
美团闪购变鹊桥！

[巧克力+鲜花]礼赠新供给激活品类新增长

⚫ 品牌名称：美团

⚫ 所属行业：本地生活服务

⚫ 执行时间：2025.01.24-02.23

⚫ 参选类别：跨界联合营销类



营销效果

品牌营销背景介绍
美团闪购打造情人节礼赠场景营销新范本，用【巧克力+鲜花】
的新消费需求，助力品牌流量声量销量新增长！

• 2025年2月14日情人节，美团闪购基于平台数据下对用户需求洞察发现：在节日礼赠

下，消费者的购买选择越来越丰富，传统单一常规的通品礼赠，已经无法满足用户仪

式感和情绪满足等需求。而过往作为情人节的“刚需礼赠单品”如巧克力，鲜花等，

也在新奇特的礼品冲击下，逐渐失去浪漫引力。

• 用户的多元需求满足、巧克力品牌的增长瓶颈破局.......两大难题亟需找到解决方案。

因此，美团闪购携手德芙、费

列罗等知名巧克力品牌另辟蹊径，跳

出单品竞争的思路，依托美团鲜花品

类的爆发势能，推出【巧克力+鲜花】

这一礼赠新供给，满足消费者新的节

点礼赠消费需求，助力巧克力品牌成

功实现跨人群渗透。
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营销效果

即时零售快捷便利，成为速食男女谈情说爱的“助攻神器

多元品类成新宠，鲜花巧克力亟需找到新燃点。

美团闪购打造【巧克力+鲜花】礼赠新供给

用场景和情绪满足用户需求，激发品牌新增量

行业发展背景
美团闪购打造情人节礼赠场景营销新范本，用【巧克力+鲜花】

的新消费需求，助力品牌流量声量销量新增长！2

巧克力单品虽然仍旧占据礼赠主力，但多元品类正在崛起引导年轻消费者礼赠新

风尚。鲜花和巧克力传统单品面临“甜蜜礼品”赛道分流。

在快节奏的生活下，当代消费者情人节礼赠行为也趋于方便化，无论是提前策划

还是临时应急，即时零售三大优势都可精准匹配送礼需求，成为越来越多消费者情人

节送礼的首选渠道。



营销效果

面临的营销困境
及挑战3

三、美团平台侧

通过不断给用户提供新的“鲜花+巧克力”礼赠体验，已逐

步建立了消费者认知，今年需要在此模式下进阶升级，实现流

量、声量、销量的连贯性爆发。

一、用户需求侧
1、传统的鲜花/巧克力作为节点礼赠刚需品，在用户可选择更多

的礼赠产品的冲击下略显单调，难以充分表达节日礼赠的爱意。

2、鲜花/巧克力单品可选项多，消费者面临同质化选择下的决策

难度大，决策成本高。

二、行业传播侧

情人节各家品牌流量激战内卷加剧，需要在消费者有限的碎

片注意力下，最大化抢占流量高地，进行有效的触达及渗透。



营销目标

短期节点销售爆发

洞察新消费需求趋势，通过打造新

供给的方式，为巧克力品牌找到了

人群渗透破圈的解决方案，从而带

动了新增量。
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模式验证
做可复制化范本

为品牌探索可复用的节日营销模板，

延伸出更多鲜花+礼物的礼赠新场

景（鲜花+美妆、鲜花+零食等），

满足消费者的礼赠场景下的多样化

新消费需求。

2 3

平台心智深化渗透

用不断“融入”场景的方式，打造

礼赠新供给，提供一站式解决方案，

满足用户的消费新需求。深化美团

闪购即时消费即时满足的用户心智，

凸显美团在提供生活服务方面的全

面性和便捷性。

营销传播目标4



策略与创意

美团闪购通过打造【巧克力+鲜花】礼赠新

供给，满足用户消费新需求，将巧克力/鲜花

单品从“常规心意”升级为“即时定制的专

属甜蜜”，助力品牌找到新增长的机会点。

策略及创意亮点
核心策略：洞察新场景，放大新需求、营造新
体验，渗透新人群5

洞察新场景

放大新需求

营造新体验

渗透新人群
美团闪购联动品牌

通过内容种草 营造流行趋势

培育用户[鲜花+巧克力]的礼赠心智

放大用户个性化的礼赠新需求

定制化的产品新礼赠

让浪漫有心意又有新意

最快30分钟送达和一站式服务

给用户营造即时又甜蜜的礼赠体验

鲜花/巧克力单品是老牌高频产品

但常规浪漫下缺乏一点新意

而【鲜花+巧克力】的创新组合

让浪漫礼赠有心意更有新意

通过平台大数据锁定

“横跨鲜花&巧克力”目标人群

以新的供给方式，放大新消费场景

从而双向渗透鲜花和巧克力人群

洞察新场景



策略与创意

美团闪购通过联合巧克力品牌和鲜

花商家，打造“品牌商品x鲜花”创新合

作模式双向奔赴。平台联动有花漾(美团

合作的大师设计品牌)和众多品质鲜花商

家，打造定制花束，满足不同价格、品质

的用户需求。通过创新“巧克力+鲜花”

产品组合ICON，撬动2.7W+商家合作帮

助巧克力品牌触达鲜花消费人群，用礼赠

新供给的形式帮助消费者传递心动的信号，

进一步强化品牌礼赠心智。

2.7w家
品质商家甜蜜联盟

由点及面，在跨界场景上做渗透

动作
亮点1 广！



策略与创意

动作
亮点2 扩！

B端扩局，在销售渠道上做创新

美团闪购凭借整合优势，将巧克力

商品上架至美团鲜花服务市场。不仅让

鲜花商家能够更便捷地买到，适合搭配

花束的巧克力商品，还帮助巧克力品牌

开辟新销路，助力品牌在爱意节点销售

强爆发。



策略与创意

通过“建心智”、“霸屏幕”、“破圈层”三大关键要素，进行了有效的全
域资源整合和定向人群渗透，达成精准转化。

心智化内容种草，在人群触达上做渗透动作
亮点3 深！

5亿+
强曝光

品牌+明星+KOL+多资源驱动

心智化场景内容种草

构建[鲜花+巧克力]的礼赠新供给认知

1. 建心智
美团闪购联合商超便利店、品牌、社群等多渠道同步

发声，霸屏站内站外为活动带来超1亿曝光，品牌定

制花束在2·14成为品牌TOP10的爆款单品

2. 霸屏幕
1亿+
曝光

定制花束
品牌TOP10

爆款

5亿+
强曝光

通过平台大数据洞察，精准锁定巧克

力和鲜花的核心目标人群，通过精准

广告实时触达，激发目标人群的消费

需求。最终，定制款“巧克力花束”

的鲜花新客用户占比达到25%以上，

“巧克力花束”搜索同比提升480%。

以新的供给方式，放大新消费场景，

从而双向渗透鲜花和巧克力人群。

3. 破圈层



营销效果

2

双倍浪漫引擎驱动，有效验证“礼赠新供给+即时零售”模式的高效爆发力，实现销
量流量声量双增长！

3

联名喜好度up

超5000束定制联名鲜花, 被用

户选择成为品牌top10爆款单品

巧克力品牌销售额同比提升

150%+
费列罗销售额同比提升

160%+
玛氏销售额同比提升

150%+

定制品类搜索数up
「巧克力花束」成为巧克力品类趋势词

搜索数同比提升480%

1

多媒体矩阵联合宣传

站内外曝光超5亿+

流量UP！
声量UP！

销量UP！



项目总结

➢ 未来，美团闪购将和更多

品牌商一起从场景营销出

发，找寻更多品类突围的

新思路，探索跨人群渗透

的增长新路径，获得更有

想象力的增量来源。

项目总结

➢ 成熟品类往往代表消费者

具有完备的心智共识，取

得新增长并不容易。礼赠

场景是带动规模型消费需

求的购物契机，是品牌增

长不可忽视的机会。

➢ 此次美团闪购[鲜花+巧

克力]的跨界组合创新，

不仅助力巧克力品牌和

鲜花商家的流量声量销

量强爆发，还充分满足

了消费者的新消费需求。

➢ 同时这场标杆案例，也将

成为可复制的新范本，相

信后续还将延伸出有更多

“鲜花+礼赠”新供给：如

[鲜花+美妆] [鲜花+休闲

食品]等业态组合。
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