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迎接“年轻化升级”
如果说2017年主导美妆行业的关

键词是什么，几乎所有品牌都会把“年

轻化”作为关键词。探寻年轻人的消费

心理、并借此指导产品乃至品牌战略的

变革，已经成为了行业创新的共同趋

势。来自Datastory长期监测的美妆/个

护行业数据库出具的《2017上半年美妆

行业研究报告》显示，“90后”已经成为

美妆话题讨论主力。根据人群画像，这

些新生代消费者注重外表，紧跟潮流时

尚，同时也关心着“二次元”世界。

在消费升级的大趋势下，化妆品行

业往往会出现先导性动作。但实际上，

消费年轻化、品质化正在刺激各行各业

发生转变。近几年，不少家电企业都纷

纷推出了自己面向年轻消费群体的互

联网专属品牌。比如：创维酷开、康佳

KKTV、海尔统帅；快消品中，雀巢咖啡

联手天猫，邀请全能偶像李易峰，用“黑

科技魔法电视机”向消费者传达制作咖

啡的用心。显然，在大快消品类中，年轻

化的产品和品牌调性显然更能吸引同

样年轻的消费者群体，在消费体验中产

生共鸣。

如今，越来越年轻的中产阶级消

费者正在占据市场主导，他们对于品

牌在产品功效、营销方式、渠道甚至是

可持续性能上有全新的看法，带动了全

新的消费趋势。业内认为，年轻市场有

很多机遇，当然也有很多挑战。就年轻

一代而言，他们的特点表现在对品牌忠

诚度存在更多的不确定性。年轻消费者

对产品功能的需求瞬息万变；单方面强

调产品和品牌优势的营销手段已难以

打动他们，互动营销、娱乐营销、粉丝营

销成为了新的标准。这个强大且富有

潜力的市场，实际上充满了变数以及

创新压力。

欧莱雅集团2017年三季报显示，集

团在今年前三季度实现销售额195.099亿

欧元，相比去年同期的190.478亿欧元增

长2.4%。其中，大众化妆品部收入92.08亿

欧元，同比增长4.5%；高档化妆品实现收

入61.727亿欧元，同比增长13.2%；活性健

康化妆品收入16.106亿欧元，同比增长

11.3%。不过，时代变迁下消费者心理和

美妆行业整体趋势的转变也对这位中国

和全球美妆市场的掌舵者提出了持续性

考验。如何洞察年轻消费者、紧跟时代节

奏不仅是欧莱雅面对的挑战，也是所有

美妆品牌在新时代下需要思考的关键。

能否抓住新消费形式下的增长点，考验

的是企业管理者的智慧。

中国市场地位空前重要
对于中国消费者来说，欧莱雅集团

绝不陌生。这个最初诞生于法国制药中

心的公司已经在中国市场深耕20年之

久。今天，中国已是欧莱雅全球第二大

市场，持续保持集团全球增长的主要驱

动力之一。为在第一时间满足中国年轻

一代这一新兴消费势力的需求，欧莱雅

在产品组合创新和品牌引入上做出了

诸多个性化尝试。

按照大众化妆品、高档化妆品、专

业美发产品和活性健康化妆品，欧莱雅

中国将旗下23个品牌分割为四大矩阵，

各个事业部下的产品组合在中国及全

球市场都取得了长足发展，为不同的消

费领域和分销渠道开拓出特定的美妆

视野。为迎合对健康重视度较高的年轻

妈妈群体，欧莱雅将理肤泉作为首推品

牌，通过全线产品肌肤敏感性测试打造

出对婴儿和敏感肌肤友好的产品；对于

工作繁重的都市白领女性，旗下药妆品

牌薇姿则运用暴露组学原理打造了全

球第一款药妆肌底液，在修复受损肌肤

屏障上实现了突破；在完成收购仅一年

后，欧莱雅在今年将小众香水品牌欧珑

引入中国市场，目的是在第一时间满足

都市年轻消费者对于小众美妆产品的

消费需求。

产品铺路，营销先行。不同于过往

跨国公司先在成熟市场试水，再将成

功经验复制到中国，欧莱雅集团早已

认识到新零售时代下中国已非追随

者，而是创新的引领者。为此，集团给

予了中国市场充分的自主权，来探索

针对年轻人的营销新玩法。去年，欧莱

雅旗下彩妆品牌美宝莲纽约推出全新

的品牌理念“makeithappen”，携手

品牌代言人Angelababy开启了中国

美妆行业直播营销的先河。得益于营

销助力，好气色唇露单品当晚1小时销

售量破2万支；作为戛纳电影节20多年

的战略合作伙伴，巴黎欧莱雅通过直

播带领中国消费者与明星共同走进电

影节的台前幕后。2017年，10场直播

共吸引超过1460万观众，点赞超1.64

亿，在京东和天猫48小时销售超过1

亿元，戛纳限量版唇膏每分钟售出20

支；刚过去的“双11”中，欧莱雅集团又

拿下集团第一，兰蔻拿下高档化妆品

牌第一，美宝莲夺下彩妆品牌第一，巴

黎欧莱雅男士勇创男士第一；这些突

破性的尝试让欧莱雅中国的电商渠道

在过去五年销售增长翻了10倍，占据

了中国市场的领导地位。

2013年，欧莱雅集团就曾提出在未

来10-15年新增10亿消费者的目标，在

这个目标背后，是欧莱雅对于全球市场

的整体思考。一系列年轻化的战略中，

欧莱雅展现出了老牌外资企业对于新

市场、新形势极高的反应速度。

数字化带来的根本性变革
现如今社交媒体已成为年轻一代

消费者获取美妆护肤信息的最大渠

道。来自NPD的数据显示，欧美有92%

的美妆消费者从YouTube上的示范视

频中获取灵感。无论是市场调研或用

户行为研究，社交媒体数据已经成为

营销者必不可少的工具。这也对不少

美妆品牌在技术手段上提出了挑战。

早在2015年，欧莱雅就已经将数字

营销作为其营销核心战略进行转型，如

今更将其作为一大核心发展战略。2016

年，欧莱雅更是密集推出各种数字营销

活动，无论是最热门的直播、先进的AR

技术应用或者与网红合作，不少在朋友

圈和脸书中刷屏的数字营销案例中都

能找到欧莱雅的身影。

面对年轻一代对体验式消费的热

衷，如何满足“千人千面”的他们在线

下渠道对于消费体验更高的期待，也

是美妆巨头们近几年研究的重要问题

之一。在“数字激活零售”O2O战略的

指导下，欧莱雅通过线上线下的深度

融合创造了高效率、差异化和参与感

兼具的购物体验。欧莱雅大众化妆

品线上最具代表性的品牌美宝莲通

过移动位置服务及精准媒介投放，引

导潜在消费者前往专柜体验服务；

而高端品牌兰蔻则通过开放线下体

验的方式，为线上消费者打造100%

的服务满意度；在受制于传统营销模

式的药妆领域，欧莱雅开始尝试开设

线下集合店，即把薇姿、理肤泉、修丽

可 这 几 个 品 牌 集 中 在 一 家 名 为

DermaCenter的集合店，店内提供皮肤

检测、护肤指导等围绕“健康护肤”的

服务，也有专门人员可以咨询。对于

欧莱雅而言，DermaCenter不只是一

家品牌集合店，而是普及健康护肤的

概念。在中国市场所做出的如上创新

也为欧莱雅在全球市场的发展树立了

标杆性意义。

数字化转型并不只限于对营销手

段和渠道布局的优化，更可延伸至整个

商业模式的转变。在欧莱雅集团的数字

化蓝图中，做互联美妆技术的创新者而

不仅是应用者，成为一家“产品+服务”

相互赋能的公司的愿景颇具雄心。

今年9月，欧莱雅集团旗下美国专业

彩妆品牌NYXCosmetics推出了一款

名为MakeupCrew的应用：消费者可

以通过该应用购物、观看美妆视频教程

以及直接通过视频购物、参与社群内容、

获得品牌资讯、留言互动以及下载表情

贴图等。在今年的CES大会上，欧莱雅旗

下品牌卡诗推出了全球首款智能美发

梳，通过信号分析及计算方法为发质进

行评分并监测护发效果，从而为消费者

提供护发信息和产品推荐。为开放创新

并发掘全新颠覆理念，欧莱雅还与

Founders Factory、STATIONF等创

客孵化平台携手打造互联美妆创新生态

系统，布局战略性投资。

持续加码的数字化投入已初见回

报：全球范围内，来自数字渠道的销售

额占集团销售总额的7%，等同于欧

莱雅集团第四大市场的销售额，并在

2017年三季度创造了31.6%的高位同

比增长。

新生代消费群体越来越挑剔，但欧

莱雅已经表现出了信心。近日，欧莱雅

集团董事长兼首席执行官安巩走进高

校与年轻人对话，也是欧莱雅决心年轻

化转型的一个缩影。虽然当下的时代被

他称为“VUCA的世界”，即这是一个多变

的（Volatile）、不确定的（Uncertain）、复

杂的（Complex）、模糊的（Ambiguous）

的世界，但行业的领军者依然能够通过对

自身和行业的不懈探索，最终找到一条

通路。用安巩的话来说就是：“欧莱雅决心

成为全球美妆行业的变革者。所以，我们

将不断改变自己，运用更普及化、数字

化、可持续、同时也更具颠覆性和灵活

高效的‘新商业’模式，拥抱这些‘新青

年’消费者、打造一个更令人向往的全

新欧莱雅。”

“我们是一个具有挑战精神的领导

者，也是一家具有初创公司精神的跨国

企业。在美丽事业的新黄金时代中，欧

莱雅决心成为全球美妆行业的变革

者。”安巩表示。

化妆品行业加速年轻化战略升级
在“千禧一代”逐渐成为过

去式，“95后”乃至“00后”正式接
手时代的当下,“年轻化” 战略模
式已然成为美妆行业创新的共
同趋势。随着消费升级，消费者
从价值观到审美观产生了全方
位转变，对于高质量和高端化也
萌生了全新的需求，对于整个化
妆品市场来说都是一个全新机
遇。时代变迁之下，通过提升新
品牌的质量和产品创新效率、深
化数字化转型以及深度融合线
上线下渠道，以欧莱雅为代表的
成熟集团正在加速品牌年轻化，
以更好地把握年轻消费者崛起
所带来的红利。 “95后”学生现场与欧莱雅集团董事长兼首席执行官安巩先生争相合影


