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浦发银行×小米创新营销案
广 告 主：浦发银行
所属行业：金融/保险服务类
执行时间：2020.11.20-12.03
参选类别：效果营销类
营销背景
· 行业发展背景：
在金融数字化潮流和全球疫情影响下，传统银行的“脱媒”趋势愈发明显。近些年商业银行在网上银行、手机银行等电子渠道大大降低了银行和客户的交易成本，但是针对性服务的缺失，导致银行网上银行、APP等日益成为一种“超低频”渠道，在客户生活圈中边缘化趋势明显。提升客户黏性、强化客户活跃度，提升银行自身数据的价值，成为商业银行亟待解决的问题。在互联网流量红利趋于饱和的情况下，银行在获客、留客、活客方面面临着巨大的挑战，而基于银行自有客户的电商体系，成为传统银行线上获客的突破口。
· 品牌传播背景：
在数字经济快速发展的当下，浦发银行审时度势，围绕生活服务等高频场景，将银行金融服务、非金融服务与企业、互联网平台等第三方服务进行深度结合，把场景服务触角延伸到B、C端客户，孵化推出专注于打造“惠生活，更会生活”理念的智能型APP——浦惠到家数字化平台，持续深耕场景应用，全方位服务C端客户，赋能服务B端客户。
策略与创意
基于浦惠到家APP线上获客、留客、活客的推广诉求，对浦惠到家进行相关洞察。
受众洞察：
· 截至2020年11月，浦惠到家APP用户已突破1000万，用户属性偏向年轻化、追求高品质生活、以金融用户为主；
· 截至2019年4月，小米运动注册量正式突破1亿，月均活跃用户数达2100万。用户年龄层主要集中在17岁到35岁之间，小米的用户人群是有消费能力、有生活追求、有分享欲的优质种子用户。用户圈层画像与浦惠到家的目标群体高度吻合，同样具备热爱生活、关注健康、追求品质生活等用户特性。


品牌洞察：
· 构建场景金融生态，是金融服务发展到一定阶段的必然产物。浦惠到家APP从客户“衣食住行”的需求出发，搭载浦发金融服务，形成聚客、获客、活客的生态圈，通过场景化营销触达用户需求；
· 基于浦惠到家及小米两大平台同时具有追求品质生活、关注健康的用户属性的洞察下，精准定向目标人群；借助疫情健康热点话题，结合用户习惯，以“步数打卡”为形式打造一场健康优质生活的积极正能量主题活动，在小米多场景媒介资源下，锁定小米运动APP作为活动合作载体，进一步精准定向圈层用户。以趣味性的互动形式调动用户的参与度，在营销中实现与目标消费者的双向沟通，传达和深化“惠生活，更会生活”的品牌主张，以增加用户对品牌的喜爱度；
· 通过小米营销平台的大数据分析获取浦惠到家APP用户的行为特征，捕捉用户内容，触达用户喜好，运用小米DMP平台中的lookalike功能，匹配与浦惠到家APP相似人群，以小米浏览器、主题壁纸等使用频率高，备受年轻群体青睐的资源位，通过多场景的媒介渠道助力品牌覆盖更广泛年轻用户群；
· 通过小米营销平台大数据精准定向用户，以精准化的运营投放方式，完美解决客户效果问题，让营销活动真正做到品效合一，精准获客。
营销策略：
以“惠生活，更会生活”的品牌理念圈连目标受众人群，将小米运动作为浦惠到家的合作伙伴，融入线上线下场景，通过小米营销平台大数据定向及技术应用，聚焦目标受众群体，同时整合小米的矩阵资源及转化链路优化，实现品牌传播的同时进行有效转化，从而达到品牌曝光和客群引流。
亮点： 
· 亮点1——在核心圈层用户下锁定垂直用户，找到符合活动主题的绝佳载体
· 基于浦惠到家与小米的深度合作下，针对当下疫情热点，结合小米运动打造极具正能量的运动主题活动。小米运动APP是米粉关注健康信息的重要APP，具有上亿的注册用户数，与本次“冬季运动‘惠’”主题活动高度吻合，是承载本次活动的绝佳载体；
· 亮点2——多场景触达目标用户
· 利用小米不同场景资源，触达活动目标用户，为活动引流；
· 亮点3——精准曝光目标用户抢关注
· 结合浦惠到家APP用户在小米手机的应用行为、兴趣行为等数据，利用小米DMP平台lookalike功能拓展相关用户，捕捉潜在人群，告知用户活动信息，提高活动参与度；
· 亮点4——品效合一，精准获客
· 运用小米营销平台大数据精准定向目标用户，通过小米运动APP的用户投放deeplink，直接跳转APP站内的活动页，减少用户跳转步骤，降低用户流失率，实现品效合一；
· 亮点5——实现用户增长，破解银行线上获客困境
· 以场景赋能，破解传统银行拓客与留客的焦虑，实现金融机构数字化转型。
营销目标
1、 通过小米丰富的大流量广告资源扩大用户覆盖面，提高用户对品牌的认知度；
2、 借助小米营销平台精准破圈吸引米粉参与活动，实现用户转化；
3、 利用多维度互动，提高目标消费者对品牌的好感度，带动APP的用户量增长，提高订单转化；
4、 通过尝新，为传统银行线上获客寻找突围之路。
执行过程/媒体表现
1、 常规投放：小米平台大数据分析，精准触达目标用户，转化链路优化，降低用户流失率（2020.11.20-2020.11.26）：
a) 根据小米平台的大数据分析浦惠到家APP的用户使用行为，发现小米浏览器的使用率较高，故在营销广告投放上以小米浏览器信息流大小图投放为主（90%），主题壁纸开屏等资源（10%）为辅助投放；
[image: ]
b) 已安装浦惠到家APP的用户具有电商购物行为，利用小米DMP平台lookalike功能进行用户行为的相似匹配，扩充定向潜在人群，传播浦惠到家常规优惠活动，为APP做日常引流拉新；
[image: ]
c) 为提高用户的使用感受及减少用户跳转步骤，针对已安装浦惠到家APP的用户投放deeplink，用户可通过广告页面直接跳转至APP站内的活动页面，从而降低用户的流失率（下图为链路展示图）；
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2、 创意视觉呈现，吸引用户参与，提升用户转化（2020.11.27）：
a) 活动预热期间，在小米运动APP内上线主题banner活动入口进行预热，吸引用户了解活动详情，引导用户自发传播分享；
b) 结合本次活动主题“冬季运动‘惠’”，在落地页的视觉呈现上加入相应的运动元素，彰显青春、健康、有活力的品牌调性，同时运用本次活动的优惠券、小米手表等利益点的呈现，吸引更多爱好运动、关注健康、热爱生活的用户群体参与活动。在落地页上，用户也能实时关注个人打卡步数情况及活动进度；
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3、 多场景媒介渠道助力品牌曝光，趣味互动撬动用户参与（2020.11.28-2020.11.29）：
a) 活动期间，小米浏览器、主题壁纸等投放资源的素材均切换为本次主题活动的素材展示；
b) 活动期间，用户可通过任意资源位进入活动页面，参与“冬季运动‘惠’”主题活动，进行7天50000步打卡活动，在小米运动APP上完成50000步打卡的前1445名用户可免费获得小米手表；
c) 总预算额外增加40%，除小米浏览器信息流、主题壁纸等常规投放资源外（70%），增加投放日活量较高的小米视频banner、米盟开屏等资源位（30%），覆盖用户各种使用场景，定向所有已安装小米运动APP的用户，投放deeplink，直达站内活动页，为活动引流；
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4、 利用极致优惠引爆用户参与热情（2020.12.30-2020.12.01）：
a) 对活动引爆期期间点击、参加活动的用户进行行为分析，了解到该部分用户具有运动、数码、生活健康的兴趣行为，故除了在定向投放小米运动APP全量用户外，利用小米DMP平台lookalike功能匹配相似用户，扩充活动目标人群；
b) 在“步数打卡”的互动基础上，新增一元购活动，利用极致优惠吸引用户，提高活动参与率；
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描述已自动生成]
5、 互动体验反馈，引导用户参与（2020.12.02-2020.12.03）：
a) 在小米社区、小米运动发帖分享参与本次活动和体验浦惠到家APP的感受，进一步吸引用户参与活动并引导用户使用浦惠到家APP。
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营销效果与市场反馈
本次营销活动是浦惠到家和小米运动深耕米粉及关注运动健康客群的一次有力实践，借助疫情健康热点话题，提出热爱生活、关注健康的传播概念，传达和深化“惠生活，更会生活”的品牌主张，呼吁全民运动，鼓励用户提倡健康生活，了解并使用浦惠到家以分享健康生活。通过多场景的媒介渠道助力品牌曝光，提升销量，实现品效合一，破解传统银行线上获客困境。
· 本次项目提高了用户对品牌的关注度，覆盖了18-50岁的米粉及具有电商购物行为的用户群体，在常规投放期间，获得203万的点击量及12万的用户注册量；
· 在互动活动爆发期间，获得509万的点击量及20万的注册量，相比常规投放时期订单转化率提升15%；
· 本次项目通过“步数打卡”的互动形式成功调动用户的参与度，在受众积极的参与下，本次活动所准备的1445个小米手表在活动前三天就全部赠送完毕；
项目对目标消费者的精准触达，助力了浦惠到家的销量增长。客户对于本次与小米运动的合作成果表示非常满意，并将于2021年扩大45%的投入预算。通过本次浦惠到家与小米运动的成功合作，为传统银行寻找到了破解线上获客的突围之路。为此，将本次案例固化为传统客户考量的经典营销手法，形成一套专为传统银行客户解决线上获客困境的营销打法。
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