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古人說“女為悅己者容”，女
人在打扮上最捨得花錢。數據顯
示，美容健康行業已成為速賣通
2019年第一季度女性市場份額第
一的行業。法國、美國、中東等
重點市場成交增幅逾40%，據統
計，最喜愛在速賣通上購買化妝
品的人群分別是俄羅斯人、美國
人和法國人。
過去的大半年，速賣通美妝行
業主營商家數量增速超過35%，
超過600家美妝品牌官方旗艦店
實現100%的高速年增長，線上商
品數增長超過 50%。其中指甲
油、假睫毛和化妝刷成為最熱銷
的三大化妝品品類。
最懂保養的當屬美國、俄羅
斯、巴西、法國和韓國的女性消

費者。2018年美容儀器類產品在
速賣通上實現了300%的高速增
長，尤其是韓國市場的護膚儀器
需求在去年11月超出日常的10
倍。而美國、俄羅斯、巴西、英
國和法國女性最喜歡又長又濃密
的假睫毛。在外國人的眼中，頭
髮量的多少也是檢驗顏值的重要
標準。速賣通數據顯示，禿頭已
成為全世界共同的難題。防脫髮
產品過去一年實現了150%的超高
速增長，成為速賣通平台增長最
快的品類。生髮精油、防脫洗髮
水、髮際線遮瑕粉、激光生髮
梳、激光生髮帽等防脫髮產品熱
銷海外。且男性用戶的購買比例
逐年提升，2018年同比上一年增
長11%，達到46%。

美妝跨境出海行業在過去8年一直面
臨液體、粉末、膏狀物品無法通過航運
線路順利出境的難題，而化妝品通過電
商渠道出口，在物流、產品結構、人才
儲備方面往往存在掣肘，如果只通過企
業自身去打通，成本無疑過大。而通過
專業跨境出口平台，這些問題則可迎刃
而解。
物流作為美妝行業高速發展的核心引

擎，對品牌開拓海外市場起到了不可估量
的作用。以速賣通為例，去年下半年，該
平台和阿里巴巴集團旗下菜鳥共同上線第
一條通往俄羅斯的液體、膏體、粉末類產
品的特貨線路。線路上線後2個月，推動
平台護膚品類目商品上翻超60%增幅，護

膚品銷售增幅超30%增長；2019年2月18
日，又快速上線歐洲9國（捷克、法國、
德國、英國、意大利、荷蘭、波蘭、西班
牙、比利時）特貨線路，為新一年美容行
業出海跨境板塊保駕護航。
在品牌推廣方面，主要是通過加強與

本地化社交資源的合作，實現品牌與消
費者更緊密的連接和互動，扶持品牌建
立和拓展國際影響力。
在貨品升級方面，跨境電商平台通過

大數據分析和個性化算法等先進技術，
幫助商家更精準掌握海外消費者的畫像
和需求，並把這些數據結果開放給商
家，幫助商家為用戶更精準地選品，並
制定服務、價格等相關策略。

多年來，即使在全球經濟不景氣的情況下，全球美妝市場也未出現

過停滯或負增長。世界權威市場調查機構歐睿國際(Euromonitor)數據

顯示，世界化妝品市場規模在2021年有望達到4,871億美元。隨着國

外電商市場不斷開發，以廣東美妝企業為代表的越來越多國內美妝產

品選擇通過跨境電商平台，將產品直接銷往海外終端消費者。目前阿

里巴巴旗下的全球電商平台速賣通有5,000多家美妝類產品店舖，中國

企業得以游向全球化妝品市場的“藍海”。 ■記者敖敏輝廣州報道

搞好物流 出口大增
假睫毛指甲油最受歡迎

俄羅斯俄羅斯、、美國美國、、法國法國

哪五類產品哪五類產品
銷售增長最快銷售增長最快？？
紋身紋身、、美容儀美容儀、、脫毛膏脫毛膏、、
防脫髮產品防脫髮產品

哪五類產品最多人買哪五類產品最多人買？？
指甲油指甲油、、美容儀美容儀、、假睫毛假睫毛、、
護膚品護膚品、、化妝刷化妝刷
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近年中國化妝品產業增長迅速，市場
規模已超過4,000億元人民幣，廣

東則佔據中國化妝品產業的半壁江山。
數據顯示，廣東省擁有2,000多家日化企
業，佔全國行業企業數量的57%，是年
產值佔全國化妝品生產總量70%的化妝
品強省。
深圳市鈺創合成光電科技有限公司專

注美甲市場，擁有美甲品牌SUNUV。
近年隨着勞動力成本上升、出口業務增
長乏力、客戶對價格越來越敏感，公司
發展遇到瓶頸。公司決定通過跨境電
商，一方面節流，更重要一方面是開
源。公司的重點是通過跨境電商打通
B2C渠道，直接開拓一線市場。
阿里巴巴旗下速賣通是當前中國最

大、也是主要的B2C跨境電商平台。兩
年前，SUNUV正式入駐當時還
處於發展初期階段的速賣通平
台，其在首年“雙十一”當天，
線上銷售破萬單，成績驕人。經
過一年多時間，SUNUV便佔據

全球美甲機40%市場份額，成為全球美
甲機行業領導者。

“中國製造”不再低檔
多年來，美妝企業沒有品牌意識，跨
境電商平台在國內招商時，一些國內品
牌還對於跨境出海這件事比較猶疑。速
賣通美妝個護行業負責人龍軒接受香港
文匯報採訪時表示，隨着國際化妝品市
場競爭日趨激烈，這種現狀有了較大轉
變，商家們的品牌化出海意識越來越

強，他們更多關注品牌在目標國家的用
戶觸達，而不是只考慮供應鏈上翻。越
來越多做OEM代加工的傳統企業開始產
生強烈的品牌轉型需求。
而同時，外國消費者對中國化妝品的

認知也在發生轉變。隨着整個中國化妝
品產業的原材料、生產技術等水平顯著
提升，現在Made in China不再是低價和
劣質的代表。
以口紅為主打產品的廣州市佐伊生物

科技有限公司，多年來只做傳統的B2B
貿易出口業務，通過傳統線下批發市
場、阿里國際站和展會獲得訂單。同時
因為擁有自己的工廠，佐伊也承接OEM
代加工業務。

電商平台助代工企業變身
佐伊旗下品牌O.TWO.O運營總監馬

海彬告訴記者，一些傳統做跨境電商出
口的品牌大部分來自於廠家供應商，再
通過國內分銷商銷售到海外消費者手
裡，這就使得產品開發者與終端消費者
中間隔了很多個分銷商。
2016年底，品牌入駐速賣通平台，並
透過平台營銷、推廣、搜索推薦等扶持
下，品牌快速累計20萬粉絲群體。短短
四個月，O.TWO.O成為速賣通金牌賣
家。
“這種B2C出口模式不僅僅帶來平台

本身的銷售，還為品牌真正打開了跨境
市場。很多國內跨境賣家發現了 O.
TWO.O，紛紛來分銷我們的產品。”
馬海彬說。

哪個國家的人最愛買化妝品哪個國家的人最愛買化妝品??


