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贝泰妮集团差异化竞争战略研究 

蒋兰馨，文丰 

 

摘要：本文以贝泰妮集团的差异化竞争战略为研究对象，分析其选择该战略的动因，包括专利植物原料、强大的科

研实力和独特的营销渠道。从植物原料、产品线布局和营销渠道三方面研究了现有的差异化战略。通过行业分析与

五力模型得出，我国化妆品市场竞争激烈，外资品牌占有较高市场份额，贝泰妮面临外资大牌的竞争压力及国内同

行的模仿威胁。优势在于技术壁垒高与全产业链闭环，劣势在于品牌发展不均衡和线上渠道漏洞。建议巩固优势、

推广细分品牌并完善自有 APP 建设。 

关键词：贝泰妮；差异化；竞争战略；五力分析 

    随着中国经济的增长，化妆品行业迎来了快速发展。然而，外资品牌如欧莱雅、雅诗兰黛等依

靠强大的研发体系，仍占据主导地位。本土品牌面临外资竞争和国内同行模仿的双重压力。贝泰妮

集团凭借云南中草药资源和敏感肌市场的精准定位，实施差异化战略，通过薇诺娜品牌在市场上取

得了显著优势。本文分析贝泰妮的竞争战略，以期为行业内其他企业提供借鉴。 

1.文献综述 

1.1 企业选择差异化竞争战略的动因 

          迈克尔·波特（1980）在《竞争战略》中提出的差异化战略，随着战略管理理论的发展不断成熟，
已在各行业广泛实践，对企业战略制定产生了重要影响。同时，他的五力分析模型成为分析行业竞争环

境的理论基础。杨华江（2021）指出，企业竞争优势的建立关键在于公司资源、能力和学习。张静辉
（2021）则强调，外资品牌的进入加剧了市场竞争，使竞争从产品质量转向以品牌为核心的多维竞争，
差异化战略逐渐取代成本领先战略。巩天雷和张勇（2018）从价值链分析的角度，指出企业的战略转型
受宏观经济、政府规制、市场因素及企业资源能力的驱动，强调将环境压力转化为竞争优势的重要性。

Christian Felzensztein和 Eli Gimmon（2014）也表明，在成熟行业中，企业需更加注重客户导向，精准把
握客户需求。综上，企业选择差异化战略的动因在于结合政策导向、行业分析与自身资源，通过创新在

竞争中脱颖而出。 

1.2 企业差异化竞争的战略行为 

刘娇娇（2018）提出企业可通过产品服务、企业文化、客户价值创新和品牌形象四方面创造差

异化，提升客户价值，获得持久竞争优势。吴国峰（2015）认为企业应通过品牌延伸进行战略创新，

撬动品牌资产，适应经济新常态。马娟（2020）建议消费品企业优化价值链，转向客户需求导向的

运营模式，通过创新提升综合能力。林雅萍（2020）强调差异化战略应减少价格战，将资源投入产

品研发、渠道建设等高价值环节。Ourania Notta 和 Aspasia Vlachvei（2017）研究发现希腊食品

公司通过差异化产品和创新营销保持竞争力。雷辉和杨丹（2013）则表明差异化战略对企业创新投
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入和绩效有正向影响。总体来看，企业的差异化竞争与创新密切相关，主要体现在精准客户定位、

细分市场产品打造、品牌形象与文化的独特性，及更新营销战略以提升产品附加值等方面。 

1.3 化妆品企业差异化竞争的战略选择 

陈文军（2019）提出品牌金字塔的底部应依赖产品的功能属性，化妆品推广需通过原料、配方

等支撑产品功能，提升消费者对产品效果的信任。刘雅峰（2019）通过调查发现，大学生选择化妆

品时注重品牌能否满足个性化需求和产品质量，提出国内化妆品品牌需兼顾产品质量与品牌个性塑

造以提升竞争力。龚述辉（2019）强调化妆品营销模式应随企业发展与市场升级动态调整，结合行

业环境和企业战略。综上，化妆品行业的核心是精准定位客户，研发个性化、高科技含量的产品，

而产品差异化的竞争力还需依赖独特的销售渠道和营销战略来实现。 

2.贝泰妮集团实施差异化竞争战略的行为 

近年来，尽管中国化妆品行业快速发展，但外资品牌仍主导高端市场。贝泰妮集团通过专利植

物原料和全产业链闭环，形成差异化战略基础，并与医院合作，推动线上线下融合的营销模式。消

费者愿意为其产品质量和功能属性支付溢价，帮助贝泰妮集团在竞争激烈的市场中脱颖而出。 

2.1 独有的植物原料 

贝泰妮集团的植物成分源于 300 多种云南中草药中甄选出的青刺果、马齿苋、滇重楼和滇山茶，

具有专利。这些成分相比国外品牌主打的温泉水，功能更加多元化，具备舒缓、消炎、修复等功效。

贝泰妮集团通过自主掌控原料供应，形成了独特的差异化竞争优势。 

2.2 完善的产品线布局 

贝泰妮集团以薇诺娜品牌为核心，已实现全品类布局，涵盖舒敏、保湿、美白等系列，并推出

敏感肌彩妆产品。凭借完善的产品线和市场定位，薇诺娜的明星产品“舒敏保湿特护霜”培养了客

户品牌忠诚度，销售收入占比超 99%。 

2.3 独特的营销渠道 

贝泰妮集团通过与医院合作，将薇诺娜产品进驻医院，借助医生推荐树立专业形象。同时，线

上渠道依托医生推荐，大幅节省广告成本。其整合线上线下资源的模式获得了市场和投资者的认可，

形成了坚实的竞争力。 

 

3.化妆品行业竞争现状的五力分析 

3.1 现有竞争者的威胁 

化妆品行业竞争激烈，尤其是在高端市场上，国际大牌占据主导地位。欧莱雅和雅诗兰黛等巨

头凭借强大的研发能力和品牌影响力，占据高端市场超过 30%的份额。国内品牌虽然在政策扶持和

技术进步下崛起，但大多数依然面临资金和技术限制，多以价格战为主。贝泰妮集团凭借其全产业

链布局和精准市场定位，已经进入前十，但与国际大牌的直接竞争仍然是其主要挑战。 
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3.2 潜在进入者的威胁 

由于生物医学科技的广泛应用，药企和生物科技公司是化妆品行业的主要潜在进入者。这些公

司具备较低的进入门槛和强大的研发背景，如上海家化与瑞金医院联合推出的玉泽等。凭借医院资

源和技术优势，这些潜在竞争者对现有化妆品企业构成威胁。贝泰妮集团通过与医院合作，形成了

“医生推荐”的品牌形象，暂时在此方面具有优势。 

3.3 替代品的威胁 

替代品如美容保健品和美容仪器对化妆品行业有一定的替代效应，但目前威胁较小。化妆品已

深深融入消费者日常生活，特别是护肤品对皮肤护理的不可替代性较强。不过，内服美容保健品和

家用美容设备的普及正在逐步瓜分市场份额，化妆品企业需要持续创新以保持竞争力。 

3.4 供应商议价能力 

化妆品原材料供应商的议价能力较强，尤其是高端化妆品的关键原材料多依赖进口。全球九大

供应商主导市场，许多国内企业面临供应链被“卡脖子”的问题。然而，贝泰妮集团凭借自主研发

的植物原料专利，从原材料源头掌控供应链，规避了这一威胁，形成了显著的竞争优势。 

3.5 购买者议价能力 

虽然电商平台的兴起使得消费者议价能力增强，尤其是在同质化严重的大众化妆品市场，但贝

泰妮集团通过差异化产品，如解决敏感肌问题的高科技护肤品，锁定了特定需求群体。这类消费者

对产品的功能性和质量要求高，价格敏感度低，因此购买者议价能力较弱。这一优势为贝泰妮集团

在市场竞争中提供了较强的定价权。 

4.贝泰妮集团差异化竞争战略的优劣势及其改进 

贝泰妮拥有强大的技术研发能力，涵盖多个领域的专业团队及先进的研发流程体系，通过与医

院合作进行临床实验，确保产品质量。核心技术产品收入占集团总收入的 95%以上。此外，贝泰妮

是国内唯一实现全产业链闭环的化妆品企业，掌控从原料到销售的各个环节，依托云南中草药资源，

保证产品的独特性和市场竞争力。 

薇诺娜品牌表现突出，但其他细分品牌如姿润、痘痘康等缺乏市场知名度，影响集团整体发展。

贝泰妮对明星产品的依赖导致其他品牌难以突破。并且，虽然“医生推荐”带来了网络热度，但贝

泰妮的线上营销较为单一，缺乏自有生态圈的支持。逑美 APP 未能有效引流，用户活跃度低，需进

一步提升。 

4.1 加大其他品牌的推广 

贝泰妮应利用薇诺娜的成功，带动其他细分品牌的发展。通过在购买明星产品时提供细分品牌

的试用装，吸引用户体验更多产品，推动全品类发展，并加大这些品牌在医院渠道的曝光度，扩大

市场影响力。 
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4.2 加强自有互联网生态圈建设 

贝泰妮应加强逑美 APP 的建设，通过积分兑换、折扣等方式吸引用户，增强用户活跃度和留存

率。同时，优化 APP 用户体验，利用大数据分析用户需求，提供定制化护肤方案，逐步建立自有生

态圈，提升客户忠诚度。 

4.3 优化定价模式 

贝泰妮应根据品牌层次制定分层定价策略，避免低价影响品牌形象。同时，可以通过组合定价、

尾数定价等方式提升客户购买决策，增加客户复购率，进一步巩固市场地位。 

4.4 供应商议价能力 

化妆品原材料供应商的议价能力较强，尤其是高端化妆品的关键原材料多依赖进口。全球九大

供应商主导市场，许多国内企业面临供应链被“卡脖子”的问题。然而，贝泰妮集团凭借自主研发

的植物原料专利，从原材料源头掌控供应链，规避了这一威胁，形成了显著的竞争优势。 

4.5 购买者议价能力 

虽然电商平台的兴起使得消费者议价能力增强，尤其是在同质化严重的大众化妆品市场，但贝

泰妮集团通过差异化产品，如解决敏感肌问题的高科技护肤品，锁定了特定需求群体。这类消费者

对产品的功能性和质量要求高，价格敏感度低，因此购买者议价能力较弱。这一优势为贝泰妮集团

在市场竞争中提供了较强的定价权。 

5 贝泰妮集团差异化竞争战略的优势 

贝泰妮拥有强大的技术研发能力，涵盖多个领域的专业团队及先进的研发流程体系，通过与医

院合作进行临床实验，确保产品质量。核心技术产品收入占集团总收入的 95%以上。此外，贝泰妮

是国内唯一实现全产业链闭环的化妆品企业，掌控从原料到销售的各个环节，依托云南中草药资源，

保证产品的独特性和市场竞争力。 

6 贝泰妮集团差异化竞争战略的劣势 

薇诺娜品牌表现突出，但其他细分品牌如姿润、痘痘康等缺乏市场知名度，影响集团整体发展。

贝泰妮对明星产品的依赖导致其他品牌难以突破。并且，虽然“医生推荐”带来了网络热度，但贝

泰妮的线上营销较为单一，缺乏自有生态圈的支持。逑美 APP 未能有效引流，用户活跃度低，需进

一步提升。 

7 贝泰妮集团差异化竞争战略的改进 

7.1 加大其他品牌的推广 

贝泰妮应利用薇诺娜的成功，带动其他细分品牌的发展。通过在购买明星产品时提供细分品牌

的试用装，吸引用户体验更多产品，推动全品类发展，并加大这些品牌在医院渠道的曝光度，扩大

市场影响力。 
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7.2 加强自有互联网生态圈建设 

贝泰妮应加强逑美 APP 的建设，通过积分兑换、折扣等方式吸引用户，增强用户活跃度和留存

率。同时，优化 APP 用户体验，利用大数据分析用户需求，提供定制化护肤方案，逐步建立自有生

态圈，提升客户忠诚度。 

7.3 优化定价模式 

贝泰妮应根据品牌层次制定分层定价策略，避免低价影响品牌形象。同时，可以通过组合定价、

尾数定价等方式提升客户购买决策，增加客户复购率，进一步巩固市场地位。 
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