
二十年老牌国货
韩束如何“种”出年轻化增长新曲线

l 品牌名称：韩束

l 所属行业：美妆/护肤类

l 执行时间：2023.09.01-12.30

l 参选类别：种草营销类



营销背景

挑战一：在抖音大获成功，但人群资产短板明显，年轻新客拉伸迫在眉睫

韩束目前抖音主要受众为三四线城市31-40岁的消费者，18-30岁一二城市消费者渗透不足

*数据来自巨量-韩束关键词近半年人群画像



营销背景

挑战二：现象级爆品之后，长线口碑与生命周期必须延续，机会新品急需打造

诞生期 成长期 成熟期 衰退期

新品

星品

爆品

产品生命周期

机会新品成长曲线

大单品？

红蛮腰单品打爆之后，如何优化策略打法让
品牌穿越单品的生命周期？

韩束在红蛮腰之后的下一款爆品是谁，哪一
款产品更符合市场趋势与消费者诉求？

新爆品？

带着客户的期待，我们选择“小红书”作为种草主阵地



营销背景

为什么选择小红书作为韩束品牌焕新的种草土壤？

用户正年轻 国货正当红

-国货美妆崛起 热度成倍增长--成为年轻用户多元生活方式聚集地-



营销目标

借助小红书科学种草，以机会新品突破人群资产年龄结构瓶颈
实现年轻用户对韩束品牌的认知焕新



策略与创意

核心策略

在小红书，构建成熟品类头部品牌焕新逻辑：

产品焕新！人群焕新！ 内容焕新！ 效能焕新！
理解用户需求与痛点

上新一款好产品
抓住平台特性

发展新的市场机会人群
丰富的年轻化内容场景

满足年轻用户期待 
流量效率极致优化
让效果产出最大化



执行过程/媒体表现

人群焕新

小红书平台韩束兴趣人群

抖音平台韩束兴趣人群

天猫平台韩束一方人群

人
群
重
合
度
原
则

19-22 23-25 26-30 31-35 36-40 ＞41

年龄分布

抖音

小红书

天猫

抖音、天猫人群与小红书品牌兴趣人群重合度低

建议韩束在小红书平台发展新增的年轻机会人群

锁
定
认
知
焕
新
盘

选择小红书18-27岁用户群体作为品牌焕新的种子人群

小红书种草目标TA：

18-27岁一二线城市用户

社会属性细分

18-22岁：学生党

本科生

研究生

高升大学

22-27岁：新锐白领

初入职场

CBD的年

轻白领

*数据来自巨量、小红书、天猫-韩束关键词近半年人群画像



执行过程/媒体表现

产品焕新
在确定了“人”之后，从需求出发，为他们匹配最好最对的产品

人群 需求 产品
18-22岁：学生党

22-27岁：新锐白领

审美价值体系关注皮肤本身状态， 集中在“白” 

对美白的需求从“白”到“亮”“净”

对美白有祛黄祛暗沉、淡斑淡印等叠加需求

以成分、功效、使用感等实际指标进行衡量 

对于抗老有着很强的分龄心智

不迷信国外大牌，对于国货有更高的接纳度

主推新品
全力拉新

次推老品
口碑持续

白蛮腰水乳

红蛮腰面霜

五维透亮
全链路美白
切中水乳趋势功效
拉新18-27目标群体

14天紧致
多维抗初老
老爆品口碑维护
承接搜索流量



执行过程/媒体表现

内容
逻辑

内容焕新
洞悉18-27岁目标用户，以精细的年轻化内容分层满足三重场景需求

生活场景
满足

学生党

开学军训 护肤入门

化妆入门 熬夜学习

热点场景
满足

功效场景
满足

新锐白领

加班熬夜 户外旅游

运动健身 日常通勤

平台趋势热点

内调外养双十一

美白需求叠加功效

白

+ + +
提亮去暗沉 淡斑淡痘印 晒后/烂脸修护

熬夜黄脸
抗氧护肤

痘肌自救
预防晒斑

晒后修护
敏感肌稳白



执行过程/媒体表现

内容焕新
抓住人群画像与美白水乳赛道特点，内容类型精准匹配目标用户兴趣偏好

学生党 18-22岁
【功能诉求】改善黄黑皮/肤色不均
【内容偏好】利益直给/形式新颖

【生活状态】学习/刷剧/游戏 娱乐时间多
【决策因素】易受价格/促销/明星大V影响

新锐白领 22-27岁
【功能诉求】抗氧提亮/功效性美白

【内容偏好】解决皮肤问题的专业干货
【生活状态】熬夜/加班/节奏快 压力大

【决策因素】关注功效成分配方/专业科普

生活类

四 大 核 心 内 容 类 型

干货科普类 好物分享类 成分党类



执行过程/媒体表现

效能焕新
根据产品生命周期明确种草目标-成长期新品，以“快”取胜、效率为王！

产品引入期 产品成长期 产品成熟期 产品焕新期

对
产品对、人群对、沟通对

快
人群快速打透、赛道快速占领

拓
拓人群、拓场景

新
产品创新、打法创新

产品卖点&沟通策略验证

在对的方向快速打透
找到新增量

找到第二曲线

✔



执行过程/媒体表现

效能焕新
围绕KFS科学种草策略模型，实现流量高效协同，构建白蛮腰水乳种草“提效器”

KOL-达人匹配提效 FEEDS-声量扩散提效 SEARCH-流量收口提效

品效结合明确达人诉求

内容分层牵引筛选标准

TA精准定向 快速打透目标人群

卖点&场景赛马 提升内容效率

核心精众出发 差异化搜索策略

*数据来自小红书-韩束聚光后台



执行过程/媒体表现

执行节奏
在对的方向快速打透-找到新增量-找到增长新曲线
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信息流消耗 搜索消耗

投放回顾：新品完成站内蓄⽔-积攒初始⼝碑+声量引爆⼀体化围墙

信息流：固定模式对内容切⾓进⾏测试，视频流模式加快前期爆文打造
搜索：互动积累⾄500+ 且cpuv优质笔记进⾏搜索测试，持续覆盖精准⼈群

信息流：⾼转化率素材持续增量
搜索：品牌产品词24h⾸位占位投放，核⼼品类词攻守兼备 

新品赛道沉淀

国庆蓄⼒拉升搜索值
收割集中流量

产品引入期-产品成⻓期-产品成熟期-产品焕新期

产品卖点& 沟通策略验证 -在对的⽅向快速打透-找到新增量（卖点、⼈群、频次）-找到第⼆曲线

D 11预售流量峰值 D 11第⼀波现货

韩束⽩蛮腰⽔乳 韩束蓝铜肽 韩束红蛮腰⾯霜 韩束红蛮腰⽔乳
信息流：固定模式对内容切角进行测试，视频流模式加快前期爆文打造

搜索：互动积累至500+且cpuv优质笔记进行搜索测试，持续覆盖精准人群
信息流：高转化率素材持续增量

搜索：品牌产品词24h首位占位投放，核心品类词攻守兼备 

*数据来自小红书-韩束聚光后台



营销效果与市场反馈

案例结果
新品种草实现：站内目标TA认知焕新+积攒初始口碑+声量引爆一体化围墙

效率UP！
在竞争环境上升的情况下

极度把控成本，核心数据均优于大盘

焕新UP！
白蛮腰水乳小红书人群规模

实现年龄结构年轻化，目标TA占比达65.1%

*数据来自小红书-韩束聚光、蒲公英后台

引流UP！
D11大促期间，韩束白蛮腰水乳平均/峰值
 站内搜索量均优于竞品，拉开差距近6倍

韩束白蛮腰水乳 竞品A 竞品B 竞品C

信息流表现-vs大盘

指标 大盘 卓尔达成 完成率

ctr 5.57% 7.75% 128%

cpc 0.75 0.62 173%

cpe 14.3 6.68 152%

搜索表现-vs大盘

指标 大盘 卓尔达成 完成率

ctr 6.52% 6.79% 103%

cpc 2.93 2.88 102%


