
“一日球员反客为主”——
中国人寿保险股份有限公司CBA探营俱乐部活动
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营销背景

• 营销背景：

• 中国人寿自2017年起成为CBA的主赞助商，几年来逐渐构建起覆盖职业、青少年以及公益篮球的立体化营销网络。在

这个以年轻化和多元化为特征的时代，品牌如何挖掘与运动文化交融的机会，以吸引更多的年轻消费者，成为关注焦点。

• 打破常规，开创性地策划了一场史无前例的金融体育跨界营销合作，推出“一日球员，反客为主”主题探营活动。通过

创新的形式与内容，为球迷们带来一场前所未有的篮球文化盛宴，满足他们对职业篮球球员训练、生活的无限遐想与期待。

活动过程中融入国寿品牌理念，拉进客户与品牌之间的距离。

• 营销挑战：

• 1.金融体育跨界合作的深化与创新：金融与体育在营销上有天然的壁垒，如何打通之间的联系，是我们需要持续思考和

解决的问题。我们需要在合作形式、内容呈现、传播策略等方面不断探索与创新。如何在保持品牌特色的同时，实现与体育

领域的深度融合。

• 2.如何将一场时间、空间、参与人数都受限的活动放大声量，影响吸引更多的球迷、潜在用户参与。

• 3.精品探营样本打造：如何打造一场既精彩纷呈、又具备普适性和易于效仿的探营活动，确保次活动的成功经验和创新

模式能够被有效复制和推广，为分公司提供可借鉴、可操作的模板。

• 4.创新内容打造：如何破圈传统探营活动，打造具有独特卖点和亮点的活动内容，吸引球迷们的关注和参与。



营销目标

• 营销目标：

• 促进篮球文化传播，助力体育强国建设。通过一场史无前例的金融与体育跨界营销合作，开创了体育营

销新形式，打造精品探营样本，

• 活动以“一日球员，反客为主”为主题精心打造了一场差异化的篮球探营活动。全网招募“探营先锋

官”，通过“三探”——探比赛场地、探球星实力、探生活八卦的活动设置，让广大球迷有机会近距离接触

并深入了解职业篮球的魅力。通过系列综艺，放大传播效果，展示中国人寿品牌形象与企业理念，打造金融

与体育之间的桥梁，将球迷转化成客户。营销目标：

• 1.开创史无前例的金融与体育跨界营销合作：通过此次创新性探营活动，打破传统营销界限，重塑体育营

销格局，展现中国人寿作为行业领军者的创新勇气与前瞻布局，引领金融与体育深度融合的新潮流，为行业

树立跨界合作的典范。

• 2.打造精品探营样本：通过深度内容策划、精细执行细节与多渠道宣传推广，树立行业标杆，为各分公司

提供可借鉴的模板与创新灵感，促进分公司举办更具特色与影响力的探营活动，共同推动品牌文化的传播与

用户体验的升级。



策略与创意

• 在当前体育营销环境中，尽管篮球俱乐部探营活动层出不穷，但许多活动往往因缺乏新意和质量不高而难以吸引TA人群（目标受众）

的注意。针对这一现状，我们深入分析了TA人群的兴趣点和需求，力求打造一场市场稀缺、独树一帜的开创性探营活动。通过调研，我们

发现TA人群对于探营活动内容有更高的期待，他们渴望深入了解赛事文化、球员训练生活、与球员近距离接触、在新媒体平台极度活跃。

基于此，营销创意如下：

• 一、创新打造“三探”探营模式。我们精心打磨活动环节，力求形成独特亮点，活动设置为“三探”（探比赛场地、探球星实力、探

生活八卦），精准匹配TA需求，让探营活动不仅仅是一次简单的参观体验，更是打造体育营销领域品牌联合赛事的标志性事件。（详见附

件PPT。）

• 二、打造探营微综艺。结合篮球综艺的亮点，设计有趣的互动游戏和挑战任务，增加活动的趣味性和参与度。充分利用多种传播平台，

将探营活动与赛事文化、篮球综艺紧密结合，形成品牌联合赛事的标志性事件。通过社交媒体、短视频平台、直播平台等新媒体渠道进行

广泛传播，扩大活动的影响力和覆盖面。在活动过程中，拍摄并制作创意性的综艺感视频，记录探营的每一个精彩瞬间和感人故事。通过

视频剪辑和后期包装，将活动内容以生动有趣的形式呈现给受众，放大传播效果。（详见活动视频）

• 三、创新设置“探营先锋官”角色，深化粉丝参与。我们面向全网招募“探营先锋官”，邀请热爱篮球、对探营活动充满热情的粉丝

代表参与全程。设置了丰富的任务和挑战，如与球员进行互动游戏、参与球队训练等，让他们更深入地融入探营活动。同时，我们还鼓励

“探营先锋官”通过社交媒体等平台分享自己的探营体验，与更多球迷共同感受篮球运动的魅力。

• 新媒体平台发起“一日球员，反客为主”全民参与话题。为了进一步扩大活动的影响力，我们在新媒体平台上发起了“一日球员，反

客为主”全民参与话题。鼓励球迷们分享自己对篮球的热爱、对球员的支持以及对探营活动的期待。同时，我们设置了互动环节，如线上

投票、问答挑战等，让球迷们有机会赢取与球员近距离接触的机会或精美礼品。这一话题不仅激发了球迷们的参与热情，还通过他们的分

享和传播，进一步扩大了活动的影响力和覆盖面。



执行过程/媒体表现

• 针对不同平台的特性，围绕主题输出不同创意内容，发布有关活动的信息，微博

造势、视频号聚焦视频内容；微信公众号深度解读、抖音场景式传播。四平台协同，

形成强大传播矩阵，共同扩大品牌事件的影响力。

• 微博

• 预热阶段：发布预热视频，展示活动亮点，迅速吸引用户的注意力，激发用户的

期待和好奇心，有效提升活动的知名度和曝光度；配合抽奖、投票、竞猜等互动活动，

为活动造势，增加用户参与度；发起#一日球员反客为主#互动话题，为用户提供了

一个分享、交流的平台，增强用户对活动的归属感和认同感。

• 活动进行：实时更新探营现场的精彩瞬间，包括球员训练、互动小游戏等，通过

趣味plog图文形式记录客户的探营体验，增强活动的即时性和互动性。全面展示探

营活动的各个环节和细节，让用户更直观地了解活动内容和氛围，进一步加深与活动

的联系。

• 后期回顾：发布综艺视频，展现活动的高光时刻，并创建了抽奖互动环节，吸引

用户参与。通过发布综艺视频上下集，不仅满足了观众对于精彩内容的回顾需求，还

以连续剧的形式激发了他们的观看兴趣和期待感，从而增强了用户对微博账号的持续

关注与粘性。抽奖活动要求用户进行关注、转发和评论，这些行为直接促进了用户与

微博账号之间的互动，提高了账号的活跃度和粉丝参与度，有助于构建更加紧密的社

群关系，同时扩大了该活动的传播。



执行过程/媒体表现

• 视频号

• 预热：发布预热视频，展示活动亮点，提升探营活动的知名度和影响力。利用平台的传播特性，使活动信息在短

时间内得到广泛传播，覆盖更多潜在用户。

• 后期传播：整理并发布综艺视频，凸显活动趣味性与互动性，深化品牌印象，增强粉丝粘性。利用视频的广泛传

播特性，将活动的精彩内容分享给更多潜在用户，进一步扩大中国人寿的品牌影响力。



执行过程/媒体表现

• 微信公众号

• 深度传播：发布传播长图文，详细介绍活动背景、流程、亮点等，吸引用户关注，激发他们的参与

热情。长图文的详细介绍不仅提升了活动的知名度，还增强了受众对活动的了解和信任，为后续的现场

互动打下了良好的基础。

• 亮点回顾：撰写亮点回顾文章，配以高质量图片和视频，全面展现了活动的精彩瞬间和独特魅力，

加深用户对活动的印象，使用户对中国人寿的品牌形象和活动理念有了更加深入的了解。



执行过程/媒体表现

• 抖音

• 预热阶段：创建#一日球员反客为主#互动话题，增加活动的曝光量，提高用户的参与度和互动性。话

题标签下的视频内容会集中展示，形成规模效应，进一步吸引用户关注。

• 后期回顾：整理并发布综艺视频，突出活动的趣味性和互动性。邀请KOL分享其参与活动的Vlog，从

个人视角深入讲述探营体验，持续引发用户关注与讨论，有效延续了#一日球员反客为主#话题的热度，为

活动画上圆满句号。



营销效果与市场反馈

• 在本次探营活动中，我们凭借创新的互动形式，为球迷们搭建起一座深入洞

察职业球员日常训练的桥梁，赋予了活动浓厚的篮球公益色彩，极大地提升了其

社会价值与意义，并成功激发了广大球迷与公众的自发传播热情，将活动的声量

与影响力推向了前所未有的高度。

• 微博平台上，相关话题的阅读量飙升至320万次以上，抖音话题播放量也达

到了34万次，而中国人寿保险股份有限公司官方视频号的浏览量更是突破了12

万次大关。

• 除在抖音平台建立活动话题页，集合收录系列视频便于用户后续查找观看，

还积极联动中国人寿内部系统，各部门鼎力支持，充分配合广泛下发，并在中国

人寿集团公司视频号、中国人寿寿险公司视频号、中国人寿官方微信号等内部官

方账号联动发布；同时，利用总部大堂大屏形式充分提振内部声量。

• 正是这种自发传播的力量，让本次活动在有限的资源投入下，取得了远超预

期的传播效果。展现了中国人寿在品牌传播与公益活动方面的卓越能力与无限潜

力。
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