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发言人1   00:00
包括VIP今年是5.5亿，去年是4.8亿，天天弘天降红包和先到这块是12个亿，去年15个亿。整体来讲，其实整体从日销的补贴提出来讲，并没有提升很明显。首要的话也是时间周期跟去年几乎是对齐的。从打法策略，从一个广撒红包到一个AI的一个精准投放。然后整体平台其实是减少了大量的天津红包和羊毛党的一些消耗，重点把补贴资源落实到88VIP和高转化高转化价值人群。像秒杀9.9块巷团购，像白补贴这种的流量供给其实是明显减少的，只是保留了一部分白补的目前的一个口径，目前整体公司的B股是35个亿，整体提升是59%。

发言人1   00:58
B股这边可以提意见的话，是AI流量红包方向千问楼下小程序。这个12个亿去年是没有的，去年10个亿是补贴的媒体流量，今天换成了AI流量。除此之外的话，今年线下转线上外转内，外贸转国内的产业带商户，以国货严选的形式扶持六个亿。去年没有这块费用，还有一个今年的中高客单价的产品，花呗会有贴息，分期的这样一个购买。这块是有2亿的成本，去年是零以旧换新比去年多一个亿、三个亿，捐2亿，还有一些其他的成本，和去年几乎相似。

发言人1   01:39
然后国埔这边我也说一下，我补的话今年的核销周期是10月20号到11月13号。当然这几天有一些消息基本已经放出去一些了。然后今年的618的补贴预算是16个亿，今年双十一的补贴预算是15个亿，但是618和双十一分别是26天和24天国补贴的周期，所以其实落实到单日是差不多的，0.61亿和0.62亿的单日补贴几乎是持平的。但是今年的双十一的补贴还是有一定的变化，618的品类相对说宽度一些，而且而双十一的补贴主要是以时尚赛道和健康赛道产品进行国际营销的补贴。他是以城市规券加上平台将商户共同分摊。整体的打法其实是会借助国补的一个流量和背书，同时商家给予一些赠品以及折扣，通过不同的坑位和流量拉开竞争的一些差异。今年的补贴的比重来讲，城市优惠券发放的比例会有收缩，所以平台和商户承担的部分是有抬高的。目前我们把整体的用户从用户画像分层主要聚焦到一二线城市，而且南方占比较高。

发言人1   03:12
目前的话整体做了一定的判断，像整体的618的话，我们如果按照美妆的比例来讲，是16亿里面大概是7到8亿的一个预算。在撬动的美妆的GMV的比例大概在13.5左右，也就是很多头部品牌可能有2乘1乘5的业绩提幅，是这样一个归因而整体双十一的美妆的支付GMV的目标更高是781。所以预算其实是一致的。大概目前是撬动60到65亿，大概撬动比例可能也就7到8左右。所以目前双十一的这个国品营销，应该是没有618提幅明显的。但是同样从交易口径来讲，还是有带动作用。目前的话是针对于像初步胶原抗老、修护和各个功效进行有一定的强化，而且优先扶持新品。除此之外的话，我们审核因为考核一些像体验分收入保障，包含像运营达标和质检等等的一些品质方向的东西。

发言人1   04:25
这样，明白，我想再跟您请教一个细节，其实我们有看到一些品牌，比如说珀莱雅，它自己的国补力度相较于双十一，相较618其实有一定提升。刚刚您你也提到说，可能双十一来看，包括平台还有商家这边需要承担的，国圃的成本也是在提升的，是这个意思吗？就是可能像是双十一相较于618，其实国埔这边包括平台和品牌需要投入的费用是在提升的。

发言人1   04:58
好的，我们刚才一会儿就可以可以聊聊品牌方的一个货盘情况。那我们先把国补聊清楚，国普如果说我们看到的坑位是提升的，那么我们理解成它应该就是品牌承担较多的一个部分，就是在国博里边呈现和百亿补贴里面呈现的这个客户卖大约是减20。然后其他的国不坑位，还有减12的，减14的，还有减到8的，分别在搜推和这个天猫超市，但是核销的比例，后两项其实有这个优惠券或者说平台的佣金当中的一个分摊。但是第一种的话，品牌方承担的比例还是较多的。如果在国圃当中，或者说在头部达人当中，出现了大量的PMV，这可能业绩方向是我们大家希望看到的，但是利润方向我们也需要关注这件事情，当然业绩非常重要，我们也希望品牌方去合理的控制。我们认为国圃的话，它大概每个平台可能就是一个中峰期提效的这样一个周期。并且刚才您提到了像国家品牌，今年在货品的渠道结构方向，对于头部达人的优化还是比较有效率的。基本价值的占比还是比去年来讲还是有一个缩减。

发言人1   06:22
而且品牌整体的全货盘维持一个正增速，在这边有一个恢复的一个状态。好的，明白。我再跟您请教一下，可能关于大盘这块的，然后品牌这块的，我后面再详细跟您请教。对，然后我想先问一下，可能从首日来看，包括天猫大盘，包括美妆板块，整体的一个表现怎么样？可能相较于咱们的前期目标来看，您觉得有没有有一个开门红的这样一个趋势？

发言人1   06:54
好的，明白。就是今年的一个首发效率。首发效率今年是这样，我先确定一下口径，目前我们沟通的是下单口径，因为预售只有这个口径。在用户退还定金之后，我们可能会有一个支付的一个支付率出现。那这个支付率可能比目前这个口径可能要打一个7折左右。所以就目前的口径的话，还是有点虚高。然后我们以定金的核销全款为准。

发言人1   07:27
目前的话全品类淘宝天猫全品类的预售的首日的下单GMA是1243.2亿，同比增速10.4。那去年双十一的话这个单日的话实际上是破15以上的增速的。那么对标去年来讲，还是有一定的回落，考虑到同日期的同日期的对比来讲，还是没有一些可调整的空间。第二块就是每个客户首日的话是462.2亿，同比增速9.79。每周的话目前是高于目前是高于整体多数品类的一个增速的，接近完成平均线。

发言人1   08:11
目前针对于美妆板块的一个国货和海外品牌的一个拆分。国货的话目前是113.41，同比增速11.82。海外品牌是348.85亿，同比增速9.14。从今年618，今年38，去年12月11日，外资品牌先发力后，品牌随后发力的状态的话，在今年其实没有延续。

发言人1   08:38
更多的我们考虑到是可能会有一些因素。比如说外资品牌从产品迭代方向，他可能因为全球的一个我们叫流程化，他可能需要一张5到2年。而咱们国货，我们看啊每个大促可能头部品牌都会有一些新品，尤其这种S级大促都会有出现。所以目前其实国货的话目前在六个月到9个月，就从生产审批到OEM、ODM到上线挖宝，这样的一个环境还是比较迅速的那情况就是国货的话在首日赠品和这个正装，加上一些拉高客单的打法，其实还是有一些量价和价比较去年来讲是一个统一的角度，但这个是客单价的这个角度。但是外资品牌，首日的话，我们看到它在拓展方向。虽然从价格带方向我们看到是有下行的，但是从货型角度来讲，货架的话没有特别积极。而且今年整体外资品牌可能在控制力或者说在投放方向前中后风气的这个还是有一定的差异的。

发言人1   09:56
还有一个就是说目前的整体的价格带200到400的一个价格带，在过去来讲，大多数多数商户国货商户或者外资大众商户没有太多利润。而今年其实是一个扶优的态势。这个奖赛在大众板块调上，以及国货做了很多新品之后，它的结构化的利润会好很多，反而比400到800更好做。但是的话确实和800到1075和1075以上中高端和奢品的利润还是有一定差距。毕竟那两部分的用户购买用户还是有一定的净值能力，但是相对来说比往年的结构可能更好一些。

发言人1   10:48
是这样的，理解，我想再跟您详细请教一下。就是您有提到说可能国货大众就国货大分平台，就分布到的这个价格，大家可能今年来看利润这块会有一个改善。这个主要是什么原因？是我们针对性的去做了一些扶持吗？还是说有什么细节您可以分享一下？

发言人1   11:09
好的，首先为什么我说200到400款式上价格但是受益呢？首先这个价格带我们分配的流量较多，而且这个价格带目前有一部分商户是从赠品或者说新品，或者说从一些迭代新品方向，创造一些新的价值。所以其实就是从差异化让毛利率足够好。

发言人1   11:38
这个价格带目前是占比我看一下是大概是我这样说，就是说这个价格带是155亿，同比增速大概在11.8。占比的话目前今年是33.6，是一个正提升，0.6点的那个六六点的占比PCT的提升，但是比它下行的话是35到200，这个点带增速只有1.6，大约在94亿左右。是负的1.63占比的PCD下降，然后在400到800的这个终端，目前是91亿左右，增速只有8.5，然后整体的是-0.22点的一个BCT终端。

发言人1   12:27
这个板块虽然说稳健，但是存在一些商户的竞争性。比如说中高端的外资品牌的平替的国货，以及国货品牌礼盒装的一个升级。所以请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。这里面还是有一些竞品或者说一些同质化存在的。然后bad 1075的终端大约是64亿左右，增速是44.4，它的占比是提升了0.55点的。PCT这个板块目前已经属于高客单了。所以其实像立减或者说像一些优惠券，可能有一些用户也不是特别敏感。还有1075以上，这个大约是57亿，同比增速16.3，这个就是纯高净值。

发言人1   13:25
这里面的话用户怎么说呢？就是用户基本来讲还是一个直接购买的角度。他对于折扣的话，其实倒不是特别的关注这样的。所以从户型来讲，国货这边虽然200到400有反内卷的趋势，但是从赛道或者说调整，或者说不能补不同功能性护肤的云新品，在客单提升方面还是有优化。

发言人1   13:56
然后到400到800的话，会有大牌的中小车，也会有功能性产品的套装。这里边其实有很多的囤货人群，他只不过购买了体量大了，客单的体量大了。但在800的1075的话的高端和1075以上的奢品，用户的话比较在意抢购。但是也比较在意抢购下来有没有说礼盒这个套装。所以其实这里面会有一个同步的抬升，或者利润的抬升。

发言人1   14:29
明白，然后我想再跟您请教一下，可能偏佳琪这边的一个表现。毕竟昨天应该是李佳琦美妆节的第一天。然后整体上来看，其实觉得一些国货品牌，包括珀莱雅、薇诺娜表现都比较好。然后也看到一些外资品牌，其实李佳琦给的比较高的一个重视度。所以想先请教一下您，就包括李佳琦直播间可能整体的一个美妆表现怎么样，可能其中有哪些品牌表现的会比较亮眼一点？对，这个跟您请教一下。

发言人1   14:58
好的，佳琪这边的话是全部品类的总带货的下单口径是168.21，同比增速是5.4。美洲板块是78.6亿，同比增速-6.5。目前确实是还是有大量的泛流量，比如说很多用户其实是吨低价，或者找这种平价的美妆。但是整体的DAU来讲，还是有一个下行的角度，然后大概下降了大约12%的流量。但是佳琪这边目前从访客的价值来看，我们看转化率还是有所提升的。

发言人1   15:44
然后后边提的后面再提一些这个品牌的占就是说战区效益好的品牌。我先说一些，比如说毛戈平，比如说像佰草集，或者说战家，或者说薇诺娜，都会有不同比例的增速。薇诺娜虽然在加息板块增速不是特别好，但是佳琪给他创造的新品价值还是很优质的。然后给珀莱雅塑造了一个迭代品加新品占绝大部分款式比例的一个业绩比重，还是比较重要的是这样的。所以其实归纳一下，其实有很多品牌不完全是通过加息，现在是跑销量跑业绩了。在新品在后续的通过其他板块的流量承接，在现在首发的一个背书作用还是比较有重要。所以更多的我们看款式可能会看到放量款减少，更多都是新款和利润款。

发言人1   16:55
首日测试，但是的话后续会有其他板块去承接最新的局，他的一个定位角色发生一些变化。好的，明白。那那要不然我们就再跟您请教一下，可能偏向于先看看国货头部这一块整体第一天的表现怎么样。我觉得这个大家也会都比较关心。对，先分享一下。好的，国货这边我先从体量方向给大家过一下。目前珀莱雅这边合作佳琪是17款，去年是合作是15款，是加2。整体全淘系下单口径是26.51亿，同比总数只有收益增速是7.6。佳琪这边的话是2.24亿，是负增长16 16.7到16.8左右。整体我们看到17款的核心款，大约有12款都是珀莱雅的迭代款和纯新款为主。

发言人1   17:58
里面其实也有一些商品业绩是非常好的。比如说超模防晒过千万的，包含像原力水乳原力面霜2.0都是几百万的业绩。包含珀莱雅源力精华3.0也是过千万的，红宝石水乳2.0套装都是过千万的。这里边大量的产品，其实还有一个红宝石面霜4.0也是过千万的。然后老品的话虽然出现了一些负增长，大约负增长在13到-537左右。但是老款的其实数量占比我们可能聊到只有5款，但更多的都是一些新款或者说比用款。整体的话其实款款式的这个定位来讲，与去年相比来讲，就是跑量的款少了一些，它出现了这样一个负增长。然后给大家做一个判断，整体其实这样的整体珀莱雅在本次大促的中后封段，或者说后面几天还有品类日，还有尾款的这个返场日的一些重点单品。

发言人1   19:11
然后在尾声的话还有一些低价面膜和入门的精华款，做这样的一个库存的一个成长。然后首日的话确实有一定的价格力，大约可能在5.8折到6折左右。有看到这样一个商品，但是配合了赠品之后会给用户有一个感受，就是加量不加价。所以其实转化率来讲还是比较稳定的。

发言人1   19:35
刚才其实也前面我们也提到就是佳琪和我俩的一个合作。但是目前珀莱雅这个品牌，它目前转型比较成功，不是说过度，特别依赖假期了。假期早期可能和珀莱雅的占比有30甚至40的1个比例，但现在我看到可能也就10%，或者说甚至10%不到。后边可能还会有一些其他场域，像直播货架，或者说腰部达人，或者说国补，更多的会有一个多个板块去接承接这样一个价值。还有就是整体的货盘这款眼霜加几个赛道去做利润，包含第一天创造了这个防晒面膜的一个爆款，后续这个爆款可能还会通过其他渠道去推销出去，所以整体来讲还是老品加新品的组合还是一个比较用户资产的一个做法。

发言人1   20:35
然后我们给明白我一我我现在周一，您您先说您先说，我们给欧莱雅做一个判断，我们认为这个增速在后期还会有持续升高。因为后续珀莱雅的坑位和渠道主要也是在第一天较快的渠道。而后续不管是毛利率这一块，还是从目前第一天搜索较好的渠道程度，它的占比是较好的。

发言人1   21:03
这样，明白，我想跟您请教一下，因为看起来整体珀莱雅这块您看到的数据是增长的，但是李佳琦这边是下滑的，所以想请教一下他这边主要拉动它增长的是哪些渠道？就是商品卡，就是它的货架，还是说有一些其他的可能。中腰部的打薄这样他是这样的，佳琪是下滑的，然后珀莱雅是正增速的，包含它的这个电波，包含腰部达人都是正增速。但是搜推目前的几个比例还是不高的。在这个阶段其实还重点还是靠那种厂去承接。明白，那我再请教一下，可能贝泰妮下面薇诺娜这个品牌，就是您现在看下来数据怎么样？

发言人1   21:55
另外的话去年合作佳琪十款，今年合作11款，属于一个坑位加一目前是3.25亿，同比增速9.3。佳琪合计的下单GMV是1.4.51，是一个微负-2.61。去年加息的占比是51.3，今年加息占比是45.8。我看了一下薇诺娜的货型里边，11款里面有4款属于迭代款或者说纯新款。剩下的话其实都是老款。

发言人1   22:25
老款虽然平均出现了从0%一直到负百分之三四十的负增长，但是它新款四个新款里面有一些爆款，比如说屏障、精萃水补水卖了几千万，311凭证速修水卖了几千万。所以其实对冲下来，品牌在佳琦直播间还是一个缓增的态势。所以我们认为佳琦和薇诺娜的绑定依然具备了。

发言人1   22:56
去年双十一我们看到了这些老款的售卖机起到的一个作用，但是而且非常大的整体的货型，它也是围绕着一个中后段的自播和货架，承接敏感人群的一个价值。所以我们认为现在到换季的这个周期来讲，还是差几天。后边的话比如说修护精华也好，还是敏感修护也好，或者说整体卫生的话，从面膜修复的单品当中可能还会有一定的冲刺。我们认为其实对于薇诺娜来讲，我们还觉得还是有弹性，或者说从后排来讲也降低了依赖头部达人的一个效率。所以这块更多的对于毛利率来讲，或者对于新品的一个后续的长尾效应来讲，还是有利好这样的。明白，然后要不然你再介绍一下，可能其他头部国货的一个表现。

发言人1   23:58
好的，可复美的话今年合作佳琦8款，去年合作佳琪5款，是加三的一个状态。第一天的增速不是河北，明显是11点五六亿，同比增速4.23。佳琪的直播间是0.681-49.2，去年加息占比是12.08，今年占比是5.88。这个富美品牌其实之前出了一些营销事件，所以它大部分降低加息的比例，也是一个战略性的一个刚需。

发言人1   24:30
整体公司的话在中逢期主要会推一些像追次抛、潮头棒这样的产品。中后分期可能会补面膜。那我们看整体货盘的话，在这直播间给他也有一些单品带动了高增速，也有一些是啊高负增速。比如说柔肤水94的增速，这些次抛是25.5的增速，9.9点面霜是-89的增速，然后粘贴舒缓面膜是日期的增速。还有一些新品基本在佳琦直播间是破千万的业绩，但是没有增速。比如说超脱傍水油提亮，然后包含救援棒保湿次抛精华液等等。还有2个百万级的业绩是冲的胶原蛋白液、蛋白敷料，还有一个是胶原棒修护精华等等。

发言人1   25:26
然后整体的可复美，我们认为其实今年的整体货盘结构大量转向了自播，垂泪达人和会场搜索。在中后分阶段，像这次淘车的磅等等可能会有一个接力，而且今年的折扣的话给的还是还可以。除了敷料的话是折扣偏稳一些，其他产品的折扣力度基本在6.5到6.8折，也不是特别深。但是面膜的话后续可能会有逐步下调，降到5.5折左右。所以其实也成摆脱头部板块的单一依赖，去优化自己货盘，优化自己的利润空间。而且刚才也提到，但是直播间虽然有一些负，但是占比很低。其他板块的话还有均有一个不错的一个提升的一个状态。所以后续的话完成两位数的一个增速，还是非常有希望的。

发言人1   26:32
然后后续有一些牌子我们快速过一下，比如说函数，去年是后加75款，今年获得佳绩两款。今天是减2，整体是3.47亿，整体是-15.09。佳琪业绩是1000万，大约负几十的负增长。去年加息占比是8.9，今年加息占比是2.8。像新创造的礼盒，红蛮腰、白蛮腰的一个水乳礼盒，卖了接近几百万250万以上。双和鸿运粉饼这两个产品的佳琦直播间分别是-80和正9.5的增速。然后其他品牌像玉泽，整体昨天大盘的话是2.92亿，同比增速15.8。然后这也作为家化的一个我们叫细分赛道，整体的中后分阶段，可能会重点会卖一些面膜，会卖一些品套装凭证等等的产品。

发言人1   27:30
然后剧组旗下刚才还有一个牌子是可丽金，是去年跟今年都是三款，这个是1.39亿，同比增速12.7。佳琪这边创造的业绩是1300万，-36的负增长。但是从结构来看的话，今年可以先放的都是一些新款，而不是跑量款。所以今年的加息占比从16.8缩减到9.3。今年新款橡胶泉眼霜和光次抛都有几百万的业绩。咱之前的老款就是大魔王是负六的负增长。后续的话前方会从包含像普通瓷陶娟衍生会有个持续其他赛道的一个铺货。然后主要是以自播和职业达人为主，然后本地品牌的话也是降低了头部达人的一个比重。

发言人1   28:20
看上海旗下一页是0.54亿，同比增速11.4。珀莱雅旗下的彩棠是0.81亿，同比增速14.5。然后彩棠的话合作佳琦的数量是减少了一半。去年合作6款，今年的合作三款，但是在佳琦直播间的效率依然还是有-22.56，不太受这个活动款式的数量减少影响。

发言人1   28:48
整体的话整体的公司的货盘来讲，后续会逐渐依靠像彩妆套装平复到店铺自播。尾声的话可能会打一些彩妆单品。目前在佳琦直播间修容盘加遮瑕盘是-47的负增长，海棠双生气垫是94的正增速，包含品牌方自己的其他产品，像妆前精华液年轻，包含像妆前隔离保湿，不是百万级的业绩。还有珀莱雅旗下的花知晓是1.42亿，同比增速20.3。

发言人1   29:30
花知晓目前的重点发力点不是在第一天，重点发力点是在中锋阶段，找了一些有创造性的标本达人，还有匹配店铺淄博去为去抓取一些这时代的学生主要卖的一些腮红唇釉等等产品。然后整体来讲我们可以看到花知晓在前几个季度的业绩增速还是比较优秀的。只不过去年的话实际上基数还是有点大，所以今年的话我们也比较期待它这个中后峰期能不能承接住大量的流量。

发言人1   30:08
然后完美旗下完美去年是合作佳琦一款，今年合作两款。这个是1.94亿，同比增速7.2。佳琪他也卖了是接近誓约1300万，负增速4.4。去年佳琦的占比是7.4，今年佳琦占比大概在6.6左右。

发言人1   30:27
完美这边在直播间佳其给小红笔眼霜，这个带动的业绩是过千万的，但是-12的1个负增长。但是有一个小红笔眼膜这个新品卖了百万的业绩，整合下来的话几乎是持平的状态。然后整体我们认为完美的话，今天的投放都还是比较困难的。后续基本都是自播，还有一些主要的像眼部套装次抛等等的一些抗老的，有客单的一些价值的产品。所以后续的话我们认为依然可以保持现在这样一个稳定价值，或者说从人群方向会有一些复购率的强化，然后练活0.4 7亿公里，增速9.4，灭火的话目前也是完美旗下的一个年轻人顶装的一个赛道的一个火力线。目前的话主要靠这个粉底液，去还有说美妆彩彩妆套装去收购这个年轻用户。

发言人1   31:32
然后提一下这个沈阳旗下一菲丹，今年是合作假期，两款去年是一款，从品的数量增加了1，整体的一飞单的话是2.16亿，同比总值16.6。现在佳琦直播间的业绩是翻倍的，也在在8000万左右，这个是创造了两倍的增长。主要的背后的作用是超级面膜增速是在两倍以上，卖了几千万。除此之外的话，氧气防晒也卖了百万级的业绩。然后也说明其实他在脱离单品之后，也有一个防晒赛道的强化。所以整体其实我们看啊一飞单的一个结构来看，今年大单品的打法非常成功。佳琪的带货虽然占比不高，但是核心单品核心坑位，包含像这种用户心智的策略还是承接住了。后续的话包含像淄博和其他达人去收尾抗老和防晒的一些组合。卖面膜也好，卖次抛也好，还是比较稳固的。

发言人1   32:43
然后沈阳旗下的配合桥0.31，同比增速27.4，这块配合调的话也是沈阳起亚的一个高端赛道的一个子品牌。目前这个品牌更侧重于货架，面向于一些高端的敏感、套牢的用户。但是他的选择渠道方向更倾向于垂类打人，这个腰部达人。

发言人1   33:12
然后华西这边我们快速过一下，润百颜1.17亿，同比增速-13.4。快递1.15亿负总数十，BM激活1.21亿负总数16，米蓓尔0.24亿负增速约15。其实今年蓝绷带还是有机会的，我们后续会去持续去关注。

发言人1   33:34
日本这边的话是0.4亿，同比增速9.5。资本的话还没有到他的发力空间，他是在中后峰期靠品牌自播去索取宝妈用户。目前的话我们看到母婴护理这个赛道的流量增长还是比较稳定的，大约10%到15%左右。所以其实给他的这个增量机会还是非常有空间的。

发言人1   33:59
然后上海家化这边的佰草集，今年是三个加几口满，去年是一个加2。今天佰草集目前运营出了一个中式的新的差异化卖点仙草系列，包含仙草面膜和仙草精华油，分别都在佳琦直播间卖了几百万。但是过去的虽然说太极不补水，会有一个-60的负增长，但不影响它的一个整体货盘。整体的盘套期是0.63亿，超级大盘16.7的增速，在这直播间是卖了1400万左右，有26.8的增速。占比的话佳琦直播间去年占比13.7，今年占比23.4有一个抬升，主要还是科威皮肤的作用。后续的话品牌方会打一些品牌直播，找一些30出头的用户做这种面膜，做这种仙草、太极水持续的一个复购。首日的销售表现的话，也对于连接侧运营策略有一定的带动作用。

发言人1   35:03
然后六神的话今年是目前是0.25亿，同比增速是约14。自身的发力点也在中后风段，主要靠淄博货架老品牌。今年折扣力度有点深，大概最低时候也能做到5折，但是都是现在做了一个叫香氛新品，去抓紧研究用户，抓新流量，我们也比较期待这个事情。

发言人1   35:27
还有这个毛戈平，毛戈平的话去年跟今年的话都是五款。整体毛戈平的话在淡季的时候，在阿里这边大概有30到40的平均增速。这次大促的这个爆发期目前是2.82亿，同比增速57.2。但是佳琦这边的话目前是一个新品的和老品的一个组合结构，这些里边是1.01亿，同比增速是翻倍。

发言人1   35:55
然后去年加息占比是25.4，今年占比是35.8，包含今年毛戈平的这个芍药面膜卖了几百万，包含气垫彩妆套组卖了几百万，还有妆前隔离霜卖了接近千万。这是三个单品，新品其实也是和平的在加急赛道的一个拉动版。包含过去的一些老款，体量比较低的小金钻粉饼，-84 4的负增长，中间皮肤1-11的负能量，一个叫面膜涂抹-6.7的负能量。还有这个黑白羽翼花花系列这块卖了好几千万，但是增速还接近是18。但是整体的投诉的优势在于新品上架即热销这样一个状态。在中后峰期主要还是会卖一些像粉膏、礼品装妆前这样的产品，然后尾声的话才会卖一些彩妆的低客单。整体的打法我们觉得像黑白羽翼花花系列，它的新品还能为持续下去。整体其实在中后期也会有一些超级发布等等的送礼需求，去收割流量。

发言人1   37:16
然后瑞辰旗下的战家今年合作假期是两款，去年是一款。绽家我们可以提一下，今年可以说是在抖音以及阿里双平台同步。然后抖音有一个达人给他自己卖了55 5000万，这个我们后续的话我们大家可以去关注一下。然后阿里这边的话专家一共是0.32亿，同比增速89.4，依然也是一个高增速。佳琪这边卖了0.24亿，增速目前也是翻倍的这个1点105的一个同比增速。去年佳琪和专家是占比是69.4，今年占比是74.4，包含像小纷洗衣液和洗衣凝珠，分别都是啊接近1000万和1000万以上的一个驱动业绩。

发言人1   38:07
所以其实整体大家来讲，我们从角度去看待的话，我们认为它依然还是一个家居香氛行业的黑马。但是现在但是这个黑马的话，现在绑定家居直播间还是有一定的比重的。我们认为跑步达人可能和品牌F方合作下来，可能在今年或者说未来某个时间段还是保持这样一个高基数的一个状态。然后售后方段品牌方的话也做了一些像香氛家居用户，洗衣凝珠洗衣液的一些转化，或者人群的一些投放，一些电商我们快速过一下。

发言人1   38:52
完美日记0.16亿，同比总数7.2。格莱尼0.172亿，同比增速15.5，达尔夫0.111动比增速8.9。然后其他品牌像林轩轩，林轩轩的话在抖音的比例较高，淘系这边的话只有0.177亿，同比总数12.5，主要也是卖这个山茶花的初抗老，包含中后峰段还会推一些套组这样的。然后重点的打法其实还是货架和一个传统运营商。

发言人1   39:27
福瑞达旗下的瑷尔博士，今年跟去年都是两款，但是今年放到加进去不见的款，是不是新款？不是跑量的款。包含像面膜287，包含像消费铺，这个去年都没有，分别都是几十万。所以虽然爱尔博士是0.6 6亿套期，是-17.3佳琦直播间只有卖了130万，大于负几十的负增长。但是我们认为首创的或者说就面膜和小虎扑可能在中后峰期的遍布，或者说搜推当中可以起量。而且今年的折扣力度还是可以的，面膜5折，精华大概5.8到6.4折。所以其实我们认为第一天的比重下滑更多是货型导致的。但是整体的品牌方还有大量的存量用户，后续其实可以整体去创收。还有福瑞达旗下的颐莲，0.171亿，同比增速9.4。

发言人1   40:29
然后以上的话大概品牌给大家过得差不多，然后我做一系列的归纳。比如说这次整体大促，我们第一天首日我们看到增速不错的品牌像郭戈平、一菲丹，包含比较有潜力的像比较有弹性的像湛江，像玉泽，还有说站在高赛道高增速赛道的配合桥。但是我们认为中国分段还可以持续增长且起且体量不低的像珀莱雅、像薇诺娜、像玉泽。因为中后峰段我们理解从到了换季的节奏当中，搜索词条的体量是非常迅猛的。然后彩妆当中的话装麦丽或者装的像毛戈平、花知晓，目前爆发力还是比较强的。中国分段有可能品牌方去控制自身的毛利率，在这块还是我们会持续观望。

发言人1   41:28
然后嘉兴赛道目前在家，目前的话在抖音和阿里的双平台，我们看到阿里这边的表现是不错。抖音那边的话目前应该是这样子的话，应该是比阿里更高的。因为我们了解到一个达人就五就一个达人就5000万以上。还有就是刚才咱们提到的一些像头部腰部的一些牌子，然后可能有一些增速是负增速，还有一些增速是放缓的，我们这边也会持续关注，然后看看他会不会去加大价格让利，去扩大增长这样的。

发言人1   42:08
明白，非常清晰。我想再跟您请教几个可能品牌这边的细节。这个是毛戈平这块，就是你有提到毛戈平在收入有一个比较高的增长？但是您有提到说他可能有一些老品偏向于是下滑的，所以我想请教他的高增长主要是哪些单品带起来的？好的。毛戈平是这样的，毛戈平它的请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安2021013。

发言人1   42:44
零增长主要是气垫彩妆套套组和妆前隔离霜以及芍药面膜。芍药面膜最近还是有点营销的价值，有点风口。但是小样面膜的业绩不高，卖了没有200万。然后气垫彩妆和妆前隔离霜，两个加起来在佳琦直播间是破千万了，大概1400万左右。

发言人1   43:16
所以我们其实我们这样去理解，首日的话推出了黑白羽羽翼气垫和娱乐浆面膜。虽然是一个18增速，一个-6.7的增速，但是从体量而言的话，黑白羽翼其实是非常不好的，然后包含像鱼子这样的这个体量其实也不低，大概在大几百万。然后后续的话我们觉得品牌方叫首日大概是7折到7.5折，后续可能价格力方向应该是能够保证这样一个幅度。但是后边的话，可能从赠品方向会有一定的减少。其实我们认为他从首日的业绩爆发，或者说刺激用户，或者说从赠品的价值一直做到位了。

发言人1   44:13
还有一个就是说目前品牌方自己配合假体会有一些我们叫蓄水或者说预热的做法，其实有很多用户在首日，其实像这种彩妆的这种气垫产品，其实就提前会有一定的关注或者说收藏。所以其实李业成他也算是一个周期性预热的收割。那后续的话其实刚才聊到这些单品品牌方也会有一定的控量。有一些产品可能后续会有返厂，包含像礼盒装，可能在活动的这个中后缝隙可能会逐步出现，就这样吧。理解。

发言人1   45:02
对，然后我可能想再请教一下，可能偏向于护肤这块细分赛道的问题。因为确实看到可复美这一块可能在李佳琦直播间这块表现是比较弱的。然后我不知道您这边有看到另外一个才胶原蛋白品牌同频的表现怎么样吗？因为我想请教，可能在今年这个维度上来看你有没有觉得是哪个细分的赛道会比较有机会，然后哪些赛道可能是过去两年比较好的，然后今年可能会走的偏弱一点。对，就跟您请教一下。

发言人1   45:36
好的，大概是一个咳可复美的重构胶原的这样一个竞争的环境。它是这样的，其实可复美的它的合作加急的空增加了，但是他从产品的我们销量贡献值来讲，它是有调整。我们其实是可以理解成业绩增业绩的贡献率。其实他放的不是业绩贡献率较高的品，更多的其实这些新品还是没法承接以前救援救援棒次抛的那个那个比例。

发言人1   46:21
但是其实整体环境好，我们认为这说明其实他的这个等于说在货架场和电波还是有一定的技术保障。但我们其实了解到货架场和电波其实它的体量速度其实是不快的。但是当日的话我们单日的话我们看到把佳琦直播间虽然占比不高拉到一个小各位的增速。我们认为整体其实还是有有一些潜力的，只不过受到一些家居渠道货型的一个结构性的压制。而这种压制的话的好处其实是后续的毛利率或者长效一个运营可能更优质一些。

发言人1   47:06
同频这边的话我们这边有合规，我大概我给您模糊一下，增速没有过百，当时在71%以上，然后增速是然后业绩是在5000万以上。其实其实这个品牌其实怎么说呢？就是做这样一个赛道。虽然说体量不是很大，但是非常有潜力的，属于一个黑马当中的一个很亮眼的牌子，很亮眼的牌子。然后刚才那边也提到了，原材料，或者说不同赛道一家独大或者说一些不同赛道的机会。

发言人1   48:00
我们觉得今年的机会赛道其实是分化的，比如说像护肤，包含像靶向这个精准抗老，这块可能都会有一些差异化。比如说高增速看词条，高增速的像保养精准抗老，像男性护肤，包含像身体护肤保安像投放护肤、保安箱，这个会有一些。举几个例子，比如说比如说一些PDRN再生的修复，尚美这边可能会有一些布局或者说整体的这个基础面膜其实和刚才我们提到几个赛道其实是差异比较明显的。如果说从对比下来从对比下来，其实从这种功效性，然后从身体功效、头发护理，八项抗老男士护肤的这种功效性，报案性竞争的格局，流量的宽度还是有一定的成长性这样的。好的，明白。

发言人1   49:39
然后我这边可能想再请教最后一个问题，因为不管是从美妆这块的财报上来看，就是看到大家是费用率普遍提升，包括在昨天李佳琦直播间里能看到有很多品牌临时给一些折扣，给一些加码的优惠活动。所以我想您从平台的角度怎么看，就是现在每个好品牌就普遍有这个费率提升的一个趋势，就这样的趋势，您觉得从今年双十一来看，是还会延续的比较明显吗？或者说您觉得哪些品牌可能会有一个能做到一个比较好的费率控制是或者是RY优化？对，这个跟您最后再请教一下。

发言人1   50:18
好的，我给大家说一下这个成本大概是怎么个事情。首先就是平台的话，它会有一个叫软件服务费，就是我们统称的叫佣金或者技术服务费。护肤大约在3%到4%，彩妆是4到5，然后美容仪器大约是2到3。但是在广告叠加方向或一个额外的成本，比如说直通车，魔方全面推方向盘，加总下来了，可能头部品牌是有可能超过20%到25%的。但是有一些我们的老师控制成本的品牌，比如说珀莱雅或者说欧莱雅可能会控制到20以下。还有一些腰部品牌，因为要为了去冲业绩，它体量不够，可能要在25以上甚至到30。所以这个其实是一个环境。

发言人1   51:11
如果这个成本再加上大促的首日的打破的坑位，这个佣金费，加上一些等等的，像做超品质那些成本也有可能是往30到40的。所以其实财报这边的话我不太会看。但是如果算上人力和其他营销代言等等成本的话，可能还会高出十个点到15个点，大概是这样的一个状态。

发言人1   51:37
然后我们其实是这样说，就是说控成本这件事情，我们认为谁还是谁家做的可能是有效率。我们认为像巨子生物，在过去我们了解到有一段时间巨子生物绑定将其首日可能加息，占它的业绩90%，占70%，有那样个周期，但现在加息的占比不高。这也说明他对于自身的改善的浮动是比较有力度的。而且现在整体来讲就是买买买单品正装附赠的这样一个营销，也是有控制的。所以其实李业成第一件事儿就是压制头部达人的一个销售数量。第二件事儿的话就是核心利润款核心利润款完全去做低价板块，然后通过一些外阳台或者说一些垂泪达人，一些电波，相对来说保kick rate去控制一下这样的节奏。还有一个就是毛戈平，毛戈平不管今年618还是双十一，在做之前经常会有一些充值资金的一些储备。但是本身这个品牌它的投流费用不高，因为更多的来讲，更多的他为了去完成品牌调性中高端的一个价值，更多不会去让这种账本让利的这样一个运营，更多还是积累用户资产，这个和它的品牌调性是相似的。

发言人1   53:28
还有其实有一些品牌，像比如说国货也好，外资也好。举个例子，比如说理科学，现在的话基本不进潮头直播间，然后肩部基本也不近。所以其实是有一些牌子，比如说我们看到的增速不错，超头跟肩部基本看不到它它其实利润结构应该控制的还好。当然是从一个投流角度，代言费这个事情我们再额外去算。

发言人1   54:02
还有一个就是通过自身的公司的强化，整体方向去优化成本的。比如说我们了解到这个欧莱雅不太腻，这个是有改善的。这个不能说改善很大，但是有改善一定的动作。比如说珀莱雅，何佳琪还是有合作，但是何佳琪的比例减少了，更多的王牌产品没有放到家居直播间。还有说贝泰尼，我们可能聊到新品创造的业绩，老品出现说出现了很多负增长，很深的负增长，但新品直接把老品的业绩追平了。所以品牌对于新品跟老品创收的测算，这个是还是说非常有功底的。

发言人1   54:47
还有就是说我们也可以说有一些成本可能较高的品牌的常态，理解成尚美这块，还有说retell这块。当然我们如果说这个品牌如果是黑马，它在从小往上冲的时候，它可以冲的高一些。比如说同频，多投放一些没问题，这个应该体量小，就在冲刺阶段。但是如果说你的增速和你的增长没有这样一个高百分比，如果这个消费率较高的话，我们其实还是还是需要去去观察的这样的。好的，明白，非常清晰。我也看线上的投资人暂时也没有其他提问了，然后也非常感谢专家今天的分享。我们今天会议要不然就到这里，也感谢大家的参会，也感谢专家。好的，感谢大家参加本次会议，用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容，打开进门APP领取会员体验，祝您工作顺利，再见。
