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調查方法

資料來源與分析工具

累積28億則以上文章的網路社群大數據資料庫，其內容涵蓋Facebook、YouTube、新聞媒體、討

論區、部落格、Google地點評論、APP評論等網站。

調查期間

2021年05月01日至2021年07月31日。

調查目標
本研究蒐集網友對「美妝產業」之網路聲量與資訊，透過分析疫情前後整體美妝產業改變，以保養、

彩妝產品為主要探討對象，比較出疫情前後消費者需求與關注焦點轉變及竄升趨勢。透過疫情下美

妝業者創造高聲量的關鍵因素，分析品牌操作成功的案例，提供給其他美妝業者做為參考。

KEYPO大數據關鍵引擎
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前言

2021年5月本土疫情延燒，全台宣布三級警戒，

民眾開始居家防疫生活及長期配戴口罩，改變日

常美妝保養習慣，使口罩妝、居家保養等新興趨

勢竄起。此外，疫情推升網購需求，消費者建立

起數位優先的消費型態，令美妝業者加快數位化

腳步。

在全球疫情趨緩、疫苗覆蓋率提高的後疫情時代

下，美妝消費市場已產生重大變革，消費者關注

的美妝焦點有哪些轉變？品牌業者該如何把握美

妝產業新商機？
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1 疫情下美妝產業趨勢

2 疫情下美妝產業消費者需求與關注焦點轉變

3 疫情下美妝品牌成功行銷案例
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疫情下美妝產業趨勢
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疫情下美妝產業聲量變化
疫情期間整體美妝產業聲量受到影響，民眾習慣居家防疫的生活型態，帶動保養趨勢，保養及香水產品於
疫情期間聲量仍有微幅成長，彩妝產品則因化妝需求降低，聲量受到重創。

54%
42%

13%

-20%

55%
70%

-40%

-20%

0%

20%

40%

60%

80%

疫情前 疫情間

保養產品 彩妝產品 香水產品

分析區間：疫情前（2021/02/01~2021/04/30）、疫情間（2021/05/01~2021/07/31） 聲量成長率： 指與前一年同期比較

美妝產業疫情前後聲量成長率

圍繞宅在家膚況改變、
淡班產品推薦等話題。

疫情降低民眾外出購
物慾望，消費習慣轉
變為詢問網友香氛、
香水味道，趁優惠期
間線上下單。

化妝需求大幅降低，
著重於口罩妝容分享。
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疫情下美妝產業熱議焦點
疫情間民眾長期配戴口罩、居家辦公/上課，使得進階保養需求提升，美妝品牌祭出線上直播及優惠組合，
吸引消費者趁勢下單。

分析區間：2021/05/01~2021/07/31  

美妝產業熱門關鍵字TOP10

聲量排名 關鍵字 聲量成長率

1 保養 27%
2 優惠 106%
3 直播 241%
4 肌膚 48%
5 口罩 139%
6 精華 118%
7 在家 420%
8 保濕 12%
9 效果 0%
10 官網 4%

聲量成長率： 指與前一年同期比較

美妝產業熱門關鍵字

在本土疫情爆發影響下，美妝產業熱門關鍵字TOP3為「保養、
優惠、直播」，其中「口罩、精華、在家」等字詞聲量成長率翻
倍，顯示民眾生活習慣及美妝產品需求的轉變，以及品牌趁勢推
出網路下單優惠，迎戰網購熱潮。
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疫情下美妝產業三大熱門趨勢

趨勢一

• 居家保養

趨勢二

• 口罩妝

趨勢三

• 生活儀式感

分析區間：2021/01/01~2021/06/30 

美妝產業熱門趨勢網路聲量變化
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聲量成長率： 指2021/1月與2021/6月聲量做比較

疫情爆發後民眾居家辦公/上課，閒暇時間增加，「居家保養」聲量迅速竄升；注重居家生活品質，使「生
活儀式感」聲量提升。受到配戴口罩的生活習慣影響，自然不脫妝的「口罩妝」成為消費者熱議話題。

結合618電商購物節，
美妝品牌把握居家保養
熱潮，趁勢宣傳保養秘
訣及相關產品。
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趨勢一 居家保養：網路熱議重點

分析區間：2021/05/01~2021/07/31  

進階保養成網友熱議焦點

• 討論區熱門文章多圍繞在「居家保養步驟」、
「疫情期間宅家保養」等話題，頻繁提及淡斑
精華、杏仁酸等產品。

居家保養討論區熱議重點
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化妝需求降低轉而投入保養

解決肌膚問題

滿足居家儀式感

防疫期間無法出門做肌膚護理

居家時間充裕能夠保養肌膚

網路聲量

居家保養熱門文章

居家保養趨勢源自民眾閒暇時間增加，透過複雜步驟的進階保養提升儀式感；平時擁有美容院專業護理習
慣的消費者，受到防疫需求阻礙，選擇購買進階護膚工具自行在家護理。
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趨勢一 居家保養：品牌行銷關鍵

分析區間：2021/05/01~2021/07/31  

網紅推薦進階護膚產品 品牌教學保養秘訣

留言數：4,510
觀看數：4.5萬

留言數：6,484
觀看數：5,930

鍾欣怡 x 雅詩蘭黛
momo旗艦店年中慶
「 宅系美肌儀式」

• 直播主題主打宅系美肌儀式，
並在文末標記「#防疫在家第
26天」，貼合消費者生活且搭
上時事居家保養話題。

• 於直播留言處下方邀集粉絲回
覆購買訂單編號，參與正貨產
品抽獎，吸引網友「曬單」帶
動買氣，將觀看粉絲順利導流
成為消費者。

彩妝師 x YSL
在家輕鬆養出
健康發光美肌

• 直播由專業彩妝師指導如何
在家輕鬆養出健康發光美肌，
除了跟上時事話題外，以專
業彩妝師增加說服力和專業
感。

• 於直播留言分享按讚，隨機
抽正貨，使消費者獲得持續
觀看的動力。

美妝品牌以「居家保養」為題，與網紅合作打造行銷企劃、直播教學保養步驟，順勢宣傳進階護膚產品。
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趨勢二 口罩妝：網路熱議重點

口罩妝熱門關鍵字

網友熱議眼妝重點

TOP1  細緻妝感：435筆

TOP2  妝容搭配：423筆

TOP3  眼妝顏色：356筆

網友熱議底妝重點

TOP1  自然妝效：607筆

TOP2 控油程度：569筆

TOP3 持久程度：530筆

單位：網路聲量

由於長期佩戴口罩，人們將妝容焦點關注於底妝自然妝效、控油
程度及眼妝細緻的妝感。

分析區間：2021/05/01~2021/07/31  

11

受到長期配戴口罩的生活習慣影響，消費者注重自然底妝效果，講究不脫妝；口罩遮蓋口鼻，眼睛妝容遂
成為口罩妝呈現重點。



趨勢二 口罩妝：品牌行銷關鍵

分析區間：2021/05/01~2021/07/31  

網紅教學口罩眼妝 示範眼妝搭配色

留言數：898
按讚數： 21,330

紀卜心 x Visée
口罩妝眼妝教學

• 貼文主打口罩妝容，表示戴口
罩使眼睛妝容成為焦點，以合
作產品示範如何畫出耀眼的眼
妝，實用教學促進粉絲互動。

• 文末邀請網友留言感興趣的眼
妝，同時參加眼部彩妝產品抽
獎，吸引民眾留言互動，也讓
網紅及品牌順勢知道目前網友
時下熱議妝容。

陳彥婷 x 植村秀
眼妝搭配示範照

• 詳細介紹專業彩妝師的眼影
搭配，除提及口罩妝等時事
話題外，特別凸顯限量新色
等特點，吸引消費者目光。

• 文末帶到官網免運優惠，同
時貼上購買連結，趁勢導購
消費人群。

美妝品牌多由眼部妝容教學、眼妝色彩搭配切入行銷，迎合消費者疫後興起的口罩妝需求。
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留言數：434
按讚數： 26,481



趨勢三 生活儀式感：網路熱議重點

分析區間：2021/05/01~2021/07/31  

生活儀式感網路聲量佔比

保養產品

29%

彩妝產品

15%

香水產品

56%
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論及生活儀式感，網友最常討論香水產品，包括居家香氛、擴香等增添生活品質產品。

圍繞在「提升生活儀式感之保
養品」話題，包括洗臉儀、
SPA套裝、磨砂膏等產品。

品牌販售彩妝產品禮盒，添加
生活儀式感；討論區提及升級
刷具等美妝用具。

討論以疫情下如何增添居家生
活質感為主，提及居家香氛蠟
燭、室內擴香、香氛機、香水
噴霧等產品。



趨勢三 生活儀式感：品牌行銷關鍵

分析區間：2021/05/01~2021/07/31  

生活儀式感熱門關鍵字

14

品牌業者在行銷上，強調節慶送禮、提升居家氛圍等重點，紓解消費者煩悶的防疫生活，營造生活儀式感。

� 疫後提升居家生活品質

� 節慶送禮增添慶祝氛圍
行銷機會點

妍安Ann x DIOR
香水香氛禮盒

• 介紹禮盒且提及七夕節慶送禮，同時寫出居家生
活氛圍的提升及愉悅，營造整體生活儀式感。

滿足節慶贈禮需求，提升居家空間氛圍



疫情下美妝產業消費者需求與關注焦點轉變
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疫情下美妝產業消費者關注焦點轉變
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美妝產業產品分類網路聲量成長率
進階護膚、眼部彩妝、定妝產品聲量大幅增長，受佩戴口罩影響，唇部彩妝及護理產品聲量下滑。
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分析區間：2021/05/01~2021/07/31 聲量成長率： 指與前一年同期比較

保養 彩妝

機能水於2021年6月聲
量竄升，與疫情下居家
保養趨勢相關

眼部彩妝及蜜粉、定妝噴霧等定妝
產品聲量成長，與講究服貼底妝、
精緻眼妝的口罩妝訴求不謀而合

唇膏品項受居家防疫及配
戴口罩影響，關注度降低
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疫情間保養品牌網路聲量定位圖
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YSL

把握居家保養趨勢，
以話題行銷手法，直
播帶動相關話題。

APIVITA

KIEHL’S

Bobbi Brown

分析區間：2021/05/01~2021/07/31 聲量成長率： 指與前一年同期比較

LANCOME

與多家百貨合作直播
導購，主打宅家保養，
在家也能逛專櫃等；
搭上疫情話題，舉辦
線上感謝醫護活動。

HELENA RUBINSTEIN

善用節慶行銷檔期宣傳，
透過網紅即時回覆保養問
題，帶動聲量。
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Clinique

於momo購物網成立
官方旗艦店，趁年中
慶檔期，直播導購。

Estee Lauder

與百貨合作直播、搭
配電商宣傳年中慶，
推出限定特惠組合。

疫情期間以LANCOME聲量為最高，其次為YSL，第三為Estee Lauder；聲量成長率最高為YSL，其次為
HELENA RUBINSTEIN。綜觀來說，保養產品行銷經常結合節慶檔期宣傳，搭配百貨與電商通路直播導購，
趁勢把握宅經濟網購潮。
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疫情間彩妝品牌網路聲量定位圖
疫情期間聲量最高者為SHU UEMURA ，高於其餘品牌近一倍，其次為M.A.C.；聲量成長率最高為Bobbi 
Brown。彩妝產品行銷上，擅長以時下熱門話題帶動討論與買氣，如疫後化妝趨勢、品牌週年慶祝，發揮
話題行銷效益。

SHU UEMURA

電商平台合作節慶
行銷，受口罩影響，
皆主打不脫妝無極
限粉底液及定妝噴
霧。

Laura Mercier

YSL

NARS

Chanel

ETTUSAIS

Dior

Bobbi Brown

Bobbi Brown 30
週年，與百貨合作
推出直播限定組，
底妝買一送一，創
造高聲量成長。

聲量成長率： 指與前一年同期比較分析區間：2021/05/01~2021/07/31

19

M.A.C.

國際唇膏日趁勢推
出唇膏特惠活動，
搭配正貨抽獎吸睛。



疫情下美妝產業消費者需求轉變
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美妝產業消費者熱議購買考量

分析區間： 2020/05/01~2021/07/31 
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美妝產業消費者購買考量聲量佔比 美妝熱門文章舉例

網友經常於社群及討論區
發表產品功效評比、使用
體驗成效等文章，顯示出
消費者在意真實使用效果。
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綜觀網友熱議TOP5的購買考量，產品功效的聲量佔比最高，凸顯消費者最在乎產品實際使用效果。
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分析區間： 2021/05/01~2021/07/31 

價格折扣 108%

購買通路 83%

產品成分 47%

購買通路 40%

價格折扣 28%

產品成分 14%

聲量成長率： 指與前一年同期比較
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保養產品的價格CP值最受重視；彩妝產品的購買通路聲量竄升。



保養產品：用量大追求價格CP值，加量不加價成亮點
受到疫情間居家保養熱潮影響，機能水聲量成長率高達221%，需求及用量提高，使價格CP值成購買關鍵。

分析區間： 2020/05/01~2021/07/31 

品牌行銷操作範例
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機能水消費者購買考量聲量佔比
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13%

54%

機能水濕敷用量大，
網友分享文經常
提及價格因素

宣傳文案主打
「增大容量不加價」



彩妝產品：定妝產品需求提升，官網及電商通路深獲好評
長期配戴口罩使定妝產品需求提高，搭配居家防疫帶動的網購潮，品牌祭出線上通路優惠，積攢網友好評。

分析區間： 2020/05/01~2021/07/31 

24

蜜粉消費者購買考量聲量佔比 品牌行銷操作範例

受長期配戴口罩影響，蜜粉等
定妝產品需求上升，成為品牌
官網及電商平台主力宣傳產品。
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99%

14%
31%

網友偏好在品牌官網、電
商平台購物節檔期消費，
分享優惠活動、折扣情報。



疫情間網友熱議肌膚問題
疫情爆發後，口罩成為外出必備配件，導致肌膚問題陸續產生，有23%聲量顯示配戴口罩易引發肌膚困擾。

� 肌膚出油、暗沉無光

� 長期配戴口罩的悶熱致痘

� 口罩摩擦引起肌膚泛紅敏感

分析區間： 2021/05/01~2021/07/31 

疫情期間網友熱議肌膚問題 疫情間口罩導致肌膚問題
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口罩引起
聲量

23%

肌膚問題
TOP3



11%

23%

24%

29%

39%

54%

70%

117%

保濕補水

老化修護

美白淡斑

痘痘調理

清爽控油

舒緩敏感

柔嫩光澤

收斂毛孔

保養產品功效需求

聲量成長率： 指與前一年同期比較分析區間： 2021/05/01~2021/07/31 

保養產品功效需求聲量成長率
居家保養熱潮帶動更精緻的保養需求

佩戴口罩引起肌膚問題，尋求舒敏產品

26

疫情使民眾轉而注重居家保養，追求縮小毛孔、肌膚柔嫩效果；為解決肌膚問題，尋覓舒緩敏感、調理痘
痘等穩定膚況的保養品。



彩妝產品功效需求
疫情爆發後，消費者因應配戴口罩產生的上妝問題，追求持久服貼的底妝效果、注重眼妝呈現妝效。
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彩妝產品功效需求聲量佔比

顯色 持久 妝感 遮瑕 防曬 滋潤

分析區間： 2021/05/01~2021/07/31 

佩戴口罩增加悶熱不適感，
提升持久底妝的訴求
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疫情下美妝品牌成功行銷案例
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疫情下美妝產業關鍵數據
29

438% 口罩妝 話題聲量成長率，長期配戴口罩影響妝容，強調持久底妝、精緻眼妝

生活儀式感 話題聲量成長率，為提升生活品質、增添節慶氛圍，討論以香水產品為主

221% 

37% 

機能水 聲量成長率，美妝產品中聲量成長最高者，用量大講究價格CP值

收斂毛孔 聲量成長率最高之保養產品功效，彩妝產品訴求控油持久、輕薄妝感

口罩 聲量佔比，為疫情期間熱議肌膚問題肇因，導致肌膚泛紅敏感、悶熱治痘等困擾23% 

117% 

產品功效 聲量佔比，消費者購買美妝產品最重視之考量，網友自主分享體驗成效的影響力大

居家保養 話題聲量成長率，疫情間民眾閒暇時間增加，著手研究進階保養2004% 

152% 



疫情下美妝品牌行銷操作三大心法
30

結合時事操作話題行銷 直播即時解惑肌膚問題 募集素人KOC分享體驗心得

網紅於直播以即時問答方式互動，
為粉絲解決肌膚問題，並分享自
身使用經驗，增加說服力，吸引
粉絲購買。

品牌募集素人消費者，贈送明星
商品組合，邀請體驗產品，分享
消費者最注重的使用效果與心得，
以真實評價擴散影響力。

疫情期間搭配居家保養、口罩妝
等時下熱門話題，於粉專開直播
教學，藉由話題行銷提升效益。



心法一：結合疫後美妝趨勢，操作話題行銷

YSL邀請專業彩妝師介紹居家保養、口罩妝容化妝秘訣

留言數： 6,499則／觀看數： 6,037次 留言數： 3,397則／觀看數： 5,558次

• 掌握時下流行話題：善用時下熱門議題進行直播，如宅家養出發光美肌、化出高回頭率口罩妝容等。

• 直播置入產品購買連結：於介紹居家保養步驟的影片中提及精華液產品，教學口罩妝容時提到眼影盤、睫毛膏等眼

妝產品，直接於影片中嵌入購買連結，帶動相關產品銷售，推坑消費者購買。

• 限定折扣碼不定時抽獎：以影片截圖折扣碼的方式，吸引網友觀看直播，提高參與度，藉此擴大直播效益及能見度。

案
例
分
析

31



心法二：直播即時解惑肌膚問題，提升粉絲互動率
曾玄玄 x Nancy直播

留言數： 3,131則／觀看數：3.1萬次

抽獎禮物：
黑白繃帶組價值超
過2,000元

方式：
網紅以直播中滑留
言喊暫停的方式現
場抽出。
讓消費者感受到公
平公開的抽獎，增
加留言抽獎動機。

日常Q＆A成功引起粉絲
好奇心，塑造話題熱議

• 瞄準目標族群行銷：搭配母親節活動，邀請特定粉絲族群的網紅精準行銷，如人氣美妝媽媽網紅曾玄玄、Nancy，

以媽媽經的寒暄開頭，並在直播中講述赫蓮娜品牌故事，加深消費者對於品牌的專業印象。

• 直播即時互動解惑：長期配戴口罩衍生肌膚問題，於直播中詳細回答粉絲疑問，透過即時互動提升觀看者購買慾望。

• 真實分享使用經驗：直播介紹產品時，分享懷孕期間使用赫蓮娜保養品的親身體驗及心得，使介紹更具說服力。

案
例
分
析
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心法三：素人KOC分享產品功效，無形中勸敗網友
Laura Mercier徵求素人分享體驗產品心得

• KOC粉絲黏著度高：KOC（ Key Opinion Consumer，關鍵消費領袖）擁有較少的粉絲受眾，社群影響力也較KOL

（Key Opinion Leader，關鍵意見領袖）小，但粉絲黏著度高，有效幫助品牌精準觸及目標族群。

• 內容生活化更具說服力：經常在社群分享日常生活，在朋友圈中具有影響力，內容生活化提高文章的可信度。

• 分享真實心得達到UGC口碑行銷：邀請使用後於IG公開分享使用心得，即可再抽正貨商品，提升口碑擴散速度。

案
例
分
析

33

粉絲填寫資料報名，有機
會免費獲得明星商品禮盒

49位 素人KOC
分享心得

500+

5700+

回文數

按讚數
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