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KPL全明星突围夜 

KPL全明星嘉年华简介 



z 

KPL全明星突围夜C位出道，你的偶像需要你！ 

KPL全明星嘉年华简介 

电竞主播VS电竞选手 六大队长带队 赛制 如何决出票王？ 



KPL全明星嘉年华亮点 

KPL全明星嘉年华简介 

第一次和赞助商联合定制重大节日活动 第一次采用选秀模式竞选人气选手 

看点1：KPL前职业选手齐聚 看点2：人气主播与职业选手同台角逐 看点3：明星陈赫现场解说 



营销洞察 02 



                          

美国巧克力 
市场占有率 

中国巧克力 
市场占有率 

33.3% 

5% 

巧克力市场份额衰退 

中国大众食品面临健康和消费升级两大困境，

在大众巧 克力市场份额明显在衰退，消费升级

的大趋势使得大众 巧克力份额下滑。 

线下门店单 
一场景营销 

广告投放单一， 
集中于电视硬广 

用户对品牌缺少热情和认知 

深耕线下场景营销，线上广告投放单一。门店
电商销量低，无法激发消费者购买欲。 

m豆营销现状 

营销洞察 



m豆作为大众巧克力品牌 

如何重启消费者燃起吃m豆的欲望？ 

营销洞察 



针对年轻且消费目的极强的目标受众 

m豆需要把品牌“逗趣”、“年轻活力”的形象一击即中的出现在消费者心中 

赢回年轻人的心 

 
• 年龄：20-35岁人群占60% 

 

 
• 网购行为：手机数码、食品 

 

 
• 收入：5千-1.5万 

 

 
• 消费倾向：消费目的性极强 

• 德芙主要消费群体为年轻可 

爱、幻想浪漫的女性消费者 

• 士力架主打“抗饿”的 

形象 

• 金帝走温情品牌路线“只 

给最爱的人” 

人群定位分析 竞品分析 

营销洞察 

M豆 



把握年轻用户的屏前时光—— KPL 

营销洞察 

 
- KPL职业联赛观看量翻倍 

增长 

- KPL总比赛时长加倍 

- 用户线有良好的线上观赛 

习惯 

2018年观赛量 

130亿 

2018年总比赛时长 

500h 

每天观赛用户  

71% 

KPL是第一移动赛事 

70%观赛用户记住赞助商 

66%观赛用户关注赞助品牌 

62%观赛用户认同广告营销内容 

66% 

70% 

62% 

KPL是第一商业阵地 
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打造首例电竞跨界真人秀 
使m豆成为粉丝竞争队员人气的“硬通货” 

营销策略 

Step4 

Step1 

落地赛事直播-全明星嘉年华 

Step3 
周边节目投放， 维持持续热度 2 

3 
4 

Step2 
投票话题启动，带动传播节奏 

线上-m豆豆人微博战队打call 

 

线下-打造路演活动，制造传播热点 

1 



Step1 投票话题启动，带动传播节奏 

#KPL全明星嘉年华# 

#m豆入口，胜利在手# #逗趣王者 荣耀之争# 



Step2 周边节目投放， 维护持续热度 



我为黄队打call 我为红队打call 

Step3 线上-m豆豆人微博战队打call 



m豆 x KPL全明星嘉年华粉丝打call主题快闪活动 

Step3 线下-打造路演活动，制造传播热点 

各粉丝为选手打call 

决出最强打call王 

录制打call视频送至选手手中 

评选最有创意打call粉丝 

2018年10月19日-10月21日北京华联购物中心（万柳店） 



粉丝应援，m豆为助其打call 

Step4 落地赛事直播,营造活动高潮 



m豆软植入赛事，和观众互动 

Step4 落地赛事直播,营造活动高潮 

豆人线下参与互动 

kisscam 吃豆互动 

豆人参与打call主持 

豆人参与全家福拍摄 
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超预期KPI,多电商渠道脱销 

电商销量转化明显，联名获好评， 

扩大适销范围 

项目受到广告主好评 

顺利加深品牌粘度、喜爱度；认知度、推
荐度、喜爱度、预购度均为第一 

项目获高度关注，加深品牌印象 

营销效果及市场反馈 



数据来源：京东官网 

营销效果及市场反馈 

10.01—10.28 开启投票期间  

仅m豆天猫旗舰店销售额：624,000元      10月21日之后 一度脱销 

 天猫旗舰店2018年10月销售额同

比增长：39.62% 
 
 天猫旗舰店2018年10月销售额环

比增长：86.44% 
 

超预期KPI,多电商销售渠道脱销 



电商销量转化明显，联名获好评，扩大适销范围 

数据来源：艾瑞 

通过分析京东上KPL与M豆联名商品评论，提及KPL、为KPL

选手投票的评论约占10%。 
在发售KPL与M豆联名产品后，淘宝搜索与点击热度相比往期
有大幅提升，产品转化效果显著。 
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“m豆入口，胜利在手” 

微博话题阅读量突破一亿 

数据来源：新浪微博 

项目获高度关注，加深品牌印象 

营销效果及市场反馈 

秋季赛期间百度指数均值约是2018年 

六月以来KPL百度指数均值的1.3倍 

数据来源：百度指数 

嘉年华当日VV超4亿，活动资源曝光度高 

数据来源：KPL赛事官方平台 



营销效果及市场反馈 

项目获高度关注，加深品牌印象 



 

                        数据来源：艾瑞 

认知度 

推荐度 预购度 

喜爱度 

认知度、推荐度、喜爱度、预购度均为第一，顺利加深品牌粘度、喜爱度 

营销效果及市场反馈 



玛氏箭牌市场部M&M’s品牌副总监赖建波：

“无论是品牌的曝光度，社交媒体的话题度，

还是线上线下销售的转化都取得了令人欣喜的

成绩。” 

项目受到广告主好评 

营销效果及市场反馈 




