
2019美妆短视频
KOL营销报告



注：活跃KOL，指的是30日内发布过1条及以上视频内容的KOL

短视频活跃KOL释义
研究范畴

KOL Key Opinion Leader简称
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人格化属性更强

独特的圈层影响力

KOL改写内容营销模型



数据来源

卡思数据（www.caasdata.com）

是国内领先的视频全网数据开放平台,

可支持多维度PGC/KOL数据查询、趋

势分析、舆情分析、商业分析以及电

商带货分析，并提供PGC/KOL背后的

粉丝画像、粉丝兴趣和粉丝质量分析

查询等。

依托于领先的数据挖掘与分析能力，

卡思数据致力于为短视频内容创作机

构在CRM管理、红人经纪、内容创作

和用户运营方面提供数据支持；同时，

为广告主的广告投放提供权威数据参

考和更全面的商业价值考量，致力于

解决广告主投前KOL筛选和创意洞察、

投中分钟级监测与优化、投后效果评

估与建议等综合难题，并推出了商业

化、工具化数据产品—卡思商业智能

分析系统！

该报告中所使用的数据和结论，主要

来源于卡思商业智能分析系统所采集

到的7个短视频平台的KOL数据，也有

对平台官方数据的整理，对业内资深

人士的访谈。

数据为卡思数据收录，不代表平台官

方数据！火星营销研究院资深数据分

析负责对以上内容给出专业分析和判

断，并给出方法论整理和策略建议！

Data sources
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研究总结与发现

高速发展中的短视频平台，以抖音、快手为核心，活跃KOL队伍不断壮大，但KOL整体增速放缓。从增粉快速的内容类型上看，抖音、快

手呈现“垂直加速”特征，其中，又以“垂直内容+垂直行业”的赛道表现突出，如：美妆、汽车、游戏等；相反，以往在垂直化布局比

较成熟的B站，泛娱乐内容体量在上升，这样能够更好地黏合大众需求，提升用户活跃；
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美妆个护行业作为投放KOL最多的行业，也是KOL创新营销玩法的缔造者，通过开箱、测评等内容形式，以其更深的专业性和更精准的粉

丝影响力，引领着美妆行业的发展。因美妆KOL兼顾行业属性和内容垂直属性，而抖音、快手、B站是核心投放短视频平台，且近2年来投

放增量明显，所以本报告着重以这3个平台作为重点研究；

从内容玩法上看，美妆短视频KOL的玩法分为线上“种草带货”和“边看边买”两种；线下则是以活动邀约、直播探店为主。其中，种草

带货是当下最主流的玩法，通过开箱测评、体验晒单、仿妆/主题妆容教学、定期好物盘点、明星话题借势、专业/创意测评、产品软性植

入等12种玩法，KOL花式种草，在提升产品口碑同时，激活用户的购买欲；

从营销价值上看，美妆KOL营销价值不容小觑：不止受到美妆个护品牌喜爱，也会受到电商、服饰鞋包、食品饮料、礼品钟表等行业喜爱；

从头、肩、腰、尾部KOL粉丝互动数据上看：粉丝量越大的KOL，平均转、评、赞互动数据更优，曝光引流价值不可取代；但从粉丝互动深

度上看，腰、尾部数据不输头部，能够更深地影响圈层；

从增粉速度上看，3大平台美妆KOL过半处于增粉阶段，说明美妆垂类发展空间良好；从KOL自身属性上看：呈现“低龄化”特征，男性美

妆博主占比均超过2成，凭借着专业技能背景、独特个人定位和创意内容输出，赢得越来越多粉丝和广告主喜爱；从KOL粉丝特征上看，95

后、00后小姐姐，相比于80后“老阿姨”更爱护肤、化妆，KOL逐渐接管了年轻人的消费话语权；



研究总结与发现

研究3平台粉丝量TOP100美妆KOL广告接单表现：8成以上KOL均合作过商业订单，商业变现良好；但从KOL内容表现上看：抖音、B站内

容更垂直；快手更泛娱。火星营销研究院建议广告主：B站内容应以深度测评、仿妆/主题妆容教学为主；抖音更适合于创意开箱、好物种

草等轻度内容；快手则宜结合剧情/段子来迎合主流用户偏好，以扩大覆盖，主动拥抱下沉市场；
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通过卡思商业版“分钟级监测”功能，卡思数据抽样追踪3个平台头、肩、腰、尾部美妆KOL数据，发现：相比于微博、微信，近7成KOL

数据 “化了妆”，短视频平台上的美妆KOL刷量行为相对“克制”，但深夜数据“抬头”趋势明显，其中，以抖音最为明显，近2成KOL数

据“注水”；B站表现理想，在监测的30日里，未出现UP主数据作假现象；

在重点分析了3个平台KOL数据和用户数据后，火星营销研究院特别给出了美妆个护品牌跨平台KOL种草路径：从触发-引爆-持续扩散-收割

-分享裂变，每一个层级，都可以选择不同的平台、不同类型KOL做差异化内容策略；与此同时，报告还给出了美妆KOL营销的“6S”法则，

供广告主学习和参考；

报告最后总结了美妆KOL的6个趋势：1）品牌KOL营销诉求从 “引发兴趣”向“带货转化”下移；2）营销玩法升级，从“植入”到“冠

名”，传统影视娱乐玩法有望创新并移植到短视频平台上；3）种草路径无限缩短：大V直播间成为“全球首发”重要渠道；4）从建立丰富

“KOL资源池”到成立“美妆小分队”，培育自有品牌带货账号，品牌与KOL营销关系在升级等，其他内容请详见报告内容。

报告通过卡思商业版“粉丝解析”和“粉丝重合度”功能发现：抖音美妆第一大号——李佳琦Austin粉丝最喜爱的其他美妆KOL为：张凯毅

kevin，认真少女_颜九、深夜徐老师等5位，并建议广告主可基于媒介策略，决定是否选择粉丝重合度高的KOL重点覆盖。如需扩大圈层半

径，火星营销研究院建议：搞笑剧情类内容是为首选；而若希望明星建立“触点”，美妆KOL粉丝最爱的明星是迪丽热巴；



截至2019年4月30日，卡思数据所采集的来自7大短视频平台活跃KOL账号已突破15万个（注：不代表各平台官方数据）；
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相比于半年前，7大短视频平台的KOL数量增长了34,114个，其中，以抖音平台最为突出，在半年的时间里，抖音粉丝量过10万的活跃KOL数量增加了

29,766个，以日增164个的速度快速增长，但相比于2018年下半年，整体增速已放缓。值得一提的是，也有少量平台活跃KOL正处于停滞甚至下滑的状

态

各平台短视频KOL数量分布
卡思数据

注：活跃KOL，指的是30日内发布过1条及以上视频内容的KOL，数据为卡思数据收录，不代表平台官方数据。数据截止日期：2019/04/30



三大典型短视频平台
日活跃用户数据和用户画像

截至到2019年5月31日，国内两大主流短视频平台—

—抖音、快手的日活跃用户数据均已突破2亿，抖音

DAU在3亿上下徘徊，峰值已突破3.1亿。

B站虽不能称之为严格意义上的短视频平台，但其在广

告主短视频整合营销中价值显著：UP主凭借超高的粉

丝粘性和圈层号召力，通过较长视频内容的发布能够更

深入的解读品牌、产品卖点，从而弥补了抖音、快手所

主打的小视频无法完成深度种草测评的短板，所以本报

告也将其纳入到研究范畴，进行重点研究

日活跃用户
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从性别上看，抖音女性用户更多，快手、B站男性用户更多，但整体来说，男女比例差距

在缩小；从城市分布看，B站用户最集中，一、二线用户占比68%；抖音地域分布最均匀，

而快手则聚合三线及以下城市，占比67%，更下沉、分散；从年龄分布上看，24岁以下

用户在抖音、快手占比仍然过半，但相比于去年10月底，24岁以下用户占比在缩小
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数据来源：平台数据来自于官方对外数据整理；用户数据来自于卡思数据，数据统计截止日期：2019/5/31
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从投放KOL最多的品牌所处行业分布上看

作为国内权威的视频全网数据开放平台，卡思数据深耕视频数据3年，实时追

踪超过20万个KOL和2万个PGC的基础数据、粉丝互动、粉丝画像数据和商业

行为数据。选择以美妆这个垂直口径研究短视频KOL营销的原因在于：

从垂直类别上看

抖音&快手KOL投放TOP10行业
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以美妆KOL为切入口：
研究短视频KOL营销价值原因

数据来源：卡思数据，数据统计截止日期：2019/3/31

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_17106


