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背景&目标

品牌营销的背景和初衷是什么？

以传统七夕情人节为档期节点，希望通过“分手博物

馆”H5内容以差异于常规形式的情绪表达激发青年人心底

的情感共鸣，传达正能量的情感观念。



背景&目标

通过海报、小视频、创意H5等线上物料统一、有节奏

地传播，释放分手博物馆档期核心概念，引发粉丝情感共

鸣，实现品牌情感营销。

最终想要实现怎样的目标？



背景&目标

目前面临的挑战和困境是什么？

情感内容传达趋于同质化的当下，如何挖掘目标

客群内心的情感缺口，凭借文案及画面结合让消费者

内心认同此种情感表达方式，感知其中传达的正向价

值观念。



洞察&策略

北京奥莱目标客群主要为20-40岁中青年女性及家庭客群，通过仔细洞察、分析目标客群心

理状态不难发现，情感往往占据女性生活的主导地位，每个人都在经历或已经经历过一段悲伤过

往，有人无法忘记过去、有人假装洒脱，由此作为情感突破口实现品牌情感营销。

通过对目标人群的洞察有怎样的发现？



洞察&策略

案例核心策略及线上传播节奏

在本次分手博物馆的情感营销前期策划阶段，以“特制浪漫恋爱要莱”这一情感性文字为整

体活动主题，整合官微平台、朋友圈广告投放、抖音、小红书等多种线上推广渠道。以分手博物馆

H5为创意诉求方式，H5内通过展现分手信物及相关故事激发用户内心情感共鸣以促进用户进一步

进入H5另一界面留言弹幕墙说出自己的情感宣言及情感故事，有效增进H5用户交互指数，实现品

牌情感营销。





互动性：线上征集用户的情感宣言，无论是甜腻腻的情话还是悲伤的情感

诉说再或是一直埋藏在你心底的一句歌词都可以参与征集活动，线上征集

情话用于场内地贴及玻璃贴物料素材，增强粉丝参与及代入感，实现线上

线下相互转发。

投放精准性：选取20-4岁女性为目标客群进行朋友圈广告投放，精准定位

目标客群利于实现品牌转化及情感传达。

H5链接：
http://h5.am67.cn/20180801outlet/

案例的最大亮点



媒介&执行

分阶段阐述策略与创意的实施过程

01

确认工作诉求并分析目标客群

情感突破口 02

确定档期活动主题及线上推广

节奏、推广渠道 03

多渠道整合媒介资源，确

认合作形式



媒介&执行

媒介应用的优化与组合

将朋友圈广告投放、抖音、小红书等资源进行整合，一来不忘通过传统新媒体

渠道释放活动信息捕捉目标客群关注度；同时结合时下最火的两大平台：抖音及小

红书平台，特邀两大平台网红、达人到活动现场拍摄抖音及照片素材，用于各第三

方app渠道推广。



部分渠道达人推广截图



效果&反馈

影响力与口碑

1、此次活动，线上情感营销类H5”分手博物馆”参与人数突破6.5w人次；

2、朋友圈广告曝光量突破66w次；

3、红人录制抖音播放量总计超过30w次；

4、通过线上多媒体渠道整合、线上系列海报整体推广、“分手博物馆”H5等内

容齐发力获得项目消费者及业内从业者一致好评。


