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保卫品牌流量，阿里助力 Darry Ring 品效双赢 

广 告 主：Darry Ring 

所属行业：奢侈品 

执行时间：2019.09 

参选类别：移动营销类-展示类 

营销背景 

DR 钻戒（Darry Ring）以“一生仅一枚”的独特定制诠释已成为已成为求婚钻戒领域的领导者，

在国际钻石珠宝行业享有极佳品质口碑。但由于钻石高消低频的特点，如何提升品牌声量及集中度，

从而触达高消费人群，成为 Darry Ring 的首要考量。 

1、钻石饰品市场规模扩大，由于钻石高消低频的特点，整体增速缓慢。 

2、消费市场逐渐向下沉市场转移；千禧一代成为主力消费人群。 

3、高端消费品牌集中度高，中高端品牌细化，品牌集中度低。 

营销目标 

1、提升品牌声量，强化用户对品牌的关注； 

2、触达高消费人群，加强下沉市场布局； 

3、竞争高端品牌目标用户。 

策略与创意 

细化目标人群需求，资源联动多路径曝光，深化品牌渗透。分析消费人群和不同城市钻石饰品

渗透率，定位千禧一代为消费主力军。从用户、媒体、竞品三个层面展开，聚焦覆盖有婚恋需

求用户的 UC 渠道，整合 UC 搜索品专、关键词、信息流资源，结合品牌、产品、媒体资源特

点，进行针对性创意投放。 

用户洞察：钻石消费者聚焦于年轻女性，消费倾向于自我犒赏及赠予；年轻用户追寻个性，且

购买行动中注重产品性价比。 

媒体分析：UC 是全球最大的第三方浏览器，UC 渠道聚集年轻高消费且覆盖有婚恋需求的用

户，与 DR 品牌目标人群契合。 

竞品分析：竞品注重产品设计性、渠道销售模式，DR 在爱恋及婚恋文化传递上独树一帜；蒂芙

尼在 UC 渠道布局品牌及关键词广告，其他竞品较少布局，DR 有竞争优势。 

1、围绕提升品牌声量，深化品牌影响力的目的，拓宽目标用户覆盖范围。 
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2、增强创意吸引力，引起目标用户兴趣，使用户对创意内容产生记忆采取下一步行动。 

3、整合 UC 搜索品专、关键词、信息流资源，结合品牌、产品、媒体资源特点，进行针对性创

意投放。 

 

执行过程/媒体表现 

1、搜索品牌专区资源：优先展示产品线分类，使用户需求能得到快速匹配。 

 

2、搜索关键词：词性分类覆盖人群精准投放，匹配高相关度文案，黄金地带高级样式展现。 
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3、信息流创意策略：结合目标人群需求特点，策划创意内容及设计以直接触达痛点。 

 

4、信息流定向策略：多方位定向锁定优质人群，分计划多创意同步启动，拓展精准人群。 

 

5、汇川创意素材：提取品牌元素，融合产品/用户试戴画面/引导设计等，搭配体现品牌文化的文

案，组合迭代展现。 
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营销效果与市场反馈 

最终达成曝光量同比提升 51%，点击量同比提升 0.4%，CPM 同比下降约 52%，有效撬动品

牌、产品、用户三重价值，实现“品效合一”。 


