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스킨케어, 헤어케어, 향수, 욕실용품, 데오도란트, 비누, 샤워젤,  

선크림 등 헬스 및 뷰티업계는 우리에게 가장 개인적인 용품들을 

제공합니다. 기본적인 욕실용품과 스스로를 가꾸기 위한 럭셔리 제품들은 

유행을 타지 않으며 모든 가격대로 제공되고 남녀를 불문하고 모든 

연령층이 사용합니다.

Orbis Research에 따르면, 전 세계 화장품 시장은 2017년 기준  

5,324억3천만 달러 규모이며, 2018년에서 2023년까지 연평균  

7.14%로 증가하여 2023년에는 8,056억1천만 달러에 이를 것으로 

전망되고 있습니다. 이 포켓 가이드에서는 헬스 및 뷰티업계의  

주요 트렌드와 조사결과를 살펴보고, 성공적으로 헬스 및  

뷰티 마케팅을 진행하는 방법에 관한 팁을 제공합니다.
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http://orbisresearch.com/reports/index/global-cosmetics-products-market-analysis-of-growth-trends-and-forecasts-2018-2023


#Instagood: SNS 마케팅의 핵심

헬스 및 뷰티 마케팅에서 가장 큰 영향력을 발휘하고 있는 채널은 콘텐츠가 왕이라 

할 수 있는 소셜 미디어입니다. 눈길을 사로잡는 이미지와 자기표현이 넘쳐나는 

Instagram은 마치 아름다움을 위해 태어난 세계인 듯합니다.

이 플랫폼은 소비자, 특히 감각이 뛰어난 밀레니엄 세대와 Z세대 고객들이  

신상품을 발견하고 공유하는 방식을 완전히 바꾸어 놓았습니다. 빠르게 성장하는  

신생 브랜드들은 단시간에 수많은 팔로워를 확보하는데 이 플랫폼을 활용하고 

있습니다. Glossier의 창립자이자 대표인 에밀리 와이스(Emily Weiss)는  

이 기업의 폭발적인 매출 성장의 90%는 입소문 덕분이라고 말합니다.

기존 브랜드들 역시 멋진 일을 하고 있습니다. Sephora는 300여 브랜드의 

개인용품을 판매하며 소비자들이 게시물에서 직접 구매를 할 수 있도록 

만들었습니다.

https://www.criteo.com/insights/beauty-content-marketing-strategies/
https://www.criteo.com/insights/beauty-brand-instagram-marketing/
https://www.criteo.com/insights/millennials-vs-gen-z/
https://www.criteo.com/insights/marketing-to-gen-z/
https://qz.com/847460/glossier-girls-emily-weiss-on-how-glossiers-customers-became-its-most-powerful-sales-force/
https://www.criteo.com/success-stories/sephora/


지금 비디오가 중요한 이유

IAB의 조사 결과에 따르면, 지난 3년 동안 모든 시장 부문에서 디지털/모바일 

비디오 광고 지출이 증가한 것으로 나타났습니다. 2018년 헬스 및 뷰티 부문은 

디지털 비디오에 평균 720만 달러를 지출했습니다. 이는 2016년 대비 99%가 

증가한 수치입니다. 

비디오가 다른 광고 유형보다 비용이 많이 드는 편이지만, 기업들은 비디오 

광고가 높은 ROI를 제공할 수 있다는 사실을 깨닫고 있고 있는 중입니다. 

Aberdeen Group에 따르면, 비디오 마케터들은 조건에 부합하는 리드를  

연간 66% 더 많이 확보하고 브랜드 인지도를 54% 더 높일 수 있습니다. 

뷰티용품 구매 고객에게 YouTube는 특정 모습을 연출하려면 제품을 어떻게 

사용하는 것이 가장 좋은가를 알려주는 스트리밍 튜토리얼을 보러 반드시 

방문해야 하는 곳입니다. 

컬트 브랜드 Glossier는 사용자 생성 콘텐츠를 브랜드의 블로그와 제품 

사이트에서 효과적으로 활용하는 것으로 잘 알려져 있습니다. 이 기업의 

콘텐츠는 제품을 단순히 소개하는 것이 아니라 시청자들에게 제품을 어떻게 

사용하는지를 가르쳐줍니다.

새로운 Wowder 메이크업 피니싱 파우더를 출시하면서, Glossier는 자사의 

YouTube 채널, 웹사이트와 SNS에 피부톤이 서로 다른 3명의 여성들이 

Wowder를 바르는 모습이 담긴 3가지 비디오를 올렸습니다.

시청자들이 Wowder 제품 페이지로 직접 이동하여 보다 자세한 정보를 얻고 제품을 구매할 수 있는 

기회를 제공하기 위해, 비디오의 상단 코너에는 클릭할 수 있는 CTA가 포함되었습니다.

https://www.iab.com/wp-content/uploads/2018/04/2018_IAB_NewFronts_Video_Ad_Spend_Report.pdf
https://optinmonster.com/video-marketing-statistics-what-you-must-know/
https://optinmonster.com/video-marketing-statistics-what-you-must-know/
https://www.criteo.com/insights/optimize-video-ads-youtube-facebook-twitter/


모바일, 혹은 우리가 아는 

세계의 미래

Statista에 따르면, 2016년 거의 3분의 2(62.9%)에 해당하는 

인구가 스마트폰을 사용하고 있습니다. 2019년까지 휴대폰 

사용자 수는 50억 명을 넘어서고, 스마트폰 사용자는  

27억 명에 달할 것으로 보입니다. 

앱 사용은 전 세계의 모든 업종에서 지속적으로 증가하고 

있습니다. 헬스 및 뷰티업계에서는 앱을 검색과 구매에만 

사용하는 것이 아니라, 가상 메이크업을 해보고 여러 가지 

색상을 시도해보며 자신들의 SNS에 화장을 한 다양한 모습을 

올리는 데 사용합니다.

2018년에는 우수한 뷰티 앱들이 대거 출시되었습니다. 이러한 

앱들은 메이크업 사용 튜토리얼에서 피부 분석과 매니큐어 

라이브러리까지 다양한 기능을 제공합니다. Sephora 앱은 

사용자들이 제품을 구매하고, 가짜 속눈썹을 달아보고,  

매장 방문 예약 등을 할 수 있도록 해줍니다. 회원 한정 세일, 

프리뷰, 특별 할인도 제공됩니다.

Maybelline의 Makeup Genius 앱

보다 개별화된 디지털 경험을 생성하기 위해, Maybelline

는 모바일 앱 Makeup Genius를 출시했습니다. 이 앱은 

사용자가 가상으로 메이크업을 해볼 수 있도록 해줍니다. 

이 앱은 많은 인기를 끌어 다운로드 수가 1,400만 건을 

돌파했습니다.

이 앱은 사람의 얼굴을 스캐닝하고 60여 개의 특징을 

기반으로 분석을 한 후, 다른 제품과 색조를 사용하면 

어떻게 다양한 모습이 나올 수 있는지를 보여줍니다.

사용자들은 전문가 메이크업 아티스트의 메이크업 

라이브러리를 둘러보거나, 여러 다른 제품과 색상들을 

시험 사용해 볼 수 있습니다. 사용자가 가상 메이크업을 

한 후에는 앱이 사용자의 움직임을 따라가기 때문에 

메이크업된 얼굴을 모든 각도에서 살펴볼 수 있습니다. 

고객은 맘에 드는 모습을 선택하여 저장을 하거나  

소셜 미디어에 올리고, 버튼 터치 한 번으로 해당 제품을 

구매할 수 있습니다.

중요한 점은, 이 Makeup Genius 앱은 Maybelline

의 이커머스 경험을 그대로 반영하기 위해 구축된 것은 

아니라는 것입니다. 고객의 참여 방법에 대한 데이터 

수집을 위한 유입 채널로서 또 브랜드가 포함된 매장의 

하나로서, 이 앱은 Maybelline이 고객의 니즈를 이해하고 

각 고객을 위해 경험을 맞춤화할 수 있도록 해주는  

고유한 자산입니다.

HOVER TO INTERACT

https://www.statista.com/statistics/274774/forecast-of-mobile-phone-users-worldwide/
https://www.elle.com/beauty/makeup-skin-care/g19080481/best-makeup-beauty-apps/
https://www.lorealparisusa.com/beauty-magazine/makeup/makeup-looks/makeupgenius-changes-makeup-application-forever.aspx
http://adage.com/article/special-report-women-to-watch-china-2015/4-7-million-chinese-women-downloaded-l-oreal-s-makeup-app/299878/
http://adage.com/article/special-report-women-to-watch-china-2015/4-7-million-chinese-women-downloaded-l-oreal-s-makeup-app/299878/
https://www.criteo.com/insights/marketing-personalization-loreal/


헬스 & 뷰티 마케터들을 위한 

핵심 사항

Facebook과 Instagram은 헬스 및 뷰티 마케팅 영역에서 

핵심적인 플랫폼입니다. 고객들은 온라인으로 제품을 

둘러보는 것뿐만 아니라, 다른 사람들이 무엇을 하고  

어떤 제품을 사용하는지 관심을 갖고, 인플루언서와  

브랜드 피드를 확인하며, 시간에 관계없이 자신의 콘텐츠를 

올립니다. 이 모든 기회를 포착할 준비를 갖추어야 합니다.

다이나믹 리타게팅 광고가 도움을 줄 수 있습니다.  

월간 활성 사용자가 각각 10억 명, 22.3억 명에 달하는 

Instagram과 Facebook은 리타게팅 캠페인에서 높은 

가치를 제공하는 플랫폼입니다. 맞춤화된 광고를 통해  

구매 확률이 높은 고객들의 재참여를 유도하면  

매출을 12% 이상 향상할 수 있습니다.

전략적으로 활용하는 경우, 소셜 리타케팅은 제품에 대한 

지식이 있고 브랜드에 이미 관심을 가지고 있거나 관심을 

가질 확률이 높은 고객들의 리인게이지를 유도하여  

매출을 향상하는데 매우 효과적인 방식이 될 수 있습니다. 

적절한 소셜 전략 수립

비디오 리타게팅은 간과할 수 없는 전략입니다. 소비자들은  

인터넷 사용 시간의 3분의 1을 비디오 콘텐츠를 시청하는데 보냅니다.  

모든 디바이스에서 비디오를 시청하는 사람들이 늘어감에 따라,  

비디오 광고는 전년 대비 40% 증가했습니다. Cisco는 2년 후에는 

인터넷 트래픽의 80% 이상이 비디오 기반이 될 것으로 내다보았습니다.

Criteo Dynamic Retargeting은 도입부와 후반부에 브랜드가 포함된 

20초짜리 비디오를 생성합니다. 이 비디오 광고는 배경 음악과 함께 

브랜드의 카탈로그에서 관련 있는 상품들을 선별해 추천해주며,  

실시간 방대한 규모로 제공됩니다.

결과가 모든 것을 말해줍니다. 헬스 및 뷰티 리테일러들의  

사례를 통해 얼마나 디바이스 전반에서 장바구니 포기율이 감소하고, 

고객 방문시간과 구매전환율이 향상되었는지 확인해보십시오.

비디오 리타게팅을 활용한 고객의 재방문 유도

https://www.criteo.com/insights/top-facebook-marketing-strategies/
https://www.criteo.com/insights/beauty-brand-instagram-marketing/
https://www.criteo.com/for-marketers/products/criteo-dynamic-retargeting/dynamic-ads-for-facebook-and-instagram/
https://www.criteo.com/for-marketers/products/criteo-dynamic-retargeting/
https://www.cisco.com/c/en/us/solutions/collateral/service-provider/visual-networking-index-vni/complete-white-paper-c11-481360.html
https://www.criteo.com/insights/dynamic-retargeting-for-health-and-beauty/
https://www.criteo.com/insights/dynamic-retargeting-for-health-and-beauty/


콘텐츠 맞춤화를 위해 데이터를 활용하십시오.

헬스 & 뷰티 마케터들을 위한 

핵심 사항

크리테오의 글로벌 커머스 리뷰(Global Commerce Review)

보고서에 따르면 전 세계적으로 모바일 디바이스를 사용한  

구매가 늘고 있으며, 앱 사용도 증가하고 있습니다. 

호소력 있는 디자인, 스마트폰으로 쉽게 볼 수 있는 이미지,  

여러 디바이스에 걸쳐 일관성 있게 보여지는 카트, 그리고 오프라인 

매장의 계산대에서 온라인 계정을 확인할 수 있는 기능은 이제 

표준으로 자리를 잡아가고 있습니다. 이는 모바일 사이트가 모든 

이동 중 구매의 기회를 포착할 수 있도록 준비되어 있어야 한다는 

의미입니다.

크리테오 앱 리타게팅(Criteo App Retargeting)은 가장  

보편적인 앱(SNS 포함)들 전반에서 뷰티 앱을 광고할 수 있게 

해주며, 고객들이 헬스 및 뷰티 구매를 최대한 손쉽게 완료할 수 

있도록 해줍니다.

멋진 모바일 경험을 제공하십시오.

모바일 브라우저, 앱, 비디오, SNS 등, 고객이 어디에서 상품을 

둘러보든지, 가능한 많은 고객 데이터를 활용하여 가장 관련성 있는 

콘텐츠를 제공할 필요가 있습니다. 

크리테오 쇼퍼 그래프(Criteo Shopper Graph)는 3가지 데이터 

컬렉티브를 활용하여, 구매 여정에 대한 보다 완전한 그림을 

확보하고 검색 데이터, 구매 이력 등 다양한 요소에 기반해 헬스 및 

뷰티 고객들에게 도달할 수 있도록 지원합니다. 

https://www.criteo.com/kr/insights/topic/global-commerce-review/
https://www.criteo.com/kr/for-marketers/products/criteo-dynamic-retargeting/app-retargeting/
https://www.criteo.com/kr/technology/criteo-shopper-graph/


ROI 725% 향상. 순 방문자 45% 증가. Sephora가 사용한 방법은 다음과 같습니다.

핵심 사항:

Sephora는 뷰티 클럽 고객들을 타겟팅하기 위해 Criteo Audience 

Match 캠페인을 착수했습니다. 

Criteo Dynamic Retargeting 캠페인 대상 중 뷰티 클럽고객들은 

자동으로 이 새로운 캠페인에 포함되었으며, 로열티 프로그램의 

대상이 아닌 고객들과는 다른, 특별하고 맞춤화된 혜택을 제공하는 

리타게팅 광고가 노출되었습니다.

Criteo Audience Match 캠페인을 시작하고 15일 후, Sephora는  

조건에 맞는 트래픽을 사이트로 유도하기 위해 Criteo Customer 

Acquisition 솔루션으로 고객 확보 캠페인을 진행했습니다.

리타게팅과 Audience Match 캠페인으로 식별된 이상적인 사용자 

프로필을 통해, 크리테오는 Criteo Shopper Graph에서 유사한 

프로파일을 검색했습니다. 목표는 Sephora 웹사이트에서 구매한 적이 

없는 사용자들을 발견하고 이들에게 도달하는 것이었습니다. 

725% 캠페인 ROI 향상

Criteo Audience Match 캠페인을 통해 확보한 고유한 사용자 중 리타케팅 캠페인에 인게이지된 비율

Criteo Audience Match와 Criteo Dynamic Retargeting 캠페인의 조합으로 창출된 매출

Criteo Customer Acquisition 캠페인을 통해 새롭게 도달한 유저 수

Criteo Customer Acquisiton 캠페인을 통해 확보한 고유한 사용자 중 리타게팅 캠페인에 인게이지된 비율

+2600

45%

+1.7M

85%

https://www.criteo.com/success-stories/sephora/
https://www.criteo.com/kr/for-marketers/products/criteo-audience-match/
https://www.criteo.com/for-marketers/products/criteo-customer-acquisition/
https://www.criteo.com/for-marketers/products/criteo-customer-acquisition/


브랜드의 인지도와 구매전환율을 향상시키기 위해서는 

온라인 전략을 검토하여 고객과의 모든 접점에서 

성과를 올릴 수 있도록 해주는 파트너를 찾는 것이 

중요했습니다. 이제 온라인 구매 여정 전반에서 의미 

있는 방식으로 사용자들에게 영향을 줄 수 있는 전략을 

보유하게 되었습니다.

– Simone Sancho, Digital Marketing 

   & CRM Executive, LATAM, Sephora



결점이 없는 브랜드가 되려면,  
데이터가 기반이 되어야 합니다.

옴니채널은 새로운 표준으로 자리를 잡아, 이제는 연결된 온라인 및 

오프라인 마케팅 전략이 필수가되었습니다. 콘텐츠의 홍수 속에 빠진 

고객들을 고려하여, 여러 채널에서 맞춤화된 광고를 통해 광고 소음을 

줄인다면 헬스 및 뷰티 브랜드들에게 기회는 여전히 무궁무진합니다. 

장기적으로 성공을 거두는 기업들에게는 한가지 공통점을 발견하게  

될 것입니다. SNS, 앱, 웹, 매장 등 구매 여정의 모든 단계에서 맞춤화된 

경험을 생성하기 위해 데이터를 활용한다는 것입니다.



크리테오 소개

보다 자세한 정보, 팁, 전략을 원하시면, criteo.com/kr/insights를 방문하십시오.

데이터에 관심이 많으십니까?  

크리테오의 인터랙티브 대시보드를 확인해보십시오.

크리테오(NASDAQ: CRTO)는 중립성, 투명성 및 포용성을 지향하는 생태계인 오픈 인터넷을 

위한 광고 플랫폼입니다. 2,700명의 크리테오 직원들은 전 세계 18,000개 고객사 및 수천 개의 

제휴매체사들과 협력하여 세계 최고 수준의 방대한 데이터 세트에 첨단 머신 러닝을 적용함으로써  

모든 채널에서 효과적인 광고를 제공하고 있습니다. 크리테오는 모든 규모의 기업들에게  

고객을 보다 잘 이해하고 효과적으로 지원하는데 필요한 기술을 제공합니다.

http://criteo.com/kr/insights
http://www.criteo.com/about
https://www.criteo.com/insights/criteo-seasonal-sales-dashboard/

