
统帅&薛之谦演唱会合作总结



17年统帅品牌目标

打造年轻时尚
家电第一品牌

核心目标

由16年
的33%提
升至45%

认知度

由16年的
1.4%提升
至8.3%

品牌力 由16年
的5%提
升至15%

转化率



统帅为什么选择薛之谦
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“一个粉丝的终极使命”H5，抓住粉丝心
疼爱豆的心理，阐释悠生活

打造金主爸爸话题
第一时间博取关注

多角度借势营销、IP营销、娱乐营销，实现行业占位
将粉丝反馈反哺于公关传播，更贴近年轻人内心

薛之谦庆生视频拍摄&传播，
获取谦友好感度

朋友圈广告助力重点区域线下销
售

系列长图预热 KOL解读悠生活，引发
UGC产生

花式抢票互动,形成对自媒
体的长期关注

线下配合，高粘度互动，将
谦友转化为帅粉

粉丝深入互动
拉近与品牌距离

行业KOL发声线上线下交互媒体矩阵配合，形成围绕年
轻群体的社交传播网络

统一声量，借势强IP互动抢票，提升引流和销售 巧用IP，618借势媒介引流，促进销售

围绕主推产品，策划内容/事件

现场

小微

打造悠生活小屋，充分传达“轻时尚悠生
活”理念

现场活动开展，赢的谦友点
赞认可

产品深入互动，以年轻人喜欢
的方式跟年轻人沟通

四大电商平台统一声量，借势强IP开展互动，提升引流
和销售 巧用IP，618借势媒介引流，促进销售

线

下

活

动

6.17

北京（618）

统帅电器 邂逅悠然



效果展示-口碑



效果展示-指标

指标完成情况：
p1-7月份至今，统帅整体指标完成率119%，增幅46%；演唱会期间5月增幅60%、7月目前增幅80%
p演唱会所在6个中心实现34个网络新开并提货，网络开发完成率高于整体，达到89%

指标剖析：
p终端现场：1400多家县级门店薛之谦物料布置，店内视频播放，极大曝光品牌，提升了品牌当地知名度
p演唱会所在中心：借势品牌提供的各种资源，充分调动客户积极性，积极参与活动；现场参观展台及演唱
会更加提振了客户信心

1-7月统帅整体指标完成情况 演唱会举办地各中心完成情况



薛之谦演唱会IP充分利用

公关

媒介

口碑

自媒体
电商

现场整
合运用

小微/客户
整合运用



累计影响受众

1.83亿+

各产业积极借势IP力量传播，传播声量显著提升！

线上-公关

薛之谦全国巡回演唱会大连站、广州站、上海站、北京站、南京站、重庆站，统帅共发布新闻55篇、今日头条新闻客
户端9个、腾讯新闻客户端1个、常规微信41篇、微信自媒体15篇、网红直播1次、朋友圈组图21组、视频24个。



洞察粉丝心理，从粉丝关心爱豆的角度创意，阐释悠生活，获取粉丝认可！

线上-媒介

媒介传播实现179万次点击，整体曝光完成率183%，整体点击完成率179%，点击曝光表现均非常好；微信朋友圈的
曝光完成率184%，实现2617万次曝光。

累计曝光高达

1.36亿



多形式、多角度、多内容、迅速提升品牌知名度和美誉度！

线上-自媒体

实现总曝光

4亿

116.34%204.73% 226倍 91.00%
占年度品牌自媒体粉丝净增量比例 占年度品牌自媒体总交互量比例 对比2016年战役品牌自媒体粉丝净增量变化率 对比2016年战役品牌自媒体交互量变化率

u互动活动10次，近10万用户参与；

u发起话题5次，总阅读量2000万+总讨论量200万+；

u总吸引粉丝量近10万，生成用户UGC近10万条；

u视频短片共8条，可监测视频总播放量突破200万；



整合优势资源、快速掀起高潮、全面扩散口碑声量！

线上-口碑

累计影响受众

1.05亿+

薛之谦演唱会五站共发布新闻稿4篇；微信大V资源发布22个；微博大V资源发布2个，转发6个；悠生活话题长图5
张，预热倒计时海报14张；引爆传播H5设计1个，现场签到活动H5设计3个，视频1个。

现场签到H5：
实现用户粉丝引流，线
下增强与粉丝的互动体
验。

海报、创意长图：
利用故事的形式向受众
传达悠然生活、积极向
上的品牌态度和理念。

线上线下整合：
通过线上线下的整
合传播，提升了品
牌的知名度。

创意互动H5：
飞机送祝福H5造势传
播，在演唱会开始前
引发传播高潮。

多渠道：
通过多渠道，对热门
话题展开话题讨论，
增加互动性。

行业大V拔高:
网络媒体端、行业
大V共同发声助阵，
拔高总结营销事件。



四大电商平台及顺逛平台同时借势，从视觉包装及利益包装上与用户进行互动，
增加店铺粉丝量和活跃度，进一步刺激购买转化，同时提升店铺好评和口碑。

线上-电商
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薛之谦IP：品牌运用

薛之谦IP：产品运用

薛之谦趣味合影墙：
通过相框的错落布置，拍
照实现谦友与谦谦同框。

粉丝手举牌拍照：
各式手举牌，融入品牌及
薛之谦元素，自拍即可与
薛之谦同框。

应援物料：
荧光棒、LED灯牌、扇子

定制声控解锁冰箱：
唱出薛之谦的歌，打开冰箱。

能量单车开启空调：
粉丝骑行发力产生电量，点亮
HOME造型。

3 薛之谦IP：交互运用

谦友大考验：
展区内隐藏众多薛之谦歌词，歌词通
过改编薛之谦歌词融合了单产品特点

微信打印机现拍现打：
扫描官方微信二维码即可打印相片，
同时在相纸上融入品牌及薛之谦元素

乐高达人互动洗衣机：
乐高达人在运转的洗衣机上拼出
各城市地标建筑，展示洗衣机运
转下的安静平稳。

1
2

3

线下-现场



薛之谦趣味合影墙：把薛之谦元素运用到极致，最有趣的拍照互动！

线下-现场-品牌运用

展区现场设置薛之谦趣味合影墙，通过相框的错落布置，融入品牌元素及薛之谦形象，邀请粉丝参与拍照
体现，实现谦友与谦谦同框！



粉丝手举牌拍照：打造薛之谦新段子，最有效的分享互动！

充分利用薛之谦段子，现场为粉丝准备多种样式段子手举牌，同时融入产品元素，自拍即可与薛之谦同框，
吸引粉丝拍照合影分享。

线下-现场-品牌运用



现场应援物料：薛之谦IP全面运用，品牌充分曝光！

灯牌、条幅、扇子、旗子等现场应援物料充分结合薛之谦IP，充分露出品牌，提升曝光度和知名度！

线下-现场-品牌运用



粉丝与产品交互：定制声控解锁冰箱、将薛之谦的歌与统帅冰箱充分融合！

粉丝在统帅定制的声控冰箱前，唱出薛之谦的歌曲，越标准解锁冰箱门的可能性越大。解锁冰箱后，粉丝即
可获得冰箱中放置的定制礼品。

线下-现场-产品运用



粉丝与产品交互：能量单车互动、将薛之谦的歌与统帅空调充分融合！

通过发光灯带缠绕出统帅空调的HOME造型，粉丝骑行发力产生电量，点亮HOME造型，同时播放薛之谦歌曲，
粉丝积极参与互动！

线下-现场-产品运用



粉丝与产品交互：乐高达人互动、将时尚元素与统帅洗衣机融合，
同时展现产品特性！

乐高达人通过在运转的洗衣机上，拼出各城市地标建筑（广州小蛮腰、南京紫峰大厦、重庆解放碑等）
最后在搭好的模型上树立可乐罐，展现统帅洗衣机运转下的安静平稳，同时融入竞猜赢礼物环节、立可
乐罐比拼环节，吸引粉丝积极参与！

线下-现场-产品运用



线下-现场-交互运用

谦友大考验：将薛之谦歌词运用到极致，改编歌词充分融入产品特性！

展区内隐藏众多薛之谦歌词，歌词通过改编薛之谦歌词融合了单产品特点，粉丝需要寻找并且唱出原句，然
后拍下歌词场景，分享到自己的微博或者微信，即可领取精美礼品，完成的歌曲越多拿到的礼品越多！



微信打印机现拍现打：统帅品牌与薛之谦深度捆绑，促成长期留存！

现场为粉丝准备了微信打印机，扫描官方微信二维码即可打印相片，同时在相纸上融入品牌及薛之谦元素！

线下-现场-交互运用



线下-小微/客户

四大模式实现客户信心，品牌当地知名度，销量全面提升！

1+N 1+1 客户参观
借势拓网

用户关注参
与体验转粉

传播造势：形成了“1+N”
传播模式，即1大亮点传播平
台（网红直播）N个传播平
台（户外大屏、小区、地铁、
线上）；

活动爆破：形成了
“1+1”爆破模式，即
1大常规爆破提前引流，
1个节日热点结合活动
爆破；

客户参与：形成了“客户
参观借势拓网”的创新
模式即邀请客户现场参观
提升信心；借助活动拓展
网络；

用户故事：形成了“用户
关注、参与、体验、转粉”
的链条模式，打造统帅的
粉丝阵营；



线下-小微/客户

传播造势 活动爆破 客户参与 用户故事

户外传播：核心路段、小区道闸及
户外商圈投放大屏广告；
线上传播：当地有影响力的网站以
及手机H5传播；
网红直播：邀请网红现场直播互动；
平面报道：人流量大的地铁报广进
行预热宣传

常规引爆：根据活动排期，门店提
前T-1周进行活动引爆；其中大连整
体零售103万,完成全月目标67%；
南京中心零售565万，完成率141%
借势引爆：结合活动临近节日进行
借势活动爆破，其中广州借助爱妻
日和端午节实现活动零售550.11万，
活动零售完成率117%；

提振客户信心：邀请当地优秀客户
代表现场参观、参与，客户积极为
统帅代言；
助力拓展网络：提升了统帅在当地
区域的影响力，中心借势进行网络
拓展，其中南京县级客户累计开发4
家并全部实现提货，乡镇专卖店新
开发7家；

用户故事：用户通过薛之谦演唱会，
参与统帅电器组织的各种活动，对
统帅电器产生浓厚兴趣，实现了关
注、参与、转粉的过程；其中广州
站演唱会，一对即将结婚情侣主动
询问统帅产品，深入交流后进行产
品体验，并购买统帅成套家电



统帅电器获得客户和粉丝认可



项目综述



统帅电器-轻时尚家电开创者


