
奥克斯中央空调
双12电商内容整合营销

◆ 品牌名称：奥克斯

◆ 所属行业：家电

◆ 执行时间：2021.11.24-12.15

◆ 参选类别：电商营销类-内容营销



背景&目标

➢ 奥克斯空调，精准洞察用户健康需求，研发多款在功

能、费用上，适合不同消费人群的新风空调产品。

➢ 以京东、天猫等为主流的电商平台，站内内容端的成

交持续上升，这与用户购买前先看口碑和评测辅助决

策有极大关系，而京东、天猫内部也在持续加码站内

内容营销生态。

市场及消费层面

➢ 随着居民消费水平与健康生活意识的提升，新风类

空调渐成主流，新居、新婚、换新用户组成的三新

人群，已成为主力。

➢ 2021年，新风类空调线上销售额同比上升492.7%，

线下销额同比上升57.4%，增速惊人。

➢ 巨大的市场红利，推动老牌空调厂商、新势力等，

陆续投入研发预算，市场竞争愈加激烈。

➢ 每年的双11之后，受市场需求的减少，各大厂商的

营销预算会有所减少，市场竞争相对较低。

产品及销售渠道层面

背景介绍



背景&目标

核心目标

1. 布局线上电商平台站内外内容体系，提升关键产品内容在用户搜索端的覆盖深度、广度。

2. 以内容建立目标消费者新风产品健康心智，提升品牌站给外的知名度、好感度，辅助支持

新风产品反季销售。

基于对市场和消费层深度洞察，瞄准新居、新婚、换新三新人群，借

力双12，希望通过内容整合营销活动达人如下目标：



洞察&策略

用户消费观念与购物习惯发生改变！

如何用内容满足消费者在购物时的习惯？如何用品质产品满足消费者的需求观念？

是奥克斯本次营销活动的突破口。

消费者洞察

消费观念升级观念

「品质」与「生活」牵手

空调产品消费，不再局限于制冷或制
热功能，改善生活健康品质的产品更

受关注

消费决策改变习惯

「购物」与「评测」关联

评测类内容已经成为辅助消费者决策的重要手段



洞察&策略

以小红书、什么值得买、微博为站外基地，打造舆论、种草推荐等话题引关注；

以京东、天猫平台为站内基地，进行种草+导购+收割，霸屏、霸榜内容top位置。
链路思考

电商平台养草 美好生活话题事件种草+引流 内容导购+直播转化

• 曝光互动
• 达人种草

• 信任种草
• 刺激购买

• 品牌忠诚用户
• 圈层裂变

平台蓄水
养草

口碑印记
事件营销 拔草转化

先建立电商平台内容基础
占领关键产品推荐排行榜

微博、小红书等平台打造美好
生活事件，引导流量至电商

先期的内容口碑收割流量
电商平台直播收割流量



洞察&策略

精神层

品牌层

产品层

#家居新时尚，
舒适新生活#

◼ 美好生活，有奥克斯

吸引更多用户，
烙印奥克斯空调=美好生活。

◼ 奥克斯空调与用户沟通

奥克斯空调，通过生活场景，
圈层目标用户，实现人群的精准触达

◼ 奥克斯，塑造精致生活

奥克斯空调，解决用户需求，
用技术与定制，为消费者塑造精致生活

◼ 新居人群

工作乔迁、学区乔迁……

◼ 换新人群

宝妈母婴、老用户、家装……

◼ 新婚人群

新婚家装、个性追求……

内容沟通 目标 人群圈层

内容策略 基于目标用户画像标签和搜索偏好；基于渠道、平台的内容要求及特点；
围绕主题，融入真实生活场景，原创优质“短视频、图文”内容；涉及、品质生活、
好物推荐、科普、评测、晒单、排行榜等多种形式内容，全方位触达目标消费者。

主题：#家居新时尚，舒适新生活#



洞察&策略

媒介策略
建立电商站内外短视频+直播+图文的立体媒介传播体系；

根据品牌调性和产品属性以及目标受众，选择属性契合的达人，包括垂

类达人、电商达人

家居母婴

新婚

家装

种草

评测

换新

个性

时尚

潮流

生活

娱乐

情侣

情感

精准 次精准 泛人群

剧情

达人筛选策略

品质

淘宝：逛逛、有好货、猜你喜欢

京东：发现好货、排行榜、发现文章、种草秀、黄金流程商详

京东奥克斯中央空调官方直播间

什么值得买：好文、笔记

微博：话题、达人微博

小红书：达人笔记

内容形式及发布平台



媒介&执行

区别于大多数整合营销以标志性事件为开端引发关注和讨论，本次在整个项目执行期间，我们将事件向后安排，

意在事件发生时，用户在搜索相关产品时，我们已占据关键流量入口。

活动节奏

京东、淘宝

微博、小红书、
什么值得买

电商平台内容蓄水

11.24-12.01

奥克斯美好生活事件

12.01-12.10 12.7-12.15

内容+直播收割、私域沉淀

围绕用户对新风空调关注点，打造奥克斯专
属种草池，以测评、好物、推荐等，占领平

台同类产品好物榜、推荐榜等。

以#家居新时尚，舒适新生活#为主题，瞄准
三新人群，打造奥克斯美好生活事件，推荐

美好生活好物。

京东、淘宝、
小红书

平台预售期开启，内容针对三新人群，强调转
化属性，推出以旧换新、优惠购机等活动。

销售预热

12.03-12.11

京东直播
京东直播间持续开播，收割流量，沉淀私域；

内容直接引流到店铺，促成成交



媒介&执行

京东、淘宝站内内容种草，建立电商站内口碑内容基地！

一是，满足站内自然流量搜索；

二是，提高关键产品站内排名，承接站外流量的内容搜

索需求。

50+电商达人、种草官在京东、淘宝平台快速建立内容蓄水池。

京东站内：

布局发现好货、排行榜、发现文章、种草秀、黄金流程商详等

内容频道，全面占据关键入口位置；

淘宝站内：

布局逛逛、有好货、猜你喜欢等内容渠道，以优质种草内容快

速占领各内容版块的关键位置。

电商平台蓄水

第一阶段

京东排行榜空调
榜总榜第三名
多区域断货

奥克斯多款中央空调产品上
榜品类推荐TOP名单



媒介&执行

京东、淘宝站内内容种草，建立电商站内口碑内容基地！

一是，满足站内自然流量搜索；

二是，提高关键产品站内排名，承接站外流量的内容搜

索需求。

50+电商达人、种草官在京东、淘

宝平台快速建立内容蓄水池。

京东站内：

布局发现好货、排行榜、发现文章、

种草秀、黄金流程商详等内容频道，

全面占据关键入口位置；

淘宝站内：

布局逛逛、有好货、猜你喜欢等内

容渠道，以优质种草内容快速占领

各内容版块的关键位置。

电商平台蓄水

第一阶段

京东排行榜空
调榜总榜第三名
多区域断货

奥克斯多款空调产
品上榜品类推荐
TOP名单



媒介&执行

➢ 奥克斯空调官博发布美好生活品牌TVC，奥克斯空调全球代言

人王一博参与互动，引发平台用户对美好生活关注。

➢ 100+生活、健康、母婴等垂类达人，在小红书、什么值得买、

微博等平台，围绕“美好生活” 引入讨论话题，进行活动造势和

引爆。

➢ 事件活动的第三天，奥克斯双12“优惠购机”、“依旧换新”活动

开启，将优质流量导入电商平台。

围绕三新人群的品质诉求和痛点，打造奥克斯空调美好生活事件活动

#开启家居新时尚，打造舒适新生活#
奥克斯空调美好生活事件

换新

人群

品质生活精致又安心

宝藏妈妈，

更科学的育儿方式，

全面关注宝宝健康成长的每一步，

为家庭营造高品质生活空间。

新婚

人群

95后为主的新婚人群，

拒绝千篇一律的生活风格，

追求自我个性，

更喜欢符合自己品味需求的定

制化产品。

品质生活个性彰显

新居

人群

品质生活从不将就
生活态度与消费观念

追求精致、有质感产品，

找到自己用着最为舒服产品。

才是高品质生活的正确打开方

式。

第二阶段

品牌发声 代言人助力 KOL造势 促销开启

因代言人已到期
部分内容无法继续使用

故不再展示

美好生活事件



媒介&执行

近150位达人，全面转向产品导购和转化

➢ 京东、淘宝站内由种草转向导购，原创具有导购风格的图

文+短视频内容作品，附带商量链接，将用户导流到店铺。

➢ 奥克斯中央空调官方旗舰店从12月7日，开启双12活动直

播促销活动，吸引来自不同平台的流量到直播间，通过多

种直播互动活动，调动氛围并达成私域增长和转化目的。

图文、短视频、直播三管齐下，
引进商、引私域、引转化产品导购与转化

第三阶段

奥克斯空调
京东直播间

图文带货



媒介&执行

京东、淘宝、什么值得买、小红书等平台
300+电商达人、垂类达人等内容发布截图

活动期间，累计发布原创图文及视频内容1300+
多款空调产品荣登京东好物垂类推荐榜



效果&反馈

全网曝光5800万+，引导进商人数160.5万+，引导加购13900+件。

内容种草平台：合作优质电商类达人、垂类达人300+，优质图文、短视频内容生产

及发布1300+篇，带来曝光1300万+，进商人数160.5万+，加购13900+件。

奥克斯京东直播间：电商达人连续代播8天，单场最高在线2万+人，新增店铺关注2.7

万，直播间成交额破新纪录，增长率550%以上。


