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2019 年，我们实现了大快消八大策略人群在
策略中心和数据银行的标签接入。基于阿里平
台的数据资源，品牌可以更好地洞察市场并落
地策略。

2020 年，我们进一步发现，消费者的需求在
不断细化。八大策略人群不能满足品牌想要更
细化了解消费者偏好的需求。
因此通过消费者偏好的挖掘和分析，我们进一
步归纳出了美妆洗护行业几大人群，他们不仅
有千万级的客群体量，较高的行业消费规模或
增速，还反映出了一些行业的趋势特点，如消
费者升级，健康导向，年轻化等，所以我们将
这些人群称之为“美妆洗护行业特色人群”。

在今年《双 11投资指南》中，我们已经介绍
了奢美人群，本期作为之前的延续，将提供较
为完整的特色人群的洞察，同时也验证了这群
人在今年的双 11期间的投放效率。希望在这
些细分人群的赋能下，品牌能进行更精细的人
货匹配，孵化出更多落地性场景，提升消费者
运营效率。
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口径：2020双十一标签投放新客后链路提效情况,来源于JCGP美妆个护家清头部品牌
*相比于整体投放人群后链路转化情况

都市精英
消费享乐

科学护肤
时尚爱美

健康生活
舒适居家

顾家有道
广泛购买

已婚成熟

圈层兴趣
个性自我

平价追潮
分享种草

兴趣提升
收藏加购/曝光

转化提升
购买/曝光 适用行业

+63%

+115%

+93%

+27%

+32%

+39%

+44%

+73%

+140%

+78%

+25%

+32%

+31%

+14%

美妆洗护特色人群

美妆洗护行业开辟特色人群，为品牌拉新、行业拉新提供精准赛道
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人群特征

兴趣偏好

决策周期

搜索决策

逛的偏好

货

购买风格

购买类目

品牌偏好*

*品牌偏好仅针对部分人群

场

双十一投放
提效情况

围绕人-货-场展开的人群360°洞察
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PART 1
奢美族 高端美妆品牌购买者

随着奢侈品消费观趋于成熟，奢华美妆已为年轻一代
彰显个性，体现品味的“社交货币”。重度奢侈品消
费者不仅理解，关注并欣赏卓效品质，极致服务体
验，更关注品牌本身的社会责任感。消费者对于“奢
华”的期待和追求，将驱动品牌在不断创新的同时，
更加关注于核心价值的构建。

——海蓝之谜
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奢美护肤

奢美彩妆

百万级消费者
200% 消费年增长率

千万级消费者
100% 消费年增长率

奢美族
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预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_16751


