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雀巢电商内容营销案例 

广 告 主：雀巢 

所属行业：食品 

执行时间：2019.03-11 

参选类别：电商营销类 

营销背景 

经济下行，大量品牌方预算缩减,越来越强调效果营销，要求每一分花出去的钱能看到实际的效果。 

雀巢淘宝和京东官方旗舰店的商品类目包括雀巢速溶咖啡、咖啡机、奶粉等多个类目。除速溶咖啡

外，其他品类的市场占有率并不高。如何借助雀巢品牌背书，推动其他品类的销量和市场占有率是

我们要解决的核心问题。 

雀巢品牌旗下多个品类产品，依托淘宝、京东等电商平台在 B 站、抖音、小红书等社交平台进行内

容营销，以营销数字化、效果可视化、传播精准化作为营销准则，实现传播效果最大。 

雀巢速溶咖啡，雀巢 NIDO 成人奶粉，雀巢学生奶粉，雀巢咖啡机及胶囊咖啡，分别面向不同的用

户人群。在对产品特点基础上，对人群和场景进行深度的洞察，从而整合高度匹配的内容营销方案。 

营销目标 

根据雀巢电商旗舰店不同品类产品特点及目标人群，进行站内外内容营销。 

以淘宝等电商平台为营销终点，所有营销活动都以站内销量作为承接。 

将私域流量作为新的品牌资产，注重淘宝店铺的粉丝积累和运营，打造品牌流量池。 

为雀巢旗下多品类产品推广，实现各品类产品销量的飞跃增长。 

策略与创意 

创三位一体独家营销策略，以品牌营销内容铺陈、媒介选择策略和创意内容生产上，以数据引擎

为指导，进行持续优化，形成一个实时进化的品牌专属营销系统。 
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将淘内内容营销在淘宝平台内容渠道上，进行图文、短视频、直播的推广，进行用户转化和沉淀。

将天猫旗舰店铺账号作为粉丝聚集平台，打造平台流量池。 

通过微淘和店铺直播来盘活、运营私域流量，与用户进行沟通，进一步挖掘消费潜力。 

 数字营销化：从数据出发，无论是人群洞察，KOL 选择，还是营销内容优化，都以数据作为基

准来持续优化营销效果 

 效果可视化：营销推广活动从曝光、阅读完成率、互动等数据进行可视化的统计，让每一分钱

的效果可以看到，从而辅助营销预测分配和决策。 

 传播精准化：针对雀巢旗下各品类产品的特点，选择不同的营销平台（淘宝、小红书、抖音等），

根据各平台调性进行优质内容产出和沉淀，进行高效的传播、种草。 

最终以数据引擎作为中央 CPU，为淘内内容建设、社交平台推广的内容和创意优化提供数据依据，

并且各层实时监测反馈，形成一个不断进化的品牌专属营销系统，推动雀巢电商平台 GMV 飞跃增

长。 
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执行过程/媒体表现 

一. 数据引擎： 

通过 #阿里数据银行# 进行精准用户触达，以 # SCI 系统# 进行寻找和识别优质 KOL，实现

低沉本拉新和唤醒，用数据为品牌销量赋能。 

✓ 阿里银行：品牌数据银行是一个建立在阿里云之上的品牌消费者资产管理中心，他能够“回流

沉淀”品牌和消费者的每一次互动，让品牌追踪到这些消费者的全链路状态，并在阿里巴巴的

生态体系内实现用户激活，帮助品牌持续累积消费者资产，催化品牌与消费者关系。 

解决的问题： 

 数据孤岛：不同渠道的数据割裂； 

 数据流失：数据资产的积累和重复利用； 

 数据断层：数据资产无法形成持续追踪。 

应用的场景： 

 渠道数据聚合，更低成本更高转化 

 精准客户激活，挖掘高价值客户 

 精细运营，实现个性化沟通 

 

通过大量的线上数据积累，消费者行为全景分析变成可能。 

UNI-ID 将消费者在不同平台的消费行为进行完整串联，搭建起服务品牌商家的全新消费视野。 

围绕数据银行，精准触达用户人群，打造精品营销活动为品牌持续赋能。 

活动期间，站内站外以阿里数据银行为核心，围绕阿里线上媒体生态进行广告投放，进行品牌用户

唤醒和低成本拉新。 
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✓ SCI 系统： 

自建回音壁系统:通过直观数据判断 KOL 质量。 

通过前端数据、真实性、品牌投放效果、性价比、客户评价等多个维度对微博和小红书 KOL 进行评

价，结果以 SCI 的方式进行呈现，为客户选出最合适的高性价比的 KOL 合作。 

不再是以简单的粉丝数量，互动数等数据作为考量资源价值的标准，将流量解构成更真实，更直观

的数据维度。 

 

SCI 呈现形式：KOL 粉丝数抽样→BenchMark 工具对比→真实性粉丝质量性价比。 

可供搜索的条件多，帮助快速找到对应资源。 

以传统广告的计价方式定义 KOL 流量，同时利用 AI 判断的领域细分和近期种草品牌。 
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二. 内容引擎： 

淘内内容营销使得消费者决策时间变短，产品放在内容里，从兴趣到购买仅仅需要几秒的时间，产

生更多的“冲动型”消费。阅读内容-查看商品-下单变成了一个在电商平台内的连贯过程，很大的

减少了跳转流失，直接促进销售。 

淘内内容建设： 

 图文内容：通过资源位和渠道内容进行营销信息扩散，最大范围触达用户人群。 

 短视频：通过趣味性的测评内容吸引，更加直观的展示产品的特性和格调，扩大品牌声量。 

 直播：通过 UGC 专场+混场直播，店铺直播与消费者进行深度互动，在主播的导购和优惠折扣

的诱惑下下进行强势收割。 
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✓ AIPL 营销链路优化及内容示例： 

A 解决人群精准 

I 解决内容精准 

P 解决购买心智 

L 解决口碑复购 

✓ 优化达人矩阵：通过达人的分层组合最大化传播和转化效果 

✓ 私域流量沉淀和运营：通过淘宝店铺来进行品牌粉丝沉淀，用微淘和店铺直播与粉丝进行深度

互动，促进粉丝活跃，加深粉丝的忠诚度，引导用户消费习惯，进一步挖掘用户的购买力。 

✓ 聚集忠实粉丝，引导咖啡文化，带动品牌全类目销售增长： 

淘内各内容营销渠道相互配合，进行持续的内容投放，围绕雀巢咖啡品类实现咖啡兴趣人群，从兴

趣到文化的“兴趣—社群—文化”延伸。 

实现品牌声量增加、品牌粉丝沉淀的同时，引导消费者的消费习惯和理念，带动冰咖师、咖啡机、

胶囊咖啡等产品的增长，也带来雀巢成人奶粉等其他产品的销售额提升。 

从产品人群洞察、渠道内容特点、内容创作把控、内容持续优化四个环节，把控淘内内容质量，为

品牌带来品效销三位合一的传播效果。 

 媒体表现：各图文、短视频、直播渠道内容建设，完善 AIPL 转化链路，承接站外引入流量，提

高触达消费者范围和转化率。 

共合作 128 位达人，阅读观看 3000 万+，引导进店 500 万+，整体 ROI1:2.8. 

 优质达人单个产品推广效果 
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三. 创意引擎：社交平台内容推广 

通过创意性内容，借助站外 KOL 对粉丝的影响力，引爆社交平台，激发平台用户的 Follw 属性，打

造网红爆款。根据雀巢旗下产品的购买人群属性和媒体渠道用户属性的匹配程度，挑选合适的社交

平台进行推广。 

 推广内容核心：与平台 KOL 进行合作，以产品内容植入或是产品导购的形式进行内容营销。 

 推广内容辅助：通过信息流广告进行精准的人群触达，提高品牌和产品声量。 

以数据银行为基准，优化站外内容投放策略。 

站外人群精准触达=投放内容+竞价渠道+数据银行，由此更好的转化销售，促进成交率。 

营销效果与市场反馈 

雀巢 NIDO 成人奶粉在社交平台上进行内容推广，通过带货型的内容为电商平台导流，提升产品的

销量和市场占有率。 

推广期间：产品行业销售占比提升 18%，淘宝平台新客占比 93%达成。 

淘内营销内容曝光高达 3000 多万，引导进店人次 500 余万，累积转化 ROI 1：2.8；社交平台营销

内容累积曝光高达 5000 万，互动高达 100 万次。 

营销活动期间，雀巢电商平台整体 GMV 38%，新增客户占比 22%，淘宝店铺粉丝增长 45 万，电

商平台自然搜索流量同比增长 200 万。 

 

 


