
头部轻食品牌
薄荷健康新品打爆助力品牌回归Top地位

⚫ 品牌名称：薄荷健康

⚫ 所属行业：轻食行业

⚫ 执行时间：2024.05.01-05.31

⚫ 参选类别：效果营销类



营销背景

薄荷健康24年公司主要战略是迅速抢占市场坐稳轻食行业头部，24年Q1季度主推品液体沙

拉在4月份流量开始出现疲态，为坐稳行业头部，薄荷健康协同奈斯，基于轻食简餐行业洞察，

挖掘机会单品，以抖音阵地为切入，再次重回行业Top地位。

面临的挑战

行业向

业务向
液体沙拉仍为主力，贸然换品风险过高
“液体沙拉”深入人心，品牌已在抖音阵地布局「薄荷生活旗舰店」作为主品的承接阵

地。贸然换品会冲击现有业务

品类向
液体沙拉产品势能衰退，单一产品不足以支撑品牌坐稳行业TOP1
液体沙拉作为Q1季度主推品，4月开始流量持续衰退，如何选择未来主推品成为4月

主要课题

轻食简餐行业竞争激烈，突出产品差异化成为品牌突出重围的主要手段
减脂产品众多，功能重合存在各种替代品。因此需要通过营销塑造差异化，形成消费

者对薄荷健康新品认知的绑定

背景阐述



营销目标

打爆品02
阶段目标：新品GMV提升&品牌整体GMV提升

锁品定人，人群阶段运营赋能新号起量

洞察品牌A4A5画像，品类人群筛选，行业连带购买分析

通过锁定人群基础/行为/兴趣标签人群分层

抢认知01
阶段目标：提升曝光量，策反轻食潜力人群

内容+直播+搜索拦截 三架马车协力运作

短视频&直播新号起号，打响新品第一炮

搜索广告 6 1 8前置一周拦截，提升商品购买人群

为坐稳轻食头部位置，以抖音为切入阵地，打爆新品，提升品牌市场占有率

核 心 关 注 指 标

品牌声量内容曝光 人群总量 爆品GMV及占比品牌GMV



策略与创意

项目思考 项目核心策略-ZS定律 助力爆品打造

新品

打爆

定货品 - 锁 品 定 人

新号起量困难，相较于纯

新号薄荷健康存在优势，

有大量的品牌人群，通过

品牌人群洞悉新号直播间

目标 T A，协助千川冷启动

抢占

认知

打差异 - 内 容 创 新

新品上线，消费者对于产

品认知不足，对目标T A内

容偏好和竞品优秀素材分

析，就新品打造创新素材

曝光量级

提升

抢份额 - 多 触 点 分 布

产品知名度不足，单一渠

道打爆困难且时间周期长，

多渠道同步触达，扩大消

费者认知口径，快速获取

大量流量

闭环成交 “做转化”

内容创新“打差异”

锁品定人“强代入”

借「势」流量造「市」

触点分布多样化：流量驱动

千川推直播间：长线日常运营，转化主营地

千川推商品：短视频截取长链路易流失消费者

千川搜索广告：针对大促活动拦截流量

为「事」创造新的「势」能

素材创新精良化：内容定向

0 - 1破圈：品牌A4人群内容偏好触达

1 - 1 0精细化：打品牌效应、明确用户需求「从减肥需求 ->全餐需求」

1 - 1 0拓量：创造需求、引导需求「从身材焦虑&久坐不动场景引导全餐」

确定未来做的「事」

锁品定人，人群阶段运营赋能品牌新品

【锁什么品】

1、从液体沙拉过度到7日全餐

2、收集评论，7日全餐换新

【定什么人】

1、人群分阶段运营

1

2

3

项目思考及策略拆解：锚定目标单品，以差异化内容造势，配合抖音兴趣电商布局，抢占品牌市场份额



执行过程/媒体表现

三大策略，助推品牌全域流转闭环 闭环成交 “做转化”

巨量千川

超长时间
主题直播间

短视频挂车

搜索拦截

外溢流量承接

流
量
助
推

提
供
材
料

直播间带货

围绕季节/热点

户外&运动&营养减脂

主题直播间

短视频带货 & 引流

围绕不同目标
打造多角度内容，完成人群渗透

福利
向

场景
化

专业
背书

锁品定人“强代入”

锁品

洞察机会赛

道，以专业

配餐为撬点

打造产品

内容创新“打差异”

0-1阶段 1-10阶段

场景化内容塑造

拦截机会人群

分层人群精细化诉求洞察

需求痛点精细化打爆

内容赋能

营销策略拆解：锁定机会品，以差异化需求快速撬动机会人群

定人

以需求差异

撬动场景化

人群



执行过程/媒体表现

轻食简餐行业销售金额趋势

数据来源：巨量云图-自定义人群分析&细分市场；商品概览

第一象限，除7日全餐外均是液断产品
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轻食简餐行业价格段

100-300元
本品7日全餐所在价格段

20-50元
本品液断所在价格段

轻食简餐行业呈现上升趋势

锁品策略-锁定全餐100-300价格段 7日全餐更符合现阶段方向

100-300元价格段是突破机会点 直播间货品效率分析-7日全餐除液断外最佳品



执行过程/媒体表现

18-23

24-30

31-40

41-49

50+

性别 年龄

核心人群 24-30岁 女性
一线
新一线
二线

Z世代
精致妈妈

潜力人群 31-40岁 女性 二、三线
小镇青年
新锐白领
资深中产

机会人群 18-40岁 性别不限 不限
Z世代

精致妈妈
新锐白领Z世代 小镇中老年 小镇青年 新锐白领 精致妈妈 资深中产 都市蓝领 都市银发

八大人群
行为属性

城市等级

沿海地区：
江苏、浙江、广东、山东

➢ 核心：高线城市年轻化女性人群；潜力人群：小城市小资人群；机会人群：有身材焦虑的年轻人群

数据来源：巨量云图-自定义人群分析-A4人群画像

定人策略「0-1突破阶段」1- 锚定品牌老客，以爆品SKU5A人群带动新品，助力快速孵化

用户人群逐级拆解，锁定阶段人群目标



执行过程/媒体表现

减肥痛点人群

维持身材人群

关键词

快速减肥 断食 高强度间歇训练 速效减肥 瘦十斤 快速瘦 暴瘦

减肥药 轻断食 轻断食减肥 左旋肉碱 刮油 一周瘦10斤 瘦20斤

减肥手术 药物减肥 暴瘦全身 酵素 减肥吃 怎么减肥最快 快速燃脂运动

品牌老客

品类拓展

关键词

健康饮食 日常锻炼 健身 体重管理 低卡低脂零食 低卡 低脂 户外运动

科学饮食 代餐 膳食营养 膳食纤维 营养 膳食 粗粮 纤维

减脂 碳水 全麦 饱腹 低脂 奇亚籽 发胖的食物 抗饿

干净碳水 碳水食物 耐饿又不易发胖的食物 低脂小 饱腹感强的食物 抗饿的食物 一天吃两顿 一天吃一顿

不发胖的主食 高蛋白食物 不发胖的食物 吃粗粮 吃魔芋爽 长胖的食物 抑制食欲 不长胖的食物

轻食简餐人群，跨类目偏好分析

面包

牛肉类

新鲜蛋糕/低温…

牛肉类

冲饮谷物/麦片

鸡肉零食

果味/风味饮料

速溶咖啡

茶饮料

维生素/矿物质…

天然粉粉食品

果蔬汁

蛋白粉/氨基酸…

膳食纤维/碳水…

占比 TGI

占比>5%；TGI>200

类目人群∩轻食简餐行业购买人群+TOP5二级类目下TOP5偏好

三级类目∩轻食简餐 TOP5二级类目下TOP5类目购买

TOP5二级类目下，TOP5三级类目购买人群

精细化阶段「本行业拓展」 拓量阶段「跨行业拓展」

数据来源：巨量云图-行业洞察；时间：24年4月

➢ 精细化人群运营，急需减肥人群挖掘品牌历史客户和品类拓展，维持身材需求人群投放，通过细化人群配合账户优化千川智放量人群模型；

➢ 拓量阶段，往健身人士&颜值需求人群拓展，轻食简餐连带购买率高且用户TGI高的类目配合智能投放进行拓量投放。

减肥刚需人群

有身材保持需求人群

定人策略「1-10阶段」2- 行业人群拓展，精细化+拓量快速起号



执行过程/媒体表现

低卡货品焕新 -奠定专业配餐基调 围绕货品打造主播矩阵 -绑定强减脂人设

品牌老客画像拓展人群

行业人群

跨类目拓展潜力人群

分阶段拉新-人群包配合转化

以专业减脂指导&营养学配餐出发，打造主

播人设

主播一：欣欣-减脂达人，强感染力，亲身分享，富有亲切感

主播二：营养专家-科学减脂，关注能量摄入，进行购买指导

4调整货品组合机制

before 日均717卡

after 日均677卡

1锁定7日全餐

降低卡路里的同时，饱腹感维持

不变

3营养搭配师，搭配

2收集评论反馈

身材变化效果不显著

「锁品定人」3步走执行-科学定品->主播人设匹配->配合投放拉新人群

瘦身/减脂人设，配合减脂周边，主播口碑安利好产品



执行过程/媒体表现

核心人群重点关注点在于口感以及产品功能性 潜在人群重点关注点在于产品本身成分以及产品使用场景 潜在人群重点关注点在于产品本身成分和口感

好吃&满足感 碳水吸收才1-2g 适合管理期 满满的芝士 小朋友的盒子 新西兰进口黄油 9种优质果蔬 椰子水
每3粒=1800mg

苹果醋

解压、生活叙事类型侧重场景化联动产品讲解/利益点为主，好吃且减脂

数据来源：巨量云图-TA内容偏好

核心人群 潜在人群 机会人群

内容创新洞察「 0～1阶段」- TA偏好洞察 3类人群侧重点分层



执行过程/媒体表现

机会人群- 突出口感&功能，以食欲感撬动购买 潜在人群-绑定场景&痛点，深化购买意愿 核心人群-瞄准口感&福利，促进消费决策

情侣场景

场景引入：为了穿上美美的小旗袍

产品卖点透出：不需要下厨、3-5分钟可以

吃、不难吃、有肉有蛋有菜

早八场景

场景引入：早八打工人，悄悄惊艳所有人

产品卖点透出：营养师配比、不需要想食谱、

能补充膳食纤维

情侣场景

场景引入：闺蜜悄悄自律

产品卖点透出：只要199，省下来的钱能买衣服

内容大批量上新，跟踪数据反馈，及时替换低效内容

【突出产品成分口感，以利益点触达消费者】

工作党、学生党、懒人

口感：“奶香浓郁”、“香迷糊”

功能性：“晚上不饿”、“满足馋嘴同时做好热

量管理”、“工作再忙也能控制热量”

18-40岁
Z世代/精致妈妈/新锐白领

内容创新策略「0～1阶段」1 –千人千面 素材锚定人群偏好 精准焕新

31-40岁/女性/二、三线城市
小镇青年/新锐白领/资深中产

24-30岁/女性/一、新一、二线城市
Z世代/精致妈妈



执行过程/媒体表现

目标TA

液断老客 液断拓展 全餐人群

短视频内容匹配

策略思考

营养师搭配，营养饱腹

平均点击

4.xx%

自律期吃，好吃不饿以品牌去沟通

平均点击

5.xx%
平均点击

6.xx%

液断人群-老带新

基于薄荷健康爆款产品【液体沙拉】，利
用液体沙拉老客去带动【7日全餐】，同时

利用行业液断人群去扩量

全餐人群-明确需求

没有急需减肥的人群，可以通过「自律
期」、「营养师」、「好吃饱腹」、
「方便好吃」等字样去明确需求，把减

脂控脂的需求往全餐上面引

全餐
需求

减肥需求

提供人群

内容创新策略「1～10阶段」1-围绕内容精细化运营，进行本行业拓新，平均点击稳定4%以上



执行过程/媒体表现

跨类目人群拓展，去创造需求、引导需求，让用户联想需求

行业人群效率分析 -千川投放 千川短视频内容匹配

老场景使用 新场景使用

管理期场景

健身房场景

办公室场景

画面：好身材展示

内容：讲身材管理期的痛苦

通过画面隐晦的表达好身材是薄荷健康7日餐

吃出来的

画面：健身房

内容：健身老师人物角色作为开通，引出薄荷7日餐

健身老师推荐，让用户联想好身材和7日餐的关系

画面：办公室

内容：讲办公室代餐，顶饱又好吃

直击办公室人群痛点，久坐不运动，身材走样

薄荷7日全餐对于行业拓展人群优势明显

千川开启智能放量
上阶段优化后的模型进行黑盒人群探索

内容展现量500万+

内容创新策略「1～10」2-拓展人群阶段 跨类目人群探索 素材展现超百万



执行过程/媒体表现

备注：触点路径协同洞察：时间【2024年3月】来源【巨量云图-转化路径分析】；轻食简餐行业TOP5均值：时间【2024年3月31】来源【巨量云图-SPU5A分布】

轻食简餐行业 T O P 5均值渠道占比

竞价广告-搜索广告

竞价广告-小店随心推

品牌自播

竞价广告-千川推商品

竞价广告-千川推直播间

转化次数 Top5 触点

品牌广告-搜索广告

竞价广告-千川推商品

竞价广告-小店随心推

竞价广告-搜索广告

品牌自播

转化率 Top5 触点

触点路径协同洞察

➢ 触点路径协同中，转化次数TOP3点是千川推直播间、推商品和自播，转化率TOP3的是自播、竞价搜索和小店随心推

➢ 轻食简餐行业TOP5均值中，渠道占比TOP3直播带货、短视频/图文带货和小店随心推，小店随心推和前二功能重合

闭环成交洞察- 多广告触点分析，确定千川推直播间、千川推商品、搜索广告为抖音站内最佳转化渠道



执行过程/媒体表现

直播间核心人群精准投放，带动转化

品牌历史&行业兴趣人群多人群测试训练模型

配合内容，进行商城运营，拓展渠道

预算提高，种草测试

优化目标 点赞评论

种草计划测试，引导用户互

动提高产品认知度

搜索广告拦截机会人群

放开预算控本投放
承接大促前期流量，拦截搜索人群

前期人群测试后，账户人群逐渐精准，在

618期间降低ocpm出价增加单计划预算，

控制成本的同时拦截大量主动需求人群

5月整体展现量达2XXX万+         对比4月份提升4XX%+

加入莱卡兴趣，探索人群

泛相关词

产品词

行为
兴趣

减脂代餐、低脂餐、零食低脂......

奶昔、果冻酵素、全麦面包......

内容
兴趣

弱相关词

强相关词

包臀裙餐、鲨鱼裤、塑身.....

减脂、瘦肚子、左旋肉碱......

结合大促直播定时投放

短视频带货+广告投放，拓展销售能力

启用搜索广告承接流量

初
期

中
期

测效果控预算控

成本投放

提高预算，通过短视频剧情测种草效果

大促前期，流量加大，放开预算承接

优质内容全域发酵

引爆抖音站内热度

后
期

闭环成交策略-围绕高转化渠道布局，三架马车快速带动新品曝光，曝光提升近5倍



营销效果与市场反馈

GMV首月

400万+

sku5A提升

130%+

展现量

480%+

A4&A5人群提升

9%+
skuA4&A5人群提升

2300%+

爆品指数提升

28%+

时间对比：24年4月对比24年5月

轻食简餐市占率提升

9%+
素材点击率提升

10%+
品牌声量提升

80%+

0101 0202 0303

核心成果/数据展示：1个月快速起号打爆新品，GMV日均最高突破10万+，首月突破400万+
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