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公腾讯广告·TM美讯蒸销款

引言

当“美丽经济”步入存量竞争与增量探索并存的新阶 受礼赠节点拉动显著，且为品牌带来优质新客，充分

段美妆护肤行业正经历从“流童争夺”到“全域经 印证微信生态公私域融合经营对美妆生意的强大赋能

营，的深刻转型。消费需求的精细化、场录触点的多 价值。

元化，以及生意链路的复杂化，共同推动品牌寻找兼

具确定性与增长性的经营阵地。 本白皮书基于腾讯生态内外部海量数据深度拆解美妆

护肤行业在微信生态的经营现状：从品类结构与消费趋

腾讯生态作为连接超10亿用户的数字生活枢纽，已构 势，到视频号等核心场域的内容与交易特征，消费习惯

建覆盖内容种草私域沉淀交易转化复购留存 与增长逻辑，再到小程序与小店的融合运营实践。

的完整商业闭环。视频号的高速崛起，微信小店的功

能选代，公私域流量的深度融合正为美妆护肤品牌 我们旨在通过客观洞察与实证分析，为品牌提供可落

开辟全新增长空间数据显示，视频号直播大盘实 地的公私域融合经营指南，共探微信生态美丽经济

现超三倍高速增长，美妆作为GMVTOP3行业，生意 的长效增长路径



腾讯广告TM美妞热消惠

研究方法：多源数据融合下的全景洞察

消费者调研 腾讯广告大数据 多方数据机构的研究数据 案例研究

洞察来源 消费者定量调研 腾讯广告大数据 友望、艺思 海讯广告行业百宝箱

样本规模 接受调研的-2.413位消费者！ 在超千万投放数据中抽取具有

过去12个月购买过美妆产品的消费者 统计代表性的营销数据 监测数据 从上千个前沿案例中排选

主要输出 美妆行业消费者人群润察
美妆行业发展趋势

美妆行业营销趋劳分析
营销内客趋势等

美妆行业品牌案例应用及研究

2.仙手消行为，关根等不月，本接异联究范用为中国内地消费装，不包新中国春意，中国门，中国台海地区



腾讯广告TM婴讯盗销感

本报告主要针对下列美妆品类进行研究

护肤品 彩妆 香水

自用/夜用面霜 牧前乳打底、隔离霜

粉底，包括：粉底液、气垫 （不包含汽车香水、家用香氛，宠物香水）
香水/膏

乳液
面都精华/精油 香水套装/礼盒

职邵精车 106
美妆工具

眼箱 气垫BB/BB箱

眼膜
气热CC/CC霜 活而市

遮联膏/迪瑕笔 化妆剧
高光 假睡毛/假睫毛工具

先面奶/面部清洁产品
腰红/脖 美甲工具

口红/膳膏/唇笔 粉扑/先脸扑/洗脸刷
化妆水、化妆水精华、精梓水

防晒
眼线，包括眼线液、眼线笔、眼线青等 美妆蛋化妆海绸

化妆棉/卸妆棉

维毛膏 双眼皮贴/股

身体乳 肩毛、黑笔、宵粉、扁膏等 修肩刀
护手等

修容/阴影 睫毛英
润膳膏 定妆喷雾 粉刺针

T区护理 男士彩妆 化妆包

护肤套装/礼盒 彩妆套装/礼窗 美妆工具套装



公腾讯广告TM随迅热销河

目录

PART01

市场新局增长承压下的趋势变迁与结构性机会 06

PART02

消费者洞察：微信生态内的消费新习惯与增长新逻辑 13

PART03

微信小店经营洞察：节日驱动增长，品类与价格带揭示结构性机会 27

PART 04

实战跃迁：头部品牌的微信生态经营样板 35

PART05

公私域融合经营：双擎驱动品牌生意新增长 45



公腾讯广告TMI随讯营销润察

市场新局：第一章 增长承压下的趋势变迁与结构性机会



公腾讯广告T鹏讯热款

美妆行业总览：规模巨大但增速放缓，线上渠道成为主导
2024年中国化妆品类目零售整体规模4.357亿。且线上占比遂年提升25年占比51%已超过线下，市场格局发生转变，经历了近20年的高速增长后，2022年行业首

次出现负增长，并连续4年增速低于社零增速，2024年全年增速-1.1%。

化妆品行业整体增速 全渠道生意占比

25% 线上

20%

14.0%
2.18%

15% 12.6% 4045.9 50.75%

9.5%

10%
销售膜 市场
（亿元）

市场分段
变化

2.9%

2.1%

0% 1.1%

-5%
4.5%

8.3%

10%
3926.1 49.25%

CY2018 CY2019 CV2020 CV2021 CY2022 CY2023 CY2024 CY2025HT

社会消费品零售增湿 社会[商品零告增建 化妆品增建 高瑞美妆增速 销售膜
（亿元）

市场 市场份赖
2135



公腾讯广告TM超讯您热网

美妆赛道竞速：以持续创新抢占市场机会（1）

护肤品道变迁：成分创新文化自信与“男顾经济井进

科技创新 中国特色成分 文化叙事 男颜经济

品牌狂卷自研成分，展现品牌的科研 如谷雨山参抗皱紧致胶原面霜，孔风 精准其象成为护肤产品创新指导 男士护肤市场加连扩客：2025年
实力与创新活力，如珀莱雅、华熙生 马齿宽补水喷雾等成为国贷品牌的 除根植于对国大肌肤问驱的科学润察 2029年复合增长率达到11%，高于整

物等品牌发布“日白夜抗”循环护肤 关键护城河，品牌通过高投入研发打 还绍合文化需求进行叙事赋能。 体美妆个护平均水平。

理念，再组胶原重白创新技术等成果。 造养家成分。

2024年图货品牌研发费用 中国特色成分狂媒热度
以东方审美为基础定义符合
中国人审美及基国的自 男性护肤市境

就港大小：互肺
HaNn手Pantone 170亿元

带来题自系克产品
色彩妍充所，

珀莱雅 上海家华
2024年中国秀土肤品市场

300%

1.5起元

250%

200g 适合中国人联质的 +11%
华照生物

150%
量增通均值

1292

成分，原料开发 （2025年：2029年复合增长率

100% 台雨砖发「楼光甘草】
高于婴体美没个护市场平包求

贝季妮 上美股份
205E

更证合中国入肤质的

1.82元 50%

2.6万 +84%
143X 0 男性护联” 社媒声量

50% SG.000 150.000 250,000 350.000 1759.0万
环比增长



公腾讯广告TM讯您锁不照

美妆赛道竞速：以持续创新抢占市场机会（2

彩妆赛道变化：产品功效融合与场景精细化定义产品未来

物多用 妆养合一 细分赛道深耕

为满足消费者对使违和高效的需求享品牌开始将口红 为满定消费者对健像和美颜的双童需求，众多品牌开 彩妆消费正步入精细化时代，车打摄单品4策已成
晟红，眼影，明影等功能集合在单一产品中，如小具 始积极布高彩妆与护肤功能的创新产品，如花西子好 为品牌实现市场突国的核心路径如WOSADOx做吸
订多用件彩集气色多用者 气色鼠桃、完美日记仿生膜精华口红。 睫毛、尔木火粉扑。

二物多用社媒热度 妆养合一社媒热度 细分赛道代装产品

%68+ 作为因一到国五天天早八的本大学
生没时化妆真的每天都用，因片 +111%
美只用了这块多用高还有口红的样子

尔木街 WOSADO Piara

要吸睫毛 辣毛膏

代产品 妆养合工代表产品

REDCHAMBER 小奥汀 完美口记 彩案 好气色康料
花百子

仿生摩精华口红
先美日记

以丽红力源点 妆品名一 可色系 打送气自器 发合天然需植享入友
全险拉荐 天洗纹、2周能护

实境精准上校 修复皮肤屏障 重特色
如

3.2万 1.5万 6,921 760 9.787 3.1万 3.2万 12.2万 2.3万 166.9万

675.2万 88.6万 33.1万 41.5万 385.1万 685.6万 3,115.2万 1,708.8万 683.9万 1.56亿

20240079507-9：8腔车8：



公腾讯广告T讯##代部

美妆行业营销新风向：IP联名从破圈到深耕构建情感链接
随着美妆市场竞争日益激烈，继明星代言热度之后，IP联名成为品牌突出重围的关键法宝，光其针对于年轻效性的年轻护肤及彩妆类

唇釉、香水成为IP联名主要品类 国产品牌联名热度高 动漫卡IP成为美妆联名的主力

社媒“联名相关内容渗透 社媒联名相关内容渗
主要品类及互动表现 主要品牌及互动装现

彩妆献名偏好IP类型

动漫IP 26.3% 20.5% 卡通P

MU

影视IP 13.7% 12.5% 文博/景点IP

INTOYOUM

游戏IP 19.4% 7.5% 潮玩IP

NANAX美妆LDEOEra 小献生完美日记 Mistine原娱小红编联名 小果订线茶小润联名 PinkBarn海小能联名 精兔红山动物园 INTOYOUX海泡玛特



公腾讯广告 TM超讯热销#察

消费者内容偏好变化决策依赖深度种草，实用与共鸣是核心驱动力
美妆消费者决策高度依赖内容种草一他们不是被商品直接吸引，而是通过短视频、图文等近漫式内客做发兴题，对话题和趋势的敏感度远超其他行业， 优质内容通

过传递产品体验或场景共鸣或情感认同，激发用户主动产生购买冲动。

全网热门话题 彩妆
护肤好物居首，彩妆中式上扬

TOP话瓶

产品 新品了群 进一物全能妆 好物分享 妆容分享
认知费 #美白

女生必者 化妆

#妆萌妆店 屏护肤 #中式美学热
痘变必备神器

更美我购 妆解妆后

使用 化挥教程 变妆看我的普通人的变美思路
教程类 护肤流程

美白 光波口红武色
群沉漫式护肤

抗老 #这款很造合方圆验

产品辅合 屏约会通勤妆
推荐类

约会通助妆
#秋季新色

盗狂必备神器 #秋季新色

品牌故事 开雅诗兰禁辛正台
超势

用户口牌
母相清速学

#这款很适合方四险
底妆类

中式美学热术骨相清进学 奔沉湿式护肤 变妆看我的



公腾讯广告TM赠纽营销润察

视频号内容蓝海：面霜、唇妆占先机，眼霜、精华潜力待掘
视频号护肤品类中面霜的内容产出、播放、互动全面领先，眼霜内容产出与互动表现佳，精华播放量可观但互动不足，属蓝海内容；

彩妆类粉底、口红/唇膏兼具高内容产出、高播放互动，为两大热门品类。

护肤 彩妆

面霜 口红/唇膏

洁面 眼霜

眼影 粉底液

水乳 面膜

精华 香水

视频数 播放量 互动量 平均值 视频数 播放量 互动量 平均值

数挑来酒：网络就型型理，累头分折

12



公腾讯广告TMI随讯营销润票

消费者洞察：第二章 微信生态内的消费新习惯与增长新逻辑



公腾讯广告TMI超讯然

消费新常态：美妆消费理性化与品类分化加剧
美妆消费进入理性增长周期。整体市场从普涨”转向结构性增长，护肤品类【尤其是高端功效型产品】的消费升级趋势明显，成为拉动大盘的核心引擎。

品类渗透：过去12个月的购买中，护肤品仍为塑罚主力，彩妆和香水也到一半左右的用户渗透率，美妆工具为潜力赛道，有接近40%左右的用户购买。消费群体的

花费增长在护肤和彩妆上都非常显著，护肤消费大幅/显著增加的比例更高

过去12个月购买过娜些品类的美妆产品？ 过去12个月在美妆品类上的花费增减
（基于所有美妆购实人群） （基干所有美妆购卖人群）

重晋降低降（低30%-50%之间
大提减拉50%

小路降低降低10%到30%之间
陪有降瓶1降载56到10%之尚

6.8%

87.3% 50.7%
保持不变变化报应在5+5%之间 20.6%

16.1%

24.8%

护肤品 彩妆
9681

21.9%

路有缴饼加5%到70%之间

22.2%

小增加增的10%到30%之商） 26.8%

49.0% 37.9% 244附

图著增加增加30%到50%之得 16.5%

香水
14.5%

美妆工具 107
大幅增加（超过50% 5.4% 505

护肤品 彩妆 香水

请E231特本，002025年10



公腾讯广告TM超讯您形钢器

品类进阶从基础普及到功效深耕与场景化创新
护肤基础清洁需求稳固，消费者转向精华等高功效品类与护肤礼盒，推动市场向专业化、社交化升级。
彩妆消费者从色彩表达转向底妆质感，关注眼线，遮瑕等产品追求精致妆效同时青赚素颜霜等“妆养合一实用型产品

年买过和新增购买过的护
【购买过试品美的人群比情的）

61.1%

49.2% 47.9%
40.0% 39.1% 39.0%

36.2% 35.4% 33.4% 3163% 30.3%
27.7% 27.5% 7

11.7%

新多精华 妆产品
年购买过 过去12个月新增购买

一年买过和新增购买过的需
（购买过活品类的人群鲜比%

47.7% 46.6%

39.9% %0.6E
35.5% 34.3% 33.4% 32.7% 32.2% 30.2% 28.93 28.4% 281% 27.7% 26.9%

23.3%
20.4

8.3%

BRB3 健容 临光
过去12个月薪增购买



腾讯广告T讯
美妆消费决策的代际差异：从“外部驱动到“内在需求“的决策演变
年轻世代（00后/90后）的决策动机由外而内，易受KOL、潮流等外部刺激驱动，决策带有尝鲜和社交席性。需求焦点从有到优：始于基础形象管理，步走向妆容技

巧提升和新品体验：

成熟世代（80后70后）的决策动机曲阅而外：更多源于肌肤状态，愉悦自我等内在需求，决策更为理性内化，需求偏向于从优到精：高度聚焦于抗衰老等具体肌肤

问题解决，追求精准高效和质感提升

您在过去12个月首次购实这些户联产品的主要原因是 您在过去12个月首次买这些 彩校产品的主要原团是了
基于过去12个月首次购买护装品的人群 （基于过去12个月首次购买彩妆的人群）

A9 00层90后80周70后 100后90后80后
nha

637.7 1.3x

49.7% 1.2x

1.TX

3294
32.53

AB92G 1.1x 1.1x 1.5%

23.5%

男买选用了小样
22.7

受身进人家人 31.54

数试新品雅新产品 226% 1.1h

步
80.0%

99.1%

181%

30.0% 1.38

收人地面，和能鲜购买更多产品 1.2x

26.6%
1.2k

17.1% 1.1K 1.1a

15.7%

101 1.2X

和家喜饮的品牌/P胜遇了鸡养联名产品 1.3x 1.3x

我我健好的进礼产品 3
.3x

赶欢的品 LOR 1.2x

599 1.28



公腾讯广告 TM糖讯热造民您

消费者购物渠道选择：电商主导、微信追赶与线下坚守的三足鼎立
传统电商平台以62.6%的渗透率占主导，是大多数消费者的首选。错信生态562%卡作为快速橙起的力量已毡居第二样队，显示出强大的吸引力。

微信生态内呈现中心化+去中心化的复合结构。品牌官方小程序是微信内最大的交易入口品牌自营的私域阵地是构建用户忠诚度的基石。与此同时，搜索

微信广告，视频号微信送礼等去中心化触点共同构成了，一个多元化的就服钜膜：

微信生态的去中心化结构给了品牌更多与消费者沟通的窗口

消费者过去一年购买美妆产品的道选择
基于所有美妆购买人群

消费者购买美妆产品的渠道选择
了敬信生态下的拆解，基于所有美妆购卖人鲜

电商平台 52.6 品得管方物信小程序 263%

改售生态

诚信小店提范号烟舰领充购

合品睡专柜/美妆连锁门店等

83.5%

品晚导购的个人/企业微信 1529

新兴美按集合店/采半店（轴话指 OLOFISTeO 5.6%

其他购物万式（提系/广告/公永号学） 2.6%

免税店和他们的小程序/APE 21.4%

信小店视系号直播 12.6%

用友分享的购的维接不最换拍乎台 21.3%

社区型APP（如小红书等 96
是值小店信信送孔

10.5%



公腾讯广告TN婴用#

视频号购物的驱动力：社交信任是基石实用价值是关键
高达45.5%的用户将“朋友点费和关注的内容”作为在视频号购物的首要原因。在微信生态内，魅人轻交网终为成了最强大的信任背带 商品经由好友的筛选和认

可，极大地降低了消费者的决策风险。同时，“功能介绍详尽“和“互动性强”受到认可消费者希望获取真实，有用的产品信息：

视频号上的美妆内容中，00后更能被KOL明星推荐品牌跨界联名等吸引，回0后更喜爱品牌调性告，后更偏爱明星直播，品牌广告和朋友推荐。

在现频母中购实护肤品的原因 在视频号中激发购买意感的内容
（基于过去一年在规频号购买过护肤品的人群）

【基于过去一年在视顺母购买过护肤品的人群

45.5%

D0后190倍80后
用友点费关注的内特，能想和费的好感和信任

礼号是我主来的做良快取减道了看别好的产品就购买尝读 43.2% 身边的明友/同事等分享的换或者他码在视频号上点黄的祝质 5T.9%

功能介妞详您，邮让我充分了产品和功效 41:93

聚妆公司的品联/产品广告/视发 9.5%

互动性强，除灶我感受乳参与其中
KO/腾红/季主很频分享

36.9%

33.87

真实性有呢限，不用期心受好

35.4%
37.65

34.6%
82.3

品牌时养肤

我高欢里面的朋量/博主/达人 0.1%

KONPR 30.3

内客有创您性，吸引购买

送2114村车时间20258105



公腾讯广告TM商用您#券

微信送礼为美妆社交赠礼提供了新范式
微信送礼重构了送礼体验：激活即时需求： “方追有接”和“解块书日应抵需送成为主导因素。同时微信送礼传递出的

发用户选择的原因。

送礼场景选择上更多元，纪念愈义的日子，日常关心表达等送上美妆产品，成为了一种常态化情您适摄方式。

礼物选择，用户追求心意“与新意”的平衔，青味有巧思的实用主义

便用微信送礼购买美妆产品的原因 未来会在哪些节点携用微信送礼购买美妆产品 使用微信送礼购买美妆产品时宿看重什么
基于过去一年使用做信送礼购买过是妆产品的人群！ 其于未来会使用微偿送礼购实美收产品的人群） 于末来会使用微信送礼购买美妆产品的人群

这礼功能银方更
60.0%

真看纪念意义的日子对方生日，结用纪念日，恋周年等！ 45.1 有新品推荐，解让送出去的产品感受花了心是 40.9%

泉提课好产品发给亲用好友

甜除节日！情人书，七夕：520号！
遇优价美

特味节庆车记择前准病机柜
37.61

送范达能能让我在当天活上悦品
51.99

日常向对方表达关心网假，双方界题的日常关你好物分享等
群是经两产品保证送出去不出物 36.3%

送礼功能中的护肤产是健官方店的产品 46.9%
向对方表达现量了如华业、开：养注、数专带 29.93

有样待的小就物，是其他平台上我不到的 35.29

中由传烧争日文春节，益午，中、元旦等 28.89

诺机功能中的产品礼，含得特别， 45:0 包吸精关 318%

工作/连活中的人融关系维护 25:48

独特的礼盒装 30.6%

适礼功能中的产品价格有优势 15.0
向对方表示高递 25%

其像节假日（三片） 生肥节等 能配送定器化的视摄卡片 29.9%

透礼功能得新霜想委试
西方节日（圣诚节：我愿节等） 12.% 价格不高于双的平包 2801



腾讯广告

在本次研究中我们识别出七类美妆价值客群
本次报告将重点分析奢美贵妇，精研型中产，小镇责妇这三类花费高，人群占比较大的细分群体

奢美贵妇 小镇贵妇 寄质男士 小镇新势能 高线蓝领 学生一族

4.660.RMB 8.826RMB Z094RMB 7.089 RMB 6.768RMB 4.062/RMB 2.475 RMB

现性决策的的成分 高效的动效党！ 新潮的尝薛童 务婴的悦己家 课完的主力军,2 需以专业内客 淘迪可直接聚热品 可通过国热新品和社特续洗注证教活 能持线质提增长恶力 高性价比和期实口碑 平价海款和牡群购响
和科技功效深直动通 解决的具体问题 是动真关游 力可养华期忠诚

中意的军收大的女控
买18十人经营书

宝线及以下城市的中路 较高收入男性2A全
业营理表2公司店 联信00905

钱发以干质活的年轻 高战筑市从享员务业站 学生族女性中均年(2AX自的 老工工人的安性

家进年收入高121x。
认可生活是平半漆决啦 看重生活的仅式质

智集生活仪式图（15） 喜款建单高效的生活方 原：充再安全范1 认量肤祝和容受生活
看童生活仅式116 塑生活有格调有品 式，不要极大多就最的 诺里生活中看大大小心 中一个时别1281
更望生活是者格别有品 免的，君至是上的人美 事情的生活方式们乐 奢极生活并然有平
质的，推至至让则人美

生活方式进就科一提的惠的1.3
2(130 B20化提，生活中想密怡

:224t W0202SE06

20



公腾讯广告TM普讯#维承您

++ 人群品类特性 需求偏好

美妆各品类高购买渗透率群体，在护 对高端高功效产品有更高诉求，
客群① 肤品上尤其愿意加大购买全额 关注抗衰等功效管愿意尝试新品牌

美妆各品卖的购实比例 护肤品细分品类佩好
（过去 购买率！

100.0g
72.0% 63.85 10x

对高端高功效产品的购买

88563.5 1:RX 的护肤理念。

护肤品 美工具 KB45.R3 1.6X

19x 淘带精华/精油 ￥48348 1.6x

奢美贵妇 护肤品的购买金额变化
化改水，化妆水裤华精棉水工奶卫单

护肤品细分品类喷好 电
美教消骨的艳对王力与高 保拍不费 0.8

步理和产品项
增加 比以脉注意护肤，更多步康或者产品至475 13x

力的共真是站，

看重功效，解好抗囊老
贴以的更注重形象和发肤管理就车6

群护肤的严品效果 影妆的的实全额变化 1.2x

（过去一年！ 收人增品，有核剪购实更安产品限25.0% 品读选择上室民出一室
除代出新的特点，保

D.b1 特政有品牌基试上新增
百意安鲜， 购实品辉选挥变化 国际大捷城国外小众品
绿大爆围外小众品牌 来半自己的护肤组

.D 反联出对多元化高
产品线的保家缺，

新理了国外小品牌，原来的牌子续购实中马



公腾讯广告TM想伊然尚减惑

著美贵妇 品牌活动和品牌广告的影响较大，希望品牌内容具备高相关度和高互动度
购买时关注服务和货品供应

线下体验+官方可信渠道+新兴探索 信任专业权感，内容追求实用渴望自我提升

线下体验为核心：看重流漫式休验，专业者询和即时享
受的等贵感，

品牌声方广售吸引力高，表明该群体看重信息的权赢性和专业性 手佳思

“措奇”与“保真的平街您意操索新兴单道但也
预间于在官方买道进行使捷，可信的持续购买

希里看到化妆教程、避坑指南等内容
价

而非单纯的热点

对比其他大群更恩意在哪些道购买美妆产品 视频号上能激发购买兴趣的内容形式 希望在视频号 看到的黄妆具体内容

美权公羽的品战/产孕广造/视膜
美技产品理抗指中 45.0%

新兴更欣集合店/买手店如造梅THE
COLORISTES 41.3% 16X

428
36.0

12

KOL/网红的带货再播 1.2x

品选官方的新品推荐 350%

免稳店和他们的小轻下用
明量代、明导准荐规购 皖3519 1:1

微格生态 32.8N

33.2% .4

34.2%
费信税游号短视费的购特棚

1.1x 达明量的产品拖荐
N29.9%



公腾讯广告TM鸭讯装造减您

人群品类特性 需求偏好

品类选择均衡，香水、彩妆、美妆 美妆消费理念以理性功效为基石，同时为情感体验与自我表达投资
客群② 工具的消费退比例都非常突出 并在品牌选择上体现出开放面精明的价值权衡

美妆各品卖的购实比例 护肤品关注的功效
过去车年

78.2%
追求，可与长期

5472

144.15

主义：构建防

全面防商
护肤品 妆工A

3600m
抗化40.0

.3

修护导指 371
护肤品的购买金颜变化精研型中产

增加器妆产品购实的原因 增加影妆消器，星现

下库
秘动特质：为换升外在
出中车单品客的均街

保持不变 0.8X 形加与自信内在能动！

增 沐验所羽外品影
98.5 2

饿己与 平新的 为化自己更开心自销 134.69

迎智消费老
否水的脑买金额变化

过去年

就出国使品牌认可度提
价值导向的品赚选择者，对 T.OX 影妆产品购实品牌选挥变化 升，与周际总随形成瓦
国货与国品捷持开放态型 补共存的理性多元化格

新始了一蓝回货品使，亲来品牌妞练购实Y2元 同产品线的保客款。



精研型中产 精研中产的美妆渠道选择：全渠道精研的理性探索与视频号内的深度求证

全渠道精研者，
在线下体验与线上效率中追求最优

视频号的深度内容消费者，为决策导求专业背书与实效验证

展现出全渠送精研的鲜明特房，既高度重祝线下可体验，可探掌的
新型零售场素，也熟练选用线上各尖便扶及官方课道来先成购买

精研中产群体在视频号上表现步 的明确的深度内容消费者，特质，能们尤为香肤能提供专业对

比和实效信息的直描形式随期望通过更互动、 信意密皮更高的可 清肤取深度内容
追求效率与体验并重的理性消费观

对比其他人群更愿意在嘟些渠道购实美妆产品 通常在微信上会开展的活动 希塑在视频号上看到的美妆真播类型

非下课道，包合品货专柜美校连锁门店

新光天款合店买生店
话电THECOLORIST润色务

无税店和他们的小程序/A
在视费号上就质提站 02 直播手产品谢律型主图

是理对比多款产品证数乐

超市的APP山好APP 在机号上看直播 1:32x 生活的同时分产生 1.03x

18.4%

17.0%



公腾讯广告TM首讯热货河

++ 人群品类特性 需求偏好

展现出强劲而稳定的美妆消费升级趋势 购买更多手
客群? 尤其在护肤和番水上 更在意投

美肤品的陶实金颜变化 护肤品细分品卖新增购买的人群比图
（过去一年） 过五一年）

F
D.RX

护肤送择快请向高生精致

保持不套 0.5Y

入鲜齐，对出5情生

驴护肤礼展现出选通大型
限的护理特高功效品美及

护肤品装

:4x

彩妆的购买全额变化小镇贵妇
16

增加护肤品购买的原固

皖UL8X 1E4235

hr

保持不费
强动面秘定的购买力均长
驱动关妆市场下沉与单望的 韵卖/体用十小样五拉 1i1x

精决康联务实文品变

关罐力量

板品牌产产品、5A极车
23498 2

护肤选择尚高线每齐
香水的贴实金颜登化 增知香水购实的原用

抗表与高效能产品
下路

夏多使用舌水实现自我物悦0.7X特不安 双我最成好的送礼产品买1生
1.5x

的内在需求与，欠光

1:8x

解的外在物值美国验

内在验动
收射礼物，使用体验好。从此开给的买 同时受具实体验

1,2x外在价值
联星广告O1 12x

25



公腾讯广告TM超讯热风

小镇贵妇 小镇贵妇的渠道选择上，线下体验为基石，视频号购物与微信送礼构建了
社交购物新闭环

在线下体验与微信信任链中寻求品质与便提的量优解 视频号购物对于小银贵妇是基于熟人信任的发现式消费
而微信送礼则是嵌入社交关系的情感表达工具

信任源于真人推荐：品牌导购的企业微信沟通影响深 对真人服
务”和“热人关系”高度依赖

在视频号的美妆消费决所，核心是社交信任和，内容价值”共同范动的，她们联依赖题人圈
的费书来准文安全题快道求有创意的内容来满足操家敏

内容激发购卖欲禁：视频号内容影响大，装期生动、自观的视频内容是
激发她们兴趣的有效形式。

在社交礼障中希望是顾新意与妥

对比其他人群更课意在感些架道购买美妆产品 选择在视频号购买美妆产品的原因 使用微信送礼进行美妆产品选购时
希垫

动下果淇：包含品牌专柜·安收连换门店等 47:6% 1:24

超的APP虹山烟AP华力家APP等
00

1,5x 视摄号是我生需的信急获取更道 33
1.2x

品障育方PP做国小程座 1.73 的产品活常了心思
503

1.2x

质生态
1.3x

萌友点费和关的内客 1.1x

L2X 数送经岗产品嵌证诺出
走不出单 417 1.2x

1.5x

4678 .4x

品传导购的个人企非最位 24.U3
t.Ix

介给的产品化出来的效更好 1.1x
能配送定动化的扭摄卡片 9373

H74793 1.2x

1:1x

#13.4% 13x



公腾讯广告TMI随讯营销润票

微信小店经营洞察：第三章 节日驱动增长，品类与价格带揭示结构性机会



公腾讯广告TM#田热消客素

视频号大盘增长曲线：直播数据强势倍增美妆稳居平台TOP3行业
视频号直播场次和GMV都呈现出同比增长势，其中GMV同比增长超三倍

美妆护肤依然是视频号T03行业之一，仅次于服饰内衣和珠宝首饰。对于7月占比6.6%，8月七夕月美妆行业占比达到8.4%，行业整体提升明显。

24年8月-25年8月视频号直播表现

24年8月-25年8月总直播场次&总带货直播场次-月度曲线 8月视频号GMVTOP10行业分布及占比

700%

TOP1 TOP2

总直播瑞次 爱货南招场次

24年8月-25年8月总直播GMV8UV同比 TOP3

+200%

美妆护快
8.46

视频号销售额TOP10行业占总销售额76.8%



公腾讯广告TM田#销款

增长新节奏：微信小店礼赠节点爆发力超越传统大促
美妆行业传统大促高峰在3月56月、10-11月：大促周期拉长后5月、10月更突出。

而基于微信小店2025年YTD趋势，礼节点3月（三八节）5月（520）、8月（七夕）拉动显著：3月拉动作用最突出。

美妆行业营销高峰变化

全渠道分月体量及增速 微信小店分月体量及增速

单位：亿元

7.2%

389

500

45d

350

300

250

200

150

50

2025年 周2024年 25年同比



公腾讯广告TM移讯热彩款

微信小店生意价值1人群互补，小店为品牌开群辟优质新客源
美妆行业中微信小店与小程序的成交人群具有显著差异化互互扑性。

二者在光、点击、下单环节的人群重合度极低，且小店男性客群占比（27%）远高于小程序（10%）为品牌拓展优质新客提供了重要价值

小程序x小店人群重合度 小程序x小店成交画像差异

1小店购买鲜体细分

0.5%
19-59岁女性仍为主力，但男性群体也贡献了27%的占比

女性年龄分

33.0%

佳
29.3%

19.0%
15.2%女性

布 73%
0.4%

3.1%

2.7%
1-17岁18-29岁：30-39岁40-49#50-59岁太于60岁

【小程序1购买群体细分
而小程序的购买人群中，男性仅占10%

7.7%

男性
10.08% 女性

未知



腾讯广告TM畅讯慧盗挥票

微信小店生意价值（2）：礼赠场景汇聚高质用户，驱动健康增长

送礼人群质量优、退货少 礼遇节点平台心智有突出优势

微信送礼 送礼人群以北上广18-39岁年轻消费群体为主 对比日销的成交胀系数达2~10

场景价值 勇性占比70% 礼退心智明显较同类型平台有强优势

整体成交退货率7%-9%，

稳定优于同类型场域均值（15%+）

送礼不收比例大幅下降 成交退款持续下降

微信送礼
趋势变化 由此前的40%+降至16% 成交退款比例下降55%

用户送礼速渐回归真实需求 持续向好



公腾讯广告TM精讯营销润察

视频号品类分布新机遇：护肤基本盘稳固，彩妆与男士市场潜力可期
美妆护肤领域，面部护肤占比超80%，是核心贡献品类，香水彩妆占比不足竞品1/2。

说明平台美妆消费高度聚焦于护肤需求，彩妆及细分市场（如男士护肤）仍有巨大渗透空间。

8月视频号GMVTOP10行业分布及占比

微信小店行业分布及占比 其他电商平台行业分布及占比

TOP1 TOP1

159 2.08%

面部护肤 水 美容护肤 香水/彩妆/美妆工具
8435%

14.24%

66.25% 29.93%

数捷来酒：热讯广告报效放提和变望

32



公腾讯广告 TM格讯誉值河您

微信小店品类洞察：精华、口红双核驱动，礼盒赛道迎来爆发
细分品类中严面部护肤稳中向好以精华/镜油就蔬/面霜，套装/礼造为核心阵地：

彩妆类自增速亮眼，口红为主要成交类目，且社交场量下，年轻用户对彩妆需求提升 亮装/礼益爆发明显具有极大的市场机会。

微信小店1面部护肤细分类目分布及占比 微信小店香水彩妆1细分类目分布及占比

25年ytd面部护肤GMV环比增长125%：其中面部精华/请油破10亿 25年ytd香水彩妆GMV环比增长207%，其中口红超1亿

明星幕进套装/礼盒 明星泰道：口红彩妆森装、腾彩唇蜜/种、粉底液/高/霜

机会赛道：防晒、眼膜 机会鑫道气热CC/CC箱

成熟赛连面部精华/精油、乳液/面霜 成热赛道：求献爽，嘉密霜

环比增速 环比增速

600% 350%

500%
明星塞道

3003

机套群道 明星赛道

400%

300%

250%

200% 装礼匙 200%

100%
150%

眼赠/眼部精
气热B/BB

100%
居笔/图粉/柔语膏

100% 50%

香水/香米
200%

销售额【亿！ 销售顺（亿厂



腾讯广告T讯消网服

微信小店价格带洞察：高性价比走量高客单价格带产品潜力大
美妆护肤行业微信小店销量集中于低价区间34.9-54.9元：说明频号用户对高性价比产品需求旺盛。销售额由高价产品驱动，300元以上的高价位产品蛋销量有

限，但凭借高客单价贡献了可观的销售额，说明平台高端消费落力轻大。

微信小店由于用户消费力与信任度更高，价格带整体高于其他平台，为品牌提供了高客单品类的机会空间，尤其造合主打成分科技、礼盒套装的高端线布局。

微信小店商品价格分布 微信小店与其他电商平台价格带分布对比
销量（万）

单位1元
微信小店价格带分布

3200

110

单位（元）

1000 35-55

90

5-20

700 35-55 308-300

55-88

500
20-35 其他电商平台价格带分布

198-300 单位（元）

900 88-124
124-198

300-700

销售额亿



公腾讯广告TMI随讯营销润察

实战跃迁：第四章 头部品牌的全域经营样板



腾讯广告 TM跑讯誉境不感

案例①「花西子」
小店承载交易小程序沉淀会员，探索品牌公私域融合经营新模式

小程序会员运慧活动提供专属福利 品牌公域版位统一导流小店

购买用户通过包裹卡
小店承载交易，沉淀会员到私域

产品教程
或者账号关注引导私城

惊毒抽奖 短视频 图文内容

西子妆园会员中心

成交 成为
会员

品牌改事 会员专属克
搜卖 服务号： 商品推荐

专门提供会员服务和体验 小程序破入小店商品卡
无感跳转实现小店下单精动更多公城流量



公腾讯广告T型纽焦#配

案例?「施丹兰」

全道引流小店送礼+达人种草+广告破圈，打造品牌全网独家新春礼品店

微信小店”GMV×10倍 *送礼物量GMV占比高达40% 并施丹兰数信指数×13倍
STENDERS饰 微信小店

解读施丹兰礼食富意 朋友圆投送全民上土签
生动演绎收礼物的快乐 热梗激发点击助力转化

种 传播

全网独工礼品店

创愈送礼一抽体验

私域以公众号、企业微信

全域引流 小程序为核心触达集道，公
域结合小红书引流双向联
动为微信小店聚势增长



公腾讯广告TM超讯#

案例T珀莱雅
多类型KO引流，助力品牌培养消费者搜索心智，形成种草搜索-小店生意闭环

达人贴合视频号种草生态，以反差感正能量话题，带动高关注和搜累互动

猫与月尧 霸王别拍 我的屁真香底 小maynail

9个账号 高知感国风+女性话题 时装便装母念反差 大广款女人设 [男性美用等实】

#搞笑

我的质香品店

美妆时店

爱化妆的市

近300W 2.3% 7.6元

总播放量 总互动率 微信指数” 活动期间搜索指数高达2400万（较日常提升12倍 CPE



公腾讯广告TM#讯然热源照

案例@「敷尔佳」

联合央视权威背书及明星助力，以强福利驱动品牌店播大促销量爆发

央视权威背书 品牌公域版位统一导流小店

联合央视，探广潮满 视频号直播 视频号明星带货兼材 朋友器流墨叠加应用
为大促背书，提升品牌声量 CTR-115% 直播观看成本-30%

vs整体投放 （v视频号版位）

直播大促特殊福利加持

满减券1受加1满赠机制
拉满用户双十一促销期待

高频满减筹 薄赠&福袋
播放体验

直接拉升转化 提升停留转化
平日 RIT 放11

2300 083004 A300

版外赠品
+300% +34% +85% +44%M5004109

10.31-11.3&

61000装200
11:11-11.12 百耗环比 下单ROI环比 下单率环比 下单单价环比



案例「林清轩
携手优质达人李小萌，通过短视频蓄水-达播信任转化单场销售破650万

直播预热互选种草视频 达播 视频号达人信任带货
助玫预约和场观 实现以达播驱动的高转化

选品 适配视频号生态的爆品矩阵 转化 产品口碑持续建设
微纹动效中高客单套组产品 达人信任背书带动高转化

真实产品体验

林清轩山苏花君华

研发实力背书

我自己用7四年的楼车
续4年路带

以山豪花精华注为抗心自用4年的限禁产品
真实使用口牌可皮预约 品牌达播开创者

爆品钜阵，适配视预号影酸人祥

功效“可视化”

10分排费线421%： 我得使国对比

2

+10% 43% 21775 650万
种草短视残完建车 预约观帮转化室



公腾讯广告TM#讯装贷有

案例?「酵色」
定制用户适配短视频，精选优质内容加热推广，实现社交声量&转化双丰收

精选适配于视频号的短视频内容进行挂车 stepz 优选自然流数据优质内容配合加热，达成深度转化

真人种草类&沉漫式试色素材
自然带出用户痛点&产品卖点更具加热转化潜力

达人！精致成熟
配音真人口指
音乐：节美舒缓
画面切换多个达人试色

视弱组件

评论区商品组件

Joocyee厚色美妆指声

+170% +334% 50W+L
35完指率更优 ROI装现更优 单条短视驰素材带动小店生意



案例巴黎欧莱雅」
借爆款IP势能，通过创新广告+场景化内容发酵引发共鸣，实现礼赠传播与生意双重引爆

IP起势
《繁花》爆款IP重选再续前缘

1P衍生
明星贺岁大片创意喝光 IP发牌 送人种草内容联合造劳

代言人高光亮相为品牌蓄势 聚势微信送礼热度赢升 社交连滑激发礼赠需求

《购花高正片+管外离脑种标板 闪热广品品副光

剧内剧外呼应送礼主题 互动玩转微信红包+蓝包 明星达人滴绎送礼场景

IP加持力 品牌影响力 生意增长力

热搜100+ 鼠升第 +268% x2倍 新增礼赠销售场景话题 视 品微信 品牌奢美人饰 教信小店经营结村
全网话整 站内热险 招数开 冰进薄



腾讯广告TM精讯丝消示您

案例③「兰蔻」
结合如翼科学洞察品牌机会人群， 多品线“推种聚收”闭环小店，实现节点销量高速增长

三款礼盒三类人群 以人群为始 整合营销链路
洞察TA在腾讯生态内特征

@如鸡大都水品球 惠消送礼女性高浓度点惊压感喝光 腾讯520蛋发会场集技

聚选用户主理素行为用罕送礼种草做后一公量

以落级一高消迷礼女性力饼

无现频内容 机会人群
高消送礼女性

行业限时品牌 万人品整加投放
宜链品快微信小店推 聚

美妆要道亲子选驱股引目标受充 品牌微值小店收

520送礼男性 SNA 种 收

长视频内客 核心融点

校园年轻女性 TOP1 +180%

定人群定内容定触点 投后当季度奢美 微信小店GMV增长
人群渗透率行业排名 VS上个送礼节点



公腾讯广告T鹏讯尝销款

案例?「雅诗兰黛]
送礼节点匹配限定礼盒，通过全链路整合营销， 闭环小店交易小程序人群沉淀，驱动融合生意增长

母亲节 520
朋友厕全解轻互动 送礼专质讲送 言方誉地面

品牌声量
MNA +225%

520幕持兰微信指版

贴竞当且教的4信！
品牌整保日环比

护肤限定礼验 彩妆带定礼念

多场景礼人群 人群资产
送妈妈十送伴侣！送自己！送朋友 种

57%
喝光礼酒人庭占比

送机新券力576

品牌生意

+158%

小店质礼GMV点比18
品恋丽人

送礼新剪力推 送礼



公腾讯广告TMI随讯营销润察

公私域融合经营第五章 双擎驱动品牌生意新增长



.腾讯广告TM商讯营草润款

公私域融合经营双擎驱动实现品牌生意新增长

小程序私域经营 微信生态全域经营

品牌

送礼

会员
会员

互动 私域
反吨公域

小程序 小店
以用户为核心 公域

带动私域
以商品为原子

门店 门店
公私域全场景

主要通过广告、私域 原子化的小店从各公城、私域取新客
渠道获客转化 自主化的小程序承接深度会员服务，双边融合驱动营销提效



腾讯广告TM讯热#我您

加速布局公私域融合经营，把握增量先机

价值 公域拓新+私域留存的深度融合 价值 微信交易生态正快速演进 价值 次获客不止一次成交公私域
助力商家获得更多生意新增量 仍有大量机遇待探索 融合经营实现更高的利润效益

公域拉新，挖掘新客 微信交易规模保持高增

人群覆盖广 场景人群低重合 2023-2024

微信小店交品地长成销
2024年0520210

1.92倍 2.25倍 157倍
微信全域交易

微信月活14亿 限光用户重合度9% GMV 单故垒 丹动销商求款 净利润率更高
小店新增年场用户里票 下单用户量合度1%

小程序用户价值高 同时微信小程序交易也在步增长

2025H1

全新社交流量场景

腾讯平台达人供给暨是24年的2信多

自播/达指 %08 70%
更多创作者开展带货合作推助成交增长

微信全域经营
一起买】 送礼一小店新客 达摄下单品所

人群占比 新客人群店比 视频号广告加载率低于市场水平 用户消费更高
送礼场茶 食品客户节点送礼 金体商业化乃在厚积薄发



公腾讯广告TMI随纽营销润察

「公私域融合经营」三部曲实现互通互融新高度

公私域融合经营思路

通过会员关联 通过触点融合

成交用户沉淀私域 多场景转化

公域 私域 私域稳定成交
流量 流量 反哺更多公域

获取新客，转化成交 私域留存， 根据业务需求，
定制化会员服务 适配不同用户/生意模式

广告投流工具，交易放大器



公腾讯广告TM西讯热销河您

启示总结

D1 产品创新与成分趋势：技术+功效+文化，多维驱动产品力

护肤聚集自研与特色成分创新。并持续放大男性市场布展彩妆强调功效融合，且继明里代高热度之后，护联名成为品牌突出重围的关键法
宝，品牌商卷专此超势全面强化产品力。

02 细分人群运营：精准匹配需求，分层渗进市场

00后/90后易被KOL种草，联名吸引，80后/7D后更重功效与自我信锐，宜男性客群微信小店占比超小程净品牌可按客群需求定制第略
向年轻客看性联名产品！为奶的客群强调功效青书针对男性群体开发多样礼赠产品及男生精精护肤钱速一步托展不尽的用户市场

03 现频号运营：内容种草与交易转化双协同

视精号美妆品美中，面霜粉底液、口虹类内容互动性强、生感份额高而美妆消费者决策高度依输内容种草， 品牌可针对不呵品类打适板
领号生态养异化的专业型内容惠据，护肤类讲成分，彩妆类你教程，同出联动私城社群放大传播马转化以罐动流最增量。

04 小店与小程序：双驱协同，深挖社交与礼赠价值

微信小店与小程序人群重合度较低，且小店送礼功能带来一定体室男姓群体，品牌可在微信小店设送礼专区更推礼盒款，联动小程序做礼
销会员精细化远营通过小店礼拉新+小程序会员锁客 实现港量互补与复购提升

05 节点与全域：聚集礼赠节点，整合生态资源打通增长闭环

微信小店关妆行业受礼端节点拉动显著，品牌可提前观划节点活动，通过小程序，短视频、公众号，社群，广告等形式提前预热造势引流息
播间，售后通过包需卡引导沉定私域：导购跟进促进复购，打通“公域引流一私域留存，交易转化，全链路

45



公腾讯广告TM精纽热销惠

结语

从流量红利到经营深耕，美妆护肤行业的竞争已进入 未来，随着微信小店功能的持续选代、公私域触点联

“全域精细化”的新阶段，而微信生态凭借内容 动的不断深化，微信生态将为美妆品牌创造更多经营

社交交易”的天然闭环，正成为品牌实现长效增长 增长可能。腾讯将始终以开放的姿态，通过产品赋能

的核心阵地。本白皮书所呈现的品类趋势。场域特征 与生态共建，助力品牌打通“种草-转化-留存复购”

与公私域经营路径，揭示了一个核心逻辑：美妆品牌 的全链路，在“美丽经济”的浪潮中实现从“短期增

的增长本质，是对用户需求的精准响应与生态资源的 长”到“长期主义”的跨越。期待与更多品牌携手

高效协同。 共筑美妆生意的新未来。
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公腾讯广告TM随扭热销河惠

致谢

名 《美妆行业公私域融合经营白皮书》

出 品 腾讯广告商品消费业务部-经营策略团队，腾讯营销润察（TMI）

出品时间 2025年10月

写团队
吴AylaWu 尹冠群FionaYin 常想伟，KiwiChang 张卉NancyZhang

专家团队
范爽瑾KikiFan 林亮亮Hati Lin 蒋路KateJiang 李鼓班MonicaLi

博豫TommyFu Ken 丁梁GuoguoDing 谢振达GeorgeXie 用路JasmineZhou

支持团队
注：按生民路字母

（拼音1报序 陈丁哲Dingo Chen 陈青Chani Chen 冯妍FairyFeng 黄佳漫Carmen Huang 黄品品Viki Huang

黄倩圣ZoeHuang 黄奕妍：Yiyan Huang 季您您Yoyo Ji Jilyu 李思阳 MotokoLi

李靖玮LindsayLi 娄展JamieLou 王国媛AmyWang 王佳毅
Linda Wang 王怡航KinopioWang

宋照车CiciSong 严路KathyYan 严萌Rachel Yan 谢冰琦Bingqi Xie 张藏Joann Zhang

周东洁Daniel Zhou 周洁
EvelynZhou 周晓敏 Xiaomin Zhou
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公腾讯广告TMI扭燕销减惠

腾讯营销洞察
Tencent.marketingInslght

腾讯营销洞案（TMI），依托国内领先的互联网流量与内容场景，深耕行业营销实践及创新玩法，运用科学、综合的研究方法洞悉

行业新模式、润识营销新趋势，为营销人提供最前沿的营销参考及建议、推动行业知识的送代更新，帮助品牌理解消费人群，实

现高效商业增长。

腾讯营销洞察
拓营销视界助智慧增长
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