
佰草集×明星IP京东全域营销新范式：
全链路赋能品牌生意增长64%

⚫ 品牌名称：上海家化-佰草集

⚫ 所属行业：美妆日化

⚫ 执行时间：2025.08.01-12.30

⚫ 参选类别：效果营销类



营销背景

欧莱雅 雅诗兰黛 相宜本草 佰草集

面部护肤市场部分品牌份额

美白、保湿系列老龄化

亟需拓展年轻用户

机会事件
明星官宣&新品上市加持助力

营销目标三营销目标一

提升新客比例，降低新客成本
目标：新客数+20% 成本-20%

新客成本逐月增长

新客引入效率低

0%
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太极 新七白 双石斛 新玉润

货品购买年龄
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功效年龄特征

>=6次
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购买频次分布

市场份额压力大

用户复购频次低

6月 7月 8月 9月 10月 11月

拉新成本

双石斛 新七白 太极肌源

品线新老客结构 品牌老 竞品新 类目新

营销目标二

挖掘倒戈竞品用户，抢占市场份额

目标：店铺GMV+60%

优化人群结构，拓展年轻用户
目标：年龄26-35购买占比+30%

痛点一 痛点二 痛点三

品牌用户老龄化，老客复购频次低且拉新成本持续增长



营销目标
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Y25 YTD 品牌跨类目偏好表现

个护相关 占比较低，偏好高
（机会人群）

女性日用

餐饮家庭 占比较低，偏好较低

核心跨类目方向聚类

占比较高，偏好低
（补量人群）

护肤相关

婴童护肤 占比高，偏好较低
（核心人群）

目标人群占比

TGI

新客拓展方向

>=365天

[180,365)天

[120,180)天

[90,120)天
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复购周期分布
>=365天

[180 ,365)天

[120 ,180)天
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老客复购周期分析，后续集中180老客触达 行业销售节点—七夕和情人节重点营销收割

竞品抢夺
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Y24 佰草集&竞品交互流入流出表现 净流入

✓ 婴童护肤类目可作为主要渗透方向，女性个护场景较为明显 ✓ 对比2024年品牌获竞能力提升，对珀莱雅、欧莱雅、后、玉兰油可扩量抢夺

✓ 近120-180购买人群粘性较高可重点触达，进一步提升老客价值

618 七夕节 D11 双旦 年货节 情人节 三八节 520

套装/礼盒行业各节点用户表现
行业

人数
品牌

人数
行业

占比

✓ 套装/礼盒在七夕节和情人节销售占比达80%及以上

新客和拓展抢夺方向及老客复购分析



策略与创意

Vector-策略

种（A0-A1A2） 收（A3A4）

流量破圈
IP联动曝光更多年轻人群

解决用户老龄化

促销节点 增加营销力度 用户回流

站内投放促进流转收割

站外直播推广引流，跨品类和竞品人群种草培养用户心智

一方数据 x 京东大数据

输出高潜人群

小红盟 品牌一方

推送

DMP

京东快车

购物触点

AI助力投放效能提升

老客复购权益

购物享
加赠好礼

• 会员专属礼赠

• 直播间专属折扣

• 节日客服关怀

监控系统辅助调优

RTB数据监控反馈

数坊老客复购&用户监控

定期老客复购&用户流转情况，长线调优

直播间权益

1、新老客：资源优先拉新，

重点倾斜25-30年轻人群；

2、类目新：婴童护肤类目重

点渗透，其次个护相关类目可

作为补量优选，分层拉新；

3、竞品新：净流入品牌扩量

人群触达，提高拉新，净流出

品牌对摇摆用户定向机制触达，

优化防守，减少流失；

4、老客复购：高粘性老客推

送套装、新品等，引导老客升

级，提高老客价值；

5、预算分配：紧跟平台及店

铺节奏，抓住大促、情人节、

七夕节、38节、母亲节活动

等多促销节点收割

Acquire-触达 Lead-激发 Upsell-促转 Engage-经营

针对域内外用户获取和流转，结合Value制定媒介策略



执行过程 /媒体表现

品牌造势-官宣预热

产品预售-强化机制

品牌引流-抢占用户心智

全
域
媒
介
触
点
透
传

➢ 多方大数据模型融合 ➢ JD算法+DMP标签优化

CDP联动，序列化提纯

双筛人群

天链策略人群

TD高潜0.8分以上人群

DMP标签精筛人群

剩余扩量泛用人群

提纯

CDP联动，序列化提纯

全域监测

一方人群上传

京东撞库

人群产出

小红盟

京东×小红书
标记好内容

消费者识别

用户行为精准洞察

BBV-再营销人群

回流高潜
基于佰草集线上购买用
户学习、对回流人群进
行模型打分

TD高潜
基于佰草集线上购买用户
学习、对TD大库人群进
行模型打分

人群回流 腾讯、爱奇艺、优酷等

人
群
场
景
应
用

基于一方数据
叠加特征生成

新客

高
意
向
策
略

拉
新
策
略

全站拉新

同品牌跨
类目

类目拉新

老客

复购策略

场景化
人群

非常规场
景化人群

客制化建模

分
品
线
拉
新

店
铺
拉
新

竞
品
用
户

人
群
递
进
层
级

五大策略

小红盟天链策略引擎人群

小红盟直推

人群回流
四大媒介
人群

JD数坊品牌一方
私域人群

佰草集CDP JD 天链 策略人群复用

人
群
提
纯
后
京
准
通
复
用

定向人群

高溢价

占比
45%

核心人群

前置流量

占比
40%

二次唤醒
占比
10%

渠道 货品

人群 消耗占比 ROI
小红盟天链策略引擎 60% 1.45 

品牌一方私域人群x天链策略引擎 19% 1.29 

小红盟天链直推DMP人群 8% 1.88 

小红盟计划人群（DMP再营销） 7% 1.01 

品牌一方私域人群推送数坊至DMP 6% 1.10 

媒介触点人群强化品牌曝光，新客拓展拉新



执行过程 /媒体表现匹配店铺平台节奏，投运结合分阶段助力品牌生意增长

化妆品类市场表现不佳，中药化妆品仍小幅增长

月份 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

年货节(S) 情人节
女神节
(A+)

秒杀日(A)
母亲节

520（A） 618(S)
清凉节(A)
七夕

热8购物
(A+)

中秋节(A) 国庆节(A) 双十一(S) 双十二(S)

增长↑5% 增长↑8% 增长↑10% 增长↑5% 增长↑10%

42% 10% 32% 8% 8%

快车 触点 京速推 京东直投 搜索品专

45% 9% 24% 12% 10%

快车 触点 京速推 京东直投 搜索品专

40% 8% 35% 9% 8%

快车 触点 京速推 京东直投 搜索品专

45% 9% 23% 12% 11%

快车 触点 京速推 京东直投 搜索品专

爆品转化
太极&御龄加投礼遇词&人群

全品线布局
太极&御龄加投礼遇词&人群
新七白配合明星官宣加量覆盖

双石斛大促爆发前引流

爆品转化+次推引流
太极&御龄加投礼遇词&人群
增加新七白美白系列投资

强推囤货心智
太极&御龄加投礼遇词&人群

单品已购人群客单提升

高效收割，充分触达核心人群，
刺激老客复购

高效收割，充分触达核心人群，
刺激老客复购

低量投放，保证核心人群展现量级低量投放，保证核心人群展现量级

增加高购买力&高概率礼赠标签投入 增加高购买力&高概率礼赠标签投入扩大美白功效人群投资
ISV高相关竞品&类目人群测试

新七白校园人群测试

品类词 65%
（ISV机会词测试）

品牌词 35%

品类词 55%
（礼遇相关词增加权重）

品牌词 45%

品类词 65%
（礼遇相关词增加权重）

品牌词 35%

品类词 55%
（套装套组等囤货词增加权重）

品牌词 45%

品牌调性

产品卖点

侧重明星IP官宣，

引流辅助提升点击

品牌调性

产品卖点

明星IP+应季凸显美白产

品功效

明星IP

大促氛围

侧重明星IP+产品折扣+

产品机制

明星IP

大促氛围
侧重囤货心智+产品折扣素材策略

关
键
词

品类词 60%
品牌词 40%

人
群

老客 85%
新客 15%

产品策略

渠道策略

Y25预算规划

平台节奏

运营策略
✓ 沟通新人机制，低客单产品拉新

✓ 组套活动满赠，吸引礼遇人群

✓ 沟通新人机制，低客单产品拉新

✓ 组套活动满赠，吸引礼遇人群

✓ 沟通潜客满减，拉新提销量

✓ 明星定制礼盒，提升会员价值

✓ 沟通潜客满减，拉新提销量

✓ 明星定制礼盒，提升会员价值



营销效果与市场反馈

店铺&核心类目销量增长

助力品牌生意
老客复购增长显著

店铺GMV ↑64%

老客贡献率 ↑11%

高效低成本拉新

降低新客触达成本
实现新客增长

Y24 Y25

新客数

新客数 ↑22%

新客成本 ↓21%

媒体及店铺年轻人群增长

提高品牌声量
媒体曝光更多年轻人群

购买人群
16-25岁占比↑7%

26-35岁占比↑37%

店铺GMV 老客购买Y24 Y25
品牌 店铺 媒介曝光 媒介点击 媒介点击购买

16-25岁 26-35岁 36-45岁 46-55岁 56岁及以上

品牌受众年轻化，老客回流增长显著，品效配合强势拉新
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