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• 2023年6月至2026年5月，国内线上医药市场整体呈现持续扩容、稳步上行态势，销售额与销量双增，行业发展韧性充足。近三年处方药线上占比逐

年提升，OTC占比由46%下滑至39%，变化背后是互联网诊疗、在线续方政策持续落地，慢病长期用药、院内处方药线上流转渠道成熟，处方药成为

拉动市场增长的核心增量，OTC作为线上医药基本盘，依托即时零售、家庭常备药消费维持稳定基础。

2023年6月-2026年5月 线上医药（OTC+处方药）销售趋势

线上医药规模持续增长，处方药快速渗透市场成为增长核心
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54%

43%
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39%
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OTC 处方药

近三年 线上OTC药品及处方药占比
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近三年 线上OTC药品主要类目销售额及增速

OTC多品类稳步增长，养生、颜值、舒缓三类消费需求驱动细分赛道扩容

5

OTC药品对应类目线上爆款商品

五官用
药

维矿营
养

肠胃用
药

皮肤科

补益类

MAT2026 MAT2025 MAT2024

48.2%

20.8%

9.8%

13.5%

16.6% 东阿阿胶
六味地黄

丸

米诺地尔
达克宁盐
酸喷雾

奥利司他
胶囊

消积丸

维生素D滴
剂

钙片

眼药水 鼻炎喷雾

元气补给：补气血、补肾

形象管理：防脱、生发

形象管理：减肥、减脂

元气补给：补钙、多维补充

肤窍敏感：润眼、舒鼻

• 近三年线上OTC五大核心品类销售额持续增长，五官用药以48%的超高增速领跑，维矿营养紧随其后，补益类、皮肤科、肠胃用药分别保持17%、

14%、10%稳定增长，大众健康消费需求持续细分升级。从消费人群需求拆解，补给类需求对应补益阿胶、六味地黄丸、钙片、多维等，覆盖气血调

养、日常营养补充刚需；二是形象管理需求，米诺地尔、奥利司他爆发，颜值、身材管理驱动防脱、减脂品类增长；三是肤窍易敏不适人群，眼药水、

鼻炎喷雾带动五官用药高速增长。整体来看，线上OTC已从基础治病转向预防、保养、颜值管理多元需求，细分轻健康赛道增长潜力突出。
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• 线上处方药五大核心类目销售额逐年走高，细分赛道增速分化极大，内分泌赛道以120%爆发式增速领跑，成长空间最突出；心脑血管、神经系统增

速分别达  38%、35%。从消费人群需求来看，对于三高慢病群体，心脑血管、内分泌药品为刚需，用于控血压、降脂、降糖，是线上处方基本盘；对

于情志困扰人群，神经系统药物覆盖失眠、焦虑、癫痫等居家长期调理需求。线上处方药增长核心驱动力为慢病长期续方，同时叠加颜值、精神健康

衍生需求，内分泌降糖减重细分赛道具备较强增长红利。
近三年 线上处方药主要类目销售额及增速

线上处方药慢病赛道扩容，内分泌类目增速遥遥领先，健康+颜值双需求拉动增长
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处方药对应类目线上爆款商品

皮肤科

神经系
统

男科

内分泌

心脑血
管

MAT2026 MAT2025 MAT2024

19.1%

34.6%

12.2%

120.3%

38.3%
舒瑞伐他
汀钙片

苯磺酸氨
氯地平片

替尔泊肽
注射液

达格列净
片

他达拉非
片

非那雄胺
片

左乙拉西
坦片

盐酸达利
雷生片

吡美莫司
乳膏

磷酸芦可
替尼乳膏

三高慢病：控血压、降血脂

三高慢病&形象管理：降糖、减重

元气补给&形象管理：壮阳、雄脱

情志困扰：癫痫、痴呆、失眠、焦虑

肤窍敏感&形象管理：湿疹、白癜风
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五大趋势人群：人群特征

7

元气补给族 形象管理族 三高慢病族 肤窍敏感族 情志困扰族

职场中青年、养生中老
年为主，存在气血亏虚、
微量元素不足问题，常
购补益、维矿、男科滋
补药，长期居家调理，
复购稳定，偏好温和养
护类产品。

覆盖全年龄段爱美男女，
聚焦生发、减脂、皮肤
修护需求，选购皮肤科、
减重等功效药，易受种
草影响，愿意为颜值效
果持续复购。

核心为45岁以上中老年
慢病患者，常备降压、
降脂、降糖处方药，线
上定期复诊续方囤药，
购药频次固定、客单高，
重视药品正规与配送便
利。

全年龄段过敏、鼻炎、
湿疹人群，换季需求激
增，常备眼鼻舒缓、皮
肤外用药品，偏好即时
配送，主打快速缓解各
类体表不适症状。

中青年职场焦虑失眠群
体、中老年认知障碍人
群，采购神经系统处方
药，看重线上购药私密
性，长期复购，搭配居
家助眠舒缓用品。
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Part2Part2 五大主流人群趋势特征分析
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• 元气补给消费群体女性仍为绝对主力，但男性用户占比从26%提升至28%，男性滋补需求持续崛起。年龄维度上，31-35岁是核心消费群体，且  2026

滚动年该年龄段占比显著高于去年；26-40岁中青年整体占比大幅提升，元气滋补消费主力向青壮年职场人群集中。用户关注维度方面，功能功效是

消费者首要关注点，其次为产品品类、使用场景；原料材质关注度同比下滑，说明消费者决策从原料溯源转向实际服用价值。

元气补给族 | 中青年女性用户为主，男性需求增长，功能功效是社媒用户第一关注要点
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社媒用户关注维度
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• 从功效反馈数据看，不同细分品类消费者核心诉求差异清晰：维矿营养品类消费者最关注是否易吸收，负面反馈集中为便秘；滋补气血核心反馈点为

气色改善，也有部分消费者反映服用后上火；补肾壮阳类产品重点反馈持久度提升，其次为体力增强和睡眠改善；综合服务维度方面，物流、性价比、

卖家服务是消费者评价占比前三要素。结合评论样本可见，线上用户对配送速度、平台优惠、客服答疑敏感度较高，同时包装得体完整、新鲜效期也

会提升消费者好感。

元气补给族 | 用户优先看重功效反馈，物流、性价比、服务是线上购药核心评价维度
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15.1%

10.9%

18.7%

13.1%

6.7%

气色改善

精力恢复

睡眠平稳

上火

易吸收

补钙

免疫增强

便秘

持久度

体力增强

睡眠改善

消费者电商评论示例：

• 发货很快，质量很好，下次继续购买！
• 商品和描述一致，物流嗖嗖快，客服回复也超

及时。

物流：

• 感谢平台的优惠，买到了优惠的东阿

阿胶，日期还是25年的；
• 淘宝上买要比药店买便宜。

性价比：

• 包装严实，日期也很新；
• 正品，外包装完整，有效期也很长；
• 看着还行，生产日期是前两个月的。

保质期：

其他综合维度消费者反馈分析

滋
补
气
血

维
矿
营
养

补
肾
壮
阳

使用效果&不良反应消费者反馈重点维度

物流, 23%

性价比, 19%

卖家服务, 18%

包装, 11%

正品, 9%

保质期, 5%

其他, 14%
物流 性价比

卖家服务 包装

正品 保质期

其他

• 卖家态度也好，有问必答；
• 正品有保证，店家也很贴心的做了私

密处理，不会看出来是什么。

卖家服务：
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• 电商评价与社媒宣传功效相关维度上，两类渠道用户关注点存在一定差异。电商真实评价中，补气血、补钙、补肾是用户实际感知TOP3功效，消费

端补肾需求显著高于社媒宣传热度；社媒内容则集中投放补气血、补钙，补肾宣传仅占  2.3%。补肾话题关联男性功能，内容敏感易被平台限流，且

男性购药私密性强，极少公开分享种草；补气血则面向全年龄段女性，日常养生话题无传播约束，品牌投放、用户自发UGC供给充足。社媒头部内容

以补气血为主，主要分为食用教程、体质禁忌科普、居家手工食疗三类，实操科普内容互动提升转化效果。

元气补给族 | 社媒侧重宣传补气血、补钙功效，实操、科普类内容具较强种草效果
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1.2%

0.9%

2.3%

11.8%

16.1%

0% 10% 20%

1.5%

1.9%

5.5%

6.5%

7.8%

社媒宣传功效维度分布电商评价功效维度分布

补气血

补 钙

补 肾

补 铁

安 神

社认知原文示例

食用方法 功效禁忌科普

手工自制

掏心窝子分享
阿胶养气血的方法

学中医以前吃阿胶
上火 不消化

阿胶的功效和禁忌
不适合吃阿胶的三类人

这个古法八珍丸
火了！8种食材
做成，小丸子大
人小孩都能吃

八珍丸

制作教程
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• 形象管理赛道社媒受众女性仍占绝对主流，占比由79%小幅回落至75%；男性用户占比从21%提升至25%，男性颜值、身材管理需求快速崛起，市场

性别覆盖度持续拓宽。年龄分布上，26-35岁中青年是核心受众，31-35岁群体规模峰值最高；21-40岁整体人群占比稳定，46岁以上中老年受众占比

小幅上涨，形象管理需求向全年龄渗透。从社媒关注维度来看，使用场景是用户第一关注点，功能功效关注度同比明显提升至15.9%.

形象管理族 | 女性用户为主，男性颜值管理需求提升，用户更看重使用场景与实际效果
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社媒用户关注维度
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• 形象管理赛道分为减肥减重、防脱护发两大核心细分，消费者功效反馈呈现鲜明差异化痛点。防脱护发正面反馈集中在掉发减少、发量提升、新发生

长，负面反馈以脱发加重、性欲降低为主；减肥减重用户最关注排油、掉秤明显、食欲抑制，无效感、恶心腹泻是核心负面评价，功效稳定性与用药

刺激性是产品核心优化方向。

形象管理族 | 用户重视减脂生发效果，减肥药消费者评价有较大分歧
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12.1%

9.9%

14.8%

11.9%

排油

掉秤明显

食欲抑制

没效果

恶心腹泻

掉发减少

发量增加

新发生长

脱发加重

性欲降低

消费者电商评论示例：

• 卖家服务态度非常好，发货速度快，非常满意！
• 买了，但是没人指导，发个视频教学只指导第

一针0.25拧几声，后面几针是怎么拧都不说，我
们只能瞎打。

卖家服务：

• 性价比超高，比实体店便宜很多，发
货快；

• 买完就降价了，还好有价保，送了一

盒针头，如果送5mm的就更好了。

性价比：

• 好评！收到货物打开之后发现包装很
好，很细致；

• 实物和描述无差别，包装严实完好。

包装：

其他综合维度消费者反馈分析

减
肥
减
重

防
脱
护
发

使用效果&不良反应消费者反馈重点维度

卖家服务, 28%

性价比, 25%物流, 25%

包装, 12%

正品, 5%

保质期, 3%
其他, 2%

卖家服务 性价比

物流 包装

正品 保质期

其他

• 物流非常棒，下单后很快就到了；
• 早上下单，当天就能到货，而且还给

送货上门，比较方便。

物流：

X
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形象管理族 | 社媒重度宣传减重，排油等细分功效声量不足，实操科普内容种草转化更强

• 社媒宣传高度集中于减肥减重，占比高达66.6%，是绝对流量核心；电商反馈中减肥减重仅15.3%，防脱、生发、排油等细分功效真实消费感知占比

远高于社媒投放力度。防脱、生发类社媒宣传占比小幅高于电商评价，线上种草有一定转化优势。从社媒内容样本来看，减肥赛道内容分为三大主流

类型：减重实操方法分享、合规药品科普、药物副作用科普。减重实操类经验分享互动热度最高，专业医师科普内容则用于建立产品合规信任、消解

用户对副作用的顾虑。
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减肥减重

排 油

防 脱 发

生发养发

控 糖

社认知原文示例

减肥方法分享 合规药物种类科普

药物副作用

控 油

如何逼自己瘦下来 三伏天
14天往死里饿

1.早上两个鸡蛋

40天减脂换张脸
减重30斤亲身经

历分享

超重人群
减肥法

网红减肥药别乱买
仅六种正式获批

想减重别乱吃药
合规减重药只有这

几款

那些打司美格鲁
肽减重的人，后
来怎么样了？

吃奥利司他“漏油”？
社交尴尬如何避免？
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• 从年龄维度上看，46 岁以上中老年群体是核心受众，占比常年稳居首位；26-40 岁中青年群体占比同步走高，年轻化慢病趋势凸显，年轻职场人群控

血压、控糖需求快速增长，全年龄慢病养护市场扩容。从社媒关注维度来看，使用场景是用户第一关注点，人群维度关注度稳定不变，品类、功能功

效关注度小幅回落，时间维度关注度小幅上升，主要内容多涉及8小时进食法。可见三高人群购药更看重居家、通勤等适配自身的长期用药场景，对细

分功效关注度弱化。

三高慢病族 | 三高慢病社媒受众年轻化，用户更看重居家、通勤等适配自身的长期用药场景
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社媒用户性别占比 社媒用户年龄分布
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功能功效
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MAT2026 MAT2025

社媒用户关注维度
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• 三高慢病赛道细分功效反馈分层清晰，稳血压、稳血脂是用户最核心诉求，控糖减重为辅；不良反应集中在头晕、恶心反胃，副作用小相关反馈仅  

3.7%，说明用药不适感仍是产品主要负面痛点。高血压用户重点关注血压平稳、头晕缓解；高血脂人群核心认可药效稳定，控糖群体兼顾控糖与减重

需求，细分人群功效感知差异明显。综合服务维度，物流、性价比占评价总量六成，为消费者首要关注点，大幅领先卖家服务、包装、正品等维度。

三高慢病族 | 用户最看重稳压降脂效果，冷链物流、性价比是线上购药核心评价要素
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25.1%

6.9%

15.7%

10.8%

16.7%

3.7%

稳血压

缓解头晕

头痛

减重

控糖

降食欲

恶心反胃

稳血脂

药效好

副作用小

消费者电商评论示例：

• 这个胰岛素，京东自营店很好，冷链送货到家；

• 下单第2天就到货了，物流非常快；
• 快递直接到家，日期新鲜，包装完整。

物流：

• 这款针在京东买的时候价格浮动比较
大，大家可以多观望观望好价；

• 是正品，价格合理，会回购。

性价比：

• 包装严实，日期也很新；
• 快递破损失温，又重新有换包装送货，

还不给退。

包装：

其他综合维度消费者反馈分析

降

血

压

降

血

糖

降

血

脂

使用效果&不良反应消费者反馈重点维度

物流, 32%

性价比, 28%

卖家服务, 16%

包装, 11%

正品, 7%

保质期, 3%
其他, 4%

物流 性价比

卖家服务 包装

正品 保质期

其他

• 商家服务贴心，售后处理及时有效；
• 坏了好几盒都不给我处理，气死我了，

找客服也一直不理人

卖家服务：

X
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• 对比电商真实评价与社媒宣传功效数据，社媒宣传资源集中于降血糖，占比9.9%，是平台流量核心；电商端稳压、降脂真实用户反馈占比更高，降血

脂社媒声量仅1.2%，传播力度严重不足。减重细分需求电商反馈2.6%，社媒宣传占比3.4%，线上种草略有优势。从社媒内容样本来看，降糖赛道形

成两大成熟内容矩阵：一是饭后降糖操、穴位按摩等运动控糖实操教程，互动转化效果突出；二是天然控糖食材、饮食宜忌清单等膳食科普内容，贴

合慢病人群居家长期管理需求。

三高慢病族 | 社媒侧重降糖内容，降脂传播缺位，运动饮食科普是三高赛道高效种草形式
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3.4%

1.2%

9.9%

8.0%

0% 5% 10% 15%

2.6%

5.2%

6.4%

7.5%

社媒宣传功效维度分布电商评价功效维度分布

降血压

降血糖

降血脂

减 重

社认知原文示例

运动控糖 饮食推荐

血糖高

你试试按这里

4个降糖动作
每天坚持赶走血糖

高血糖
“十吃十不吃”

天然胰岛素

饭后降糖操

血糖从 8.0 降到 4.9

7种
天然胰岛素

降血糖就吃它

X
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• MAT2026数据显示，肤窍敏感赛道社媒受众以女性为主，女性占比72%，男性占比28%。年龄分布上，31-35岁群体为核心流量峰值，21-40岁中青

年整体占比最高；46岁以上中老年群体占比小幅抬升，换季过敏、慢性鼻炎、湿疹等问题覆盖全年龄段，年轻群体敏感肌养护需求显著增长。从社媒

关注维度看，使用场景是用户第一关注点，2026年关注度升至19.9%；人群、原料材质关注度同比小幅上涨，品类、功能功效关注度有所下滑。

肤窍敏感族 | 肤窍敏感社媒用户以女性为主，场景中用户核心关注过敏、换季等问题
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女性占比
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社媒用户性别占比 社媒用户年龄分布
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社媒用户关注维度
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• 肤窍敏感赛道分为眼睛护理、鼻敏缓解、皮肤改善三大细分，功效反馈差异显著。眼部护理核心诉求为眼干缓解、清凉舒适，刺痛不适是主要负面反

馈；鼻敏用户最看重过敏缓解、通气舒鼻，嗜睡、耐药性为次要痛点；皮肤改善赛道以皮肤修护、褪红止痒为主，用药后过敏是核心风险点，产品温

和度是用户核心评判标准。结合评论样本可见，用户多为换季突发不适，对配送时效要求极高；长期复购群体对活动优惠、效期新鲜度敏感，包装破

损、临期商品易产生差评。

肤窍敏感族 | 肤窍敏感用户需求分眼鼻肤三类，时效与性价比是线上购药核心评价维度

19

30.1%

22.9%

23.7%

19.1%

8.7%

眼干缓解

清凉舒适

视力恢复

刺痛不适

过敏缓解

通气舒鼻

嗜睡

耐药性

皮肤改善

褪红止痒

过敏

消费者电商评论示例：

• 每次都在这里买眼药水，是正品，搞活动的时
候便宜很多；

• 扫码验证通过，日期也还好。主要是价格涨了。

性价比：

• 价格合适，送货速度也快；
• 非常满意！物流也非常给力！
• 感谢提早的及时的送到，正好今天用

完了，感谢及时发货哦。

物流：

• 日期不是很好，几个月过期；
• 生产日期是近期的，效果挺不错的；
• 生产日期不够新鲜已经一年多了。

保质期：

其他综合维度消费者反馈分析

眼
睛
护
理

鼻
敏
缓
解

皮
敏
改
善

使用效果&不良反应消费者反馈重点维度

物流, 22%

性价比, 21%

卖家服务, 15%

包装, 11%

保质期, 9%

正品, 9%

其他, 14%
物流 性价比

卖家服务 包装

保质期 正品

其他

• 官方店买的就是放心，包装完整，药盒印
刷清晰；

• 挺好的 送过来的时候包装很完整有三盒。

包装：

X
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• 社媒宣传核心聚焦鼻炎场景，占比达21.2%，是平台流量最高场景；过敏、夜间不适、换季场景社媒声量均超12%，鼻塞场景宣传占比仅4.7%。反观

电商真实反馈，各场景分布更为均衡，过敏、夜间、鼻炎、换季均为高频消费场景，鼻塞真实需求占比1.1%，整体诉求分散。从社媒内容样例来看，

平台形成四大爆款内容方向：夜间鼻塞鼻炎、熬夜眼干、夜间湿疹瘙痒、长时间用眼干涩，均围绕夜间、熬夜等高频困扰场景输出缓解方案，痛点代

入感较强。

肤窍敏感族 | 夜间场景电商端及社媒端均有声量，眼鼻肤三类症状均有夜间不适场景
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13.4%
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12.8%
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社媒宣传场景维度分布电商评价场景维度分布

过 敏

晚 上

鼻 炎

换 季

鼻 塞

社认知原文示例

鼻炎夜间鼻塞 熬夜眼干

湿疹半夜瘙痒

熬夜后

眼睛干涩？

1.热敷/冷敷

一喷即润

眼干别来沾边

到晚上
就     痒

为什么一到晚上
湿疹就特别痒？

湿疹半夜痒
醒，你们怎
么解决的？

几个晚上痒醒……

熬夜看手机
眼睛干涩 酸胀

记住老祖宗给的

熬夜后悔

熬夜之后
眼睛怎么救？

鼻炎 每天晚上
睡觉都会水泥
封鼻 求助
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• 从性别分布来看，情志困扰赛道社媒受众仍以女性为核心，女性占比由74%小幅下滑至73%，男性占比从26%提升至27%，男性失眠、焦虑、情绪内

耗需求缓慢增长，受众性别结构持续均衡。年龄分布上，31-35岁是社媒流量峰值群体，26-40岁中青年整体占比最高，职场压力催生大量情绪睡眠问

题；46岁以上中老年群体占比稳定，更年期失眠、认知衰退需求持续存在，年轻群体情绪养护需求逐年提升。社媒关注维度层面，使用场景是用户绝

对核心关注点，用户更关注失眠、居家、职场等情绪发作场景。

情志困扰族 | 用户性别占比较为稳定，场景是用户社媒主要讨论维度
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• 情志困扰赛道细分三大病症，用户功效反馈各有侧重：帕金森人群最关注疗效明显、震颤频次降低；癫痫用户核心反馈是发病频次降低；抑郁与睡眠

障碍群体优先看重睡眠改善、焦虑缓解，头晕、头痛恶心是全品类共性不良反应，药效不佳、病情加重为核心负面痛点。综合服务维度中物流、性价

比合计占评价总量六成，是消费者首要关注点，包装维度占比提升近两个百分点。结合评论可见，该类药品用户对配送时效、隐私保护需求强烈，多

数为长期复购人群，会对比线上线下价格，专业问诊服务、隐蔽外包装能显著提升好感。

情志困扰族 | 情志困扰用户重视控症安神效果，物流时效、性价比与隐私包装是核心评价点
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14.9%

发病频次降低

没效果

病情加重

疗效明显

震颤缓解

头痛恶心

睡眠改善

焦虑缓解

心情好转

头晕

消费者电商评论示例：

• 从下单到目的地，时间太长，希望能再压缩运
输时间；

• 多次在京东帮父母买药，很方便，隔天就到，
不用跑医院拿，方便很多。

物流：

• 价格还是可以，不同阶段有相关优惠
措施；

• 价格不便宜，医生推荐疗效不错。

性价比：

• 包装严实，商品完好无损；
• 包装有隐私保护，收到后药品外盒完

整，生产日期新鲜。

包装：

其他综合维度消费者反馈分析
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使用效果&不良反应消费者反馈重点维度

物流, 32%

性价比, 28%

卖家服务, 17%

包装, 11%

正品, 9%
保质期, 3%

其他, 1%

物流 性价比

卖家服务 包装

正品 保质期

其他

• 有专业的医生服务！态度认真细致负责
有耐心！

• 购药方便，问医周到热情，快递也很快。

卖家服务：

X
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• 对比电商评价与社媒宣传场景数据，社媒流量高度集中于失眠场景，宣传占比高达  41.6%，是平台绝对核心内容；但电商真实消费反馈中居家场景占

比第一，失眠为9.5%，焦虑、夜晚、工作等场景均有稳定真实消费者反馈，居家场景社媒声量仅1.3%。工作场景社媒宣传占比小幅高于电商反馈，

其余焦虑、夜间、居家场景均存在宣传渗透不足问题。从社媒内容样例来看，失眠赛道主要为两大内容矩阵：一是入睡法、睡前舒缓技巧等入睡教程；

二是助眠食补、褪黑素等食疗与药品种草内容，贴合失眠人群快速入眠、温和调理的核心诉求。

情志困扰族 | 社媒端失眠相关内容UGC供应充足，居家、焦虑场景相较电商端有所空缺

23
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社媒宣传场景维度分布电商评价场景维度分布

居 家

失 眠

焦 虑

夜 晚

工 作

社认知原文示例

入睡方法教程 食补 & 药品种草

1分钟秒睡法

就3招
大脑直接关机

史上最爽入睡法，

9个入睡小tips
重度失眠

常吃5种天然褪黑素
1.香蕉(易惊醒)

邪修版
快速入睡方法

催眠汤
一觉睡到自然醒

重度失眠
恢复第一名
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五大人群总结

24

人群类型 社媒画像变化 消费者关注 主要消费品类

元气补给族

Ø 主流人群为26-40岁职场青壮年，且仍持
续向此年龄段集中；

Ø 男性补给需求抬头；
Ø 对养生、健体、补气血等实际功效和上班、

熬夜等使用场景的关注度提升

Ø 滋补气血产品主要关注气色改善和精力恢复，负面吐槽主要为吃了上火；
Ø 维矿产品消费者核心关注是否易吸收；
Ø 对于补肾壮阳产品，男性消费者主要关注持久度和体力增强效果；
Ø 综合维度方面，性价比维度占比提升。部分高单价滋补品（阿胶等）及使

用频次上升，带来消费者价格敏感度提升。

补益类用药、维矿营养物质、
男科壮阳药等

形象管理族

Ø 主流人群为26-40岁职场青壮年，年龄段
分布较为稳定，50岁以上人群占比小幅增
长；

Ø 男性颜值、身材管理需求崛起；
Ø 重点关注减肥燃脂功效以及健身运动、上

班工作场景

Ø 减肥减重产品消费者评价有较大分歧，部分消费者认为排油减秤效果明显，
也有相当一部分消费者觉得没效果；

Ø 防脱护发产品，消费者主要关注脱发减少和发量增加，少部分消费者反馈
使用后脱发更严重了；

Ø 综合维度方面，卖家服务维度占比提升。主要为客服响应速度及服务态度，
此外，部分消费者较为反感商家微信引流推销行为。

皮肤科防脱药、男科防雄脱
药、减肥药等

三高慢病族

Ø 主流人群为50岁以上老年群体，31-35岁
群体占比提升较为明显，三高慢病人群出
现年轻化趋势；

Ø 社媒用户重点关注糖尿病、高血压等患病

场景；“16+8轻断食”话题带动对进食时
间节点的讨论，时间维度关注度提升。

Ø 降血压、降血糖及降血脂产品消费者核心关注功效维度均在于指标控制，
此外部分降血糖药品（司美格鲁肽、替尔泊肽等）具有减肥功效，因此消
费者额外关注减重及减食欲效果；

Ø 综合维度方面，物流、卖家服务、包装维度占比提升，性价比排名靠前但
占比下降，说明消费者关注重心向服务质量偏移。

心脑血管用药、内分泌用药
等

肤窍敏感族

Ø 主流人群为21-40岁中青年群体，年龄段
分布较为稳固；

Ø 社媒用户重点关注鼻炎、换季、夜晚不适
等场景，同时电商评论对于夜晚不适场景
也有较高提及度，集中表现为鼻炎夜晚堵
塞、熬夜眼干、湿疹夜痒等场景。

Ø 眼睛护理产品的主要消费者为眼干患者，反馈维度中眼干缓解和清凉舒适
占比最高，负面反馈主要为使用后眼睛刺痛不适；

Ø 鼻敏和皮敏产品消费者核心关注维度为舒敏，鼻敏患者体现为通气舒鼻，
皮敏患者体现为皮肤改善和褪红止痒；

Ø 综合维度方面，性价比和保质期维度占比小幅上升。肤窍敏感类产品多为
家庭常备应急品，用户既要频繁购买控制开支，又不能承担变质失效带来
的身体刺激风险。

皮肤用药、眼部用药、鼻部
用药等

情志困扰族

Ø 主流人群为26-40岁职场青壮年，31-45岁
群体占比小幅上升；

Ø 用户性别占比较为稳定；
Ø 对场景的关注度大量集中于熬夜失眠，人

群维度上较多讨论中老年群体。

Ø 癫痫和帕金森产品消费者最在意病情控制效果，如癫痫发病频次是否降低，
帕金森的震颤、僵硬症状是否缓解；

Ø 抑郁和睡眠障碍人群需求较为类似，共同关注核心为睡眠质量是否改善、
焦虑缓解等；

Ø 综合维度方面，包装维度占比明显增长。用户对配送时效、隐私保护有较
强烈需求，多数为长期复购人群。

神经系统用药等

X



镜界AI | 以CMI平台数据为基座，落地产品创新的11种方法，赋能AI化身专属分析助理



镜界AI图谱引擎 | 支撑11种产品创新方法

以行业图谱为底座，串联用户需求、产品定义、产品组合协同与营销研究

魔镜底层能力

图谱引擎
把行业拆成品类、卖点属性、规格包装、
人群场景等结构化图谱。

数据底座
整合桌面研究、电商样本和社媒讨论，
支撑行业理解、校准和验证。

机会模型
叠加品类增长、概念机会识别、生命周
期等模型，识别增长赛道与组合机会。

过程化方法

1

行业理解

结合桌面研究、
电商样本、社媒
表达，理解行业
怎么分、怎么卖、
怎么被讨论。

→

2

初步建模

AI 产出首版行业
图谱，形成结构、
层级和边界。

→

3

样本校准

用少量真实样本
验证分类、卖点、
规格和场景，修
正边界与层级。

→

4

模型迭代

不断补充新表达、
新组合和新机会
信号，沉淀成稳
定可复用的图谱
版本。

→

5

全量应用

输出行业现状、
消费者洞察、竞
品矩阵、营销洞
察与机会验证结
论。

洞察拆解维度

品类
行业怎么分，主流品类格
局、分类依据和边界。

卖点属性
核心卖点、功能价值、成
分工艺、消费者关注点。

规格包装

规格、参数、包装或交易
单位，支撑标准化对比。

人群场景

目标人群、使用场景、消
费情境和需求触发点。

进一步延展的研究模块

消费者洞察图谱 营销内容洞察

竞品/产品矩阵图谱 机会识别模型

图谱驱动的分析维度

行业图谱与业务、社媒、竞争信息联动，支持市场判断与机会验证。

销售规模

市场现状

增速

成长潜力

讨论声量

关注热度

互动量

用户共鸣

讨论变化

趋势迁移

品类增长模型

识别哪些品类在扩张，哪些赛道进
入提速期。

概念机会识别模型

发现新卖点、新概念、新组合，判
断哪些机会正在形成。

生命周期模型

区分导入、成长、成熟和衰退阶段，
避免误判短期噪声。

最终产出：核心洞察

了解品类现状
看清各品类规模、增速、热度与主流结构，建立行业全貌。

洞察消费者与营销
识别消费者关注点、讨论热点、内容表达与营销方向。

看清竞品与产品组合
基于产品矩阵图谱研究竞品布局、组合关系与竞争空档。

发现并验证机会赛道
结合增长、声量、互动和生命周期判断机会大小与机会质量。
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我们是谁：背景&发展历程 | 技术出身+AI赋能

项目制运营

核心团队作为一家电商服务公司的软件

开发部，已经开始提供电商服务，主要

服务于电商平台卖家，包括美的旗舰店、

冈本旗舰店、韩都衣舍旗舰店等

2012年

北京淘幂科技有限公司正式成立

核心团队从原电商服务公司剥离并独立运作，除了

电商平台卖家，也为企业级客户提供电商数据服务，

如：各类快消品牌主、咨询公司、金融机构、政府

客户、物流企业等...

2015年

更名为魔镜洞察

正式推出魔镜CMI综合数据平台

整合销售、评论、社媒三大数据源，推出社交聆听和电商聆

听系统，助力品牌客户做市场研究和消费者洞察

2023年

持续高速发展

推出分析+、聆听等数据产品

公司规模扩大至100+员工，在北京、上海、重庆、

广州都设有办公地点，业务覆盖品牌主、咨询公司、

金融机构、政府客户、物流企业等共计500余家

2022年

推出美业CMI、镜界AI
打通销售+评论+备案信息，多维度信息

交叉分析；推出镜界AI，AI和魔镜数据

产品工具双重加持做市场分析

2024年

• 魔镜洞察背后主体为北京淘幂科技有限公司，是一家AI赋能的市场研究和消费者洞察服务商，公司规模140+人左右

• 主要团队在北京望京，此外在上海、武汉、重庆、广州4地设有办公室，由此服务于全球客户

• 从2015年起开始用机器学习和AI算法，帮助品牌从海量市场信息中提取高增长的、有投资价值的新机会，服务于800+中国品牌和企业，见证他们从成长到成熟
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魔镜
CMI

业务场景 对应CMI产品 解决问题

产品研发

产品创新

• 挖掘高增概念

• 多品类横向对比

全量数据

市场验证

• 挖掘社媒高讨论趋势

• 评论洞察消费者需求

市场监测

运营监测

业务出海

竞品分析

• 主营行业的市场情况监控

• 海外趋势监测

• 品牌及单品上市后的反馈

• 社媒上的趋势和讨论重点

消费者研究

人群画像

• 消费者的产品偏好/认知的讨论研究
• 人群画像、关注话题、生活趋势等

• 购后消费者针对品牌、产品的反馈

增长雷达 分析+

电商聆听 社交聆听

市场侧

消费者侧

分析+ OVERSEA

电商聆听 社交聆听

市场侧

消费者侧

消费者侧 电商聆听 社交聆听

产品能力|魔镜CMI平台覆盖品牌主核心业务场景
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AI自动化清洗与属性标注提升数据处理效率，同时多属性交叉分析了

解消费者在不同属性组合下的真实需求和偏好，指导产品线进行调整

AI属性清洗，且支持多属性交叉分析

通过自定义分析和and/or/not逻辑连接词，能够灵活定义SPU+ SKU

的关键词和属性规则，将分散的市场数据整合为清晰的细分市场画像

自定义分析精准划分市场

多平台数据统计和打通，可以实时掌握行业大盘的整体动态，不再

局限于单一渠道视角，而是实现对全网市场的多维度对比

淘宝天猫+京东+抖音3大平台数据整合

销售信息一键跳转消费者观察，联动分析捕捉行业市场机会；同时美

业的备案信息也实现打通，更快一步了解热门备案功效与备案成分

备案数据+销售数据+评论数据打通

海内外全量的品牌、商品、SKU数据，品牌对竞争对手的动作了如

指掌。从市场份额到定价策略，所有关键信息都一手掌握

全量数据统计，数据沉淀长达10年+

魔镜助力企业增长的

核心优势
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