
冰工厂“酷爽出击”——CBA体育营销助力新品上市

⚫ 品牌名称：冰工厂

⚫ 所属行业：食品饮料类

⚫ 执行时间：2024.02.23-05.23

⚫ 参选类别：体育+数字营销类



营销背景

2023年冰工厂主要竞品冰+仿效冰工厂【酷爽】的品牌概念持续对外发声，线

上在小红书平台开展新品种草、花式吃冰、助威女足等粉丝互动内容；线下结

合NBA篮球资源开展多场草根球队比赛及球迷嘉年华活动。冰工厂预测2024

年将是冰+体育营销的爆发之年，重新回归的NBA全明星赛程与新上架的电解

质雪泥产品都将成为其新的对外传播抓手。为应对挑战，冰工厂2024年通过

强化体育营销，为两款新品【乌龙桃桃味棒冰】【冰萃咖啡味棒冰】上市造势，

助力销售，增强自身品牌的吸引力。



营销目标

产 品品 牌
与目标人群建立紧密互动

通过与CBA联合互动，有效对话目标人群，强势曝

光品牌，培养品牌忠诚度，增强品牌吸引力。

聚焦产品卖点，线上线下齐发力

线上以微博为营销主阵地，线下以CBA球赛为抓手，

抢占消费者注意力。

年轻化的品牌认知尚未达成，如何继续强化

沟通新世代目标人群？

竞品定位与冰工厂高度重合，如何用更小的资

源撬动更大的收益？



策略与创意

目标人群
12-22岁

为喜好买单/重社交/兴趣种草/情感共鸣

辐射人群
其他年龄段

策略人群
19-25岁消费人群

核心目标人群
12-18岁学生群体

消费偏好：
当下的消费主力Z世代，他们更热衷于尝鲜，并且喜欢购买具有独特产
品定位的产品。既希望产品符合自己的文化圈层，又希望可用于社交活
动。

兴趣洞察：
Z世代对于体育竞技兴趣度极高，他们容易被带入对抗激烈的的氛围快
感中，陷入集体澎湃，达到情感共鸣，从而产生激情种草的心理。其中
又以篮球运动中年轻人群TGI最高，同时接触篮球运动时间的人群中年
轻人占比高。

生活方式：
Z世代是社交分享平台的重度活跃用户，热衷于在多平台上“种草/避
雷”“打卡网红点”“分享日常”，重视社交体验，获得身份认同。

基于年轻人消费习惯与生活方式文化，通过兴趣营销
促成消费者进一步的喜爱与购买



策略与创意

聚焦目标人群 输出多维内容

赢全场+放肆嗨

兴趣营销攻克心智
酷爽出击围阻竞对

1 2 - 2 2 岁 学 生 群 体

锚定抓手

兴趣营销

充分利用CBA官方身份权益，持续强关联冰工厂与CBA，抢先占领“看CBA吃冰工厂爽上加爽”的消费者心智，打造趣味性

内容，立足消费场景，多维种草“要爽就吃冰工厂”的产品价值，建立与竞品的品牌、价值区隔，与竞品全面竞对，助力冰工厂产

品销售。

制 造 热 点 + 花 式 种 草

保持水冰市场遥遥领先的行业NO.1地位



策略与创意

传播时间

营销节点

核心动作

传播策略

核心内容

阶段一·2-3月

CBA抢镜王

通过在CBA开赛现场显眼包活动
打响CBA营销第一站

形成品牌记忆

招募冰工厂抢镜王，
在球赛现场进行品牌曝光

CBA酷爽时刻

CBA开赛

阶段三·4-5月

CBA赛段末

通过CBA黄金1分钟
强势曝光新品，让观众形成品牌酷爽

形象记忆

1、制霸球场快闪活动
2、限时派送奖品迅速掀起气氛

CBA焦点赛快闪活动

阶段二·3-4月

CBA赛段中

借势热点赛事，保持冰工厂与CBA关
联度

热点赛事联合海报

借势海报



执行过程/媒体表现

阶段一：CBA全明星赛抢镜王活动

冰工厂送票啦！#冰工厂寻找CBA抢镜王# 助你Carry全场
CBA全明星赛对于球迷来说是一场年度狂欢盛宴，冰工厂借力CBA全民关注度，实力抢镜让品牌脱颖而出，赢全网关注。

活动阐述 在CBA全明星周末活动前两周，冰工厂官博招募“CBA抢镜王”，网友带话题#冰工厂寻找CBA抢镜王#，选出3位粉丝，
作为粉丝代表进行CBA全明星赛新锐挑战赛线下观赛。
在全明星周末正赛现场进行冰工厂品牌和产品视觉露出，诠释#看CBA吃冰工厂，爽上加爽#主题。

活动玩法

step1-官方发起#全网寻找
CBA抢镜王#召集海报，告
知玩法规则

step2-粉丝带话题发布抢
镜技巧，官方抽奖平台选
择3位参与者，

step4-官方收官，
发布总结创意长图

step3-正赛现场品
牌周边物料设置，
拍摄粉丝现场打卡
赛场视频，争做
CBA显眼包。



执行过程/媒体表现

阶段二：热点赛事海报

冰工厂官方根据CBA实时热点赛事信息
进行借势海报发布，冰冻每一个精彩瞬间

全明星赛海报 热门球队PK赛事海报 决赛海报 趣味赛场长图



执行过程/媒体表现

高热度

季后赛是CBA12进8的淘汰赛，比赛热度和被关注度剧增，声量更加聚焦，利

用集团现有资源在该平台进行新品发布，可实现最大曝光。

借势CBA地利，创快闪活动人和，聚集更多观众焦点，造冰工厂新品上市

天时。给消费者留下深刻印象，助力产品销售。

创时机

蹭热度，借平台，抢曝光

新品发布抢占话题热度中心

思 考 ： 为 什 么 要 做 焦 点 战 ？

阶段三：CBA焦点战快闪活动

以小博大



执行过程/媒体表现

新品上市快闪活动造势，打造强互动体验
在中场休息间隙，以快闪形式出现赛场，利用动感舞蹈点燃现场气氛，并限时派送奖品，吸引消费者对新品的关注

贴合“爽”快闪活动，视觉冲击 限时派送奖品迅速掀起气氛

快闪活动关联直击“爽”的感觉
定格核心回忆点：一口冰爽的“激灵”

和早期冰工厂广告形成呼应，唤起大众对冰工厂美好的回忆
同时代表本次营销想要传达给受众的“一激绝杀之爽”的直接内容

向四面观众派送护腕&发带奖品
通过向观众分发周边礼，把气氛引向最高潮
借助CBA平台亮相新品，吸引潜在消费者

阶段三：CBA焦点战快闪活动



执行过程/媒体表现

官微首发活动视频+官方媒体账号+营销类达人全面传播，联合打造“冰工厂爽点时刻”

优选自媒体达人，新品热度破圈，圈占全网口碑
• 达人类型：

体育运动类，新闻类

• 传播方向：

）以营销号口吻展示活动的火热程度，

用可惜不在现场的话术表达遗憾，引导

大众对该冰工厂活动持续关注。

传播达人：

• 传播方向：

#这届CBA玩疯啦 #冰工厂真会玩

#为什么我不在现场啊 #CBA最大赢

家冰工厂 #冰工厂这次赢麻了

阶段三：CBA焦点战快闪活动



营销效果与市场反馈

话题全网总曝光量

556w+次

全网总互动量

3w+



营销效果与市场反馈

全网搜索指数相对活动前有明显上升趋势



营销效果与市场反馈

活动亮点

01

“以小博大”的成本效益:

• 在有限的费用投入下,精准选择传播渠道和策略,将每一分钱都发挥到极

致。通过与具有影响力的社交媒体博主、意见领袖合作,以较低的成本获

得了广泛的曝光和传播。

• 利用创意的内容营销,制作低成本但高吸引力的宣传素材,引发用户的自

发分享,从而扩大活动的影响力。

03

新颖独特的活动形式:

• 打破传统营销活动的模式,采用了中场快闪的全新的互动方式,吸引了众

多用户的参与和关注。

• 设计独特的奖励机制,使消费者亲自到现场体验活动氛围,激发了用户的

参与热情。

02

情感共鸣:

通过情感化的营销手段,让用户在参与活动的过程中产生情感共鸣。触动

用户的内心,引发他们的分享和传播。

04

社交互动与用户参与:

充分利用用户生成内容,邀请用户分享自己在活动中的体验和感受,将这

些内容作为宣传素材,进一步提高活动的可信度和吸引力。



营销效果与市场反馈

THANK


