
维 C 滴鼻液商业计划书

 
一、执行摘要

 
项目概述

 
“维 C 滴鼻液（潜伏病菌清除剂）”是一款创新的鼻腔护理产品，以维生素 C 为核心成分，

能有效清除鼻腔潜伏病菌，排出脓涕，从根源上改善鼻炎症状，增强呼吸道免疫力，预防流

感等呼吸道疾病。

 
市场定位

 
目标市场聚焦鼻炎患者、免疫力低下人群（如老年人、儿童）、频繁出入公共场所者（如上

班族、学生）以及呼吸道疾病高发地区居民。同时，吸引注重健康的中高端消费者，以及医

疗机构和药店作为辅助治疗产品采购。

 
核心优势

 
- 创新配方：结合维生素 C 抗氧化性与天然抗菌成分，安全高效，通过排出病菌而非单纯抑

制，有效避免耐药问题。

- 使用便捷：采用滴鼻液形式，方便日常使用，易于融入用户生活。

- 科学验证：经自身及网络研究验证，对清除潜伏病菌、提升免疫力效果显著，鼻炎症状越

严重，次日脓涕排出量越明显。

 
融资需求与回报预期

 
计划融资 500 万元人民币，用于研发、生产、市场推广及渠道建设。预计 3 年内实现年销售

额 1 亿元，市场占有率达 85%。

 
二、市场分析

 
市场背景

 
- 患者需求迫切：全球 4 - 5 亿鼻炎患者急需非手术的有效治疗手段。

- 健康意识提升：COVID - 19 后遗症及流感季节等因素，使全球对呼吸道健康关注度急剧上

升。

- 鼻腔关键作用：鼻腔作为呼吸道首道防线，是病菌潜伏与传播的重要场所。

- 产品创新不足：现有鼻腔护理产品多以清洁为主，缺乏针对潜伏病菌清除的创新方案。

 
市场规模

 
- 全球市场：预计 2025 年全球鼻腔护理市场达 50 亿美元，年增长率 8%。

- 中国市场：预计 2025 年中国市场规模达 100 亿元人民币，年增长率 10%。

 



目标用户

 
- 核心用户：鼻炎患者、免疫力较低人群、频繁接触公共场所人群、呼吸道疾病高发地区居

民。

- 潜在用户：健康意识强的中高端消费者、医疗机构和药店。

 
竞争分析

 
- 直接竞争：传统鼻腔喷雾剂（如生理盐水喷雾）、抗菌鼻腔护理产品（如含银离子喷雾）。

- 间接竞争：口服维生素 C 补充剂、其他呼吸道健康产品（如空气净化器、口罩）。

- 竞争优势：独特配方，排出病菌避免耐药，在产品功效上形成差异化竞争。

 
三、产品与服务

 
产品描述

 
- 名称：维 C 滴鼻液（潜伏病菌清除剂）。

- 成分：高浓度维生素 C
- 功能：根除鼻炎、排出脓涕；清除鼻腔潜伏病菌，降低感染风险；提升鼻腔黏膜免疫力，

强化呼吸道防御；缓解鼻腔干燥、不适，改善呼吸健康。

- 规格：10ml/瓶，便携装设计。

- 使用方法：每日 1 - 2 次，每次 2 - 3 滴。

 
研发进展

 
已完成配方开发及初步功效验证（通过网络招募患者），正在筹备临床试验，预计 6 个月内

完成，同时申请相关专利。

 
四、商业模式

 
盈利模式

 
- 产品销售：通过线上电商平台（天猫、京东、拼多多等）和线下药店进行销售。

- 订阅服务：提供定期配送服务，提高用户粘性和忠诚度。

- B2B 合作：与医疗机构、保险公司合作，纳入健康管理方案。

 
定价策略

 
- 零售价：5 元/瓶（10ml）。
- 批发价：3 元/瓶（针对药店和医疗机构）。

 渠道策略

 
- 线上渠道：主流电商平台（天猫、京东、拼多多）。



- 线下渠道：连锁药店（如老百姓大药房）、医院药房。

- 海外市场：通过跨境电商平台（如亚马逊）进入欧美市场。

 
五、市场推广

 
品牌定位

 
- 口号：“守护呼吸健康，从鼻腔开始”。

- 核心价值：科学、安全、便捷。

 
推广策略

 
- 线上推广：社交媒体营销（小红书、抖音、微博）；与 KOL 合作（健康博主、医生推荐）；

电商平台广告投放。

- 线下推广：药店促销活动（买赠、试用装）；健康讲座和社区活动。

- 公关活动：发布临床试验结果，提升公信力；参与行业展会（如中国国际健康产业博览

会）。

 
六、财务预测

 
收入预测

 
- 第一年：销售额 1000 万元。

- 第二年：销售额 5000 万元。

- 第三年：销售额 1 亿元。

 
成本结构

 
- 研发成本：100 万元。

- 生产成本：1 元/瓶。

- 营销成本：占总收入 30%。

 

 
研发进展

 
已完成配方开发及初步功效验证（通过网络招募患者），正在筹备临床试验，预计 6 个月内

完成，同时申请相关专利。

 
定价策略

 
- 零售价：5 元/瓶（10ml）。
- 批发价：3 元/瓶（针对药店和医疗机构）。



 
成本结构

 
- 研发成本：100 万元。

- 生产成本：1 元/瓶。

- 营销成本：占总收入 30%。

 
七、融资需求

 融资金额 500 万元人民币。

 资金用途

 - 研发：200 万元（临床试验、专利申请）。

- 生产：100 万元（生产线建设、原材料采购）。

- 市场推广：150 万元（广告投放、渠道建设）。

- 运营：50 万元（团队扩展、日常运营）。

 
退出机制

 
投资人可通过股权转让或公司上市实现退出。

 
八、团队介绍

 
创始人：谢新刚，大学肄业，久病成医，凭借自身对鼻炎治疗的深入探索和实践经验，发起

本项目。

 
九、风险分析与应对

 
市场风险

 
消费者对新产品接受度可能较低。

应对措施：加强市场教育，提供试用装，提高用户认知和体验。

 
竞争风险

 
可能面临仿制品竞争。

应对措施：申请专利保护，建立品牌壁垒，提升品牌知名度和美誉度。

 
政策风险

 
药品监管政策可能变化。

应对措施：密切关注政策动态，确保产品符合相关法规要求。

 
鼻塞风险

 
部分鼻塞患者不敢用血管收缩剂，担心引发药物性鼻炎。



应对措施：内服天麻头痛片，改善鼻部到脑部血液循环，缓解鼻塞。若感觉排毒效率太低，

可直接把维生素 C 片塞入鼻腔，加强酸解效果。维 C 买几元 100 粒的就行，天然的贵没必

要。

 
十、附录

 
- 临床试验数据（大规模试验筹备中）。

- 专利证书（加急申请中）。

- 团队成员简历（持续招募中）。


