
小成本撬动大转化 OPPO K9 精准营销

u 品牌名称：OPPO

u 所属行业：3C类

u 执行时间：2021.04.22-05.10

u 参选类别：3C类  
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项目资料

https://v.qq.com/x/page/n3274ym3xd3.html



背景&目标

• 背景

在娱乐流量当道的营销竞争中如何脱颖而出？OPPO旗下主打卓越性价比的K系列新品K9新机营销给

了完美的答案。此次营销没有与明星合作，回归产品本身。聚焦十亿色、超级闪充等产品功能特点与

超高性价比，以精准的效果营销撬动销量。

• 目标

1.控制成本

2.准锁定

3.高转化



洞察&策略

• 策略
OPPO K9改变行业内普遍的饱和式人群覆盖策略，转而以全面+精准+不重复的方式覆盖TA人群。

保证人群精准的同时，最小化人群包竞争关系，最大化品牌曝光价值。



洞察&策略

微博基于预热期与发布期的不同沟通策略，设置分阶段的差异化核心指标。



媒介&执行

OPPO K9发布前一周，预热信息先引爆对OPPO品牌感兴趣的受众。通过高频触达激活品牌私域

人群和产品兴趣人群，以博文互动率为核心监测指标，实时优化保持讨论热度，为新品正式上市

沉淀社交内容基础。

5月6日，OPPO K9如约登场，锁定目标人群全量曝光为发布会直播高效引流。以导流率为核心监

测指标实时优化的同时，锁定高互动、高导流、高兴趣的“三高”优质人群，进行二次触达强化

兴趣，并配合优惠福利刺激拔草，最大化实现电商转化。



媒介&执行

• 实施



效果&反馈

OPPO K9新机发布期同比预热阶段互动率提升116%+，导流率提升31%+，电商兴趣转化率提升21%

开售日当晚，K9斩获千元价位销量&销售额双冠军。


