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营销背景
Life-Space是来自澳洲的益生菌领导品牌。2019年汤臣倍健携手Life-Space，正式将产品推广至中国市场。Life-Space热衷于创新，以探索奇妙的人体微生态为己任，为不同人群提供专业的益生菌产品。目前，产品覆盖婴幼儿、儿童、成人和孕妇群体。在消费群体中拥有良好口碑。
营销目标
1、 在国外知名度极高的Life-Space初进中国市场，急需打造品牌口碑；
2、通过专业性的内容打造益生菌专家形象，突出澳洲品牌DNA；
3、围绕消费者教育及口碑建设，设置微信栏目板块，沟通消费者；
4、利用日常及月度活动，打造品牌口碑，扩大品牌影响力。
策略与创意
我们通过对Life-Space品牌的行业属性与现有的媒体状况分析后发现：
存在问题：
1) 微信平台由0到1运营，需要整体的运营策略；
2) 海淘产品已通过跨境电商的方式进入中国，但国内版产品曝光率仍需提高，并塑造良好口碑；
3) 品牌并未设置平台来承载消费者口碑，口碑建设迫在眉睫。
目标受众分析：
保健产品市场通过长时间的摸索，在粉丝运营上得出一套行之有效的运营逻辑。但同时粉丝长时间被市场教育，观点与关注点被固化。我们需要在运营上，用微谱的方式，突出重围。
解决方案：
微谱团队提出新媒体营销三步走策略，全方位建立有品质，有层次的运营平台。
执行过程/媒体表现
STEP 1：强内容-串联品牌内容，以高品质内容打动粉丝，形成品牌传播。
1）Life-space公众号二级菜单设置
为让整体内容更具规划化，传播更具精准力，同时集中品牌信息的传播，提升内容价值，微谱团队对Life-space的栏目进行系统设计。让传播更便捷、及时、有效。
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2）日常内容规划：
为形成独特的平台风格，培养粉丝的阅读习惯，加深对品牌的记忆，我们对日常内容进行了系统性规划。
Life-Space品牌：包括关于Life-Space、产品手册、防伪查询、品牌精选四个板块，承载平台品牌内容及品牌服务，把品牌常规的品宣内容、消费者服务作清晰归纳。
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Life精选：包括专家分享、趣谈益生菌、更多精彩三个板块，承载平台干货内容，把健康干货通过漫画长图、专家稿等方式传播给消费者，打造益生菌专家形象。
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STEP 2：强机制-通过达人Space平台打造完整社群口碑机制，让粉丝产生信赖感，打破沟通障碍。
日日签：粉丝可通过日日签模块进行日常打卡，粉丝签到成功可获得社群经验，并获得Life-Space是日“鸡汤” 让粉丝获取社群福利的同时，达到粉丝裂变的目的。
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试用申请：粉丝可通过试用申请模块查看产品口碑内容，符合条件的粉丝更可在平台申请产品试样。让品牌口碑得以进行连续性的传播。
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粉丝福利：粉丝福利平台承载品牌日常活动，粉丝可在平台参与小游戏互动获得当期礼品，促进粉丝活跃度。
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粉丝盘活：利用活动盘活粉丝，让粉丝感受品牌人格魅力。
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Life-space创造力计划 《益童成长，益起创造》
营销效果与市场反馈
完成粉丝净长KPI。利用富有创意而又有利于传播裂变的活动形式，配合内外部资源，得到粉丝增长、效果口碑双丰收。


1



image2.png
lrespacez p2®

P
raze

amnz

© uvewream uers

lrespacez p2®

anm
e

© uveream uers

lrespacez p2®

© uveream uers





image3.png
%FLife-Space

T Ll ]





image4.png
<D,

o
oimzazanuzannsaunms,

ERNFE BREER EEME





image5.png
Sifespace

ifespace





image6.png
it A ER iR

EEAHRALE
& (i)

< lrespacez 2%

HERRARASR

@ o

BIGHNAH, BEFAASHUININORR,

SRR, B AR RELR
SLRUS, THERETIN





image7.png




image8.png
(@
B ® .
ﬁgﬁ)ﬂ% o





image1.png




