
 品牌名称：参半

 所属行业：日化/个护类

 执行时间：2024.03.01-12.30

 参选类别：全链路营销类

参半：从漱口水细分冠军到全球口腔护理拓界者



背景&目标

• 参半集团深耕口腔护理领域，旗下拥有参半、

CanbanKids、oralshark 等五大品牌。母

公司成立于 2015 年，旗舰品牌参半自 

2018 年创立以来，始终聚焦口腔护理全场

景解决方案。

• 作为抖音口腔赛道唯一 3 亿 + 头客品牌，

参半凭借多品类 × 全价格带矩阵直播间布

局，连续多年蝉联抖音口腔赛道市占 No.1

（市场份额为第二名 2 倍以上），占据行

业 GMV20%+，多次登顶口腔电商金榜。

• 其核心竞争力之一在于以 “抖音内容营销” 

为核心，通过星图内容、直播间内容、达播

内容、KOC 内容、热点内容等多元形式，

精准细分内容场景，最大化释放抖音内容价

值，夯实行业领先地位。



背景&目标



背景&目标

对于整个中国牙膏市场，全渠道年

销售额已达343亿元，线上渠道贡

献率已近四成。其中，2024年中

国线上牙膏市场份额排名中，参半

口腔以8.5%市场份额跃居第一。

“中国快速消费品市场始终展现出

强大的韧性和增长潜力”，参半就

在这样的市场中，短短几年时间，

从抖音起步，获得了令人惊叹的成

绩，快速登顶线上第一



背景&目标

目标聚焦 “稳根基” 与 “拓边界”：

• 稳固品牌地位，需筑牢口腔护理头部壁垒。依托多品牌矩阵迭代细分产品，覆盖正畸、儿童等

场景，强化用户复购；深耕抖音核心渠道，优化矩阵直播间内容，巩固市占率领先优势，深化 

“专业口腔护理” 心智，让选择成为用户本能。

• 推广品牌影响力，要突破圈层向更广域渗透。通过子品牌触达宝妈、成分党等群体，打破用户

边界；以科普内容、场景化种草，从 “卖产品” 升级为生活方式倡导者。借跨界合作与公益

行动提升话语权，从平台头部成长为国民级口腔护理符号。

品牌愿景
参半创始人尹阔：“想做一家全球化的口腔护理公司，希望可以让全世界看到参半。”



洞察&创意

第一，货品策略上，参半采取了多品矩阵策略，参半通过对价格带、功效卖点、目标人群和流量

场景的拆分，对核心品线牙膏进行了精细化区分和差异化，在抖音铺排了多个产品，开设多个旗

舰店和专营店；其中by到单品做单品爆款直播间，专注做细分赛道的爆款大链接，通过直播间×

短视频铺排经营多品线牙膏，细分人群做星图种草投入，最终通过商城配合收割搜索人群的精准

沉淀；

– 参半争做国潮精品：“国货潮品不仅仅是“平替”，更需要硬核科技”；参半的多个品线，也都是符合年

轻人的刚需的同时，从产品的外包装到膏体的设计以及卖点的传达与打造，深入各个年龄阶层消费者的心。

参半在抖音的经营布局的两大核心策略，首先是多爆品矩阵策略，其次是口腔全品类建设的策略。

核心策略



洞察&创意

• 参半的初始爆款产品SP-4，就是通过抖音站内一举打爆后铺排全渠道，实现了生意的快速增长

核心策略



洞察&创意

第二，阵地经营策略上，

参半通过口腔全品类建设

建立了独属于他们的护城

河；

除了牙膏品之外，参半站

内的产品品类覆盖了牙膏、

漱口水、口腔喷雾、清洁

工具等各细分领域，其中

牙膏贡献了参半大部分营

收，整体用户体量超过1亿

核心策略



媒介&执行

 以星图内容为核心：通过单品的星图大力

铺排+koc的批量分发优先打造爆款单品链

接，通过星图快速对新品进行人群种草；

其中星图达人合作中参半搭建了“星推搜”

的闭环链路，通过星品追投产品降低了整

体的星图和热推加热的成本，从量级和质

量上增强了星图达人带来的效果和品牌导

向的赋能；

营销方式



媒介&执行

 闭环经营内容提效：后续通

过达人切片/混剪/koc原生素

材来作为千川流量抓手，通

过跟平台全域推广产品的结

合，前期降低roi快速拿量后

阶梯式地逐步提升roi，通过

素材优化以及平台产品细节

调优，快速增强产品在站内

的购买人群从而增加知名度

和复购率。

商品全域×素材追投案例：大众业务首个案例，赋能全行业品牌商品全域跑量增量

营销方式



媒介&执行

 以抖音为主阵地做好明星内容营销：

1、通过明星合作和明星切片，延续产品的

站内生命周期，在千川产品的助推下，获

得良好的生意增长；

2、以抖音为核心的宣传阵地，拓展明星的

合作资源，获取人群规模的同时提高了品

牌的站内知名度，并且在24年破格签约3个

明星得到强力的品牌背书支持

营销方式



媒介&执行

 参半多变的直播间内容多样

化&热点素材内容多样化：

（1）仓库直播形式，打造工厂

溯源专场，大幅度提升点击率

和直播转化率

内容表现



媒介&执行

（2）联动明星进直播间：

参半联动品牌代言人田嘉瑞

进 直 播 间 ， 数 据 对 比 上

（3.30vs3.28）；支付GMV

环比日播增长+698%，直播

间观看pv增长+124%，直播

间CTR增加+373%，购物车

点击率增加+635%，直播间

的CVR环比增长248%，人均

停留时长从60s增长到467s，

环比增长+780%，互动率达

到了惊人的100倍环比增长

内容表现



媒介&执行



媒介&执行

（3）热点型直播间装饰迭代，从

而增加整体CTR和CVR；

例如：直播间更换国庆氛围主题装

饰，曝光转化率环比+15%；听泉

鉴宝联动物料

内容表现



媒介&执行

（4）热点素材×koc素材，以数量博爆量素材概率，提高生意确定性：

内容表现



媒介&执行

 参半对于线上线下联名以及联动玩法上，也有非常多自己的心得，通过大量地跟年轻IP合作，

给自己抖音站内的人群带来了极大的曝光以及5A人群，从而赋能品牌的生意经营以及收割；

内容表现



效果&反馈

2024 年参半以技术创新夯实市场地位，以跨界营销与国际化布局扩大影响力，从 “抖音头部品牌” 成长为

国民级口腔护理符号，全年销售额破 20 亿、用户超 1.2 亿，成功实现 “稳基拓界” 的战略目标。

1、24年9月新品沸石牙膏通过星图爆文铺排×全域双开，搭配优秀koc/明星素材推动新品月GMV突破千万

2、参半×沈涛618专场：（在保持GMV和消耗双大基数的同时达到了行业的第一）

– 全网总曝光2e+，参半品牌5A人群增加4xxx万，人群环比增长6x%+（对比行业均值第一）

– 单场GMV破3xxx万，环比之前头达专场增长3xx%+（对比行业均值第一）

– 牙膏总销售3xx万支，打造了抖音站内单场牙膏专场销售最高记录（对比行业均值第一）

– 其中核心品SP-4美白牙膏销售1xx万支，成为618期间牙膏销售第一商品链接（对比行业均值第一）



效果&反馈

参半的发展逻辑与战略野心，可从三层维度解析：
其一，战略进阶路径：从 “细分立足” 到 “全域扩张”。初期以漱口水小品类夺冠切入市场，积累细分赛
道话语权；借助资本力量突破规模瓶颈，为进军牙膏大品类铺路；最终以 “普惠国民口腔品牌” 为定位完
成战略升级，从 “小而专” 转向 “大而全”，通过切入更大体量的牙膏市场，实现从细分玩家到综合型品
牌的跨越。
其二，渠道战略核心：抖音作为 “增长引擎” 与 “试验田”。将抖音定位为核心战场，既因这里是品牌起
点，更因其能高效承接新品测试、用户渗透与全渠道赋能 —— 先在抖音验证市场反馈，再复制至全域，形
成 “平台爆款→全渠道热销” 的联动逻辑，巩固国内市场优势。
其三，全球化野心：以 “平等竞争” 破局出海。强调中小企业也能参与全球市场竞争，通过布局国际电商
平台，参半试图从国内国民品牌迈向全球，不仅追求规模扩张，更欲成为中国口腔品牌出海的代表，在全球
市场打响中国品牌声量。
整体而言，参半的发展轨迹呈现 “细分扎根 — 资本助力 — 战略升维 — 渠道深耕 — 全球布局” 的递进逻
辑，每一步决策都指向从区域到全球、从细分到普惠的品牌成长目标。


