
u 品牌名称：丸美

u 所属行业：日化/个护类

u 执行时间：2023.05.01-06.20

u 参选类别：效果类-效果广告

丸美：以序列化运营突围美妆趋势赛道



背景&目标化妆品市场规模庞大，国产化妆品牌崛起

数据来源：艾媒咨询+未来智库

国产化妆品零售总额（亿元）

近年来,国内美妆品牌快速发展,伴随着国货美妆品牌的崛起,消费者对于国货品牌信任度和购买意愿越来越高。在一些传统国际大牌心智更强

的细分赛道中，国货品牌想要在红海市场中占据一席之地，需要更多的投入。面对淡纹赛道持续被国际品牌卡位，国货美妆之光丸美小红

笔在超级汇川助力下，在618中获得了优异的营销提效表现。



背景&目标

面对淡纹赛道持续被国际品牌卡位，国货美妆之光丸美小红笔在超级汇川助力下，

在618中获得了优异的营销提效表现。

*数据来源汇川，投放周期为5月1日-6月20日，数据回流统计时间6月24日。 38节数据统计时间3月3日-3月10日。
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分日消费趋势
小红笔-消费 小金针-消费 双胶原-消费
小红笔-累积成交订单量 小金针-累积成交订单量 双胶原-累积成交订单量
小红笔-当日订单数（UV） 小金针-当日订单数（UV） 双胶原-当日订单数（UV）

520 618开门红 618狂欢日销 日销 日销

开门红预热首日
回流效果最佳

开门红首日
当日订单量提升明显



背景&目标

核心目标：

以品牌曝光+持续拉新增长为长期目标

•618提升细分赛道渗透

•618提升细分货品销量



洞察&策略

【人群序列化】+【素材创意优化】营销策略

借助超级汇川广告平台的“人群序列化+素材创意优化”的营销策略，丸美在今年618期间通过人群序列化运营顺
利完成了用户的拉新与唤活，并进一步优化传播素材，提升获客效果，成功实现细分新赛道的品牌渗透及消费者

种草效率的提升。

人群序列化 素材创意优化

618细分产品集中爆发转化

人群序列化运营，蓄水期通过对行业、美妆策略人群低出价引流

拉新，爆发期通过再营销进行老客焕活。

进一步对传播素材优化，素材创意通过素材包框设计，放大卖点

引导种草，将品牌信息、核心卖点、促销满赠、代言人等元素在

视频侧集中展现表达，吸引消费者。



媒介&执行人群序列化—人群效率

小红笔以品牌人群带动成交，小金针行业、竞品人群效率高

分品差异化策略执行

1.小红笔因投放时间长、模型成熟，品牌人群投放占比更大，以店铺黑盒和品牌眼霜人群为主带动整体成交；

2.小金针持续挖掘行业与竞品人群的收割机会，加大投放占比，ROI可观；

3.双胶原测试时间短，待持续观察验证；

4.因产品属性差异，潜在人群拓展测试中，小红笔投放小镇青年、小金针投放资深中产效率会更高。



媒介&执行

19-24 25-29 30-39 40-49 >=50 未知

年龄：转化效率对比

小红笔-转化率 小金针-转化率 双胶原-转化率

女 男 未知

性别：转化效率对比

小红笔-转化率 小金针-转化率 双胶原-转化率

超一线 一线 二线 三线 四线 五线及以下

城市级别：转化效率对比

小红笔-转化率 小金针-转化率 双胶原-转化率

小红笔-展现数

小金针-展现数

双胶原-展现数

城市级别：触达用户占比

超一线 一线 二线 三线 四线 五线及以下

小红笔-展现数

小金针-展现数

双胶原-展现数

性别：触达用户占比

女 男 未知

小红笔-展现数

小金针-展现数

双胶原-展现数

年龄：触达用户占比

19-24 25-29 30-39 40-49 >=50 未知

*数据来源汇川，投放周期为5月1日-6月20日，数据回流统计时间6月24日

1、小红笔：根据4月结论，加强19-24岁用户投放，其占比从4%提升至10%，转化率从1.19%提升至1.25%，可持续测试；
2、小金针：40-49岁触达比例较大，但转化率一般，后续限制其投放；而聚焦转化率较高的25-29岁、30-39岁女性投放；
3、双胶原：投放时间短，男性用户占比稍大，后续限制性别投放、持续观察。

人群序列化—差异人群分类执行



媒介&执行创意素材优化—素材类型策略落地
横版动态包框素材效率更高，代言人信息有助转化

1、通过配合618活动节奏，本轮产出投放视频180+条，混剪达人40+，整体有效播放率较历史提升28%，完播率提升145%；

2、横版素材效率更高，ROI高于竖版92%，有效播放率高于竖版20%；动态包框利益点更突出，转化效率更高，ROI高于静态69%；

3、代言人内容包框效率略高于产品&成分类，后续可着重投放代言人物料。

*数据来源汇川，618投放时间5月1日-6月20日，数据统计时间6月28日，历史对比数据为3-4月推广数据，推广产品为小红笔眼霜

618 历史 行业

素材有效播放率

618 历史 行业

素材完播率

竖版视频

￥5.0万

横版视频

￥45.2万

素材样式对比
累计ROI（现金）

动态 静态

素材形式对比
累计ROI（现金）

+145%

包框示例

产品/成分
动态包框

代言人
静态包框

产品/成分 代言人

素材包框内容对比
累计ROI（现金）+28%

+92%

+20%

+69%



媒介&执行创意素材优化—素材类型策略落地

功效+成分, 

7.83 

功效+质地, 7.23 

痛点+成分+使用方法, 

7.68 

痛点+功效, 

6.45 

适用人群+功效, 

6.85 

按摩头+成分, 

6.04 

按摩头+质地, 7.60 

Y:有效播放率

X:现金ROI

小红笔：素材内容表现
*气泡大小代表展示量

功效+成分, 5.14 

成分+质地, 6.50 
功效+性价比, 3.09 

适用人群+功效, 4.47 

痛点+功效, 4.24 

Y:有效播放率

X:现金ROI

小金针：素材内容表现

功效+成分, 2.94 

痛点+功效, 1.29 

TVC（功效）, 1.79 

Y:有效播放率

X:现金ROI

双胶原：素材内容表现
*气泡大小代表展示量 *气泡大小代表展示量

用户对小红笔眼霜的质地、使用方法、按摩头较为关注，对小金针的成分、质地更感兴趣，双胶原则更关注功效、代言人（TVC）。

*数据来源汇川，618投放时间5月1日-6月20日，数据统计时间6月28日，历史对比数据为3-4月推广数据，推广产品为小红笔眼霜



媒介&执行优质素材展示
小红笔 小金针 双胶原

达人混剪：
内容：点名/痛点+成分+使用方法
亮点：开头点名（适用人群）20+人群

达人推荐：
内容：成分+质地
亮点：好物推荐+上脸测评

达人推荐：
内容：点名/痛点+功效+成分
亮点：开头点名（双眼皮的人群）+眼周问题

达人混剪：
内容：成分+功效+按摩头
亮点：开头点名（适用人群）20+人群

达人推荐：
内容：功效+成分
亮点：开头点名（适用人群）熬夜党

达人混剪：
内容：功效+成分
亮点：代言人片头

*数据来源汇川，618投放时间5月1日-6月20日，数据统计时间6月28日



效果&反馈


