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正雅“小歪牙立正”整合传播活动 

广 告 主：正雅齿科 

所属行业：医疗美容行业 

执行时间：2019.12.01 至今 

参选类别：数字媒体整合类 

营销背景 

高达 4953 亿元的市场容量，全国超过半数省份 10%的年增长率…随着年轻消费势力的崛起，美好

的“颜值”追求成就了当下医美行业庞大的生命力。作为医美行业中口腔正畸的全国前三品牌，正

雅深处日益强势的风口与愈发激烈的竞中，正是在这一市场契机到来之际，我们介入了正雅的未来

商业发展中，也与其共同登上数字化转型的变革之路。 

面对正雅所处的内外环境，我们对正雅进行全方位商业咨询，并对其品牌、商业模式、营销策略及

布局、消费者行为等核心维度进行细致调研。在此基础上，我们发现如同大多数传统生产类企业一

样，过度依赖渠道的弊端也时刻笼罩在这一“高新科技”企业上：即产品出售无法脱离渠道方（各

牙科诊所、医院等）的把控，在直接面对用户的“最后一公里”中，牙科医生的推荐与使用左右着

用户的购买决策，这令品牌方与渠道方的关系、销售政策等因素极大影响着最终销售业绩，而品牌

本身影响力甚微。 

营销目标 

在整个过程中，小歪牙套装的线上推广与销售即成为核心目标，同时也要打造年轻人喜爱的品牌形

象。完成这一目标即需要令“正雅”与“小歪牙”进行关联，推出产品的同时，让用户想起“正雅”

即想起“正牙”。因此，我们为正雅策划了“小歪牙立正”Campaign，在“小歪牙立正套装”上

市同时，帮助正雅以更加“社交化”、更加符合当前消费者审美的方式，为品牌塑造赋能。 

策略与创意 

我们洞察到，下游渠道商提供服务时，也受制于获客难、获客慢的制约，其自身也需要获得更快速

触达消费者的通道。在这两者状态下，通过互联网新技术发展，我们帮助正雅与线下渠道商形成协

同，达成双赢，而非简单的“卖货模式”。同时，紧密链接“供销两端”，也能够令正雅达成品效合

一的目标。在这一思维下，我们利用数字化技术专能、品牌营销与社媒认知，帮助正雅开辟了全新

商业模式：我们推动正雅与阿里健康平台达成合作，为正雅构建了 O2C商业模式，达成品牌、服

务与产品三者协同，为用户创造定制化服务。此时，用户可以在任何一个线上媒体接触到正雅，而

无须通过牙医。 
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这一模式效用发挥的核心在于“产品”：我们调研了大量消费者耽误整牙的原因，其中“怕麻烦”、

“对整牙认知不够”、“价格过高”、“疼痛”、“材料质量”成为主要因素。基于这一认知，我们与正

雅共同研发了“小歪牙立正套装”，它可以帮助消费者完成极低成本在家进行牙齿取模，节省用户

时间。只需七天，即可生成使用者牙齿整形后的样子（即获取到正雅为其提供的 3D 美学正畸方案），

激发用户整牙的欲望，引导其进行线下治疗。基于产品的链接，方可与消费者建立更为深刻的关联。

这一产品的诞生，本质上也为线下渠道商引流，达成了“利益共同绑定”的目标。 

而且，这一产品并非传统意义上的产品，而是服务的一部分，通过这一服务链条的搭建，将用户接

触品牌服务提前至“见到”牙医之前，而“取牙模”本身是整牙的前置性服务，该服务可与后续线

下诊疗服务“无缝对接”。当用户购买这一服务时，本质上已经“绕过线下”，登上了正雅为其后续

诊疗的“车道”。此外，用户需要注册为正雅线上会员才可以收到矫正方案，这令正雅收获用户数

据同时帮助其完善了中国人口腔数据库，赋能整个研发生产供应链。 

所有购买“小歪牙立正套装”的消费者均可获得“1V1”专属医疗团队对接服务，帮助消费者回答

所有疑惑（全流程确保用户不跳出）；如果正畸需求强烈，同样帮助其安排正雅认证的专属门店（为

渠道商引流），享有免挂号免排队诊疗服务，直至其完成最终转化。全新的商业模式在这一条新“赛

道”上完成布局，打通线上和线下整个过程。 

因此，在整个过程中，小歪牙套装的线上推广与销售即成为核心目标，同时也要打造年轻人喜爱的

品牌形象。完成这一目标即需要令“正雅”与“小歪牙”进行关联，推出产品的同时，让用户想起

“正雅”即想起“正牙”。因此，我们为正雅策划了“小歪牙立正”Campaign，在“小歪牙立正套

装”上市同时，帮助正雅以更加“社交化”、更加符合当前消费者审美的方式，为品牌塑造赋能。 

在这次 Campaign 中，我们为整牙制定了详尽的传播策略：在品牌端，以“小歪牙立正”作为创意

的核心关键，贯穿整个传播过程，不断强化小歪牙与正雅的关联；同时针对消费者洞察，围绕正雅

的产品打造具有强话题性的内容，为短时间情绪引爆话题进行赋能，提升品牌曝光度。 

同时考虑到转化，我们根据不同社交媒体平台以及不同场景下用户的痛点，匹配针对性的沟通方式

和种草内容，打造爆款产品，并借助社交媒体的传播，立体化打造正雅品牌形象，提升 C 端用户对

于正雅品牌的认知。 

具体落地中，我们首先在微博端发起了事件#十万元悬赏寻找可爱小歪牙#的活动，巨额奖金营造出

强烈反差，创造出舆论议题,减少了品牌认知成本，迅速走如用户生活中。并以悬念方式预热活动，

引发用户参与热潮。 

同时，以“小歪牙立正套装"作为网红产品，在小红书、B 站采用高带货能力的腰部 KOL与 KOC 进

行大规模种草，在减少头部 KOL的成本下，增加了影响面与产品转化率，达成用户购买。 

在品牌端，三支创意视频“创造微笑的力量"、“锦鲤女孩的秘密武器”、“哪些关于整牙，你很关心

却没有人回答你的问题”分别在官媒与小红书上线，以办公室故事、元气少女"等用户喜爱的背景

与人物形象作为创作原点，不仅为当前为品牌赋予了人性化魅力，同时切合了整牙用户对于整牙须
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知”类信息的诉求。 

随后，上线“微笑 ATM 机活动，利用先进 AI 技术，让“对着镜头笑，就能取钱”的爆点引发广泛

专播， 我们为每个测试自己微笑的用户生产幽默的笑容海报，井且"ATM 机"会为其分发优惠券，

牙齿越歪，获得的奖励越高。 

大量活动环环相扣，极大的调动了消费者热情，拉升了品牌认知的同时，提高用户对于“小歪牙立

正套装"的认可度。而不断产生的商业转化，帮助正雅证明了全新商业模式的可行性。 

执行过程/媒体表现 

具体落地中，我们首先在微博端发起了事件#十万元悬赏寻找可爱小歪牙#的活动，巨额奖金营造出

强烈反差，创造出舆论议题,减少了品牌认知成本，迅速走如用户生活中。并以悬念方式预热活动，

引发用户参与热潮。 

同时，以“小歪牙立正套装"作为网红产品，在小红书、B站采用高带货能力的腰部 KOL与 KOC 进

行大规模种草，在减少头部 KOL的成本下，增加了影响面与产品转化率，达成用户购买。 

在品牌端，三支创意视频“创造微笑的力量"、“锦鲤女孩的秘密武器”、“哪些关于整牙，你很

关心却没有人回答你的问题”分别在官媒与小红书上线，以办公室故事、元气少女"等用户喜爱的

背景与人物形象作为创作原点，不仅为当前为品牌赋予了人性化魅力，同时切合了整牙用户对于整

牙须知”类信息的诉求。 

随后，上线“微笑 ATM 机活动，利用先进 AI 技术，让“对着镜头笑，就能取钱”的爆点引发广泛

专播， 我们为每个测试自己微笑的用户生产幽默的笑容海报，井且"ATM 机"会为其分发优惠券，

牙齿越歪，获得的奖励越高。 

大量活动环环相扣，极大的调动了消费者热情，拉升了品牌认知的同时，提高用户对于“小歪牙立

正套装"的认可度。而不断产生的商业转化，帮助正雅证明了全新商业模式的可行性。 

项目执行截图： 
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（十万元悬赏寻找可爱小歪牙活动） 

 

（双旦活动） 
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（KOL 种草视频） 
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（品牌宣传视频截图） 

 

（微笑 ATM 活动） 

营销效果与市场反馈 

截至案例撰写前，各个平台有关“十万元悬赏寻找小歪牙”活动的曝光共计 500W+，用户互动量

近 20W 次，相较服务前粉丝活跃度提升近 700%，且粉丝们认可“小歪牙”的称号，并使“正雅-

正牙”的品牌联想得到加强。 

小红书有关正雅相关的种草内容互动量共计 1986 次；微博有关正雅内容曝光量共计 189W+，互

动量达 6131 次。其余平台有关“小歪牙立正套装”的产品曝光共计 195W+，用户互动量共计

10900+；约 40%浏览用户被直接种草，有了进一步的了解需求。 

在全网传播影响下，正雅天猫店铺流量提升 455%，大量客户以“小歪牙”作为关键词进店搜索，

而产品购买后的服务转化比接近 80%，线下成交额同样攀升。 
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日益提升的数据表现促使正雅更加坚定进行数字化全面转型的道路上，在互联网驱动下的多元协同

布局中，正雅正在渐渐褪去“产品制造商”的外衣，以新时代的综合“正畸服务机构”行业引领者

的身份出现。 其品牌着眼点也已开始关注用户整个“购买-体验”流程，并通过数字化方式链接更

多资源、满足每一环需求，并施加影响。 

同时，更令我们欣喜的是，随着数字化能力的完善，正雅能够利用数字化媒介实现对用户的点对点

沟通，高效获取需求并实现定制化方案推送；同时建立丰富的用户数据库，为生产研发、精准营销

和客户管理提供强力支撑。这一转变下，为正雅未来的商业竞争拉开了全新维度，从盈利到抗击风

险的能力中，均有着极大提升。 

 

 


