
 品牌名称：小葵花

 所属行业：医疗类

 执行时间：2024.11-2025.01

 参选类别：医疗类 

流感季为松弛妈妈支招，小葵花走出种草新路



作品资料

宝藏妈妈请支招视频 (1).m4v

链接: https://pan.baidu.com/s/1atVVvcZdPjEYV_hiW0nOVw?pwd=xhf4

提取码: xhf4

案例视频
查 看 视 频 请 复 制 链 接 ， 粘 贴 到 新 浏 览 器 页 面 里 观 看 视 频

https://pan.baidu.com/s/1atVVvcZdPjEYV_hiW0nOVw?pwd=xhf4


背景诠释
背景&目标

品牌背景介绍

近30年儿药老品牌 —— 小葵花妈妈课堂开课啦！

葵花药业当前的核心业务是小葵花系列，主打儿童中成
药。曾凭借“小葵花妈妈课堂”的电视广告语抢占了消费者心智，
成长为中国儿药OTC龙头企业。其中小儿肺热咳喘口服液、小儿
柴桂退热颗粒销售额过亿。

在近年线下渠道增长乏力的趋势下，葵花急需探索儿药
OTC在种草平台的线上营销之路，品牌焕新，提振品牌价值，最
终帮助生意持续增长。



背景&目标

• 小儿感冒发烧具有明显季节性，然而，流
感趋势难以前置预测。

• 23年支原体话题热度无法复刻，24年如何
制造趋势，与目标人群形成情绪共鸣？

挑战 1

人群
洞察趋势，打造热点话题

产品
站内渗透如何重回No.1 ?

生意
如何验证，种草赋能线下转化？

挑战 2 挑战 3

• 小葵花在小儿感冒发烧赛道下，细分赛道
阅读渗透率在24H1下滑，失去TOP1地位

• 由于法规和行业特殊性，OTC行业90%以
上的交易在线下渠道完成，无法直接通过
线上转化

• 如何完成营销链路的闭环设计？验证线上
种草的生意影响？

目标与挑战



洞察&创意

IP创意推导

孩子生病没人照顾

还没有做好准备……

工作和带娃平衡是个谎言

做妈妈这条路，没有退路

在「宝宝发烧该怎么办」的问题背后，妈妈人群也面对着
「平衡养育和工作」、「产前产后焦虑」等等身份认同的困扰



洞察&创意

关于流感季妈妈人群养育困扰

宝宝发烧不仅是一个健康问题，
焦虑、不安和紧张情绪背后，
极易引发新手妈妈身份转化困扰。

由此推出#松弛应对流感季，
「流感季宝藏妈妈请支招」主题：

不需要独自面对突发事件
不需要手忙脚乱临时找答案
焦虑的反面，不是躺平
而是有备无患的松弛

IP创意推导



洞察&创意

赛道洞察分析 • 站内儿童感冒发烧相关搜索同比60%高速增长，流感细分赛道有显著季节导向
• 通常Q4攀升并在冬季集中爆发，如2023Q4的支原体感染引发搜索高峰
• 家长对儿药的功效需求更加细分

• 小葵花过去儿童感冒发烧
赛道的阅读渗透率居首位

• 然而24H1品牌渗透率被同
类品超越，急需提振品牌
用户心智，重回赛道No.1 



洞察&创意

平台洞察分析

当代母婴人群育儿方式新趋势：
a. Chill妈妈不费妈：高效省心、科学有效的育儿方式，放松愉悦、笃定开放的育儿心态；

b. bMom Helps Mom：「云队友」、「情绪加油站」，宝妈群体迅速共情、相互支持



洞察&创意

响 应 母 婴 用 户 育 儿 需 求 & 借 势 平 台 女 性 互 助 氛 围

  妈咪
支招联盟 X

从妈妈痛点入手，Mom helps Mom，打造真实可靠的用药指南
专家背书&购药平台联动，提升用户对品牌信任度

打造小葵花儿药领域值得信任的品牌领导形象

IP策略定位



媒介&执行

IP策略落地

小红书妈咪联盟联合        打出3大连环招 !

一支超强母婴联盟的智囊团

一次回答育儿困扰的大讨论

一键GET的妈咪有备无患包

宝 宝 生 病 / 低 烧 / 咳 嗽 … … 到 底 该 怎 么 办 ？

热 门 母 婴 博 主 、 医 学 背 景 专 家 背 书 ， 让 养 育 更 有 底 气 !

联 合 「 美 团 买 药 」 联 合 推 出 小 葵 花 常 用 儿 药 套 装

玩法：线上官号+大K，征集妈咪的健康类育儿困扰

玩法：H5话题页一键跳转O2O购药平台，提前备药更安心

玩法：官方薯账号，在线发起话题，聚焦健康育儿求支招

「佛系辣妈高能开放麦」



媒介&执行

「 IP+KFS 」组合打法，双层营销模型，解码OTC种草

站
内

站
外

增量/生意

借势IP打通O2O买药

内容效率

CTR AIPS 人群渗透率

人群资产规模 目标人群打透
种草
调优

小葵花妈妈支招联盟IP，带来「松弛感三招」
品牌
焕新

平台趋势 品牌心智 产品教育

CTR

利用IP期间品牌势能，打造首个OTC行业赋能O2O平台转化案例



媒介&执行

IP打开海量A人群缺口，KS助力高效转化（I+TI）人群

重回小红书儿童感冒咳嗽发烧赛道TOP1位置
搜索 x 人群 x 内容策略优化方向

ROI
影响因素 Y23策略 Y24调整建议

搜索投放
主投甲流，支原体，咳嗽，感冒

发烧等关键词

直击用药需求投放寻药，症状关键
词卡住搜索首位，挑选竞品词进行

渗透

人群投放
• 核心人群：支原体人群
• 次核心人群：精致妈妈，精

致中产

• 核心人群：感冒咳嗽发烧人
群

• 次核心人群：健康妈妈人群，
IP触达的A,I人群

内容调整
部分内容切角

围绕科普文&并发症
增量优质场景化内容输出
(医院，治疗，家长陪伴等)

通过 IP
扩大A人群

IP策略拆解

+FS组合打法
促进TI人群转化

协同「O2O购药」
形成品牌闭环

Awarenes
s

Interest Ture 
Interest Purchas

e

人群资产累计 全域转化

被动接受信息的人群，
对产品有感知

对产品感兴趣
产生短期记忆

对产品深度种草
产生搜索相关行为

人群资产量化运营模型
A-I-P-S-衡量人群资产累计



媒介&执行

前置种草

「搜索+信息流」高效配比，承接转化IP触达A人群心智
流感季IP期间强化搜索心智高频词热搜词卡首位

打造儿童感冒发烧赛道第一心智品牌

破圈
攻：种草

教育

巩固
守：防守承

接

策略 词类 投放目标 词包举例 内容搭配建议 投放目标及预算
占比

品牌词/产品
词

防守阵地 维稳核心
人群

小葵花,柴桂退热
颗粒，肺热咳喘
口服液

突出品牌/产品信
息

SOV>97%
预算占比 20%

品类词 转化品类
人群

退烧药,咳嗽药，
发烧吃什么药…

产品测评、突出
产品信息

SOV >40%
预算占比30%

同类品牌词 转化人群
渗透

同品类人
群

美林，泰诺林，
999感冒灵 首图不露出品牌 SOV>30%

预算占比20%

功效/场景词 渗透场景 场景化种
草

宝宝咳嗽怎么办，
如何儿童快速退

烧

从场景/需求切入，
种草产品

SOV>40%
预算占比30%

首先，一类搜索词下，搭配多个内容方向/类型笔记，通过系统筛选优质内容
其次，同类词可多建计划，以点击量为优化目标，差异化出价，抢占搜索词下多个广告位

最后，综合筛选高CTR、低CPE笔记，笔记首图&标题需与搜索词强相关，用优质笔记作为主力分词类抢占sov

Y24流感季信息流策略建议

核心人群

儿童感冒咳嗽赛道

泛人群

母婴人群/母婴大促兴趣人群

潜力人群

健康敏感妈妈/母婴免疫人
群/成分妈妈/ip触达人群

细 分 赛 道 精 准 触 达 提 升 核 心 人 群 渗 透 率
认 知 人 群 反 复 触 达 转 化 为 品 牌 种 草 ( I + T I ) 人 群

预计Q4
2400W+

5600W+

8800W+

深度种草
打透人群

场景关联
激活兴趣

浅层沟通
埋下种子

用
户
建
联

关
联
需
求

5-7次触达

3-5次触达

选择我

了解我

知道我

1-2次触达

锁
住
心
智



效果&反馈

2.2e
整体项目曝光

大曝光

强话题
1577w+
话题页新增浏览量

真出圈
4.7w+

新增UGC笔记数

从曝光到「出圈」，小葵花x宝藏妈妈IP，打造品牌好口碑

小红书营销IP
AURA

极光指标

品牌NPS
（行业均值53.35）

74.1
NPS表现

KOL笔记曝光量
1870w

KOL笔记互动量
3.1w+

话题新增UGC笔记数
4.7w+

PGC内容号召 UGC内容积累

品牌搜索指数提升
46.22%

关键词流感季宝藏妈妈请支招

孵化成功,与小葵花产品紧密关联

品牌笔记词云



效果&反馈
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活动前

品牌人群资产变化

    活动期间人群资产总数

24,090,064

3782818

24090…

人群资产总数

活动前 活动后

人群资产总数变化

人群资产整体增幅

+536.8%

生意结果 1 - 高效人群渗透，人群资产增幅显著，拉新率 84.3%



效果&反馈

活动期间品牌搜索指数

小葵花小儿柴桂退热颗粒

搜索指数环比增长85%

同比增长251%
小葵花小儿肺热咳喘口服液

搜索指数环比增长近116%

同比增长60%

环比 +79.63% 
同比 +89.28%

生意结果 2 – 小葵花品牌形象焕新，赛道内容渗透排名上升



效果&反馈

• 线下t+30活动门店销售抗感系列销售量提升193%
• 线上O2O兴趣用户环比活动前增长77%，新客增长66% 

生意结果 3 – 通过IP外跳O2O，首次验证OTC行业种草外溢生意赋能



效果&反馈

OTC行业首个O2O买药平台&线下药店联动的IP项目

Always on

Campaign
IP+FS造势引流

KFS组合拳 抢占强心智

点

线

小红书“点-线-面”营销组合拳
助力小葵花有效种草，声量生意双丰收

声
量

Always on

Always on

人
群
资
产

Closed-loop
「种草-O2O引流」
联合「**买药」形成生意闭环

面

  妈咪
支招联盟 X

链路创新



效果&反馈

OTC行业首个O2O买药平台&线下药店联动的IP项目

通过搜索/信息流,进入小红书笔记 小红书H5话题页
一键跳转「美团买药」

O2O平台资源加持
购药下单

美团跳转

链路创新



效果&反馈

NNS流量激励组件助推，KOL/KOC+UGC真实分享提口碑 

H5整合活动内容高效传递，打造互动中心激发用户参与

总曝光 145w+，任务互动13w人次

流量激励组件促产大量优质UGC投稿，海量宝藏妈妈分享经验，提振站内口碑

9位KOL, 20位KOC，发布优质种草笔记，沉淀6篇千赞爆文

9篇笔记
笔记总曝光量
1011W+
总阅读量 

37.4W+
总互动量 

1.92W+

20篇笔记
笔记总曝光 
858w+
自然曝光量
176w
总阅读量
26.2w

链路创新


