
项目产品分析简报
阜宁大糕：

结论先行：阜宁大糕购买人群以江苏本地，文化水平较一般但经济实力较强的个体经营

户女性为主。兼顾部分工薪阶层，整体人群相对下沉。

一、 产品地域分析

数据采集：芮鲜生店铺 1年内销售数据。

分析对象：销量第一的阜宁大糕

1.核心市场分布

主要客群集中在江苏（40.6%）和上海（17.79%），其中 70%的客户为江苏本地或外

地江苏人，说明产品（阜宁大糕）具有强烈的地域认同感，尤其受盐城、淮安、扬州等

地消费者青睐。

上海市场占比高（17.79%），可能由于上海有较多江苏籍人口，或产品在该地区有较

好的推广/口碑传播。

2. 地域特性分析

强地域性：阜宁大糕在江苏（尤其是苏北地区）认知度高，但可能在外省市场接受度有

限。强时效性：可能受节日（如春节、中秋）或特定消费场景（如送礼、传统糕点需求）

影响较大，需关注季节性销售波动。

3. 客户需求分析

C端客户：以家庭为单位，平常家庭作为零食食用，节日及婚丧嫁娶办事使用。

B端客户：以 4S 店、学校、工厂礼盒，为主要用户招待及礼品采购。



二、 人群消费层级画像

字段说明：

淘气值：客户在淘宝平台的总消费水平。

老客户：3年内存在购买记录再次来访购买的客户。

消费层级：客户在平台的平均消费水平。

1. 数据分析

a、高消费群体占比高：本店 61.54%的访客为高消费人群（这类人群指每月在淘宝平台

总消费 800 元及以上的用户）。该人群约有 5.68%用户在本店进行购买，每次购买消

费 55元以上（同行平均 20 元/次），说明本店铺对高净值客户有较强吸引力。

b、女性主导消费：女性用户是核心客群，需重点关注其消费偏好（如品牌调性、食品

安全、包装设计、视觉营销等）。

c、短期复购率良好：以计算 7天为统计周期，淡季的复购率为 20%（同行相关品类为

13%）较为明显地优于同行。



d、长期复购率极高且金额极大：以 1年作为统计周期，旺季 1月的当月复购率达 40%

以上，当月老客户销售金额占比为 60%以上。

三、 人群职业&学历画像

数据罗列：

1. 职业分布:40.59%为个体工商户， 17.09%为上班职员，15.63%为工人。

2. 学历分布：26.31%本科及以上，73.69%为其他学历。

数据分析：

主要用户均以家庭式小作坊小生意为主业，其余客户人群画像与同行业相比相对一致，

年龄群体较大。



四、 购买&周期趋势

数据分析：

1、旺季效应明显：

1-2 月新年为全年热销旺季。约占全年销售额的 60%。整体转化率为 5-10%，直播+推

广为行业的主要销售方式。

2、马太效应明显：

绝大多数消费者均流向头部企业—阜阳旗舰店及殷记旗舰店，其销售额远超第三名。

3、竞争导致推广成本波动较大：

1-2 月旺季：推广成本均占总销售额的 5%-10%，单个用户广告点击成本为 0.5-1.1 元。

3-12 月淡季：推广成本约占总销售额的 12-15%，单个用户广告点击成本为 1.5-2 元。



青海枸杞：

结论先行：整体销售以直播间销售为主占 90%，搜索购买用户仅为 10%。购买人群主

要以 20-39 年青年为主，男性用户群体需求激增，主要以养生为主要需求。

一、渠道销售分析

传统搜索销售渠道疲软：。

抖音平台当日搜索 “枸杞” 关键词并下单，排名第一的店铺，其当日枸杞销售额仅为

1000-2500 元。

直播销售渠道为主要渠道：

抖音平台当日通过直播间销售枸杞，排名第一的店铺，其当日枸杞销售额为 2.5-5 万元

枸杞搜索渠道销售数据排行：



枸杞日直播渠道销售数据排行：

二、人群画像需求

年龄分布：

20-39 岁为主力，其中 20-29 岁关注便携养生，30-39 岁注重健康调理。

性别分布：

男性占比约 43%(尤其 30-39 岁)，女性占比约 57%偏好即食类(原浆、冻干)。

男性虽有占比仍较低，但在滋补产品行业男性占比在逐年上升。

地域分布：

一二线城市(上海、北京、广州等)占比超 50%，华东、华南市场活跃。

消费偏好：

-注重便捷性:独立小袋，即饮原浆。冻干产品热销。



-追求健康属性:低糖、有机认证、质检透明。

购买动机：

个人日常使用及节日礼盒装约占比总销售额的 20%

渠道优势：

社交平台(小红书、抖音)种草占比 60%，直播间转化率显著高于传统电商。

总结：

女性消费者仍是滋补品市场主力，，但高端品牌男性群体占比高，其中中青年群体（20-39

岁）已经取代银发群体成主力，男性消费者占比提升显著。

消费者年龄段分布呈两端缩减，中部提升趋势，31-40 岁中青年消费者占比提升显著，

逐渐取代 50岁以上消费者成为成为滋补品消费中坚力量。
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