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薇姿简介萊垍頭條

1931年，美容学家GUERIN 先生和VICHY 温泉治疗中心皮肤医生HALLER
博士共同创立了薇姿健康护肤产品，注册为VICHY 薇姿商标，将VICHY
温泉水融入护肤美容的高科技产品中，在世界范围内大获成功。萊垍頭條

1998年7月开始进入中国市场，在短短的两年里，在北京、上海、广州、深圳、南
京、苏州、杭州、大连、哈尔滨、昆明、成都、重庆、武汉等地的两百多家大型药
房开设了薇姿护肤专柜。其发展速度之快、销售业绩之好，引起了业内人士的极大
关注。萊垍頭條

产品特色： 欧莱雅旗下品牌，
温泉水配方的健康肌肤保养产品，不属于医学护肤品牌垍頭條萊

营销特点： 最早进入中国的药房专销品牌，只在药房销售的品牌。垍頭條萊

全国各地知名医院的皮肤科临床试验，在全国 24 个城市的 300
多家药房设立专柜，并配备专业护肤药剂师， 2001 年开始，在各地设立了 22
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家旗舰店，配备了专用皮肤测试仪器，提供完整的服务。頭條萊垍

薇姿的推广背景垍頭條萊

市场潜力萊垍頭條

据统计，在国际化妆品市场中，有将近四分之一是功能性化妆品。化妆品正向功能
性细分转型，强调差异化、针对性；化工合成制剂正向植物制剂发展，天然环保概
念深入人心。萊垍頭條

药妆产品是化妆品行业的一个新兴市场，与医药行业相比，药妆产品的利润比药品
高出很多，且准入门槛相对较低，吸引了许多拥有专业技术设备和强大资金实力的
制药企业。萊垍頭條

消费者的需求垍頭條萊

药妆并不完全是药，所以并没有抗药性一说。药妆的成分和普通专柜产品相比，有
更强的专业性，安全性和高效性。药妆更有针对性，如暗疮、过敏、色斑、过度衰
老等问题皮肤。尤其是在皮肤抗衰老领域。随着老龄社会的到来，对寻求抗皱功能
的消费者来说吸引力也是与日俱增。頭條萊垍

目前国内问题肌肤的消费者，比如痘痘占将近3个亿，斑将近2.5个亿，眼部问题方
面占将近4个亿，这为以疗效、安全为基本前提的药妆领域提供了腾飞的市场资源
。萊垍頭條

普通化妆品竞争激烈頭條萊垍

化妆品从用途上来分类有：彩妆化妆品、洗护化妆品、功能化妆品；萊垍頭條

除了将近四分之一是功能性化妆品，其他的化妆品大品牌众多，竞争激烈。條萊垍
頭

激烈的竞争,使得渠道及其宣传费用不断的增加,但是宣传效果未必有用.萊垍頭條

同时,普通化妆品市场的利润空间开始下降,相比与功能化妆品市场,功能化妆品显得
相当有吸引力.條萊垍頭

其实Vichy和普通的护肤品没有什么明显区别。萊垍頭條
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虽然说温泉水对皮肤有一定的保养作用，但是既便是几十或者几百毫升的温泉水，
对皮肤整体能有多少功效呢？薇姿使用的温泉水是硫酸属的温泉，比较适合健康肌
肤。此外，无论从产品结构还是原料成分，基本上没有看到Vichy的“医疗”特点
，而且对于一些皮肤病上的问题，Vichy也没有正面的解决方案。萊垍頭條

如过在这种情况之下还是按照传统化妆品定位, Vichy显得更加难以突围.萊垍頭條

但是,有什么办法能将Vichy与功能化妆品(特别是其中的药妆)联系起来呢?頭條萊垍

通过历史渊源垍頭條萊

上面介绍过VICHY 的历史(*1931年，美容学家GUERIN 先生和VICHY
温泉治疗中心皮肤医生HALLER 博士共同创立了薇姿健康护肤产品，注册为VICHY
薇姿商标，将VICHY 温泉水融入护肤美容的高科技产品中，在世界范围内大获成功
。)正是这历史的条件,VICHY与功能化妆品取得了联系.萊垍頭條

VICHY薇姿以泉水著称。温泉水在法国都很有名，是受政府保护。薇姿的温泉水含
有最多的矿物质和微量元素（17种矿物质和13种微量元素，含量高达5000mg/L）
，特别是丰富的钙、铜、铁、钠、锰，能促进表皮和真皮分子的再生与愈合，“坚
固”皮肤的天然保护屏障；还能增强皮肤中过氧化氢酶20%的活性，天然对抗自由
基，令皮肤保持年轻活力，但是敏感皮肤并不强。萊垍頭條

进入市场所面临的问题萊垍頭條

虽然是取得了功能定位的联系,但是如何能将它与其他的品牌差异,并且使得消费者
留下深刻的印象则又是一大难以.垍頭條萊

1、消费者难以区分普通化妆品与药妆垍頭條萊

2、如何取得消费者的信任萊垍頭條

3、如何让薇姿的知名度提高頭條萊垍

1、消费者难以区分普通化妆品与功能化妆品萊垍頭條

药妆是指只在药店销售的化妆品，中国药妆市场始于1998年，欧莱雅化妆品公司将
旗下品牌薇姿定位于“只在药房销售”的化妆品开始；实际上在这之前，药店内早
就有了妆字号的产品销售，如肤螨灵霜，但都是单一品种，并未作为“药妆”概念
来宣传；垍頭條萊
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我国护肤品传统的经销方式使消费者在选择品牌时常常付出很高的搜索成本。众多
品牌云集一处，促销手段极其相似，使在信息获取上本就处于不利地位的消费者，
经常是一头雾水而不得其解，而对于那些毫无经验的初次购买者，更是“百里挑一
”，难上加难。垍頭條萊

按照这样的思路,若按照传统方式销售,就将更加难为消费者更新观念.垍頭條萊

2、如何取得消费者的信任垍頭條萊

即使消费者相信薇姿的定位,那么又该如何地让他们相信薇姿是的确有用,而不嘘吹
出来的差异产品呢?條萊垍頭

3、如何让薇姿的知名度提高條萊垍頭

护肤品市场一向是风起云涌、硝烟弥漫，高、中、低档各类品牌枚不胜举，而且绝
大多数聚集在百货商店内“厮杀”。寥寥几百平方米的化妆品卖场里，往往承载着
数十种以上的护肤品，竞争激烈程度可见一斑。頭條萊垍

作为没有太大的知名度的新品牌,还是要面对怎么突围而出的问题.萊垍頭條

薇姿的推广頭條萊垍

薇姿的推广亮点條萊垍頭

一、独特的定位萊垍頭條

二、渠道的创新萊垍頭條

三、产品包装頭條萊垍

四、推销人员的选择條萊垍頭

五、多元广告方式的尝试條萊垍頭

一、独特的定位萊垍頭條

1998年，欧莱雅旗下药妆品牌薇姿进入中国市场，首次带来了“药房护肤品”的概
念。萊垍頭條
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欧莱雅集团对薇姿产品的定位是 “一种给肌肤带来健康的品牌，市场定位在中高档
，目标消费者是那些理性的，更加容易接受新事物，注重品牌带来健康的，同时又
不太在意价格的女性”。垍頭條萊

这种定位不但解决了它与普通化妆品的区别，也解决了它在功能化妆品中的独特定
位。萊垍頭條

二、渠道创新——药房销售頭條萊垍

欧洲护肤品的销售渠道首先是超市，其次是药店，而后才是百货商店。只有极少数
化妆品品牌能够通过严格的医学测试得以进入药店，而薇姿是其中之一。垍頭條萊

欧莱雅集团认为，薇姿的定位与药店的专业形象是不谋而合的。所以，薇姿坚持“
只在药房”销售。垍頭條萊

薇姿选择药房作为销售渠道的原因萊垍頭條

药房的形象性萊垍頭條

药房与薇姿的专业性頭條萊垍

药房与渠道的差异性萊垍頭條

药房的形象性垍頭條萊

药店通常能让消费者觉得“健康、放心”，而薇姿正是一个给肌肤带来健康的品牌
，这与药店的专业形象是不谋而合的。萊垍頭條

事实上，在药店做销售反而给消费者一个更加专业的健康形象，而这种建立在消费
者心中的形象是任何宣传都难取得的。頭條萊垍

药房与薇姿的专业性垍頭條萊

薇姿选择大型药店，设立高档专柜，或者在高档商场内的药店里出售，不仅衬托出
了它的护肤方面的专业性，而且增强了购买者对这种专业性的信任感。萊垍頭條

药房与渠道的差异性萊垍頭條

薇姿选择药店这一独特的渠道加上优良的品质，能够树立起独特的化妆品品牌的形
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象，在化妆品渠道选择上取得关键性的突破，并在中国市场上培养一批忠诚的购买
者。頭條萊垍

三、产品包装條萊垍頭

为了配合选择药店销售的渠道策略，薇姿在产品包装上也很适合药店所倡导的健康
形象。薇姿的包装以蓝白两色为主，清雅自然，看上去没有过多的修饰，十分符合
品牌清新健康的形象。萊垍頭條

四、销售人员萊垍頭條

为了突显其专业性，薇姿的销售人员均为药剂师。萊垍頭條

并且同时将免费的健康护肤咨询、专业皮肤测试与化妆品营销结合在一起，为消费
者提供专业化的服务。垍頭條萊

亮点带来的优势萊垍頭條

1.回避竞争。薇姿选择进入药房销售，回避了在商场上与芸芸众品牌的正面冲突，
减少了竞争压力。萊垍頭條

萊垍頭條

2.吸引目光。薇姿独在药房的独特方式能够吸引消费者，再凭借其高质量的产品和
专业化的服务降低了消费者购买的时间和精力成本。條萊垍頭

3.张显品牌。药房在我国向消费者传递的是“健康、放心”的信息，增加购买者对
这种专业性的信任感，这对薇姿张显“拥有健康的肌肤”的品牌目标，起到强有力
的推动作用。萊垍頭條

4．形象专业。药房具有很强的专业性，薇姿的销售人员均为药剂师，这更有利于
提升品牌的专业形象。條萊垍頭

五、广告策划垍頭條萊

按其使用媒介划分可以分为两阶段。條萊垍頭

第一阶段：平面广告与线下广告（非电视广告）的配合萊垍頭條
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第二阶段：电视广告萊垍頭條

平面广告萊垍頭條

主要利用的是杂志。萊垍頭條

原因：直接接近目标市场。條萊垍頭

目标消费者是那些理性的，更加容易接受新事物，注重品牌带来健康的，同时又不
太在意价格的女性。萊垍頭條

杂志最大的特点就是细分性。頭條萊垍

宣传健康，健康薇姿在一些专业媒体和时尚类杂志上做专栏文章，传播薇姿专业小
医生的形象，主要针对皮肤保养、皮肤护理等方面的内容。頭條萊垍

通过这种媒体去传播，另外的一个好处则是可以潜移默化的改变目标顾客的消费观
念。垍頭條萊

线下广告垍頭條萊

2006年，薇姿一直致力于品牌的提升和消费者的价值链开发以及跟进管理工作，从
延用9年之久的薇姿视觉形象升级计划的落地（薇姿通过分析和试点，目前已将全
国区域的1300余家终端药房专柜的形象悉数进行了系统升级和形象改进），再到紧
扣情感脉搏和人文诉求的薇姿冬季保湿征文计划的出笼和实施，既而到薇姿健康护
肤俱乐部网络专区的全新改版，最后到会员俱乐部成员附加利益的价值梯度体现（
诸如会员生日礼物馈赠、积分回赠）。这些都是薇姿品牌对于线下广告的形式多元
化有效尝试，以期强化数据库的积累效应的目的性延伸和复合利益提升。萊垍頭條

电视广告与多种媒体配合萊垍頭條

薇姿在进入市场初期所采用的宣传方式多为线下广告，发展到后期，逐渐增加线上
广告的投入。萊垍頭條

目前，我国市场上的几个外资药妆品牌中，也仅有欧莱雅旗下的薇姿有电视广告进
行投放，而且投放额亦有明显的上升趋势此外，薇姿的线上广告投入主要以广东、
北京及华东地区的优势媒体为主，此外，薇姿对于新兴媒体的尝试运作和资源开发
也是动作频频，诸如“试用品领取”、“网络广告”、“夹页广告”和“地铁广告
”等等。萊垍頭條
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第二阶段的诱因條萊垍頭

第一阶段广告策划，实际上薇姿在尝试累积美誉度。萊垍頭條

第二阶段则主要是提升其形象和知名度。萊垍頭條

总结垍頭條萊

化妆品竞争市场是一个激烈无硝烟弥漫的战场,各种档次的品牌琳琅满目,且多数聚
集在百货商店“拼杀”。薇姿护肤品以药房为主要渠道,避开了与其他竞品的正面冲
突,相对减少了市场压力与经营风险。因为它的形象出众且视觉冲击力强,并且取得
了非凡的销售业绩,同时也给中国化妆品行业带来新的启示。垍頭條萊

把化妆品卖到药房里，是薇姿的成功首创。薇姿自1998年7月进入中国市场以来，
以药店营销模式，在短短的两年里，已入主了十几个大中城市，目前已发展到三百
多家大型药房，统一以薇姿护肤专柜进行销售。其独特的渠道形式，惊人的发展速
度，以及出奇的市场业绩，引起了业内人士的极大关注。薇姿开创“全世界只在药
房销售”的营销模式，建立了自己专业护肤的品牌形象。頭條萊垍

薇姿的未来展望條萊垍頭

薇姿进入我国以来，以药房专销的渠道选择，独特的卖点塑造，鲜明顾客群的确定
，取得了令人艳羡的“战绩”。但是，我们也应当看到，若欲在中国护肤品市场持
久经营，并不断提升市场业绩，薇姿还须再下工夫。萊垍頭條

1.加大宣传力度。薇姿进入中国，它的药房销售的方式在理论界引起了小小涟漪，
而对大多数习惯于护肤品传统销售方式的中国女性，并未造成足够的影响力。 因此
在今后的促销中，它应当加大宣传力度：①多种促销手段的结合使用，如增加电视
、广播上的广告，在药房内发放产品系列说明，商场内POP广告等；②广告应突出
薇姿泉水，从而强化产品的天然质感的卖点；③强调进入药房是因为产品的专业性
和安全性强于其他品牌的护肤品，而不是所谓的药品，改变消费者定式思维下，对
薇姿的负面评价。萊垍頭條

2.贴近本土文化萊垍頭條

薇姿是一个知名的跨国品牌，它在中国的成长面临同样的问题。薇姿应当学会观察
不同城市的文化，以及在这种文化影响下所产生的行为特征。比如说，北京人注重
品牌历史，薇姿70年的护肤经验可能是最吸引人的地方；上海人希望物有所值，薇
姿产品及服务的高性价比也许是她们考虑的重点；大连人崇尚时髦，薇姿引领法国
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的护肤浪潮恐怕是最能让她们动心之处……可见，研究并贴近本土文化会对薇姿大
有裨益。萊垍頭條

3.完美服务形象。萊垍頭條

薇姿一直以服务的专业化自居，但专业远不等于完美，薇姿的服务形象还有值得商
榷的地方。一般的护肤品在促销抑或在优惠期，都会为顾客进行免费的皮肤测试，
而后给出一些建议，而薇姿并未引入此项服务。薇姿选在药房经销，并宣传它的销
售人员均为药剂师，但事实上，因为没有现场皮肤测试，加上销售员并不十分专业
的导购行为，使得消费者在很多情况下，依然要靠自萊垍頭條

专家效应营销例子？

专家效应是指在某一专业领域受过专门训练、具有专门知识、经验和特长的人。医
生、律师、营养学家等均是各自领域的专家。专家所具有的丰富知识和经验，使其
在介绍、推荐产品与服务时较一般人更具权威性，从而产生专家所特有的公信力和
影响力。條萊垍頭

例如电视广告中关于牙膏的广告里，总是会有穿着白大褂的专家对于牙膏成分进行
分析讲解，从而使消费者信服，从而更加放心的购买产品。頭條萊垍
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