
宠物健康行业国货品牌—海正动
保重新定义的“种草营销”

l 品牌名称：海正动保

l 所属行业：宠物大健康

l 执行时间：2023.06-12

l 参选类别：种草营销类



营销背景

• 行业概况：

近年来养宠人群不断增加，宠物主消费观念也向着品质化进行升级。对于大多数宠物主而言，宠物是“家人”般的存在，随着生

活水平的提升，短视频社交媒体的发展，宠物养护知识的普及，使得宠物主对宠物健康愈加重视，在宠物医疗保健相关方面的

消费也更加多元，推动宠物经济的进一步增长。

宠物医药器械是现阶段中国宠物健康行业三大关键细分赛道之一，产品服务品类包含：宠物处方药、宠物非处方药、宠物处方

食品、宠物疫苗、宠物驱虫、宠物保健用品等。根据艾瑞咨询发布的《2023年中国宠物健康消费白皮书》显示，细分赛道中，

宠物驱虫、宠物医疗护理、宠物处方食品销售占比最高。



营销背景

• 公司介绍：
海正动保作为海正药业控股子公司，为农场动物和伴侣动物，提供完整有效的动物健康解决方案。以“关爱动物健康”为持之

以恒的事业。海正药业始创于1956年，2000年发行A股上市，专注于化学药、生物药、动物药、中药及商业流通等多产业发展，

多次入选中国制造业企业500强、中国医药工业百强企业榜单。

公司官网链接：
https://www.hisunah.com/guanyuwomen/



营销背景

• 面临困境

在竞争日趋激烈的宠物医药赛道，宠物主对药品的品质、品牌专业性、安全性需求高，而供给侧的现状是：进口药占据了超半壁江山。

国内生产厂商起步较晚，仅占国内市场份额的30%。海正动保作为中国药企的代表，在领域内不断持续药品创新研发，更在进一步探

究如何将产品精准高效地推广到目标消费者面前。不仅是传播层面的声量，更需要兼顾实际生意经营层面，如何更快地获得流量？怎

样使用更低的成本？让生意变得更可预测？

在此背景下，海正动保希望在VUCA时代寻找确定性增长。



营销目标

• 预期目标，阶段目标：

海正动保寻求在“宠物主”集中的场域平台中，精准定位目标人群。分阶段，有节奏“捕获”用户，实现营销的品效合一。

第一阶段目标：铺量投放，抢占心智；

第二阶段目标：优质爆文，精准种草；

第三阶段目标：多维沟通，品效合一。



策略与创意

• 策略及创意亮点：

基于全盘分析宠物健康行业的现况，结合海正动保的传播与经营核心痛点，首先选定“小红书”作为种草根据地。据官

方披露数据，2023年小红书月活用户2.6亿，日活用户1亿，拥有养宠人群标签的用户是7500万+，小红书平台拥有确定

性的“高浓度”宠物人群。小红书已经成为公认的新手养宠百科全书，对于宠物行业来说，最早的产品选择标准来自于

百度贴吧，而今的选择标准来自于小红书。

运用“人群反漏斗+KFS”打法，即达人产出内容，用信息流广告和搜索广告实现目标人群的覆盖和触达频次。这种打法

下，拆解为三项重点策略，分别是：

² 达人策略：以尾部达人为主，铺量投放，主攻垂直人群，利用双十一节点优势，直击用户心智，助销售转化；

² 内容策略：通过场景种草，扩大覆盖人群，结合萌宠日常，自然植入产品+少量专业科普内容，强输出核心卖点，双

管齐下，促用户购买行为；

² 投流策略：优质笔记信息流加持，助力打造爆文爆品。SEM主推科普类笔记，抢占关键词。



执行过程/媒体表现

• 策略与创意的落地执行，媒介的优化组合：
² 人群反漏斗，渗透中打磨内容确定性

      策划团队通过广泛调研，判断产品目标受众人群，与宠物主内容浏览的偏好，结合“宠物驱虫药”（猫/狗）产品特性，整理大

致推广的内容方向。从原点人群启动推广，逐层渗透，逐层占有。 

      通过与行业头部KOL的内容打磨，输出有感染力的干货内容。同步用信息流广告测试和引爆内容，再用搜索广告精准拦截人群的

组合打法。再原点人群打透之后，再如法炮制，去进攻高潜人群。

       在整个流程中，策划团队将表现优异的内容整理成公式框架，根据不同的主题方向做拆解和重组。反哺后续每一轮的KOL合作提

升爆文率，同时给验收内容的流程贴上了明确的标尺。



执行过程/媒体表现

• 策略与创意的落地执行，媒介的优化组合：
² 黄金配比达人矩阵，引爆传播效益

    根据过往丰富的小红书生态服务经验，策划团队深知兼顾“多元化、专业性和权威性”的达人矩阵，能帮助品牌用最优成本撬动

收益最大化。

    头部达人投放能够为品牌带来广泛的曝光和关注度，并在短时间内实现品牌内容的高度传播，中部达人则能够进一步巩固品牌形

象，提高品牌的认知度和用户互动率，而尾部达人能够更好地驱动用户参与和转化，提高品牌的用户粘性。

    本次投放达人模型类似正三角，以尾部达人为主，铺量种草，直击用户心智；针对几轮投放效果，运营团队洞察了：头部&腰尾

部效率较好，后续可按金字塔模型进行投放，头部达人强曝光，腰尾部达人重心智，组合种草。



执行过程/媒体表现

• 策略与创意的落地执行，媒介的优化组合：
² 发力产品重点成交周期，种草外溢促转化

    每年的双十一、618都是品牌商家的流量必争之地，在2023年也为海正动宝提供了全链路的节日策划与跟踪实施。618的投

放以头腰部达人为主，主打大曝光，辐射泛人群的同时直击用户心智，而双十一期间则更侧重尾部达人铺量投放，补充优质内

容&沉淀口碑的同时，直击用户心智，进一步促进销售转化。同时根据2023年两场大促的消耗和转化成果，输出适用于品牌实

际转化情况的2024年重要节点的投放策略。



营销效果与市场反馈

• 营销活动的具体效果及相关数据：

² 整体KPI达成超额达成，CPR以及CPE表现突出，实际效果均低于目标成本4倍以上

    -爆文率：头部达人视频曝文率100%，腰部达人视频曝文率超50%，远超行业服务水平。

    -投放结果：信息流发现页、搜索结果页双点位推流， 前期抢占公域流量增加品牌产品曝光，打造千赞爆文 ，为品牌产品带来

729W+流量曝光。


