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宠物疗养院“医疗与养老一体化”营销模式的对策
邢竞予

南开大学，中国·天津

随着社会的发展，人们对于养宠物的观念发生了较大的变化，宠物越来越成为家庭中的重要成员。中国的宠物消费市场呈
现出不断扩大的趋势，且仍具有较大潜力。许多高收入家庭对于宠物无比看重，追求更高端的服务。宠物中也存在老龄化
现象，大龄宠物养老也成为一种需求，因此设想了一所集大小病医疗、高龄宠物养老、日常护理体检为一体的综合性宠物
疗养院。
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1 引言

随着社会的进步，人们的思想越来越独立，每个人都

有自己独立的婚育观念，因此也出现了越来越多的不婚主义

人群和丁克家庭，这些群体大多为一人独居或只有夫妻二人

共同生活，因此，很多人选择养宠物作为陪伴和精神慰藉。

在他们眼中，宠物是他们的朋友，和他们是平等的，在养宠

物的过程中投入的成本也较大且毫不吝惜，他们愿意为宠物

提供更好的条件 [1]。

2 背景动机

随着每家每户经济条件的改善和思想观念的改变，家

养宠物的寿命也越来越长了。甚至在日本出现了“宠物老龄

化”的现象，社会上家庭中的大龄宠物越来越多，而在家中，

由于条件有限并不能为一些大龄宠物提供很好的养老环境，

很容易产生伤痛、疾病等问题，而主人也为大龄宠物的健康

状况十分担忧。因此，宠物的养老服务是部分大龄宠物家庭

的迫切需求。

人们的观念越来越先进，经济水平普遍越来越高，越

来越多的人喜欢小动物，愿意养宠物，也有能力养宠物。人

们越来越把宠物视为家庭的一份子，与宠物相关的产品和

服务都有着巨大的发展市场，养宠物的人群都是潜在的消费

者，而他们也在寻求着更好的与宠物相关的服务。

3 产品介绍

宠物疗养院，是一所“疗”与“养”兼备，集大小病医疗、

高龄宠物养老、日常护理体检为一体的综合性的宠物疗养中

心。来消费的宠物主人可以为宠物注册会员档案，注册会员

档案的宠物档案会收入宠物疗养院数据库，可以随时由护理

人员调出、添删信息以记录每次来体检的结果，主人及宠物

有任何需求可以直接联系固定的联系人员进行安排 [2]。

4 营销战略

本宠物疗养院的营销战略采用 STP战略，将从市场细
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分、目标市场、市场定位三个角度进行分析。

4.1 市场细分

地理位置

如图 1所示，中国一线、二线城市如北京、上海、成

都总人口较多，人们的收入相对较高，对宠物的投入和宠物

的消费规模也是较大的，因此一、二线城市将作为我们主要

考虑的地理位置。

图 1 养宠人群城市分布图

人群

如图 2所示，我们可以看出，养宠物的人士多为 80后、

90后这样的青年人，可见养宠物不再是老年人的代名词，

反而成为了许多年轻人的爱好，越来越多的年轻人成为了爱

猫爱狗人士，随着自媒体的发展，许多年轻人在抖音、小红

书等 APP上晒出宠物可爱的照片视频收获了人们的关注，

由此，养宠物甚至成为许多年轻人的职业。

根据养宠物人士的学历分布图能够看出，养宠人士的

学历大多为本科及以上，本科、硕士、博士及以上的人群占

了一半多的比重，可见养宠物人群的素质是较高的，他们对

待养宠物这件事往往也能更加科学，而高学历人群中高收入

人群占比也较高，因此对养宠物的投入也会相对较高 [3]。

4.2 目标市场

目标市场是一线城市的高收入青年人。之所以选择这

一群体作为目标群体，原因有两点：

其一，人们一提到养宠物、宠物用品、宠物相关服务，

最先想到的一定是高消费。市面上凡是与宠物相关的食品也

好、用具也好，价格都是较为昂贵的，而能够在这样一个基

础上再为宠物寻求更高端的常年服务的人一般来说都是较

高收入阶层的人士，而一般人群虽然也会养宠物并不会想到

要为宠物注册会员或花钱专门养老。

其二，这样一所宠物疗养院建造成本和运营成本都是

较高的，而如果只把它作为一所普通的宠物疗养院是无法盈

利，远远入不敷出的。因此，我们的收费较为昂贵，用最好

的器械、最专业的人士、提供最优质的服务，为高收入阶层

的养宠物人士提供高端服务。

4.3 市场定位

宠物疗养院的市场定位是针对对养宠物有更高端需求

的养宠人士提供中高端的服务。我们能够提供业内所有公司

提供不了的一条龙高端服务和高端产品。解决让许多家庭不

知所措的宠物养老问题，让宠物主人能够安心面对宠物的老

去，在我们这里能用科学的办法将所有宠物照顾好。

5 营销策略

本宠物疗养院的营销策略将采用 4P营销策略，将从产

品、定价、渠道、促销四个角度进行分析。

5.1 产品策略

其一，宠物疗养院的提供的产品和服务一定是最高端

和最优质的。无论是日常护理和大龄宠物养老所用的产品、

器械、护理人员，还是医疗方面的宠物医生、医疗器械和技

术，我们都会选取最专业的、最先进的。

其二，宠物疗养院的环境是非常宽敞舒适且干净卫生

的。我们会在疗养院内打造不同的模块和专区。例如，一楼

是日常护理专区，二楼是医疗专区，三楼是养老专区。分工

管理，井井有条。

5.2 定价策略

高价策略

宠物疗养院走的是高端路线，为了吸引高收入群体，

树立高端的形象，因此在定价上面会选择高价策略。其次，

通过上面的描述能够看出，宠物疗养院的建造和维护以及日

常的运营的成本是很高的，因此，只有高定价和高收费才能

维持疗养院的运行。最后，本宠物疗养院针对的是高收入阶

层，高收入使该阶层的需求对价格的弹性较小，对价格不敏

感，因此可以使用高价策略。

（a）年龄分布（%） （b）学历分布（%）

图 2 养宠人群年龄及学历分布
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会员制

注册会员充值会员卡，可享受例如充 500送 100，充

1000送 300这样的活动。大龄宠物养老方面，可按季度或

年度缴费，时间越长，优惠越大。这样你能够维持客户的忠

诚度和稳定性，又能促进企业与客户的双向交流。

声望定价

作为中高端的产品和服务，我们选择声望定价的策略，

价格较高。首先，人们常说“一分钱一分货”，较高价格

能够传递给人们我们产品和服务的质量是很高的，吸引对于

高质量有较高需求的顾客。其次，高端产品声望定价增加了

产品的“优越感”和“神秘感”，不轻易降价，很少打折，

始终保持着最佳形象和稳固地位，坚定顾客对产品与服务的

信心。

5.3 渠道策略

当宠物疗养院的规模扩大到一定程度时，并且已经有

了稳定的收入和利润时，我们会再选择一座或多座城市作为

分店地址。通过开分店进行业务的拓展，分店均由总部直营，

产品与服务质量与总部一致。

6 总结

作为高端产品，注册一些账号进行简单软广告宣传，

比如拍摄宠物疗养院内部环境的视频和照片上传，潜移默化

地让人们了解到疗养院。与一些在抖音、哔站等视频软件上

有一定粉丝基础的宠物博主或探店博主进行商务合作，将宠

物疗养院定为他们拍摄视频的主题与地点，突出高端、养老、

优质服务等。

高端产品更多的是靠口碑相传，要树立良好口碑，遵

循“公关第一，广告第二”的原则，把他推送出去，然后通

过公关手段完成。
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