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背景&目标

项目背景

2018年，唯品会强势联合海底捞在双十一期间进行跨界营销，精确瞄准目标群体

“吃得精致”、“为喜欢买单”等特性，跨界联名推出线下火锅宴，并通过微博达

人掀起晒单热潮，将品牌与粉丝交互沟通，深度绑定，培养消费者对品牌的忠诚度

与参与度，借助双方的品牌影响力互相叠加，为用户量身订造一场顶级事件营销。

事件中充分利用社交媒体的娱乐交互属性，强化线上与IP之间的链接，得到年轻人

的认可，收获客户满意的体验，强化唯品会特性，从而促成转化。



背景&目标

企业的品牌与体验愿景

企业的最终目的是赢利，品牌打造最主要的目的是为企业带来营销成果转化。

品牌定位→品牌设计→品牌传播→客户体验，在整个品牌打造的过程中，客户体验不仅是作为品牌建设的收尾工作，更是将之视为

品牌持续推广、品牌知名度持续提升的保障。当品牌可以为企业带来客户时，营造良好的客户体验系统，将有利于增加客户粘性、

客户口碑以及客户转介绍，而客户是企业品牌最好的推广者。

客户体验分为三方面：产品体验、营销体验、售后体验。

本次营销活动，强化品牌联合，深度合作，围绕“营”与“销”两个方面展开，“营”是营造，“销”是销售，首先是营造销售产

生的各种可能性，让用户欣然接受并产生好感，然后是销售活动产生销量数据，所以营销的客户体验贯穿于整个营销活动中。



背景&目标

客户体验面临挑战

想要做好客户体验营销，对于品牌而言存在着一定的挑战。

诺贝尔得主、心理学家Daniel Kahneman提出：在一次体验后，人们能记住的通常只有情绪高峰和最终时的体验，而在过程中好

与不好体验的比重、好与不好体验的时间长短，对记忆几乎没有影响。所以想要获得客户好评，在活动中收获满意的体验，必须要

有足够爆的点去打动用户。

在全面客户体验时代，体验式营销不仅需要对用户深入和全方位的了解，而且还应把对使用者的全方位体验和尊重凝结在产品层面，

让用户感受到被尊重、被理解和被体贴，而一个短期的阶段性营销活动，要做到面面俱到绝非易事。



背景&目标

整体目标

借助跨界合作，达到以下三大目标：

➢ 强化品牌，提升用户满意度：最大化曝光品牌，提升用户体验及满意度

➢ 把握节点，拉新引流：精准定义目标消费人群，为双十一导流造势，刺激现存用户消费，通过品牌合作开拓新消费人群；

➢ 强强联合，刺激购买：跨界联动深入沟通消费者，带动线上流量促成双十一消费，提高终端销售额。



客户洞察与策略

目标受众

中高收入的20-35岁具有一定消费能力的年轻群体

受众洞察

在终端消费群体当中，电商已逐渐成为了购物手段的主流，各类垂直购物节贯穿全年，电商平台亦热衷于造节，而双十一，就是电商

的狂欢节。

年轻人在乎品质，在乎美感，更在乎性价比，在电商一环扣一环的套路中，难免产生抵触心理，而唯品会联手海底捞，目的就在于让

消费者在双十一享受一次无套路的”剁手”体验，用惊喜+特惠双结合的形式，让消费者随手一捞就是满满的生活好物，彻底激活新

老消费者的活跃度。



效果与经验

通过对用户深度分析，此次要做好客户体验营销，我们主要从以下四点着手：

➢ 准确定位目标受众群体：在当前的消费升级、需求分层环境下，精准聚焦目标受众群体，是品牌赢得市场的重要基础。本次营

销从产品、渠道、营销等完全针对目标消费群体的消费体验。从产品包装、互动形式到线下活动等处处都体现出良好的企业服

务氛围；

➢ 多重渠道结合展开：在互联网环境下成长起来的90后、00后已经成为市场的主力消费群体，多重渠道结合布局，满足主力消费

群体的体验需求，已成为品牌发展的必然选择。此次线上全渠道曝光引爆，包围消费者，此外线下门店大力支持，让受众体验

满分，好感爆棚；

➢ 良好的体验：商品的极大丰富，早已将买方市场转变为卖方市场，消费者重视购买体验。此次活动中，不但有帅气的骑手送外

卖上门，更是将火锅食材打开布置好，更有唯品会贴心加料包体贴伺候，让用户能轻松优雅地愉快用餐；

➢ 重视场景体验：搭建精准的营销场景体验，是激发消费购买的主要手段。此次，品牌按照消费需求，把产品的价值、功能用特

定的场景充分的展示给消费者，实现挖掘目标顾客潜在需求的目标。



客户洞察与策略

营销策略

➢ 品牌活动与节点相结合，打造现象级品牌专属的节日营销爆点；

➢ 唯品会×海底捞官博发起联名互动话题，率先带动品牌粉丝关注度与参与度，打响线上传播第一炮；

➢ 双微KOL接棒种草掀起晒单热潮，线上流量导流电商；推出跨界联名火锅套餐与“无套路”礼包，激活新老粉丝对双十一联名活

动的参与热情。

➢ 充分利用跨界的娱乐属性，打造线下联名火锅宴热点，将联名活动的话题性彻底引爆，加强线上话题性，将海底捞与唯品会的品

牌合作曝光度最大化，最大限度收获客户体验满意度。

微博互动
话题引爆

各界KOL
晒单引流

双微福利
引爆声量

线下盛宴
召集粉丝

公关媒体
舆论定调



方案与执行

核心创意

携手17个品牌联合打造跨界套餐作为主要战术以及媒介的核心传播点，无套路秘籍与晒单领奖给消费者低价实惠；

前期借助品牌双微的高流量IP带动宣传节奏，随后头部KOL接棒晒单，利用网络时代互动性高和传播性快的特点，联手带动线上流量

快速转化为销量，引爆品牌双十一口碑宣传，提升用户体验，为品牌圈粉。



方案与执行

整体执行

➢ 本次传播聚焦一个传播核心，以“无套路”跨界联合作为双十一的营销爆点，推出海底捞霸王餐名额；

➢ 该套餐内含海底捞的火锅食材，另外购买即送【无套路颜值加料包】，以最真挚的诚意消除消费者对于购物的戒心，并通过【反

套路秘籍】刺激受众的消费欲望；

➢ 同时以透视的美元包装设计，极大地吸引受众眼球，并以微博晒单互动引发粉丝自发分享，进而二次引爆；

➢ 最后以参与【套路消消乐】创意H5，赢取千人火锅宴作为双十一节前的传播噱头，让活动更贴近消费者，活动热度持续升温，实

现品牌曝光率与转化率的双丰收。



方案与执行

联名
套餐



方案与执行

从11月1日-11月13日，跨界合作推出11万份“无套路 捞一把”跨界联名套餐，
帅气的外卖骑士送餐上门，并进行精心布置，更有唯品会加料包加持，让用户用餐体验满分。

【联名外卖成品图】



方案与执行

【联名套餐细节图】

联名套餐内含火锅食材、反套路秘籍、好物加料包。
用餐的同时还能享受精致优雅，用户好感爆棚。



方案与执行

线上
传播



客户洞察与策略

传播爆点

“没有套路，才是通往消费者心里最短的路”，唯品会与海底捞以“无套路”作为传播爆点，通过品牌互动、微博超话、KOL、H5、

权威网媒组成的媒体矩阵打出“无套路”组合拳，全面覆盖目标受众的社交网络，成功引起消费者消费欲的躁动，自发传播形成裂变

式自转发，为品牌双十一导流，实现流量转化。



效果与经验

线上传播执行

在联名跨界营销的传播过程中，唯品会×海底捞发起#无套路 捞一把#的微博超话引爆传播热度，并凭借微博KOL达

人的大范围传播将活动信息扩散。

微博话题页



效果与经验

线上传播执行

在联名跨界营销的传播过程中，唯品会×海底捞发起#无套路 捞一把#的微博超话引爆传播热度，并凭借微博KOL达

人的大范围传播将活动信息扩散。

账号：思想聚焦
链接：https://weibo.com/1742566624/H18p78ZPy

账号：外卖小哥金城武
链接：https://weibo.com/1930072831/H1eQ80AcU



效果与经验

线上传播执行

在联名跨界营销的传播过程中，唯品会×海底捞发起#无套路 捞一把#的微博超话引爆传播热度，并凭借微博KOL达

人的大范围传播将活动信息扩散。

账号：回忆专用小马甲
链接：https://mp.weixin.qq.com/s/5nN
_RSrfJSz22-XuJXInJg

账号：追风少年刘全有
链接：http://weibo.com/2150511032/H15pCB3qk

https://mp.weixin.qq.com/s/5nN_RSrfJSz22-XuJXInJg
https://mp.weixin.qq.com/s/5nN_RSrfJSz22-XuJXInJg


效果与经验

线上传播执行

在联名跨界营销的传播过程中，唯品会×海底捞发起#无套路 捞一把#的微博超话引爆传播热度，并凭借双微大号的

大范围传播将活动信息扩散。

账号： 广告营销志
链接：https://mp.weixin.qq.com/s/PI7aZ2EfYxgTcWBhzbpJYQ

营销类大号持续发酵，大范围扩散活动信息，引发话题

热议度，阅读量达到10万+次



效果与经验

线上传播执行

百度、UC、新浪、腾讯等权威网媒发布活动回顾，活动定调，提升活动背景高度。



方案与执行

线下
执行



方案与执行

唯品会×海底捞千人火锅宴

贴心的现场服务以及互动拍照环节，双11火锅宴玩出新花样



方案与执行

现场物料布置
互动留
影板

创意 拍照
框

互动留
影板

创意 拍照
框

就餐环境

就餐环境

海底捞精美火锅团餐，温馨现场氛围的布置，进一步增强活动体验感。



方案与执行

现场各区域效果

AR足球馆

主题展架



效果与经验

执行亮点

本次营销活动中，执行亮点主要表现为以下几点：

➢套餐优惠+贴心服务+新颖加料=体验满分

外卖加料套餐打造，甚是多人眼球，利用优惠“收买”粉丝，并赠送贴心配送服务及新颖有趣的加料包赠送，让用户满意度蹭蹭蹭

往上涨；

➢微博达人助阵，引爆线上流量

“回忆的小马甲”“思想聚焦”“外卖小哥金城武”等众多知名微博达人助阵，第一时间把话题推至热门搜索；

➢线下千人火锅宴打造，圈粉无数

唯品会×海底捞千人火锅宴打造，进一步引爆话题，提升用户体验满意度，到场的用户更是自发发布朋友圈为活动点赞，为此次活

动进行强有力的支持，大大提升了用户的好感度。



效果与经验

整体效果

在联名跨界营销的传播过程中，取得了卓越的成效，并为品牌成功圈粉拉新，用户体验满分，具体表现如下：

✓ 品牌传播：【唯品会×海底捞发起#无套路 捞一把#的微博超话引爆传播热度，并凭借微博KOL达人

的大范围传播将活动信息扩散，总曝光量1.2亿+】

✓ 销量贡献：【跨界联名外卖销量超过11万份，销售额超3000万+，超额完成目标销量】

✓ 品牌贡献：【唯品会以“颜值加料包”为契机，透过联名外卖完成与消费者的沟通，在跨界营销中

渗透消费者的生活中，精准传达“双十一无套路”的品牌推广信息，达成一直的跨界战略目标】

✓ 宣传转化率：【线上线下全链路组合精准触达消费者，为消费者构建更强的消费场景体验，转化率

较之前提高50%】



效果与经验

整体效果
✓此次营销热浪不断，获众多大牌蓝V转发支持，收获良好口碑



效果与经验

整体效果
✓此次营销引发众多粉丝自发分享，实现话题二次发酵，
用户忠诚度明显上升，用户好感度爆棚，体验满分。


