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关于有米云

有米云（有米科技股份有限公司）是AI驱动的营销大数据和数字资

产管理平台。公司成立于2010年4月，于2015年挂牌新三板上市

（834156），并连续八年入选创新层，曾入选工信部“中国互联

网百强企业”。

关于有米有数

有米有数属于有米云旗下数据产品，是AI驱动的内容电商营销大数

据策略平台，提供抖音、快手、小红书等内容电商平台的营销大

数据，助力商家和品牌“洞察-决策-策略-素材-投放-归因”的全

链路效率提升，实现生意的可持续增长。

报告简介及数据说明

本报告聚焦抖音电商平台，2025年5-6月面部护肤行业数据。

创作团队

研究团队：林子龄、有米有数-AI策略笔记
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本期行业热门趋势速递

SECTION 1 探风向



「美发护发」抖音618大促热销品牌概览

排名 品牌名 销售额

1 卡诗 1亿+

2 赫系 7500w-1亿

3 潘婷 5000w-7500w

4 养元青 5000w-7500w

5 半亩花田 5000w-7500w

6 Off&Relax 5000w-7500w

7 海飞丝 5000w-7500w

8 固然堂 2500w-5000w

9 欧莱雅 2500w-5000w

10 且初 2500w-5000w

数据来源：按预估销售额降序；卖点由「AI策略笔记」基于品牌618期间的创意素材提炼；

卡诗 滴喷梳三步顺亮，打造沙龙级居家护理

优秀品牌创意策略

潘婷 三分钟奇迹修护，香氛级体香打造形象

半亩花田 半瓶玫瑰养发丝，三天不洗仍蓬松理

硬控炸毛 雾化精油 水光护理 沙龙按摩

轻盈氧气感 抚平毛躁 三分钟奇迹 高级留香

玫瑰纯露 修护养发 控油蓬松 持久留香



1. 产品研发：拼成分、要好闻

① 成分比独家：品牌猛推“专利植物配方”（如防脱草药/控油酵母），

配实验视频证明真有效；

② 香味当香水做：请调香师定制高级香（如蓝风铃），卖点变成“枕头

留香”“自带体香”。

2. 产品研发：送得多、明星亲测

① 赠品比买的还多：拍1瓶发10件小样，拍2瓶送梳子+发膜+浴巾……

（如“花59元拿到一大箱”）；

② 明星从“挂头像”变“真实用户”：明星展示自己怎么用：孙颖莎打

球后用控油洗发水、杨紫在剧组养头发。

AI有些建议：
① 防脱赛道：开发“头皮益生菌”等新科技（类似酸奶调理肠胃）。

② 香味创新：出“解压木质香”“助眠薰衣草香”等情绪香型。

抖音618大促TOP品牌的策略共性



近期热门品牌及亮眼看点

SECTION 2 谁火了



「高缇雅」“明星口播Sloganm，强化记忆”

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

重点策略详解：

1. 明星杠杆：

采用“夫妻档+多明星”组合（如于震夫妇+苗圃/保剑锋）

覆盖30-60岁人群。明星集体口播强化记忆，郝劭文“特

证打印在脸上”建立技术信任。

2. 钩子商品：

高频突出“拍1发18”机制（洗发水、沐浴露等四类赠

品），以堆头冲击提升心理价值。

3. 痛点教育：

时间： 区分“每天掉10根→日洗/轻微掉→隔日洗”。

人群： 针对产后/熬夜/染烫/中老年定制话术。

4. 反套路内容：

设计“打假”剧情（先批79.9元低价品，再推正品防脱

洗发水），制造认知反差。

 组合式信任背书

专业背书（发型师）+明星证言+特证

展示三重信任链；

 促销节奏设计

全年设置多节点（女神节/周年庆/年

货节）。比如，价格对比（原价→活

动价）和限量话术（"去晚就没了"）刺

激转化；

 用户参与机制

「记得回来打卡」和「发丝选择产品」

概念，将消费行为转化为情感互动。

可借鉴点



「赫系」“香气经济溢价策略”

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

香
气
价
值
锚
点

① 法国大师调香=奢侈品香水

② 留香时长=沙龙级护理（“枕头三天留香”）

③ 香型独特性=私人订制（“潮汐之吻”）

感
官
渗
透
场
景

① 嗅觉“茉莉橙花雨后花园香”

② 触觉“发丝滑过指尖的香风”

③ 视觉“透明瓶身看见黄金精华”

④ 听觉“闺蜜追问香水品牌”

香
气
溢
价

洗发水价格+香水价格

=  赫系单品价格+省下的香水钱

① 反复强调“省下香水钱”

② 用大牌平替建立认知：“蓝风铃同款香”

③ 成本换算：“1瓶=香水+护发素+沐浴露”

香
气
技
术

① 香源技术：“微胶囊锁香科技”
② 香料组合：“前调巴西甜橙，中调埃及茉莉，

后调雪松木”
③ 专利背书：“IFRA国际香氛认证”
④ 对比实验：“香水分光仪检测留香时长”



「固然堂」“技术小白化 ×场景对立化”

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

1. 技术“小白化”传达

[专业术语]- [功能直译]-[生活类比]

例如：水解角蛋白→填补发丝空洞→

头发营养酸奶

对比话术：传统要蒸/夹/加热 → 我

只需涂/等/冲

2. 场景构建

通过沙龙/家庭场景价差制造震撼感。

例如：

理发店¥700/次 vs 家庭护理¥1.9/次

× 368倍价差

3. 信任加固

明星从“质疑者→体验者→推荐者”

的身份转变。

• 效果证明：演示头发半干状态

• 身份反转：强调“我主动找品牌”

（非商业代言）

4. 风险对冲

试用装策略将“高决策”转为“低门

槛”。

• 试用装无条件退、正装未拆可退、

过敏包赔、差价补偿

• 成本话术：每天¥0.27 = 少喝1口

奶茶 = 换瀑布发



品牌内容策略揭秘

SECTION 3 怎么做



Off&Relax vs 养元青 vs 弹动的抖音618大促投放节奏

图源：有米有数「广告内容策略」
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Off&Relax：高精度素材卡点爆破

将80%资源压注6.13-6.18核心周 ，单

条曝光1400次（三品牌最高），依赖超

高素材质量/人群定向精度。

养元青：借势长尾流量清库存

用5月海量广告蓄水占据流量池，6月20

日曝光激增250万（较5月翻5倍）。

弹动：动态测试稳中求爆

渐进式加码，5月广告量从200→400条

/日测试转化，6月起提速至日均800+

条，持续更新素材（新/老广告比例稳

定）。



Off&Relax
亚洲头皮健康养护专家，
为发肤「Off」减负，让每一次浴
发成为回归自我的「Relax」时光。



「Off&Relax」抖音618广告投放节奏与内容策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

阶段一：预热期

提前锁定用户关注，建立价格锚点

价格悬念+明星蓄水，利用“重生”

反套路剧情，制造“前世高价 vs

今生拍一发三”的价格落差；品牌

大使林一预热520“蓬松漫游”主

题直播。

阶段二：蓄力期

深化产品价值认知，激发刚需

场景痛点+技术可视化，绑定健身

人群、熬夜党、烫染受损等场景痛

点；用动画演示产品的“三重蓬松

技术”。

阶段三：爆发期

消除决策犹豫，加速转化

效果实测+稀缺感促单，直尺测量

发根蓬松高度（4-5cm）、吸油纸

按压展示控油；强调高端沙龙同款

认证。

阶段四：收官期

长尾流量转化

清库存 +场景延 伸 ， 以直接标价

“两瓶79元”、追加试用装等促销

优惠，且绑定健身、出游等暑期 场

景，以及凸显明星签名照+礼盒包

装等激活消费者。

蓄力期
5月21日-5月31日

爆发期
6月1日-6月15日

收官期
6月16日
-6月18日

预热期
5月13日-5月20日



「Off&Relax」营销策略核心骨架

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

懒人→减少洗头频率、社交→颜值香气、
细分人群（漂染党、健身族、油头细软塌等）→精准话术

痛点分层

情感增值

香氛奢侈品化、产品人格化（明星=信任背书）

技术信任

实验室报告/检测数据、成分对标护肤品类

明星营销

产品定位→人群需求→场景痛点→代言人特质



「Off&Relax」细分人群痛点沟通策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

漂染党（烫染受损人群）

1. 核心痛点

发质干枯如“稻草堆”，分叉断裂严

重;漂染后发丝脆弱易断，梳头卡顿;

沙龙护理成本高（单次数百元）

2. 沟通策略

痛点强化→技术解决方案→价值替代

(1)实证展示： 漂染前后发丝状态对比

(2)技术解决： 「小分子生物油」渗透

+ 「角蛋白肽」修护

(3)成本替代： 在家实现沙龙级护理，

免千元支出

健身族（运动出汗人群）

1. 核心痛点

健身后头发油腻多汗；混合异味（汗+

油）；频繁洗头损伤发质

2. 沟通策略

场景还原→多功能集成→懒人友好

(1)场景绑定：“健身后回家洗头”，

“2-3天一洗”的便利性

(2)功效组合：“控油+蓬松+留香”三

合一，覆盖“铃兰绿茶体香”

(3)即时验证：展示“睡醒第二天仍清

爽”



「Off&Relax」细分人群痛点沟通策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

油头细软塌（日常油头人群）

1. 核心痛点

早晨洗头下午就油、发根贴头皮显脸

大；油脂堵塞毛囊导致脱发；过度清

洁引发头屑头痒

2. 沟通策略

问题归因→病理学方案→视觉承诺

(1)归因教育：油脂堆积压塌发根、水

油失衡恶性循环

(2)医学背书：毛囊检测仪实证，搭配

“双芯控油科技”

(3)效果可视化：颅顶视觉增高3cm，

“压都压不塌”

沙发自然卷（毛躁难打理人群）

1. 核心痛点

发丝蓬乱“像锡纸烫”、干枯毛躁难

梳理、造型维持时间短

2. 沟通策略

形象类比→即刻效果→长期价值

(1)痛点具象化：运用形象比喻“睡醒

脑袋像疯人院”

(2)即时拯救：“喷梳开顺滑”、“5

秒抚平毛躁”

(3)修护承诺：“坚持用发质逆袭”，

展示28天对比图



「Off&Relax」“功效看得见+洗发洗出体香感”

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

技术营销：具象化成分价值

1. 实验室级实证

用吸油纸测试控油力、毛囊检测仪展示头皮问题，将抽

象成分（如“绿茶多酚”）转化为可视效果。

借鉴点：技术术语场景化，避免堆砌成分名，用实验/

工具让用户直观感知功效。

2. 跨品类成分对标

将洗发水成分对标“大牌洁面同款氨基酸”，护发精油

类比“液体黄金”，借势护肤品类认知。

借鉴点：借用成熟品类信任度，降低新品类教育成本。

情感增值策略：产品即人设

1. 香氛溢价体系

洗发水打造“铃兰绿茶体香”，护发精油绑定“杜桑同

款香”，让基础功能产品具奢侈品属性。

2. 人格化沟通

“恶毒洗发水”重生文学、产品自嘲“知道自己贵了”，

拉近年轻用户距离。

借鉴点：用香氛/人设突破品类价格天花板，避免陷入

性价比内卷。



「Off&Relax」明星代言人策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

代言人 占领专属心智 目标人群 场景痛点 人设匹配逻辑

郭碧婷 蓬松洗发水 30+轻熟女 “扁塌显脸大” 长发女神形象强化“高颅顶”效果

林一 情感陪伴 18-24岁年轻群体 “懒人护理需求” 温柔男友”降低技术认知门槛

王玉雯 年轻性价比 价格敏感学生党 “性价比焦虑” “反套路文学”制造社交谈资

蒋欣 情感陪伴 高消费护发党 “烫染修复高成本” “贵妇感”背书高客单价

代言人内容差异化：

• 蒋欣“缎光瀑布发” → 高质感人设建立品类认知

• 林一“电台主播”人设→ 强互动感促即时转化

• 郭碧婷“3倍蓬松技术” → 技术实证强化市场份额

成本效率最大化：

• 郭碧婷：高成本TVC用于长效种草（素材

生命周期120天+）

• 王玉雯：低成本短视频集中轰炸大促节

点（单素材使用≤3天）

代言人素材投放错峰：

• 郭碧婷（专业线）与王玉雯（促销线）素

材0重叠投放日，防止人设冲突

• 林一（品牌大使）贯穿全周期，保持声量



养元青
拒绝油腻，保卫发际线！
养元青控油防脱洗发水，守护最
自信的你！



「养元青」抖音618广告投放节奏与内容策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

蓄力期
5月21日-5月31日

爆发期
6月1日-6月15日

收官期
6月16日
-6月18日

预热期
5月13日-5月20日

阶段一：预热期

建立产品信任度

强调植萃成分（侧柏叶/三七/无患

子）和防脱专利；突出实验室检测

报告，解决用户功效疑虑；杨紫代

言人形象预热。

阶段二：蓄力期

引导囤货心智

高频出现“拍1发13”套餐（4洗发

水+3育发液+赠品）；植入旅行/出

差场景，推广便携套装；提升育发

液使用教程类视频占比。

阶段三：爆发期

转化决策

价格对比话术突出（“原价339，

直播间139”）；限量赠品（杨紫

周边/桃花礼盒）倒计时；痛点强

化：油头塌顶测试对比，脱发焦虑

场景。

阶段四：收官期

清库存+长尾转化

杨紫直播片段集中投放；“错过等

半年”稀缺话术；情感价值绑定：

发量=自信。



「养元青」植萃成分沟通话术策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

1. 侧柏叶
• 功能话术：
“侧柏叶吸油小海绵，三天不洗依然干爽”
“公认防脱神器，油脂清零术”
• 场景话术：
“头顶反光板→侧柏叶控油盾”

2. 三七
• 功能话术：
“三七根发根充电宝，枯草变瀑布”
“毛囊粮仓，发丝野蛮生长”
• 古方话术：
“太医殿秘方，娘娘同款发根汤”

3. 无患子
• 功能话术：
“天然起泡机，毛孔大扫除”
“头皮清道夫，0化学温和洗”

4. 川芎+蛇床子
• 功能话术：
“川芎活血泵+蛇床子营养仓=发缝消失术”
“休眠毛囊唤醒双雄”

 具象化比喻

成分拟物化：“皮哨子=头皮卸妆膏”

过程可视化：“三七根像打点滴滋养毛囊”

 古方新说

典籍加持：《本草纲目》侧柏叶+滇南苦参方

今昔对比：“贵妃泡油7天→我们1秒吸收”

 痛点指令

精准定位：“喷发缝→侧柏叶三七直达荒原”

动作绑定：“按摩3圈=激活营养开关”

话术设计黄金法则



「养元青」不同发质话术策略对比

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

策略维度 油性发质 稀疏发质 烫染损伤

痛点锚点 时间维度（24小时） 空间维度（发缝宽度） 结构维度（发丝横截面）

成分绑定 清洁型成分（无患子） 营养型成分（三七） 修护型成分（青刺果）

指令特征 即时效果验证（看梳子） 长期坚持（28天周期） 护理流程（洗护三步曲）

恐惧诉求 社交尴尬（头皮异味） 年龄显老（发际线） 质感廉价（枯草般）

 均采用痛点具象化 → 成分英雄

化 → 动作指令化 三段式结构；

 通过对比实验建立可信度；

 绑定 杨紫IP强化信任背书（如油

发“姊妹同款控油秘术”、稀疏

发质“贞娘发际线修复法”）

策略共性



「养元青」广告素材爆点分析

产品效果类

核心爆点：成分可视化实验（如显微镜头展示侧柏叶吸油过程）

吸引力要素：

1. 痛点具象化（24小时油光倒计时）

2. 成分角色化（三七=毛囊充电宝）

3. 对比实证（梳齿油光检测）

标准化脚本模板：

• 痛点场景： 【用户痛点】+【数据化表达】

“下午3点头发粘成条形码？24小时油光倒计时开始！”  

• 成分英雄： 【昵称化成分】+【功能金句】

“无患子毛孔清道夫上线→3分钟油脂清零术”  

• 实证演示： 【实验过程】+【对比工具】

“显微镜看侧柏叶吸油海绵→梳齿零油光挑战”  

• 效果承诺： 【时间周期】+【感官验证】

72小时指尖零油腻，蓬松发丝自带鼓风机效果”  

数据来源：有米有数「AI策略笔记」；图源：有米有数「分镜画面提取」



「养元青」广告素材爆点分析

使用教学类

核心爆点：精准动作指令（喷这里→按三圈）

吸引力要素：

1. 问题具象（发缝超过两指宽）

2. 步骤可视化（Z字喷涂特写）

3. 即时验证（按摩后无黏腻）

标准化脚本模板：

• 问题聚焦： 【使用困惑】+【后果警示】

“育发液干用湿用？用错=浪费毛囊营养”  

• 动作拆解： 【工具定位】+【手法教学】

“喷瓶对准发缝→Z字走位→指腹打圈30秒”  

• 验证标准： 【吸收信号】+【效果周期】

“摸不到黏腻=真吸收→28天发缝合拢日历”    

数据来源：有米有数「AI策略笔记」；图源：有米有数「分镜画面提取」



「养元青」广告素材爆点分析

明星代言类

核心爆点：IP深度绑定（杨紫古装角色共建）

吸引力要素：

1. 角色渗透（贞娘养发秘籍）

2. 亲测证言（片场自用体验）

3. 粉丝特权（空降直播间福利）

标准化脚本模板：

• 角色共建： 【古装场景】+【产品植入】

“贞娘梳妆镜前→养元青入画”  

• 亲测证言： 【使用场景】+【效果描述】

“片场每天喷这里→发际线绒毛炸出”  

• 粉丝特权： 【独家福利】+【限时机制】

“3/1空降直播间，前100名得亲签周边”      

数据来源：有米有数「AI策略笔记」；图源：有米有数「分镜画面提取」



弹动
专业护肤级奢养洗护品牌，
“珍稀成分，科学护理”。



「弹动」抖音618广告投放节奏与内容策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

蓄力期
5月21日-5月31日

爆发期
6月1日-6月15日

收官期
6月16日
-6月18日

预热期
5月13日-5月20日

阶段一：预热期

品牌认知与产品教育

成分强调：聚焦茶树纯露、人参、

蔷薇花水等天然成分；痛点解决：

针对油头、细软塌发质，突出“控

油蓬松”。

阶段二：蓄力期

促销预告与场景渗透

场景渗透：结合约会、通勤等场景

展示效果；价格暗示：暗示“活动

价”对比原价（如“原价300+，现

在仅XX”。

阶段三：爆发期

强促销与效果验证

强 促 销 信 息 ： 突 出 “ 拍 1 发 22

件”“两位数到手”；效果对比：

油头洗前洗后视觉对比；直播间专

享：强调“直播价”和隐藏福利。

阶段四：收官期

清仓与情感共鸣

倒计时紧迫感：“活动最后1天”；

公益联动：结合公益基金提升品牌

温度；用户证言：学生党/上班族

场景化背书。



「弹动」“沙龙级护理 + 香氛体验”

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

1. 人参茶树控油系列

核心策略：强打“成分越级+长效控油”

a) 内容特征

• 强调成分首位是茶树纯露（非水），添加

185g纯露+3根人参；

• 对比竞品：突出“水油平衡”而非单纯控油；

• 场景化效果：戴帽不塌、3天不洗仍蓬松。

b) 制定思路

针对夏季油头痛点，用高浓度天然成分建立专业

信任，通过“成分表首位”对比强化技术壁垒，

结合试用装降低决策门槛。

2. 鱼子酱修护系列

核心策略：主推“沙龙级护理+香氛体验”

a) 内容特征

• 成分对标高端护肤：鱼子酱精华+蔷薇花水；

• 效果可视化：发丝根根分明、光泽感强；

• 情感价值：男友追问香水味、被窝留香。

b) 制定思路

抓住女性“精致护理”需求，将洗发水与香水场

景绑定，用“鱼子酱”“玫瑰纯露”等高端成分

提升溢价，辅以“性价比”话术（两位数两大瓶）

扩大受众。



「弹动」“强调「头皮养护」概念”

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

3. 多肽生姜强韧系列

核心策略：聚焦“烫染修复+头皮健康”

a) 内容特征

• 添加多肽、水杨酸等护肤品成分；

• 解决痛点：断发、头屑、敏感头皮；

• 效果证明：检测报告+美修全绿背书。

b) 制定思路

针对烫染人群和敏感头皮，强调“头皮养护”概

念，借护肤品成分迁移（如多肽）建立科技感，

用权威认证增强可信度。

4. 跨系列共性策略

a) 试用装驱动转化

20条试用装+“不好用全退”承诺覆盖90%素材，

降低尝鲜成本。

b) 成分可视化表达

茶树纯露、人参、鱼子酱颗粒等通过镜头特写强

化真实性。

c) 场景对抗测试

对比竞品（配料表第一位是水），或展示压不塌、

风吹不倒的效果。



「弹动」洗发水各系列钩子话术

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

产品线 钩子话术类型 典型话术范例

人参茶树控油系列

① 痛点刺激型 “千万别买错！银色柔顺，金色控油，大油头闭眼冲金色”

② 成分权威型 “配料表首位是185g茶树纯露，普通洗发水第一位都是水”

③ 效果对抗型 “戴帽压不塌！怎么揉都蓬松”

④ 试用驱动型 “送20条试用装，不好用全退”

鱼子酱修护系列

① 感官诱惑型 “用香水洗头太奢侈？洗完自带玫瑰体香”

② 高端对比型 “像做了千元鱼子酱护理，发丝喝饱精华”

③ 社交价值型 “男友追着问喷了什么香水”

④ 性价比颠覆型 “两位数带走两大瓶，还送20包小样”

多肽生姜强韧系列

① 问题解决型 “头皮痒有头屑？用一次爆发全带走”

② 成分越级型 “添加多肽+水杨酸，这些只在护肤品见过”

③ 权威背书型 “检测报告+美修全绿，安全到孕妇可用”



「弹动」各产品线促销机制策略

数据来源：有米有数「AI策略笔记」

控油系列 高原价锚点+发膜正装赠品“高价值感”策略

修护系列 两位数定价+大容量补充装“极致性价比”策略

强韧系列 检测报告背书+问题解决承诺“信任优先”策略

公共机制 试用装全覆盖+明星福利“降低决策门槛”

 试用策略权重

① 控油/修护系列：试用装数量明确（20条）

且支持正装退货

② 强韧系列：未量化试用装，退货仅限试用

装

 价格锚点设计

① 控油系列用“原价300+”建立高端认知

② 修护系列用“两位数”颠覆价格预期

 赠品价值差异

① 修护系列赠品价值最高（补充装+精华乳

≈正装70%价值）

② 控油系列赠品与主品功能协同（发膜强化

蓬松效果）

策略的关键差异点



有米有数属于有米云旗下数据产品，是AI驱动的内容电商营销大数

据策略平台，提供抖音、快手、小红书等内容电商平台的营销大数

据。

有米有数通过打通AI大模型与高质量的内容电商数据库，帮助客户洞

察竞对及制定自身营销策略、辅助新品开发决策、开拓平台人群新

增量、挖掘隐藏爆款素材、精细化分析爆款素材、提升素材创作效

率和爆款概率；助力商家和品牌“洞察决策策略素材投放归因”的

全链路效率提升；帮助客户实现生意的可持续增长。
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