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名创优品
所属行业：零售业
参选类别：数字营销最具影响力品牌
品牌简介
品牌故事
2013年，品牌创始人叶国富携家人国外旅行时，发现当地有很多生活家居专营店，这类店铺销售的日用生活百货不仅质量好、设计美观、价格还很实惠，而且绝大多数都是“中国制造”。叶国富因此获得商业灵感，并凭借自己过往在经营时尚连锁品牌时积累下的产品开发经验、供应链和渠道资源，在中国广州创办了“年轻人都爱逛”的生活好物集合店——名创优品。
品牌市场影响力
2022年，名创优品正式启动品牌升级战略，推出全新品牌口号“点亮全球99国美好生活”。如今，名创优品已经成功进入全球五大洲105个国家和地区，拥有近5300家门店，超过世界上最大的连锁零售企业沃尔玛的一半，成为全球化程度最高的中国零售品牌之一，遍布纽约、洛杉矶、巴黎、伦敦、迪拜、悉尼、伊斯坦布尔等全球知名城市核心商圈。依托优质的产品和服务，名创优品持续为全球数以亿计的消费者创造美好、高品质的生活体验。
名创优品用户以年轻用户为主，年龄平均24岁，比商圈消费者平均年龄更年轻；60%客户在30岁以下，一直以来，名创优品非常注重与年轻人的对话，不断挖掘IP粉丝群体的兴趣偏好与消费痛点并俘获一众年轻人的芳心。
根据2023财年第一财季未经审计财报，截至2022年9月30日，名创优品该财季总营收27.7亿元，其中海外营收增长亮眼，达9.2亿元，同比增长48%。在本财季内，名创优品的毛利率和调整后净利率也同时创下了历史新高，分别达35.7%和15.1%。受此利好信息刺激，财报发布后的名创优品美股和港股股价双双大涨，截至12月5日，其港股美股涨幅均超80%。集团董事会主席及首席执行官叶国富先生表示将聚焦“百国、千亿、万店”战略目标不动摇，五年内实现名创优品每年1000亿体量的战略目标。
2022年数字营销影响力表现
名创优品以兴趣圈层成功打造兴趣消费，以年轻化符号攻占消费者内心的防线，基于兴趣消费洞察消费者喜好，调整产品线，以不断迭代的产品为核心，为消费者带来更优质的服务体验，同时增强年轻人的品牌粘性，拉近品牌与Z世代的距离。 
百度指数，处于行业领先，验证了——营销宣传产生主动搜索和访问，有效刺激、触发消费者行为。
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2022年数字营销创新性表现
名创优品开展多维度年轻化创意营销，解锁不同兴趣圈层，迎合当下年轻人的个性化需求，进行IP联名，代言人营销，热门综艺合作，结合社会热点创意大事件等活动，俘获Z世代的芳心。
坚持IP唤醒与融合，新鲜感不断：截至2022年，名创优品已经与包括迪士尼、漫威、三丽鸥、故宫等全球70多个IP版权达成战略合作，并与全球多家产品设计机构及知名设计师成立“名创优品设计研究院”赋能产品开发，设计产品多次获得德国IF设计奖、德国红点设计奖等国际知名设计奖项。名创优品平均2-3个月会有新IP合作，进行全系列产品唤醒，承载年轻人的兴趣、情感诉求，成为业内名副其实的“IP联名大佬”。 
其中，名创优品IP战略已全面覆盖全球顶流IP、二次元IP、国潮IP、创意潮玩IP、体育/游戏IP和艺术时尚IP等六大板块，用源源不断的营销创意，实现品牌与年轻人群深层次交心。
2022年3月，名创优品联名大耳狗20周年，以热爱之名，引爆粉圈参与
2022年5月，名创优品打造夹缝中的笑脸，洞察社会全民情绪，硬核传播火出圈
2022年6月，名创优品联名顶级IP皮克斯，粉丝当店长，万人共创主题店
2022年7月，名创优品打造笑脸不倒翁，持续演艺品牌视觉锤
2022年9月，名创优品中国大熊猫公益营销，全球14国联动，坚持做正确的事
2022年10月，名创优品联合库洛米生日季，挖掘宠物爆品

代表案例
1、 名创优品×世界微笑日：在生活的夹缝中保持微笑
在5月8日——世界微笑日到来之际，一直为大家创造美好生活的名创优品通过创意事件，洞察当下社会的全民情绪，并让这种情绪通过治愈系装置和系列内容释放出来，引爆全网关注。连续两天登上微博自然热搜，“夹缝中的笑脸”在网友的转发互动和热议加持下，相关话题连续2日登上微博热搜榜。总曝光近10亿 ，讨论量超60万，共计74家媒体报道。除此以外，还引发全民热议和海量UGC，“夹缝中的笑脸”成为小红书网红打卡点，消费者自发打卡产生海量UGC，形成了刷屏模式；同时在微信朋友圈、公众号，微博平台引发消费者、大号和蓝V的热议和自传播，成为名副其实的出圈事件。
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二、名创优品「难不倒的笑脸」，致敬“难不倒”的上海市民
以“上海难不倒”为主题的笑脸不倒翁装置，亮相上海静安大悦城广场，致敬上海市民，也鼓舞着每个经历疫情的上海人。上海“笑脸不倒翁”在微博迅速发酵，17家媒体争先报道，短时间内#被上海的笑脸不倒翁戳到了#登上微博热搜第28，上海同城热搜第1，吸引众多蓝V，包括上海各区官方蓝V的自传播。除此以外，还吸引大量消费者纷纷加入围观议论，吸引了网友前往线下打卡为自己和上海加油。上海“笑脸不倒翁”成为小红书网红打卡点，也成为继广州“夹缝中的笑脸”之后名创优品又一出圈事件，让品牌的笑脸符号和美好生活的理念，再一次走进消费者心里。
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三、名创优品×大耳狗：再大也是小可爱
一直以来，名创优品非常注重与年轻人的对话，不断挖掘IP粉丝群体的兴趣偏好与消费痛点。此次周年庆活动期间，名创优品不仅在产品端推出一系列的“大耳狗20周年限定联名产品”，拿下“20周年新品”独家宣发权，更是基于饭圈玩法的思路，打造名创优品X大耳狗“再大也是小可爱”创意事件。通过地铁悬念应援海报，引爆第一波讨论及关注；随之配合应援小程序的解锁玩法，解锁福利不断加码，让更多的消费者卷入到这场应援活动中，引发大耳狗粉丝和消费者参与的同时实现销售转化。最终以飞艇活动实现“把大耳狗宠上天”，完美收官。以热爱之名，号召粉丝参与到活动中，粉丝合力解锁应援福利，带动销售转化，让活动产生瞬间爆火的化学反应，实现全渠道total总曝光2亿+， #广州多地现大耳狗20周年应援大屏#一话题登上了同城自然热搜NO.3，此外，#把大耳狗宠上天#话题阅读次数突破1.4亿，讨论更是高达6万，这是一次抓住Z世代追星文化的成功尝试。
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四、名创优品×皮克斯：万人共创主题门店，一起皮更美好
为期一个半月的主题店共创活动，从投票助力角色C位出道，到在线共创主题门店，再到最后主题门店落地。名创优品以具备影响力的人气IP为抓手，全程以高互动性、高讨论度的举措推动“品效协同”目标的实现。项目总曝光数据5.4亿，微博话题阅读量2.96亿，活动小程序平均访问时超2分13秒。后期多类型探店达人扩散主题门店落地，结合门店玩法及活动福利，既满足了用户兑现自我价值的需求、有效提高其自主传播意愿，激发受众购买欲望，实现强化品牌心智的同时，也吸引了一批又一批粉丝与消费者参与共创活动并实现购买转化。
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五、名创优品×酷洛米生日季营销
名创优品酷洛米生日季营销项目，IP营销再次玩出圈，全方位狙击各个圈层消费者的兴趣喜好，高效实现内容效果转化。全网有效曝光1.17亿，#酷洛米的黑紫派对#话题全网浏览量达1382.5万，预热阶段话题#名创怎么酱紫#阅读量3975.6万。更在私域运营方面建立IP社群连接粉丝，并进一步结合朋友圈和社群等各个渠道全方位展示产品。除此以外，主题店场景营销，总业绩环比提升108%，限定版购物袋引爆UGC，更是成为提客单神器，进一步挖掘的宠物爆品，矩阵式种草营销内容刷屏社媒平台。
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