
去哪儿旅行暑促品牌整合营销

⚫ 品牌名称：去哪儿旅行

⚫ 所属行业：网络平台及服务类

⚫ 执行时间：2023.07.11-08.31

⚫ 参选类别：整合营销类-跨媒体整合类



营销背景

1.美团、抖音、小红书入局旅行赛道，新流量平台，抢占消费者。



营销背景

2.[低价省钱]诉求泛滥之下，去哪儿[低价]的卖点，难以被记住并相信。

十个广告
九个低价



营销目标

以全网最会比价的艺人[郭麒麟]为品牌代言，创造[旅行上去哪儿比比看]的传播策略，传递价格低不怕比的认，利用以比价为抓

手，拉动去哪儿旅行【低价】认知。

借人设
讲比价

https://baike.baidu.com/pic/%E8%B5%98%E5%A9%BF/22129041/1/4610b912c8fcc3cec3fda9f9ce0fc188d43f86948aed?fr=lemma&fromModule=lemma_top-image&ct=single


策略与创意

利用郭麒麟人设及热播剧桥段，以[比价的快乐你想象不到]为概念，创作创意影片，以幽默的方式，向TA传递品牌卖

点，并拉动品牌好感度。



执行过程/媒体表现

• STEP1 预热期

微博——针对大学生人群造话题引共鸣，加强平台渗透

洞察到当代大学生，暑假刚回家是个宝，3天过后变杂草，以微博话题 #暑假在家被父母嫌弃怎么办#？，顺势推出 #爱旅行的孩

子不挨骂# 系列海报，引导用户暑假出去玩。



执行过程/媒体表现

• STEP1 预热期

抖音——创意合拍配合明星互动带动产品转化，实现品销合一

深入渗透抖音平台，由郭麒麟率先发起合拍挑战，配合极具竞争力的「青春无极限旅行盲盒」产品，打入学生群体，形成品牌独

有的“上去哪儿可以比出低价”的感知，最终实现品销合一。



执行过程/媒体表现

• STEP2 爆发期

微博——聚焦白领、亲子人群，最大化撬动粉丝讨论，助力品牌热度出圈

结合郭麒麟「会算账」人设，在微博平台掀起郭麒麟「带娃式旅游」话题讨论，登上热搜后，官宣代言人，并发布其比价TVC并

上线话题#郭麒麟的快乐你想象不到#及系列海报，强调比价出游的快乐！同时打造social小事件——郭麒麟给大家打电话传授比

价秘籍。



执行过程/媒体表现

• STEP2 爆发期

小红书——深度种草品牌“低价”产品力标签，实现3大人群的破圈效应

基于小红书用户浏览+搜索的路径，聚焦亲子、白领、学生等目标人群，布局了小红书信息流和品牌专区等资源，同时考虑到暑

期长周期属性，通过合作投放不同类型KOL，持续产出优质种草内容，拉动目标群体使用其平台进行搜索比价&下单。



执行过程/媒体表现

• STEP3 延声期

线下：布局机场、重点商圈、分众广告补强

占位北京、成都、重庆、长沙、西安等多个城市暑期高流量出发地和目的地，广泛触达出行人群强化比价心智。抓取后台数据，

利用分众广告做各重点市场的补强，助力业务提升。



营销效果与市场反馈

1、微博最大化撬动粉丝讨论互动，助力品牌热度出圈



营销效果与市场反馈

2、小红书品牌词SOV、SOC均为行业第一



营销效果与市场反馈

• 营销活动的具体效果及相关数据

3、小红书品牌核心话题浏览量大幅提升，新增3个千万级曝光话题



营销效果与市场反馈

4、抖音沉淀2个超高流量品牌抖音话题  



营销效果与市场反馈

线上微博/抖音/小红书：最大化撬动粉丝讨论互动，助力品牌热度出圈



营销效果与市场反馈

• 用户反馈
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