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背景&目标

• 品牌背景：

咖啡零售门店被星巴克等国际连锁品牌长期占据市场，Luckin Coffee作为新品牌希望以“互

联网基因”颠覆咖啡门店的传统运营模式。快速的树立自有品牌，不仅与原有的咖啡连锁

门店竞争，更多的希望用“智慧零售”的思维，开拓出更多的城市咖啡潜客，培养中国人

的咖啡饮用习惯。



背景&目标

• 营销目标：

• 核心用户定位白领上班族，如何精准定向目标人群，如何在快速扩张的过程中提高品牌认

知度、打造年轻时尚的品牌形象产生消费粘性是亟待解决的问题。



洞察&策略

• 核心策略：以用户为核心，分阶段市场突围

作为市场新品，首先需通过社交&媒体大数据洞察市场、消费者行为，指导营销及门店区域选择。

再通过精准的方式触达消费者，引流到店。通过一段时间的粉丝积累，最后以联合IP市场活动

的方式，用兴趣吸引消费者持续购买，提升品牌声量，梳理品牌科技、时尚、年轻的形象。



媒介&执行

• 1.准备期—运用大数据清晰洞察咖啡人群的使用

场景、兴趣、媒介行为等，指导投放平台及素材；

挖掘潜力商圈不走寻常路，与传统类星巴克门店

产生区域差异化（如希格玛，非热门商圈，但周

边写字楼人流量足够支撑门店客流）



媒介&执行

• 2.种子期—根据咖啡人群媒介使用习惯，选择了

朋友圈广告，精准触达人群。以智慧零售的闭环

思维，鼓励社交分享，产生TA人群内的几何级扩

展，做到快速获客拉新、分享裂变和提升用户的

留存粘性。



媒介&执行

• 3.爆发期—在迎来门店和用户增长爆发期后，与

超级IP跨界合作，打造具有影响力的事件来提升

品牌的品质感、时尚感，通过社交裂变的传播获

得更广泛的关注。



效果&反馈

• 案例亮点

本次campaign通过洞察粉丝追剧的心理特征，结合产品功能特性，定制创意中插内容，

根据剧中内容和角色设定，巧妙做创意内容的呼应，引导至创意互动体验，既提升品

牌曝光又帮助限量产品的销售转化，活化大IP营销的全新价值。



效果&反馈

• 传播效果

品牌APP获得70,000+ 的新注册用户，获得了近6万的忠实粉丝，App Store“美食佳

饮”栏排名TOP1




