
天猫国际女性私护品类科普-了不起的小花园

l 品牌名称：天猫国际

l 所属行业：电商

l 执行时间：2025.08

l 参选类别：数字媒体整合类



1·健康意识与行动脱节  2·需求进阶与消费分层不匹配

3·年龄分层养护意识不足 
4、市场营销乱象

中国私护市场现状

• 健康问题普遍

近90%女性受私密健康问题困扰，市场需求刚性显著

• 预防认知强于实践。

超80%认同"预防＞治疗"，但仅60%定期妇科检查，40%

仅在不适时就医。

• 精细化功能沟通不足

需求从基础清洁延伸至pH调节、菌群平衡等，年轻群体

重预防，30+群体更关注治疗功能预防认知强于实践。

• 成分安全需求保障不清晰

无刺激/天然成分+权威认证成核心考量。

• 18-30岁

偏好便捷/时尚设计，易被"预防"概念吸引。 

• 30+群体

关注功效与安全，对治疗型产品接受度高。

• 高线城市高收入群体

愿为高端产品（益生菌胶囊/智能护理仪）溢价付费。

• 营销过度反噬

恐吓式广告引发滥用杀菌产品，破坏微生态平衡。

• 科学认知不足

多数女性不了解抗生素致菌群失衡、益生菌过量风险。

• 新兴品牌信任缺失

行业标准模糊，依赖临床数据背书。

被整个社会“羞耻折叠”的女性私护市场，亟需一次专业权威可信的“信息输入”



中国首次国际私护科普行动

天猫国际联合权威医生机构

联合产出“国内首次国际化私护科普白皮书”
及系列科普行动

打开“被折叠”的女性需求让“私护科普正式上台面”
不止于行业的引领

更是对所有女生的一次与国际接轨的正确权威的私处护理知识

首次专业性大方感的科普背书

首次构建消费者的国际信任状

首次彰显“私密消费首选平台”的责任与担当



白皮书创意框架

白皮书的核心价值：
一个白皮书同时沟通BC双端，精准链接需求端和国际供应链；

以科普为核心，为所有女生同时建立私处正确认知，正确掌握私处的科学护理方法，自由选择私处护理方案，
享受私处健康带来的舒适生活。

主题：了不起的小花园
跨境女性私处养护白皮书

Part one
重新认识小花园

Part three
她们的花园养护图鉴

Part four
花园养护国际全趋势

全面科普 消费人群需求解读 行业趋势引领

Part five
为花园养护正名

公众倡议

Part two
跨境花园养护现状

行业发展及跨境优势



Part one
重新认识小花园
树立正确的女性私密护理认知
根据大众数据，梳理女性私密护理的难题
及行业端国际侧的需求响应供应链优势

01 为她补上“缺失的生理课”

02
实际上
小花园的养护是一门复杂的科学

03 花园的N大误区与养护的N个冷知识

1.1）没什么好羞耻的，小花园远你比想象的伟大
（从社会分工切入，女性在生理结构与社会责任上，逐渐发挥更大的价

值，女性的自我私密健康意识开始觉醒，并向身心一体化全面拓展 ）

1.2）小花园的构造科普及作用
（从科普的角度，从外阴部到宫颈，为女性科普不同的部位和形态）

2.1）别担心，这些问题她们也经常遇见
（从不同的年龄段来切入，女性常遇见的私密健康问题，包含生理性私

密问题和心理性私密问题，为女性的健康提供强力支撑）

3.1）所有女孩请注意，这些坑可别踩
（如过度清洁、选择三无产品、去不正规诊所或医院等，女生私密问题

常见踩坑痛点，进行专业规避）

3.2）这些冷知识你一定要知道
（如清水并不是最好的养护方法，私处不止要洗还要养等） 



Part two
跨境花园养护现状

01 中国女性私处护理市场概览

02 跨境女性私处护理市场表现

03 天猫国际跨境私护品类竞争力

1.1）中国女性私密市场规模及分赛道表现
（私密健康行业抵抗外部风险的能力显示出其较强的产业韧性，
随着经济回暖和需求增长，市场规模将于2027年突破万亿关
口，2030年突破2万亿 ）

2.1）跨境女性私密市场规模及分赛道表现

（如增速对比：跨境私护品类增速达35%，远超国内大盘

（15%）；核心驱动力：海外成分创新（如瑞士冰川水、日本

乳酸菌）、政策红利（跨境电商正面清单）、高净值人群健

康消费升级。）

3.1）天猫国际的私护市场份额

3.2）天猫国际的差异化竞争优势：

​独家成分：欧洲药妆品牌“黏膜修复因子”、澳洲天然蔓越

莓浓缩液等场景创新：经期专用凝胶贴、运动后舒缓湿巾等

国内空白品类；

服务壁垒：跨境冷链配送（保障益生菌活性）等

纵观行业大盘及跨境产业现状
站稳跨境私护第一平台
建立天猫国际的引领与主导地位



Part three
她们的花园养护图鉴
拆解消费人群画像
分析定向人群的消费需求及决策路径

悦己少女

优雅妈妈

精致富姐

天然美人

多边战士

岁月丽人

「优雅妈妈」的私密护理图鉴

1、人群标签基本画像

2、人群定向消费特征

3、私密产品需求共性

4、消费动因及信赖来源

5、私密健康产品偏好



Part four
花园养护国际全趋势
五大行业升级趋势引领
以趋势带动消费者的选择倾向

01
面部级功效护理

02
常态化维稳养润

05
微生态平衡管理

03
情绪型悦己护理

04
场景化定向修复

私处是第二肌肤
如面部般深度功效保养
保湿、美白、补水等

日常化定向清洁
天然成分守护私处
PH值酸碱平衡

通过微生态益生菌等
调节内部菌群，解决

私处炎症困扰

仪式感私密护理
香气悦己

定向场景解决方案
产后恢复
经期护理
运动场景

亲密生活后等

升级趋势

趋势解读

代表产品

意大利dermoxen 法国Intima 英国femfresh西班牙cumlaude 美国康萃乐



Part five
为花园养护正名

拒绝
私密知识羞耻化
以科普知识正名

拒绝
私密产品乱象化
以品质保证正名

拒绝
养护行为污名化
以大方坦诚正名

联合北大医学部所有医生
向社会发起“健康私护，向妇科羞耻说NO”倡议



平台端：天猫国际 行业端：北大医学部

专家端：三甲医院妇科主任 商家端：跨境头部品牌

全球品质 怎么选都放心
中国女性私密健康守护大会

大会核心立意：

以跨境平台为纽带，联合全球高端科研力量
重新定义私处护理行业新标准

确保私护行业品质，让每一个女性都可以在天猫国际放心选择私护方式



中国女性私密健康守护大会

亮点2：圆桌论坛打破私处护理的羞耻认知困境

当科学遇见耻感
——为何女性私密护理始终难以被公开讨论？

议题解读：
直击“科学必要性”与“社会羞耻性”的矛盾，追问医学刚需、消费升级与文化禁忌的冲突根源，

探索破局路径。

消费者代表发言
阐述羞耻困境

当我在线下购买私处护
理液的时候，在大家目

光里看到是嫌弃
媒体代表发言
拷问流量陷阱

流量算法偏爱擦边内容，
科普限流却默许“洗出
少女粉”的伪科学广告

医生代表发言
质疑系统性回避

医学教材删除阴道插图，
以保护纯洁性为名的系
统性回避让科学遭到了

知识阉割

商家代表发言
表达营销无奈

我们曾用“妇科护理”
关键词投广告被拒，才
无奈发明“小花园”等

黑话



中国女性私密健康守护大会

亮点3：全球女性私密健康守护联盟成立 三年规划实现生态健康闭环

全球女性私密健康科学联盟
成立仪式

平台方+协会方+商家方
合力推动“守护女性私密健康三年规划行动”

ü 在战略上层层递进
ü 在数据指标上年年量化

ü 在行业与社会价值上实现兼顾

第一年：标准筑基 定向清退 

ü 联手专家协会打造白皮书，建立行业
新标准

ü 联手天猫国际品质联盟，开展低质量
产品清退机制

第二年：深度教育 精准触达 

ü 教育体系升级：用户认知提升
ü 渠道精准对接：需求用户打标与推送
ü 服务内容升级：生理周期定制配送

第三年：生态闭环 全球引领 

ü 产学研融合：前沿课题转化
ü 全球标准输出：全球女性私密健康峰会
ü 社会责任延伸：女性私密健康公益基金



白皮书实拍

白皮书封面

白皮书传播横图

白皮书内页



品牌海报
线上联合品牌二次传播
扩大白皮书声势，同时让品牌与平台之间链接更深入。

二、借势白皮书二次传播



白皮书解读长图--一次利于传播的可视化
基于白皮书内容呈现的可视化解读，用更简单易懂
的方式让大众读懂白皮书。

二、借势白皮书二次传播



三、行业领军-白皮书发布会-中国女性私密健康守护大会

以跨境平台为纽带，联合全球高端科研力量重新定义私处护理行业新标准

确保私护行业品质，让每一个女性都可以在天猫国际放心选择私护方式

主题：了不起的小花园
      2025中国女性私密健康守护大会

时间：2025年8月13日

地点：杭州西溪园区A区会议中心



平台致辞&平台代表发言



本次项目中，传播策略高度聚焦于数字媒体与社交媒体，采用 “权威发布-行业共振-社会扩散” 三阶段展开，形成波次化
影响力。

一、权威发布期

以北京大学医学部与天猫国际名义全渠道首发白皮书，在财经、健康等垂直媒体发布解读，奠定行业标准高度。同步在天猫
国际设立专属页面发布电子版。

创新点：将白皮书转化为可视化长图文、信息图表，于社交媒体碎片化传播，降低阅读门槛。

二、行业共振期

在杭州举办“中国女性私密健康守护大会”，发布平台战略、专家科普及圆桌论坛，启动《全球私处健康守护联盟》。线上
联合珂蔓朵等品牌，基于白皮书定制海报，实现价值共振。

创新点：大会通过短视频直播与切片剪辑（如“青春期养护”“孕产期要点”），在抖音、小红书定向传播，推动行业话题
向大众关切转化。

三、社会扩散期

筛选具独立人设的女性博主，在微博、小红书等发布体验与观点内容，围绕《了不起的小花园》展开真实对话，破除羞耻感。
将科普内容栏目化，通过官方矩阵持续运营，邀请医生、品牌、用户共创。

创新点：兼顾女性生理需求与情绪价值，建立长期IP，形成品牌长效资产。



 效果评估维度一：声量与议题破圈

• 战役总曝光量突破2亿，主导话题#了不起的小花园# 微博累计阅读量达3000万+，小红书话题量超300万。白皮书核心解读长图
获超15万次自发转发。淘宝直播场观共计13651人；

• 成功将“女性私密健康”从敏感话题推动为公共健康议题，获得《凤凰网》《环球网》等权威媒体正面报道，社会价值获官方
认可。活动PR媒体传播超30家。

 

效果评估维度二：平台信任与心智占领

• 战役后调研显示，天猫国际“女性私护首选跨境平台”的用户心智份额提升22%（备注：小范围调研）；

• 平台相关搜索词中，“科学”“私护”“北大”等关联词热度环比上升65%，表明权威背书已有效植入消费者认知。

 

效果评估维度三：品类增长与行业引领

• 战役期间及后续月余，天猫国际跨境私护品类日均访客数同比提升增速明显，且新客占比高。

• “全球女性私密健康守护联盟” 引入多家国际头部跨境品牌加入，实质性推动品类供给侧升级。

• “中国1.2亿女性正在重建身体认知，从此刻起，养护不是秘密，而是生命的第二语言”。


