但是流量相对偏低。

所以数据分析能力非常重要，要找到适合我们宝贝的热词和长尾词的配比，
以便使既能进得来流量又能使转化率最大化。



钻展（京选展位、聚焦展位）推广

通过站内各种活动来提高销量，增加曝光率，提升店铺知名度

如果想打造品牌影响力，钻展和聚划算是非常重要的工具。

如果图片做得好，一般情况下钻展的单次点击费用（PPC）会比直通车要低。

我们去操作钻展，会先做至少五到十张钻展图片，放到不同的投放位置去测
试 ，根据每个位置的PPC情况以及投入产出比情况再进行下一步的正式投放。



活动推广
增大店铺流量，展现次数。刺激消费，并且定位推广，品牌打造

活动分为很多种，淘宝有像聚划算、淘抢购、京东有京东秒杀，拼多多有秒
杀，9.9包邮。这样的官方宣导的大型活动，也有像众划算、折八百这样的U
站活动、还有专门扶持C店的天天特价、淘金币等等。

除此之外还会每年做大促，比如双十一、双十二、还有年中的618大促等等。



内容营销
增大店铺流量，展现次数，展现入口。利用文字刺激消费，并
且定位推广，品牌打造 

根据优质的品牌资源与内容结合，展现品牌影响力

利用图文结合的方式定期开展产品介绍，有针对性的普及商品亮点

增加非营销式软文，提升品牌调性



淘宝客（京挑客、拼多客）
短期提高店铺层级，迅速猎取自然流量，帮助店铺向自然流量为主体转化

前期根据店铺以低盈利模式进行前期起量
迅速提升店铺层级到达活动门槛
瓜分自然流量
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全年运营规划

第一阶段

主要目标
统一风格包装店铺，增加品牌的爆光率，积

累忠实的客户群体。第一阶段在较少客户关

注的情况下，前期的基础销量主要靠自已铺

垫，配合活动营造热卖和高质量的产品。
1、打造品牌包装
　

(1)店铺装修定位;：根据产品

特点，制作店铺风格方案；

 (2)主推款产品定位：针对上

架产品调整，提炼卖点，优

化产品内功；

(3)价格区间定位：与规划商

品定位，确定店铺形象款、

利润款、常规款、引流款；

(4)售前和售后服务定位;

(5)客户购物体验打造;

2、忠实客户群体积累

    (1)通过自营App、钻展、直

通车让主推款得到更多曝光提

升主推款排名，带动整店流量

以及更多的真实客户;

    (2)客户互动：了解客户对产

品及服务的建议，并推广新品;

    (3)收藏、加购客户群制定相

应的营销方案，促成订单。

  （4）制定老客户优惠方案;

3、品牌爆光推广

       通过重新争取官方活动

流量,筹备好年末的各项活

动，衔接匹配好资源位。 

提升品牌在潜在客户前的爆

光率。参与站内活动，迅速

积累客户群体，以利后期进

行老客户营销.



全年运营规划

11月份是打造店铺基础的关键时刻，双十二、双旦销

量爆发的关键时间点，所以店铺会在这个时间冲自已

店铺的销量排名以及抢占更好的搜索排名，为大流量

做铺垫。

所以在完成第一阶段的安排下，第二阶段我们要争取

官方活动资源，高端优质的产品在官方平台上更容易

得到消费者的认可。淘金币、淘抢购、聚划算等都是

必不可少的推广方式。

第一阶段



第二阶段

  此阶段为“发展期”，主要工作为产品定位、店铺推广；具体工作内容为：①收集客户对产
品的反馈情况，并且针对相应的产品优化、调整；②进行店铺自主活动策划，刺激客户购买欲
望，提升进店转化率；③设定特惠套餐及促销产品，进一步提升流量，提高顾客的关注度，提
升销量；④开始筹备双12以及双旦节工作，通过付费以及免费推广奠定主推款销量基础，完
善双12以及双旦节前店铺整体数据；⑤双12以及双旦活动前、活动中以及活动后的对应分别
的工作跟进。而推广直通车和钻展还是必不可少，不过在方式上有所改变，直通车会更偏向于
爆款的推送和产出的把握。钻展上会更注重主推款的活动爆光。

       同时第二阶段店的铺也需要平台活动的配合，淘金币、淘抢购、
聚划算等都是一个推广的开支，在类目资源上面会争取更多的免费类
目资源，大活动资源会联系小二排坑位，迎来一个爆发。 在微信端
会加入和客户的互动，把一些让利活动从互动端引到平台上来。在自
主开发的App端会有更多的曝光，带来更多的曝光提高店铺层级，通
过大流量做销量产出，完成销售目标。

全年运营规划



全年运营规划

此阶段为“完善期”，主要工作建立完善会员体系，
提升店铺层级；并在年间维持好店铺权重，为后续
活动节点爆发做准备。

这阶段主要的推广就是集中在店铺小部分商品的阶
段让利、特色活动策划、直通车钻展上。配合平台
运营节点把店铺的最大范围的推送出去

我们今年要做的就是通过前2阶段的累积在大流量
下，快速提升自已店铺竞争力及更大的市场份额。
并在来年前半年把店铺打入店小二的潜在名单中，
争做KA扶持商家

第三阶段

具体工作内容为：①店铺已经基本稳定人群标签，开始建立完善的会员体系，
开展多平台多渠道销售，形成品牌形象，配合品牌方这边做好平台人群互导。
②冲击店铺层级，大力度投放推广渠道，为新春开门红打好店铺发育，铺设
每个月的官方活动渠道，如聚划算品牌团、量贩团、淘抢购、品牌抢购等，
对接上类目小二，获取更多资源。 



全年运营规划

第四阶段

具体工作内容为：①产品基本已经稳定销售，开始着手完
善内容渠道种草，完善继续打造风格店铺。②进一步建立
完善的会员体系，开展多平台多渠道销售，同时打开多渠
道推广，以直钻淘为店内基础，丰富好淘内免费流量，衔
接部分付费以及拓展多个渠道流量进店。站外视频APP推
广、自媒体；③：开始筹备后续的大活动，活动前、活动
中以及活动后的对应分别的工作跟进。 

第四阶段为“成熟期”，店铺呈成熟稳定发展，自然搜索进行深
度优化。主要工作为拓展及丰富店铺流量渠道；通过站外和老客
户资源，保持住爆款的稳定增长。做好竞品数据跟踪，和活动资
源跟踪。
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