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策略背景与核心目标



市场挑战：红海里的三个困局

3
大市场挑战

品类边界模糊

功效话术同质

使用场景局限



核心目标：从种草到转化的闭环

1
建立清晰的功效心智

2
实现场景破圈

3
完成转化闭环

转化闭环

种草 信任 拔草



账号定位与优化



品牌核心定位

品牌定位

核心竞争力

品牌主张

B R A N D  P O S I T I O N I N G

专注解决年轻人「疲惫

式」眼周问题的功效型

护理品牌

"



优化一：从「功效罗列」升级为「分型解决方案」

分型 目标人群 核心痛点 沟通重点

A型 · 熬夜急救型 熬夜 / 晨起浮肿人群 血管型黑眼圈、眼部浮肿 晨间 / 妆前消肿、焕亮

B型 · 抗初老淡纹型 干纹 / 表情纹人群 干纹、表情纹 玻色因浓度解析、上妆不卡纹

C型 · 复合问题型 熟龄肌人群 既有纹又有色素沉淀 综合解决方案

目标：让用户对号入座—— 从「我要买眼膜」变成「我要买针对我 XX 问题的 A 型眼膜」，分型即决策入口



优化二：把内容做成「眼部护理说明书」

让账号从「卖货号」变成「眼周护理知识库」——教育属性带来信任，也带来收藏与搜索流量

流程植入

建立使用仪式感

手法教学

提升实操价值与收藏率

QA 式种草

承接精准搜索需求



优化三：建立「碎片化急救」逻辑

晨间消肿场景

办公间歇场景

局部淡纹场景

心智跃迁

周期护理品 日用快消品



达人策略



策略核心逻辑：用户决策路径

围绕用户解决眼周焦虑的决策路径构建内容体系——每一步都有对应的内容类型承接

1

认知成分

2

对号入座

3

场景激发

4

冲动拔草

对应内容：



三层达人分层矩阵

KOC · 场景渗透与口碑铺量 60-70%

KOL · 功效信任与决策转化 30-40%

头部达人 · 趋势引领
与背书 约10%

合作人设

核心目标

合作人设

核心目标

合作人设

核心目标



内容类型与达人配比总览

35

35

20

10

内容类型占比
KOC 铺场景

KOL 建信任

头部立高度



策略总结



「眼部状态充电宝」

三层内容体系 心智占领 高效转化 场景拓展


