
网易考拉 · 520全民表白节整合营销

◆ 广 告 主：网易考拉

◆ 所属行业：电商类

◆ 执行时间：2018.05.18-05.20

◆ 参选类别：电商营销类



案例视频
请复制以下链接，粘贴到新浏览器页面里观看视频

https://v.qq.com/x/page/r07189hmhyz.html

或者
扫一扫看视频

https://v.qq.com/x/page/r07189hmhyz.html


背景&目标

• 品牌营销的背景和初衷是什么？

天猫11.11、京东618，唯品会419……随着电商市场竞争日趋激烈，各家都推出了属于自己的节

日IP。本次520，要把520打造为只属于考拉的超级IP——520考拉购物节。

• 最终想要实现怎样的目标？

将一个原本只属于情侣间的节日拓展为各种情感关系的表达、馈赠，达成了多维度品类的销售，

实现曝光和销售的倍增。

• 目前面临的挑战和困境是什么？

随着电商市场竞争日趋激烈，电商营销节点IP化成为趋势。要真正从中脱颖而出并不容易。



洞察&策略

• 通过对目标人群的洞察有怎样的发现？

大部分IP以折扣吸引消费者，缺乏情感驱动。而5月20日，是一个公认可表达情感的节点。

• 整个案例的核心策略是什么？

1、地铁事件营销、线上礼盒事件、短视频多管齐下，全方位营造全民表白氛围。

2、站内站外联动，打出“520，就送你”概念，提升用户购物意愿。

• 案例的最大亮点在哪？

将情感主题贯穿了站内和站外的全渠道，并成功地实现了用户情感共鸣到销售引导的闭环，

塑造了首个电商情感营销IP。



媒介&执行

KV形象+促销：520 + 称呼 + 系列产品组合 + 购买理由

短片：把520仅属于情侣的节日，颠覆为全民表达爱，全民购物节

520礼盒：品牌微博+网红礼盒

创意实施过程

传播端

站内

线上

线下事件

搜索框

1、站内搜索框输入520时，飘落奶瓶、高跟鞋等形状现金红包雨，接到可用于

520期间购物

2、站内搜索框输入520时，会有系列对应的520超值套餐选择

地铁包站，打造线下事件，线下互动，线上引发UGC

全民定制520清单

针对不同群体，推荐相应的520清单，省去用户挑选时间

留言墙，打造线下事件，线下互动，线上引发UGC



媒介&执行

Step1
传播端



媒介&执行

地铁事件营销-引爆传播

√ 事件：承包杭州地铁1号线+滨康路站厅，集中性

曝光“520全民表白节”核心信息，带动全民表白。

√ 互动：打破地铁媒体单向输出缺憾，设置留言板

与用户进行双向互动，营造出全民告白、全城热恋

的氛围。

√ 曝光：滨康路站+1号线直接触达70+w人次。

事件：

互动：

曝光：



媒介&执行

地铁事件营销-引爆传播

传播：将事件以视频形式记录，邀请到4家媒体官微、22位知名大V跟进传播，引爆线上传播，事件整体曝光量4400w+。传播：



媒介&执行

父女母女篇短片-直击用户内心

√ 短片 推出感人短片，讲述一对母女间的感人故事，

把520表白对象延展至亲人之间，呼吁用户寻找全世

界最重要的人。

传播： 视频在主会场站内、微博、微信、爱奇艺、

秒拍、公司大楼内等进行投放，整体播放量

1046.8w+（仅外推部分），网友表示“从故事里

看到了自己”、“故事走心感人”。

短片：

传播：

母女篇：https://v.qq.com/x/page/y0655c0zoig.html

父女篇：https://v.qq.com/x/page/o07029l7cr0.html

https://v.qq.com/x/page/y0655c0zoig.html
https://v.qq.com/x/page/o07029l7cr0.html


媒介&执行

520表白礼盒-持续话题热度

√ 事件：针对不同人群、标签推出了价值520元的六大520定制礼盒，礼盒

赠送给众多品牌和KOL，邀请他们在官微&朋友圈等社交媒体晒出520大礼

包，形成分享刷屏之势。

√ 传播：礼盒整体曝光量326w+，免费置换到23家品牌官微、46位网红

（包含蕾拉小姐等头部网红）朋友圈传播，覆盖5274w粉丝。

事件：

传播：



媒介&执行

Step2
站内承接



媒介&执行

整体数据

整体销售额同比去年520大促提升215%。



媒介&执行

首次定制搜索红包雨，分别对应妈妈、爸爸、亲爱的、宝宝、闺蜜、基友6种群体。用户在搜索框内输入关键词即可参与游戏抢红包，提升

日活及销售。

搜索红包雨



媒介&执行

520定制套餐

针对妈妈、爸爸、亲爱的、宝宝、闺蜜、基

友6种群体，定制套餐，将套餐功能向用户

进行推广，同时提升客单价。

打通类目，突破性采用套餐价进行推广，其

中手表配饰、美妆类目销售额突出，类目后

续会复用。组合套餐销售量大量提升。



媒介&执行

受众参与互动的营销场景

https://gslb.miaopai.com/stream/EdYrnaYgYMCdX-HEYbUSbG-If~i6j-2d1R-sCQ__.mp4?ssig=272a2ab0e011c0495ee64809f31762e6&time_stamp=1527136587956&cookie_id=&vend=1&os=3&partner=1&platform=2&cookie_id=&refer=miaopai&scid=EdYrnaYgYMCdX-HEYbUSbG-If~i6j-2d1R-sCQ__


效果&反馈

全案曝光量8020w+，其中视频播放量达2300w+

地铁营销事件整体曝光量4400w+，滨康路站+1号线直接触达70+w人次

微博曝光量3300w+，其中#全世界最重要的人#微博话题曝光量1135.2w（同比

11.11期间话题曝光量提升245%）；微信端整体曝光量120w+

礼盒整体曝光量326w+，销售额较平销时期提升300+%。同比去年520大促, 销售

额提升 215% ；免费置换到23家品牌官微、46位网红朋友圈传播，覆盖5274w粉丝

深度总结活动效果



效果&反馈

粉丝口碑

粉丝品牌导向佳，“全世界最重要的人”、“网易走心文案”、“全民表白”等核心信息受到最好传播和触达。


