
宝洁+1号店： 

5.25 狠狠爱自己 活出女1号 

 广 告 主：宝洁（中国）有限公司 

 所属行业：快消品类 

 执行时间： 2016.5.23- 5.29 

 参选类别：电商营销类  



背景&目标 



背景&目标 

• 1号店消费者在激烈的电商竞争中，流量不断流失。而4、5月更是众多电商平台的淡季。 

• 如何立足目标消费者（85s，在一线城市打拼的女白领）诉求，创造需求，在竞争中脱颖而出，刺激

更多的流量导流到宝洁1号店的电商专题活动，促进销售？ 



洞察&策略 



洞察&策略 

“我爱我日”（5.25） 
与“我爱你日”（5.20）所赋予的意义“唱反调”， 
在态度上的差异化，更容易制造话题，引爆电商。 

围绕母亲节（5月）  

及“我爱你日”（5.20）的活

动扎堆，难以显出自身的区隔 

追求“活出自我”的女1号TA，

往往更关注自身需要，内心渴

望有一个机会可以无拘束地只

做自己、爱自己。 

 

与母亲节及“520”的传统营

销诉求“爱别人为先”相左 

节点思考 TA洞察 



洞察&策略- 核心创意 

沟通主题 5.25 狠狠爱自己 活出女1号 

宝洁、1号店跨界联合女性健身APP，精准定位TA人群，借由

网络节日5.25，沟通“狠狠爱自己  活出女1号”的主题来激

发TA好好爱自己的冲动。由此引流到电商专题活动，并提供

专属的奖品（定制化体验+狠爱礼包），提升其购物体验。 

创意策略 



媒介&执行 



媒介&执行 

@美趣 女性健身APP： 
跨界合作 专题内容 优质导流 

微信广电通平台： 
精准TA 直接引流电商  

主题设计  烘托氛围 

站外引流 站内落地 （1号店电商平台) 

奇葩说视频前贴片： 
大曝光 

主题相关促销机制  
提高客单价和转化率 

5.23-5.28 5.24-5.25 5.25 5.23-5.28 

5.25 狠狠爱自己 活出女1号 



跨界合作 资源置换 
精准消费者导流 

平台TA： 

关注自身健康体态， 

热爱及享受生活的女性； 

活动TA： 

三精（精彩/精致/精明）女性，

追求优质生活的自信白领 

YHD电商页面 
“狠狠爱自己 活出女1号” 

@美趣 健身APP 
“身材和美貌 我都要狠狠爱” 

TA人群画像相似度高，促成跨界合作 

二维码  助引流App 

内容植入  助引流电商 



与 @美趣 APP 跨界合作 专题活动，以内容营销方式吸引TA关注#5.25 爱自己#  

资源置换的低成本合作方式，致：低投入，高引流   

整体引流效果达20w+，专题页的电商转化率（CTR）42% 

20w+ 

引流量 

电商页面  女性健身APP平台 



移动端——微信广点通投放 
精准TA 直接引流电商  

Banner 1: 
Banner 2: 

Banner 3: Banner 4: 

集中在5.25日进行精准投放，曝光量达350w+，CPC（cost per click）：0.99rmb 



电商设计 
活泼跳脱的氛围  打破常规平台创意的局限 

区别于普遍电商活动KV： 



尖货秒杀、专属定制礼包等促销机制  

提高客单价和转化率 
紧扣#狠狠爱自己#主题，为消费者提供 #5.25元尖货秒杀#， #维密特训体验# 及 #专属狠爱礼包# 的电商促销机制，提供

TA购物惊喜之余，提高客单价和销售转化率。 

客单价：对比上期，增长7%；销售转化率：提高 2% 

525活动 女1号专属礼包 



效果&反馈 



效果&反馈 

• 项目整体ROI index：10，从客户的反馈，属“历史性的高度”。 
 

• 本活动销售额比预期目标超58%；对比上期女1号活动（投入成本一致），销售额超100% 
 

• 活动总曝光量达8,300w+，对比上期活动，超580%+ 
 

• 站外电商引流量达19w+，比预期目标超65% 
 

• 本次活动的创意及效果，都收到客户及一号店平台的大力肯定。 
 
 

1号店美妆个护-采购总监： 

品牌内部： 


