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营销战略思考

 海澜之家服饰品牌以全国连锁、男装自选的全新营销模式引发了中国
服装市场的新一轮革命，塑造了“海澜之家——男人的衣柜”的鲜明
品牌形象。

 近两年来，客户不断推出“Hi-T”、跑男同款、轻羽绒等年轻化、富
有活力的产品，在保留原有的品牌忠实用户的基础上，逐渐将产品调
性向有活力、缤纷的年轻群体集中。

 同时，海澜之家还积极赞助热门综艺节目，引发新一轮赞助热潮。如
《奔跑吧兄弟》、《最强大脑》、《转身遇到Ta》、《了不起的挑战
》等。借助娱乐话题营销，强化服装赞助权益，引发节目粉丝热议。

案例背景

海澜之家·男人的衣柜



营销战略思考

市场环境·行业情况

线下 线上转移销售模式变化

品牌服饰还停留在卖过时货、打折货的阶段

各品牌迅速扩张，推广加强 市场竞争更加激烈

想要在同类品牌中脱颖而出，必须要从创新的产品和精准的推广两个方
面着手，制定出有别于竞品品牌的营销策略。



营销战略思考

品牌市场机遇

男装市场现状男装市场现状
中低档服装仍居主导地位
男装售价在500元以下的占40%

600-1000占40%
1000元以上的只占20%

超高的性价比是品牌宣传的一大优势

借助于跑男同款的亮点，抓取年轻的消费者人群
。获得更多的潜在客户，增加忠实客户。

品牌优势

线下线上销售模式共同出击，捕获消费者。线下
以专卖店为主，线上有独立的官网及官方旗舰店
，正品有保障。

品牌如今销售理念和销售模式均符合男装整体发
展大趋势，应审时度势，把握机遇，保留现有销
售地区，考虑将市场向销售薄弱的地域推广。



营销战略思考

《奔跑吧兄弟》服装赞助
为明星定制同款，让粉丝追捧同款！

时间：节目播放时间
地点：线下线上

节目播出期间，通过节目粉丝密集的各网络平台，将《奔跑吧兄弟》明星同款罐装“Hi-T”以互动形式带给粉丝，建立品牌
好感度，形成口碑传播，将节目粉丝及明星粉丝转化为品牌粉丝 ，让更多的年轻受众追捧明星同款。



营销战略思考

广告主营销目标

目标一

品牌

目标二

销售
目标三

电商

品牌年轻化，强化品牌美誉度
及产品曝光，打造强势品牌

提高线下线上销
售量，完成销售
额全方位的提升

助跑男同款的热度以吸引节目粉
丝为重点，建立品牌好感度，将
节目粉丝转化为品牌粉丝，从而
辅助电商引流，形成销售闭环



项目创意洞察

消费者洞察

Vs

MAN
83%

WOMAN

17%

男女消费者占比 年龄分布

19岁及
以下

20-29岁
30-39岁

40-49岁 50岁及
以上

主要为20-49岁男性

2015年H公司推出的产品（如Hi-T、轻羽绒等）更趋向于年轻化。又加上奔跑吧兄弟同款热卖，因此本阶段推广将主要
消费人群向20-39岁的青年男性集中。另外，H公司拥有一些较为忠实的品牌消费受众，这一部分人群要继续保留。



项目创意洞察

媒介洞察

覆盖中国 95
%

网民

每日60亿
搜索

百度是目前中国最大的搜索引擎，每日搜索量高达
60亿次，覆盖了中国95%的网民。其中，PC端市场
份额为79%，手机端市场份额为68%，远超过360
搜索、谷歌等其他搜索引擎，占据绝对领先位置

79% 68%

PC端市场份额 手机端市场份额



项目创意洞察

媒介洞察

贴吧贴吧

全球最大
中文社区

唯一粉丝社群形态的SNS产品
拥有10亿注册用户
820万+个兴趣贴吧
“奔跑吧兄弟”贴吧拥有62万
粉丝
发帖数779万
拥有很强的商业价值

媒介功能的组合,使贴吧的信息聚集能力在速度上体现
出相当的优势。通过节目的官方贴吧可以与明星粉丝

互动，将明星粉丝转化为品牌购买力量。



营销策略
方案推荐

贴吧广告位推荐一：官方吧活动平台

百度贴吧作为网友互动率最高的平台之一，与品牌活动需求的契合度较高，成为此次活动平台的首选。

贴吧广告位推荐二：专题活动&头部特型 贴吧广告位推荐三：常规推广资
源



营销策略

方案优选

选择方案：贴吧广告位推荐二（头部特型）+贴吧广告位推荐三（贴吧置顶帖）
方案一：常用活动平台，互动性高

可行性
对比方案一：无法结合节

目亮点每周更换活动
形式
方案二：每周更换与节目结合
度高更换速度快
方案三：根据每周节目亮点，更换
不同的话题内容

创新性
对比

互动性
对比

方案一：活动形式较为普遍，形式缺乏创意

方案二：每周结合节目更换创意曝光品牌

方案三：深挖每期节目趣味点，创建话题，
打破硬广形式

方案二：仅可链接至品牌商城，互动性较低

方案三：软性植入品牌，以热议贴形式与吧
友深度沟通，互动性较高



项目执行
实施过程

文案的撰写：对每期节目中曝光的产品进行创
意文案的描写，与节目内容紧密联系。

LOGO：品牌LOGO与节目LOGO的位置考量
，尽量让整体配图协调。

图片色彩：整体调性与《奔跑吧兄弟吧》背景
图及LOGO颜色保持一致。

按钮：按钮搭配的文字具有强烈的号召性与趣
味性，“立即查看”按钮更加方便用户点击进
入销售入口，大大提高了转化效率。

头部特型头部特型
节目

LOGO
品牌

LOGO

按钮
文案

头图主视觉



项目执行

实施过程

置顶帖从网友的角度诠释节目，采用诙谐幽默
的语句进行节目预告，在内容中植入品牌产品
的预售信息，吸引用户关注与点击。

每三期更换一次发布者，增强用户新鲜感，
打消用户质疑。

置顶帖置顶帖



项目执行

￥￥ 200W+200W+总预算总预算
投放形式：头部特型+置顶帖

投放时间：节目播放期间

服装赞助《奔跑吧兄弟》节
目，获得节目组授权



效果评估与社会价值

此次推广为跑男的定制服装获得了更多的美誉度和关注度。曝光量和点击量均超过项目预期，达到了
客户的心理预期。

第二季贴吧数据

第三季贴吧数据



效果评估与社会价值

网友评论

社会价值：增强了用户黏性，通过节目赞助特权提高品牌关注度，让更多的用户了解H公司跑男同款产品。
在同行内受到广泛关注，成为百度贴吧营销案例中值得一提的优秀案例。



结束语

海澜之家是一家线上和线下相结合的服饰类品牌，在服务和产品质量行成良好口碑的同时，也需要网络宣传进行推
动购买。

借助《奔跑吧兄弟》服装赞助的资源优势，与百度产品进行深度融合，将品牌造势融入百度贴吧头图、贴吧置顶贴
等百度产品中。这一举措不仅有效的帮助客户提高品牌形象、加大了品牌知名度，同时也提高了线下线上销售量。

通过与百度贴吧产品的创新合作，一方面加强了与百度的深度合作，另一方面也为我们不断更新的百度产品创造了
契机，实现了合作共赢。
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