
域内外用户分层营销，助力Neo10新品上市

⚫ 品牌名称：iQOO

⚫ 所属行业：数码3C

⚫ 执行时间：2024.11.15-12.06

⚫ 参选类别：电商营销类



营销背景

产品密集上市，把握好vi人群定位，协同作战避免内部竞争，基于产品性能挖掘行业机会，抢夺竞品流量

产品性能

①数据来源：品牌数据；②画像分析时间：24年10月；③iQOO Neo系列包含Neo7-9，vivo S系列包含S17-S19

产品
标准版 Pro版

Neo10 竞品A Neo10 Pro 竞品B

平台 骁龙8 Gen 3 骁龙8 Gen 3 天玑9400 骁龙8 Gen 4

独显 自研电竞芯片Q2 / 自研电竞芯片Q2 独显芯片D1

系统 OriginOS 5 澎湃 OS OriginOS 5 澎湃 OS

屏幕 1.5k 8T LTPO维信诺四等边直屏 2k  LTPS华星四等边直屏 1.5K 8T LTPO维信诺四等边直屏
2k  LTPS四等边直屏

华星

续航 120W+6100mAh 90W+6500mAh 120W+6100mAh 120W+6000mAh

外观
7.99mm超轻薄机身

199g重量
8.Xmm机身
210g以上

7.99MM超轻薄机身
199g重量

8.Xmm机身
210g以上

其他规格
IP54或64
塑料中框

IP54或64
金属中框

IP54或64
塑料中框

IP68
金属中框

11.14

iQOONeo10系列
福袋发售

11.28

vivoS20系列发布会

11.29

iQOONeo10系列
发布会【发布即开售】

12.6

vivo S20系列开售

11.18

iQOONeo10系列
预约开启

24.12

竞品Q系列发布会

新品上市
时间轴

依托蓝晶芯片技术栈，硬核双芯再升级

蓝海续航系统升级

OS 5流畅又智能，蓝心小V全面升级

11.27

竞品M系列发布会

新品分析：Neo10系列新品上市将要面临什么？



营销背景

①数据来源：京东数坊-人群圈选；②用户画像数据时间：24年10月；③学生/电竞用户占比分析时间：各产品首销周

Neo系列核心TA人群为学生&电竞人群，本品优势流量存在流失，需聚焦品牌核心流量

 Neo系列学生、电竞人群占比显著优于竞品及行业，存在运营

机会

Neo9系列（有预售） Neo9S Pro（无预售） Neo9S Pro+（有预售）

学生用户占比变化

iQOO Neo系列 竞品M系列 行业2.5-4K

Neo9系列（有预售） Neo9S Pro（无预售） Neo9S Pro+（有预售）

游戏电竞占比变化

iQOO Neo系列 竞品某系列 行业2.5-4K

 Neo系列购买用户以21-25岁，男性，学生一族，小镇中产为

主，年轻、学生、游戏爱好者特征突出

靶群定位
Neo系列 行业2.5-4K TGI TGI=100

基础画像
Neo系列 行业2.5-4K TGI TGI=100

年龄 性别 城市线级 游戏爱好者 京享值 购买力

年轻 2-4线 电竞 高购

学生

TA定位：Neo10的核心用户是哪些？



营销背景

①数据来源：手机购买：京东数坊；线上存量&持机：品牌提供；②数据分析时间：手机购买-23年1-9月 vs 24年1-9月

线上手机存量池呈现增长态势，本竞品存量具有同等的重要性，聚焦平档&升档获取存量机会

*0.13%,
**,069,229

*1.82%,
**,243,382

*2.82%,
**,001,424

*3.16%,
**,440,480

*7.05%,
**,789,599

*5.02%,
**,763,874

23年

24年

手机类目市场同比变化

2.5k- 2.5-4k 4k+

+5.49%+8.35% -1.72%

存量市场分析：2.5-4k线上存量市场呈上升趋势 存量来源分析：本竞品并重，聚焦平档及升档换入

VS54% 46%
Neo9购买用户上一部持机

本品留存

Neo9购买用户上一部持机

竞品抢夺

*0.30%

*.46%

*.85%

*.76%

*.09%

*0.51%

*.64%

*.15%

*.69%

*.23%

vivo *系列

iQOO *系列

iQOO *系列

vivo *系列

vivo *系列

iQOO *系列

vivo *系列

iQOO *系列

vivo *系列

vivo *系列

6.67%

2.88%

2.88%

1.81%

1.23%

0.98%

0.59%

0.43%

0.28%

0.25%

0.05%

4.82%

4.04%

3.08%

2.97%

0.48%

0.23%

5.48%

2.34%

1.66%

1.59%

1.55%

0.01%

竞品A系列

竞品B系列

竞品C系列

竞品D系列

竞品E系列

竞品F系列

竞品G系列

竞品H系列

竞品I系列

竞品J系列

竞品K系列

竞品L系列

竞品M系列

竞品N系列

竞品O系列

竞品P系列

竞品Q系列

竞品R系列

竞品S系列

竞品T系列

竞品U系列

竞品V系列

竞品W系列

2.5-4k存量市场指数变化综合提升79W

2023年12月 2024年1月 2024年2月 2024年3月 2024年4月 2024年5月 2024年6月 2024年7月

2.5-4k
存量市
场

*1W -*3W 0W -*2W -*9W *7W -*4W *1W

存量分析：Neo10系列在存量市场的提升机会在哪里？

36
%
升
档

41
%
平
档

23
%
降
档



营销目标

广告端首销日台数增长

首销日台数超上一代Neo9
Neo9首销日台数*794台

考核权重55%

竞品拦截提效

本竞品同时浏览用户购买本品

净得失率大于1.1%

考核权重15%

TA人群购买浓度提升

电竞及学生人群浓度超上一代
Neo9电竞浓度*9.65%；学生浓度*8.59%

考核权重15%

Neo10上市的核心挑战是什么？

大促后手机市场新品集中上市引起的流量抢夺

机会点：竞品抢夺+电竞用户+学生用户+存量用户

新品上市目标

存量人群ROI提升

存量人群ROI优于行业人群
提升30%

考核权重15%



策略与创意

游戏电竞人群
全域回流，永劫联动，精准定位，

预算前移

垂类用户：域外媒体热点&IP联合触达的电竞用户

竞品机会人群
聚焦竞品高转型号，福袋精准拦

截竞品流量

存量人群
存量人群划分平升降档，差异化

应对分层人群

学生人群
探究学生心智，搭载学生权益，

标签引领转化

机会用户：潜力竞品用户&市场存量&品牌核心受众

推荐种草

精准触达，全面收割

流量抢夺=用户抢夺
机会点：电竞用户+竞品用户+学生用户+存量用户

全域流量=域外流量（电竞垂类用户）+域内流量（本竞品用户）

解题思路：域内外用户分层差异化营销



策略与创意

联合永劫世界观，深度联动品牌TVC/KSP，多方面强化Neo&永劫的关联度，培养游戏用户心智

【域外】电竞IP资源：Neo10与《永劫无间》域外用户进行联动

联合永劫无间，深度联动品牌
TVC/KSP海报等加强游戏心智

官宣
KV/KS
P海报

官方
TVC

&

官方物料联合

落地永劫&抖音首个平台赛，基于赛事多
个衍生二传资源，放大比赛用机心智

赛事联运

借助永劫首次实现游戏人群实时回
流，助力京东渠道线上线下营销

品效联动

广告投放素材物料支持 京东内容场域传播 域内外人群回流投放

线下10城京东Mall店门店活动促进消费者进店，线上定制周边礼盒吸引带动转化



策略与创意

①数据来源：京东数坊-透视分析；②分析时间：24年10月；③TGI=电竞2.5-4k手机行业购买用户占比/Neo系列购买用户占比*100

 基于洞察得知电竞用户易前置购买，在营销过程中

可将预算前移，加深电竞用户心智，提升转化

电竞靶向人群定向投放

前代品游戏电竞用户易前置购买

通过站外媒体和京东合作实现全域电竞用户回流，通过标签细化及心智挖掘精准定位

 营销云全域回流站外媒体布局，抓取站外电竞用户

 永劫IP联动，精准抓取电竞用户

域外电竞人群全域回流

搜索快车 推荐广告

共建人群

共建

IP联动人群回流

站外媒体

DMP承接，广告投放

 针对游戏APP安装用户，通过“曝光”“种

草”“收割”三个手段加深用户购物意愿

游戏APP安装用户站内外联动

人群回流

其他
电竞
人群

永劫
无间
人群

京东域外电竞人群

学生一族

都市家庭

都市中产

16~20岁
21~25岁

26~30岁
男

未婚

一线

二线

5000<=京享值<6000
京享值>=6000

购买力极高

TG
I

电竞购买用户画像特征

王者荣耀 QQ飞车 穿越火线

人群

曝光

种草

收割

腾讯手游APP安装用户

站外广告平台承接，对其进行广告曝光

站内外联动

和平精英

推荐位进行APP人群再次营销，加深用
户种草及收割效率
布局黄金展位+购物前/购物中

搜索快车抓取高意向用户溢价处理，进
行第二波收割
热搜竞品词+APP人群溢价
 电竞关键词【电竞手机……】

【域外】回流：电竞人群域内外联动

配
合



策略与创意【域内】竞品机会人群

①数据来源：京东数坊-人群计算；②数据时间：24年10月；③覆盖人群逻辑：持机来源∩十大靶群，Neo系列购买逻辑：持机来源∩十大靶群∩Neo系列购买，转化率=Neo系列购买人数/覆盖人群人数

聚焦竞品高转型号，福袋精准拦截竞品流量

历史经验：针对竞品先发，利用福袋进行拦截，由于双芯组合文案点击率

最高，后续应搭配双芯素材进行沟通

竞争格局：投放拦截本品高购买、高转化的竞品浏览人群；其实竞品M系

列本品转化率均高于均值，新品重点关注竞品1

竞
品

1

竞
品

2

竞
品

3

竞
品

4

竞
品

5

竞
品

6

竞
品

7

竞
品

8

竞
品

9

竞
品

1
0

Neo系列-竞争情况

购买本品人数 本品转化率 本品转化率均值

福袋未触达且浏览竞品7 福袋触达且浏览竞品7

福袋广告投放效果（转化率）

+184%

竞品M系列 竞品M系列 竞品M系列

*.7% *.4% *.9% *.6%CTRCTRCTRCTR



策略与创意

升档性能引领，降档价格诱惑，平档核心定位

①数据来源：京东数坊；②数据时间：2024.10.1-10.31；③购买本品人数：共同浏览本竞品购买本品人数；本品转化率：购买本品人数/共同浏览本竞品人数

升档

竞品
A系列

竞品
B系列

竞品 
C系列

游戏性能长板

散热优势

外观升级

性能游戏需求升级

解决发热、卡顿痛点

追求轻薄时尚外观

平档

竞品
L系列

竞品
M系列

竞品
N系列

竞品
O系列

推荐位测评视频

游戏性能长板

高性价比标签

福袋拦截高转竞品

关注测评、性能参数

追求极致游戏体验

核心配置相当，考虑
性价比

降档

竞品
R系列

竞品
S系列

竞品
T系列

极致性价比

游戏性能长板

价格敏感，关注性价比

注重游戏体验

【域内】存量人群



策略与创意

探究学生心智，搭载学生权益，标签引领转化

①数据来源：京东数坊  ②数据时间：2024.10.1-10.31；③学生用户占比：学生∩高性价比手机购买(手机类目购买)/高性价比手机购买(手机类目购买)；④学生热搜词分析时间：24年10月

Neo系列-整体 Neo系列-学生

决策周期

Neo系列-整体 Neo系列-学生

浏览频次

投放学生标签&搜索热词，搭载学生素材，提升学生转化学生群体决策更长，前置曝光，逐步渗透心智，强调性价比优势

决策周期增长4
天

浏览频次增长
10次

手机类目… 高性价比…

学生用户占比

（手机vs高性价比手机）

+28.74%

校园用户未毕业

校园用户

潜在学生用户

职业学生

学生一族

关注学生用户

学生用户标签CVR对比
学生用户在购物过程中会对iQOO全系列
以及该价段上的相似竞品进行搜索比价

学生权益
CTR*.*6%

学生用户加赠保温杯

通用权益
CTR*.*%

以旧换新至高补贴
1200元

【专属权益】

学生专属权益
可有效提升学生人群点击率

节奏：凌晨0-3点、下午15-18点及晚高峰有较高活跃度

学生用户购物活跃时段

学生Z世代
Neo系列购买
TGI
TGI=100

【域内】学生用户



策略与创意策略落地

营销策略

新品周期

用户现状

人群选择

iQOO Neo10系列

预约期侧重域内外机会人群蓄水曝光，长
周期用户辅助引流，提升认知，抢夺难拉
新竞品流量；福袋搜索霸屏拦截竞品用户

预约期

用户对产品/品牌认知度较低
由于竞品前置发售，竞品拉力相对较

强难以抢夺

以转化为主，加投本品、学生、电竞回流
人群进行收割，针对摇摆用户及预约未购
人群再触达提升转化

首销周

用户对产品/品牌认知度高
基于前置心智培养，重点收割高潜/

高认知用户

升档
存量

学生
人群

电竞
回流

首销月

重点做转化，主要以核心本品人群为主收
割，学生及电竞适当辅助做转化，针对易
抢夺竞品长期投放抢夺流量

核心用户持续触达
部分竞品摇摆用户抢夺

流失用户挽回

竞品
浏览

平档
存量

域外
投放

降档
存量

升档
存量

学生
人群

域内
电竞

平档
存量



策略与创意

亮点总结 创新应用

域
内

域
外

I
P
联

动

营
销

回
流

竞品
人群

存量人
群

核心人

群

品牌与IP联名扩大新品声量，提升潜在机会用户转化

营销云回流站外媒体人群，资源最大化利用

应用福袋提前锁客应对竞品先发优势

深层下探用户心智，把握促转节奏

Neo9 Neo10

iQOO品牌在核心Neo系列上新

过程中充分利用IP获量

✓ Neo10永劫无间人群效率提升19%

✓ Neo9NBA人群转化效率高于行业

大盘16%

Neo9

Neo10

域外媒体铺设

⚫ 域外营销投入费用进

行广域种草

⚫ 通过营销回流域外营

销用户，针对未转化

用户进行再营销收割

手机市场新品集中上市时可先用福袋锁客

✓ 福袋触达竞对用户可有效提升竞品拦截效率

通过用户搜索浏览等行为频次挖掘核心用户心智

✓ 学生用户犹豫较长擅长比价，电竞用户易前置购买

持机用户划分“平升降档”
差异化经营

各档位持机用户换机需求不同

✓ 对于升档用户：追求更好的性能以及

外观，凸显产品升级点及卖点，采用

核心卖点沟通

✓ 对于平档用户：追求在相同价格下的

高配置，凸显产品性能优势，采用核

心卖点沟通

✓ 对于降档用户：追求在相似配置下的

低价格，对价格更为敏感，主要沟通

核心利益点

用户需求卡点

用户核心关注点

产品可承接点

可复制性：基于手机类目的新品上市，均可复制域内外IP联合、营销云回流、存量、用户心智下钻等方法论提升新品声量转化效率



营销效果与市场反馈

*,794 *,903

销量目标 达成

广告首销日销量超目标完成，达成率162%

达成率162%

抢夺竞品净流入率超目标完成，达成率138%

达成率138%

*.10% *.52%

净流入率目标 达成

*.38 *.30

行业ROI 存量ROI

*9.65% *8.59%*7.26% *9.88%

电竞用户 学生用户

存量人群ROI超目标完成，达成率131.9%

电竞及学生用户浓度均超过目标，达成率113%

提升度39.57%

达成率119%

达成率107%

综合达成率

147%
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