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内容+数据驱动，松下笔记本电脑新品上市营销方案
广 告 主：松下电器中国有限公司
所属行业：3C
执行时间：2022.03.01-08.01
参选类别：智能营销类
营销背景
1. 品牌及产品
[bookmark: _Hlk126326497]松下电器在中国大陆的事业已超过40年，历经四十载的发展，产品及服务已经涉及研究开发、制造、销售、服务、物流等多个方面，积累了一定的品牌知名度和美誉度。但在笔记本细分领域，松下在品牌知名度、市场占有率及美誉度等各维度排名较为落后，原因是松下笔记本在全球的定位是行业型产品，主打警用、军用、港口、铁路、勘测等户外极端环境使用场景，未在个人用户端发力。
2. 行业发展及市场空间
[bookmark: _Hlk126326565]Thinkpad、联想、华为、苹果、戴尔Dell、华硕等强势品牌在笔记本领域精耕细作多年品牌力、产品力、营销等方面都非常强，松下笔记本想要打开中国个人消费市场难度很大。 
营销目标
协助客户站稳中国行业市场，全力拓展个人消费市场，建设京东、天猫店铺，通过数据整合及智能化营销推广活动，扩大松下笔记本电脑在业内的影响力，提高松下笔记本电脑在用户端的产品辨识度和认可度，从而大幅提升其在个人细分市场的占有率。
策略与创意
1. 消费市场洞察
首先，中国宏观经济增长速度降低，微观层面，大部分消费者财富负增长的背景下，整体消费市场疲软。其次，在笔记本激烈的竞争中，厂商们集中通过提升产品性能，以及打造不同形态笔记本的方式，去实现用户在混合办公等更多细分场景下的应用需求。今年市面上推出了“标压CPU”轻薄本、不同形态的二合一笔记本、折叠屏笔记本、“1kg以内”的高性能轻薄本等各种新品，也在尝试刺激消费，加速行业的发展，打破天花板。最后，消费市场增量较小，深耕存量市场是当下的课题。不同厂家开始推出适合不同细分客群，不同使用场景的产品。
70、80后用户群买笔记本看性价比，看CPU、内存、屏显等参数，性价比非常重要，90、00后消费更注重个性化、文化属性，他们更喜欢自然的、平等的沟通，对于目的性很强的行为及语言相对排斥。
2. 客群&细分市场
帮助松下对其笔记本产品的核心优势价值进行梳理， 运行速度快（高效）、防水防冲击强（高安全性）、电池续航力强（移动性强）、耐高温，防强光等性能。由此，新品的形象定位核心为：坚韧、不羁。
ToB特定行业，特定使用场景，如码头、地质勘探等；ToC热爱户外的各类客群，如滑雪、登山等等细分领域。
3. 题材&内容
突出产品核心优势，着力塑造产品坚韧不羁的品牌形象，同时彰显出松下在材料、电池等方面研发优势。
4. 传播&数据驱动
打通整合京东、天猫商城、客户CRM、数字媒体等有效数据，通过博之华创建的云数据分析系统，对细分用户数据进行充分分析并精准画像，生成高匹配度的广告创意画面分渠道分内容进行传播，并利用博之华智能网络追踪系统，追踪收集用户行为进行有效分析，对推广内容实时优化，确保让用户接触到精准的广告素材和内容，优化投放效果，提升用户体验，最终有效提升广告转化率。 
执行过程/媒体表现
1. 数据分析，定向传播
围绕“坚韧、不羁”的形象定位进行广告内容创意，主攻滑雪、马拉松、攀岩、露营越野等与户外运动相关的微信公众号、微博、小红书等网络社区，结合博之华自有数据分析系统，叠加电商销售平台站内站外推广，及时分析反馈数据，不断优化推广方案，建立松下笔记本产品的专属数据模型，对目标受众的行为进行精准分类，有效描述个体在信息获取、兴趣偏好及相关行为特征，从而进行准确用户画像，在笔记本产品消费行为中找到吻合松下产品特性的用户群体，从而实现精准定向推广。
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2. 细化目标群体，实现精准触达
首先，我们将市调及专业机构的数据进行整合、叠加媒体数据、品牌企业的相关数据，精准抓取网络上对笔记本产品的评论舆情评论，提取出消费者对价格、品牌、材质、功能、外观等维度的正负面属性评价进行智能提炼，将潜在用户按照年龄、性别、兴趣、场景等多个维度进行切分，划分成N个方阵。
其次，再围绕松下笔记本产品的优势特点进行广告素材的筛选、文案用语、平面设计及短视频的创作。根据松下笔记本的产品特性及形象定位，优选头部媒体优质流量资源，优选户外运动、数码发烧等媒体板块进行矩阵式推广。
[image: ]最后，选择合适的媒体与用户沟通，根据不同媒体特性和影响力，分配不同的内容及预算，有效连接目标用户，确保传播效果。
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3. 线上线下联动，打造营销闭环
线下活动的充分配合，与线上推广相互联系和支撑，形成立体的综合的用户沟通机制，针对新用户，突出产品本身的特性，注重活动内容及现场氛围，传递品牌信任度及美誉度。
线下活动分为ToB和ToC两类，全国新品会作为龙头活动，向各大省会城市推进，向各个重点行业渗透，并反馈至线上，形成营销闭环，进一步优化线上线下的智能化营销方案。
4. 前期筹划完备，决胜电商突破C端
经博之华近三个月的筹备及策划，松下笔记本京东官方旗舰店、天猫店于5月初盛大开业，在三防（防尘防水防振）功能性笔记本搜索跻身前三，店铺各项数据均呈现良性上升趋势。 
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营销效果与市场反馈
松下笔记本上市从B端到C端，渠道全面铺开，与不同细分用户群建立沟通机制，持续链接用户、服务用户。持续半年的线下活动实际到场人数累计达3万人次，触达5万以上目标客户群； 电商“618”大促期间，博之华依据前期客户数据分析，精准策划实施了直降+买赠续航电池的组合赠品策略，6月-7月份GMA增长3倍，达到350万元，这是松下笔记本进入中国市场后的历史性跨越。
产品上市仅仅是开始，建立合理的沟通、传播机制，从双微粉丝数量，京东店铺的浏览量、到各行业的订单数量反馈，助力智能化营销，长期目标是持续获得用户、服务用户，不断提升建立与用户链接能力、沟通的能力和服务能力。2022年的开局取得较好成绩，为全面复苏的2023年奠定了坚实的基础。
1



image3.jpeg
& Windows11

Windows I HATHRSS

101" WUXGAR#
E

FZ-GZ;E

e
B TORRN

EHBIMERIRITIE
s RETROYBE—

H





image4.png




image1.png
@
BT
B

Wazzpyic)
FIELERR





image2.jpeg
10.1” WUXGAS= itz R

FZ-A3£ SFﬁFﬂ

TOUGHBOOK

T
. B RIS
EHBAERTRITE

e ) EEMSEETREES




image5.png




