
海葡萄提取物美容市场营销方案 

以海洋科技赋能东方美肌 

 

一、市场背景与机遇分析  

1.全球趋势借鉴  

    国外品牌案例：海蓝之谜（La Mer）以深海巨藻提取物为核心成分，通过“海

洋修护”概念打造高端抗衰品牌形象；雅诗兰黛、资生堂等通过“成分故事+科

学背书”强化产品可信度。   

    技术亮点：海葡萄（学名：长茎葡萄蕨藻）富含多糖、多酚、矿物质及天然

抗氧化剂（如 SOD），具备强效保湿、抗糖化、抗光老化功能，可对标国际热门成

分（如玻色因、虾青素）。   

 

2.国内市场需求   

   成分党崛起：消费者对“天然”“海洋”“科技感”成分关注度提升（数据来

源：CBNData《2023美妆成分趋势白皮书》）。   

   痛点需求：   

   轻熟龄肌：抗初老、修护屏障需求旺盛（25-35岁人群占比超 60%）。   

   敏感肌市场：温和抗衰产品缺口大。   

   竞争空白：国内尚未出现以海葡萄为核心成分的头部品牌，市场教育成本低，

先发优势显著。   

 

二、产品定位与核心策略  

1.品牌定位  

    Slogan： “深海绿钻，肌活年轻力”  

    差异化价值：   

    天然稀缺性：聚焦海葡萄的海洋原生基因（如“源自三亚纯净海域”）。   

    科技赋能：联合中科院海洋所/江南大学等机构，发布独家提取专利技术（如

“低温酶解萃取工艺”）。   

    功效可视化：通过第三方检测机构验证“28天提升皮肤弹性 15%”“48小时

锁水率提升 30%”等数据。   

 

2.产品矩阵设计  

   高端线（对标国际大牌）：   

   海葡萄精华液：主打抗衰修护，定价 800-1000元（30ml）。   

   核心卖点：高浓度提取物+微囊包裹技术，适配医美后修复场景。   

   大众线（覆盖 Z世代）：   

   海葡萄面膜/冻干粉：定价 120-180元，强调“平价抗初老”。   

   联名策略：与国潮 IP（如故宫文创、敦煌研究院）合作限定包装，增强文化

认同。   

 

--- 

 



三、营销策略与落地执行  

1.内容种草：打造“海洋成分”心智  

  KOL矩阵布局：   

     头部达人：邀请成分科普博主（如“大嘴博士”）、美妆垂类 KOL（如“骆王

宇”）解析海葡萄抗氧化机理。   

     腰部达人：与海洋环保博主联动，传递“可持续美妆”理念（如每售 1 瓶

捐赠海洋保护基金）。   

     平台侧重：   

     小红书：发布“28天抗糖挑战”实测内容。   

     抖音/B站：制作“海葡萄实验室”短视频，展示成分提取过程与功效对比

实验。   

 

2.场景化体验营销  

    线下快闪店：在北上广深高端商场打造“深海疗愈舱”，提供免费肌肤检测

与试用体验。   

    医美渠道合作：与轻医美机构（如联合丽格、美莱）推出“术后修护套装”，

绑定专业背书。   

 

3.数据驱动精准投放  

    人群标签：一线城市 25-40岁女性、新锐白领、敏感肌/抗初老需求人群。   

    投放策略：   

    微信朋友圈：定向高消费人群，推送“科学家访谈”广告片。   

    抖音信息流：以“成分对比实验”吸引成分党，引导跳转天猫旗舰店。   

 

四、渠道布局与销售转化  

1.线上渠道   

    天猫/京东旗舰店：首发期推出“买精华送面膜”限量套装，搭配李佳琦/薇

娅直播间造势。   

    私域流量：搭建小程序商城，会员体系绑定“积分兑换海洋保护项目”。   

 

2.线下渠道  

    高端渠道：入驻丝芙兰、SKP SELECT，强化品牌调性。   

    药妆渠道：进驻屈臣氏、万宁，主打“温和抗衰”标签。   

 

 

五、风险控制与长期规划   

1.市场教育风险：   

   对策：联合丁香医生发布《海洋成分护肤白皮书》，建立行业标准。   

2.竞品跟进风险**：   

   对策：快速迭代产品线（如推出海葡萄+胜肽复合精华），巩固技术壁垒。   

3.长期愿景**：   

   拓展至口服美容赛道（海葡萄胶原蛋白饮），打造“内服外养”生态。   

 

预算分配（以首年为例）：   



- 研发与生产：30%   

- 营销推广：50%（KOL合作 30%、广告投放 15%、线下活动 5%）   

- 渠道建设：20%   

 

 

结语   

通过“科技故事+场景体验+精准流量”组合拳，将海葡萄提取物塑造为“东

方海洋抗衰标杆成分”，抢占消费者心智空白区，实现从 0到 1的品牌突围。 


