
兰蔻196×《乘风破浪的姐姐3》台网营销

u 品牌名称：兰蔻

u 所属行业：美妆业

u 执行时间：2022.05.27-06.09

u 参选类别：娱乐营销类-视听内容合作



结案视频

项目资料

https://www.bilibili.com/video/BV1qg41127rb/?spm_id_from=333.999.0.0&vd_source=3a0e412b6307e0c55fabf40eb6967aac

查看视频请复制链接，粘贴到新浏览器页面里观看视频



背景&目标

1.兰蔻口红爆款色号兰蔻196 华丽回归，本次将合作S级爆款综艺《乘风破浪的姐姐3》进行推广。

2.品牌希望基于《乘风破浪的姐姐3》的某一期中插权益及4位选手的合作资产，带动老网红兰蔻196

重回大众视野并破圈拉新。

3.赋能即将到来的大促节点618，助力产品种草转化。

爆款综艺《乘⻛破浪的姐姐3》爆款⼝红兰蔻196

X

营销背景



背景&目标

1.如何在本次综艺较短的合作周期内快速实现将《乘风破浪的姐姐3》的节目热度嫁接，引爆品牌热度？

2.仅有一期的中插权益，如何最大化利用并非本次综艺头部的赞助权益，发酵更多产品内容？

在较短的合作周期内
如何快速实现节⽬热度嫁接？

如何最⼤化利⽤并非头部的
赞助权益发酵更多产品内容？

快速爆发 中插权益
01 02 仅有1期短期合作

目标与挑战



洞察&策略

1）综合对比往季综艺节目热度趋势，发现“一公”时由初舞台妆造热点带来的美妆相关声量和美妆兴趣人群浓

度最高，是兰蔻#196入局的最佳时机。

2）“一公”具备热度保证，且舞台场景易带动观众对于选手妆造关注，为兰蔻196提供更强的种草氛围。
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n以乘风破浪的姐姐1为例，前三期用户的关注度和心理期待值最高，姐姐妆造更易引发关注

新鲜感
最高

妆造关注
度最高

n选秀节目一公妆造热点频发n一公舞台妆容关注度聚焦

1.选时机——平台前置化数据洞察，找准综艺“一公”顺势入局。

营销洞察



洞察&策略

2.找触点——平台内容洞察，挖掘“一公”热度出圈关键词。

通过拆解历届一公相关热搜及用户热议，找到出圈三大关键词，即节目赛制、姐姐妆造与节目名场面，其中“名场

面”衍生内容多、辐射圈层广，为兰蔻196打造可借势的出圈场域。

乘风破浪的姐姐1 乘风破浪的姐姐2 披荆斩棘的哥哥

第1期
姐姐集结

第3期
初次公演

第2期
随堂测评
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⼀公当天

⼀公后的周末

舞台节⽬-24%

选⼿妆造-9%

比赛结果-12%

出圈⾔⾏-10%

Ø 节⽬赛制

Ø 名场⾯
Ø 姐姐妆造

Ø 应援

Ø 淘汰

Ø 打call

节⽬
热点
内容

第4期
选⼿互动

第5期
赛制玩法

第6期
排练崩溃

第7期
节⽬出圈

第8期
选⼿⾔⾏ 第9期

外援助阵
第10期
复活赛

第11期
冠军候选 第12期

公演对决

第13期
成团夜群像

营销洞察



洞察&策略

品牌通过热点伴随、内容定制、媒介配合锁定节目在微博的热度发酵路径，助力兰蔻196最大化俘获

“一公”期间的热度流量。

媒介分发

节目衍生热度 节目辐射热度

锁定节目衍生流量拦截节目核心流量 触达更多泛娱流量

节目核心热度
与一公强相关的热点内容 节目或选手相关衍生热点内

容
平台泛娱/美垂相关热点内

容

n 台网定制话题#一起乘风破浪
吧#

n 节目4位热点选手内容合作

n 跨屏联动花字导流
n 热点伴随、搜索拦截

n 曝光媒介素材吸睛
n 粉丝通精准沟通潜在TA

内容定制热点伴随

营销策略



洞察&策略

4.成功通过与本次综艺节目的合作实现产品的破圈传播

品牌通过运营与综艺相关的定制话题，深入节目原生热议阵地进行产品曝光，精准触达不同圈层目标用户，实现产

品的破圈传播。

亮点策略

1.成功实现将节目综艺热度流转，品牌声量提升，私域人群沉淀。

通过对人群精准的数据洞察和产品特性分析，在短期内实现了本次综艺节目的热度流转，提升了品牌声量和话题

讨论度，成功实现高浓度时尚美妆垂类人群资产沉淀。

2.成功利用本次综艺较小的中插权益诠释产品卖点，种草产品

品牌成功通过综艺中仅一期的中插权益，向目标消费者诠释产品的多元妆效价值卖点，种草产品。

3.成功通过与本次综艺节目的合作实现产品热度出圈

通过找准用户关注点，挖掘本次综艺关键词，成功实现节目热度与产品卖点强绑定，铺设种草氛围，

实现产品热度出圈。



媒介&执行

1.结合平台热点伴随玩法利用节目核心热度拦截节目流量。

1）以节目播出热度为核心，通过花字上屏打造跨屏联动，同步上线搜索关键词拦截兴趣⼈群实现产品信息伴随性触达。

u 在话题页参与讨论

种草姐姐
同款色号

讨论节目
热点内容

u跨屏联动节⽬
流量跨屏导入

乘⻛破浪、乘⻛破浪3

搜索关键词

节目词

选手词

吴莫愁、朱洁静
王紫璇、薛凯琪

ü 直接导流电
商形成转化

ü 四位选⼿素
材伴随演绎



媒介&执行

2）以热点伴随实现“一公名场面”4个相关热搜话题带兰蔻196霸榜露出，借综艺原⽣热点实现最⼤化曝光。

热搜话题页

“一公”上线期间4热搜霸榜话题登上热搜产品权益伴随露出产品权益在话题页内直接体现

热点
伴随

直接
露出

品牌相关热搜话题

#浪3一公名场面#

#乘风破浪一公#

#一起乘风破浪吧#

#乘风破浪#



媒介&执行

2.通过内容定制锁定节目衍生流量

1）针对节目衍生流量，全程运营定制话题，深入节⽬内容阵地#⼀起乘⻛破浪吧#进⾏产品曝光。

话题阅读量

2.5亿+
话题讨论量

5.5万+

5月27日 5月28日 5月29日 5月30日 5月31日 6月1日 6月2日 6月3日 6月4日 6月5日 6月6日

全天热搜榜三

乘风破浪一公播出
12-16pm 黄金时间热搜

多位明星发博助力

#一起乘风破浪吧#话题产生延续性热度，触达高浓度泛娱乐女性TA

n #兰蔻196#
n #浪3一公名场面#
n #于文文王紫璇这是能免费看的吗#

38.7%  :  61.3%

娱乐明星78% 美妆27%

摄影拍照15%

旅游出行7%

时事74%

时尚56%

娱乐明星78% 美妆27%

摄影拍照15%时事74%

美妆22%时尚55%

娱乐明星80% 音乐53%

综艺节目27%时事73%
15.19% 18.50%

32.58% 33.73%

90前 90后 95后 00后

相关话题top3
峰值1

峰值2

话题互动人群女性浓度高 95、00后占比66%+ 人群娱乐、美垂属性明显



媒介&执行

2）合作综艺节目中的4位选手发布产品定制内容，以“早C晚A”素材演绎兰蔻196多元妆效价值。

@王紫璇CiCi @薛凯琪 @朱洁静 @吴莫愁

早C晚A  都是我
随⼼转化两种⻛格

早C晚A  两个我
薄涂元⽓厚涂飒⽓

早C晚A  浓淡总相宜
⼀抹破浪出圈

早C晚A，⼀抹上唇
每个我都是舞台焦点

明星粉丝主动种草
早C晚A 新概念击中用户

早C     晚A

博文同时携带#一起乘风破浪吧#、#浪3一公名场面#、等话题联动综艺 用户反馈被种草



媒介&执行

3.媒介精准分发素材结合节目辐射热度触达更多流量。

通过曝光与精准媒介分发姐姐素材，营造氛围持续吸睛，助力兰蔻196触达更多圈层人群。

超级⼤视窗 热点⼤视窗 超级粉丝通热搜话题



效果&反馈

1.声量提升

经由多重流量拦截，兰蔻196与《乘风破浪的姐姐3》声量实现同频共振，产品声量提升7.3倍，品牌声量提升12

倍，话题总阅读量达4.13亿+，话题总讨论量达10.2万+。

4.13亿+话题总阅读量

7.3倍 产品声量提升

10.2万+话题总讨论量

12倍 品牌声量提升

#⼀起乘⻛破浪吧#话题⻚

2.9亿+
话题阅读量

6.1万+
话题讨论量

数据整体效果概览



效果&反馈

2.人群沉淀

兰蔻196产品兴趣人群激增8.3倍，其中《乘风破浪的姐姐3》节目兴趣人群贡献度高达88%，并为官微持续吸粉，实

现节目、产品、品牌之间的人群高比例流转与沉淀。

本次项⽬为兰蔻196产品兴趣⼈群带来8.3倍扩容

+8.3倍
兴趣⼈群量级提升

其中39%+
兴趣⼈群来⾃于⼀公当天热搜

⼀公当天多个热搜话题为兰蔻196有效吸粉
节⽬⼈群快速转化为产品⼈群

节⽬⼈群 品牌⼈群
兰蔻官微粉丝兰蔻196兴趣⼈群乘⻛破浪兴趣⼈群

产品⼈群

32.17%
品牌增粉来⾃于节⽬⼈群

88.09%
产品⼈群来⾃于节⽬⼈群

3.17%
产品⼈群新转粉官微

项⽬助⼒兴趣⼈群进⼀步转粉兰蔻

从节⽬到产品、从产品到品牌、从节⽬到品牌
兴趣⼈群实现⾼比例流转与沉淀



效果&反馈

3.种草产品

成功借助一公传达显白、反差、气场、酷飒等多元妆效价值，吸引目标消费者目光，种草产品。

节⽬与产品话题词云互相渗透，兰蔻196成功借节⽬传达产品多元价值点

【#浪3一公名场面#】话题词云5.27-6.6 【#一起乘风破浪吧#】话题词云5.27-6.6 【兰蔻196】产品词云5.27-6.6

节
目
词
云

产
品
词
云


