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四季绿·每一颗蔬菜都是一个承诺
广 告 主：四季绿
所属行业：生鲜配送平台
执行时间：2020.03-05
参选类别：效果营销类
营销背景
项目背景：
2020年初疫情爆发，人们从在外用餐回归居家用餐，生鲜&食品需求转移至零售端，社区封闭式防疫使生鲜到家需求激增。疫情期间培育了大量生鲜到家新用户，加速了生鲜品类线上渗透率提升的进程。
营销挑战：
生鲜到家各参与方在此阶段都迎来高增长：用户数大幅增加，客单价、客单量快速增长，毛利率提升，获客成本降低。但是此时的四季绿品牌知名度不够高，想要在众多线上生鲜配送平台中脱颖而出，短时间内需要快速攻占消费者对品牌的信任度。
营销目标
1、拓展媒体营销：通过拓展多方媒介主动寻找消费者群体，以“不涨价，返优惠”的活动抢占用户关注。
2、驱动消费购买：改善物流效率、保障供应链，充分探索“预约制”模式，通过线上媒体投放抢占“生鲜到家”商业模式的先机。
策略与创意
一：策略
以拓展媒介和创意内容生产俩大主题为主要方向，进行品牌的最大化传播。
二：创意
通过综合多平台流量渠道（腾讯、头条、抖音）去主动寻找目标群体，从而增加获客量，扩大品牌曝光。然后将公域流量转为私域流量，在微信搭建个人公众号并向用户进行菜谱的内容输出，增强用户对四季绿的认同感。
执行过程/媒体表现
1、 朋友圈广告多城市投放实现品牌大面积曝光
执行过程：
利用微信的普及性，把广告包装成好朋友的动态，硬性植入陌生人的朋友圈，做到真正的“广而告之”，广东多个城市实现品牌的大面积曝光。再将优惠内容分发到目标群体，引起用户的关注。从而吸引公域流量，为私域流量的搭建构建基础。
媒体表现：
客户原定计划在朋友圈投放155万曝光量，实际投放过程中曝光量达到1569864，从数据可以看出用户对广告整体关注度非常高，在同行业中，属于顶端水平，公众号关注量高达2356次，客户对此次投放效果非常满意，进而拓宽投放平台，选择在抖音上进行宣传。
1.1沉浸式卡片式外层更吸引用户关注
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1.2不同阶段展示不同内容
[image: ]
二、抖音+头条覆盖用户每日浏览路径，高流量环境强势曝光
此次疫情期间，生鲜消费由于囤货需求总体呈现客单价高、购买频次相对平日有所降低的特点。四季绿通过健康、新鲜、低价等特点，借助今日头条、抖音视频的高流量环境，在疫情期间快速精准获客。
第一期：通过抖音精准投放c端消费者，以品牌曝光为主，在疫情期间通过抖音视频宣传导流至微信公众号及商城，总曝光达到投放前计划曝光量的2倍，微信公众号关注数增加2213人。
第二期：经过前面一轮的线上品宣轰炸阶段后，第二轮主要通过收集用户线索，以效果引流为主，为客户带来更多的交易可能。
第三期：经过两轮的用户沉淀后，第三轮以抖音+头条两个媒体，投放以B端用户，主要以招商加盟，展现形式以视频形式投放表单，获取664个有效客户线索，客户通过客户线索联系沟通，最终有1000多人到达现场参加会议。
2.1针对C端用户投放内容
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2.1针对B端用户抖音投放内容
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2.1针对B端用户头条投放内容
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营销效果与市场反馈
全平台曝光量：1400W+；
落地页浏览量：16W+；
全平台转化数量：5200+。
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