
从用户痛点出发：用数据和调研重新定义美妆
依漾品牌负责人段振兴至今对决心做

防晒喷雾的瞬间记忆犹新——一次出差过

安检时，防晒喷雾因为铝罐瓶身且容量超过

100毫升而被拦下，要么丢掉、要么托运。“那

一刻我就想，能不能做一款能带上飞机的防

晒喷雾？”

这个源自真实生活场景的洞察，最终

催生了依漾的明星单品“水晶清透防晒喷

雾”。团队花了两到三年时间，打样超过

20 次，自主研发了耐气压包材，解决了气

雾剂瓶身变形漏液的行业难题。上市后，

这款不到 30 元的产品迅速圈粉大量“00
后”消费者。

但真正让依漾在拼多多实现爆发的，是

另一款“反常识”的产品——次抛精华。段

振兴在调研中发现，次抛精华30支装普遍售

价三四百甚至七八百元，而绝大多数消费者

对这一品类的认知仍停留在“昂贵”二字。

“我们就想，能不能让次抛精华变得人

人用得起？”依漾依托自有工厂，实现了30支

装次抛精华的拼多多百亿补贴价 30.24 元。

这款产品上市后复购率高居品牌榜首，成为

拉动增长的核心引擎。

骆驼美妆的创新逻辑同样扎根于对用

户痛点的深度洞察。“户外防晒的核心痛点

是防晒伤、防水汗和防热损。”骆驼美妆品牌

负责人阿兰介绍，团队联合瑞士滑雪队、喜

马拉雅登山队、马拉松选手等专业人群，在

沙漠、高海拔、极寒等极端环境下进行了近3
万人的真人实测。

基于这些数据，骆驼牵头制定了国内首

个《户外防晒防水性能团体标准》，填补了行

业在真实出汗、涉水场景下防晒力验证的空

白。骆驼美妆将产品划分为极限巅峰型、专

业级、日常轻户外三个层级，其中在拼多多

卖得最好的橙色款“长三角防晒”，50克定价

不到 90元，以“专业级防护、国民级价格”的

策略快速打开市场。

两个品牌故事揭示了同一爆款逻辑：在

美妆消费日趋理性的今天，打动消费者的不

再是营销概念，而是真实可感的产品力和诚

意十足的质价比。
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从专业户外到登机自由
防晒如何在拼多多实现两次进化？

2025 年 1 月，专注
东方肌肤护理多年的广
东云浮美妆品牌依漾，在
拼 多 多 的 月 GMV 仅 为
105 万元。到 2025 年
12月，这一数字跃升至
454 万元，增长超过三
倍，且获得了数量可观的
复购和好评。

户外品牌骆驼集团
旗下美妆板块，以防晒为
切入点闯入美妆赛道，
2025年6月才正式上线
产品，当年即实现近亿级
销售额，2026年一季度
品牌增速同比增长超过
1000%，一跃成为各电商
平台防晒类目的“黑马”。

当美妆行业进入存
量竞争的深水区，一批扎
根广东的新锐品牌正以

“产品主义”杀出重围。
它们不卷流量、不烧补
贴，而是回到消费者最真
实的需求场景，用数据驱
动研发、用创新定义品
类。这些新质商家正借
助拼多多的赋能，以惊人
的速度完成从 0到 1的
爆发式增长，广东美妆产
业也迎来一轮由产品创
新驱动的结构性升级。

这些新锐品牌的快速崛起，离不开广东

深厚的美妆产业土壤。

作为全国乃至全球知名的美妆产业带所

在地，广东近年来持续出台政策推动美妆产

业高质量发展。“合规已经成为标配，创新驱

动成为主流，国货强势崛起，渠道协同发展。”

段振兴将当前行业归纳为四大特征。他表

示，依漾正是在这一政策环境下，坚持“品质

优先、合规经营”，依托广东完整的供应链优

势，才得以在极短时间内实现高速增长。

骆驼美妆同样深度受益于广东的产业

集群效应。“我们从集团已有的供应链资源

出发，快速对接华南片区的高校研究机构和

优质供应商，在原料、包材、研发等环节获得

了强有力的支撑。”阿兰说。

如果说广东的产业基础提供了“土壤”，

那么拼多多的“新质供给”战略则为新锐品

牌提供了破土而出的“阳光和雨露”。

段振兴坦言，依漾转向拼多多，核心原

因是传统电商平台的获客成本已高到“喘不

过气”。“在拼多多运营简洁的优势下，同样

一款防晒喷雾净利润比传统电商平台高出

15%到25%。”

而拼多多对国货新品牌、中小企业的明确

政策倾斜，让依漾找到了真正适合自己的主

场。段振兴特别提到，平台不仅在流量上精准

匹配了品牌“大众可及”的定位，更通过数据赋

能帮助品牌实现了“以销定产、按需优化”的闭

环。“拼多多运营人员会不定期提供人群画像、

功效偏好等数据支持，依漾自有数据团队与平

台数据双向结合，以AI分析驱动产品研发和

营销内容优化，转化率持续增长。”

而对于骆驼而言，拼多多的价值在于提

供了一个“低成本验证市场、高效率触达用

户”的平台。

2025年 6月同步入驻拼多多后，骆驼美

妆采取“小规格引流+引导复购大容量装”的

策略，以50克橙色款防晒霜为主推款，定价不

到90元，比站外平台更具价格优势。“效果非

常好，总销量同比增长了约50%。”阿兰表示，

拼多多渠道目前占骆驼线上生意约 15%，被

团队视为最具增长潜力的渠道之一。

段振兴对此的深刻体会是：“在拼多多，

好产品能直接触达真正需要它的消费者，中

间不需要层层加价。消费者越来越理性，他

们从被动接受营销概念，转向主动寻求产品

的可验证性。这对我们这种专注产品研发

的品牌来说，是最大的利好。”

让专注产品的品牌被看见

依漾和骆驼的故事，只是广东美妆产业

转型升级的一个缩影。

在拼多多对“新质供给”的扶持下，越

来越多国货美妆品牌正在崛起。他们依托

广东完整的产业链优势，借助拼多多的数

据能力和扶持政策，以“高质价比”为武器，

在中外品牌的激烈竞争中拉起了一条增长

曲线。

2026 年第一季度，依漾防晒产品提前

布局，在拼多多的流量扶持、活动资源、物

流补贴等全方位支持下，实现了远超预期

的爆发。

骆驼则在防晒品类站稳脚跟后，开始向

面霜、面膜、家庭日用等品类延展。“我们的

目标是打造全场景户外防护系统，成为中国

乃至全球户外防晒第一品牌。”阿兰说。

从更宏观的视角看，这种“平台+产业

带+品牌创新”的协同发展模式，正在重塑中

国美妆产业的竞争格局。

当“新质供给”遇上“广东制造”，当数据

驱动取代流量竞争，当消费者从“买贵的”转

向“买对的”，中国美妆产业的故事，正在被

重新书写。而广东，无疑仍是这个故事最精

彩的主角。

■新快报记者 郑志辉 理性消费时代，广东美妆迈向新征程


