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小罐茶竞价，打响传统茶叶社交电商第一“泡”
广 告 主：小罐茶
所属行业：食品饮料
执行时间：2020.08-12
参选类别：效果营销类
营销背景
小罐茶创立于2014年，通过强大的品牌营销理念和推广快速成为国内茶叶新品牌的一面亮眼旗帜。今年受疫情影响，传统线下茶叶市场面临不少的转型压力。
小罐茶率先加大小程序生态的建设，并且针对线上开设全新年轻化的产品支线——彩罐系列，并开展微信竞价广告的常态化投放。
营销目标
竞价投放日耗过万，并实现ROI 达到0.8~1
策略与创意
从定向、素材、出价等全方位优化，除此之外更从内部入手，与客户实现点对点对接，从两大根本解决起量问题，为后续小罐茶良好的竞价基础打下夯实基础。
一、改变优先级目标，端正投放思路
教育客户，从一开始注重转化成本和ROI，转化为优先起量。只有起量，投放模型才会稳定建模良性发展；也只有起量，才会有后续的点击、转化，能对广告产品进行归因。
二、客户加强配合，优化三机制
加强代理、腾讯广告运营、品牌的三方反应方沟通，实时同步信息和投放情况，因此在素材、投放计划上能快速反应，及时运用新广告产品协助起量。
执行过程/媒体表现
媒介策略与执行
第一波放量期：8.9~9.21
一、选品：
由大红袍单品，拓展到全线彩罐（针对年轻市场开发仅线上商城特供，是小罐茶单价最低的产品），并推出茉莉花茶等深受年轻人喜爱的新品。
二、素材：
1、统一采用杂志风新VI，凸显彩罐时尚属性。
2、文案上以“咖啡、健康”等词语吸微信侧较为活跃的健康年轻人群关注，并凸显优惠和价格。
3、同时聚合落地页，提供更多茶类选择，促进转化。
三、出价：
采取买2减20优惠，将客单价提升到原来的2倍左右，同时提升出价增强拿量能力，平衡ROI。全计划优先拿量，并对爆款广告预算不设限。
四、定向：
冷启动期最优起量人群复投（泛茶类兴趣用户）+自动扩量（后续运营优化人群配置）
后续陆续启动SDPA商品广告+动态创意广告，两项叠加加速起量！
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第二波稳定期：10.15~12.31
由于后期用户对彩罐素材新鲜感下降，且优惠政策变弱，导致拿量跟成交都有所下滑。
于是采取增加了产品种类：从彩罐到多泡、彩罐拼罐、金银罐等全品类投放。
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同时品牌放宽素材限制，更多元素材轮番上线：包括以更多的优惠信息展示、视频素材的使用；也尝试使用落地页，承载更多产品介绍，大大提升后续转化率。
在优惠政策上回调，并保持稳定的优惠策略。
对服务商引入赛马机制，让不同服务商不同的操盘思维进行竞争优化，扶持潜力新服务商。
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营销效果与市场反馈
竞价数据：
· 广告日耗（8月）比试投期（7月）提升9倍。
· 历史最高日耗突破10W+，ROI相比投放初期，提升29%。
行业影响：
· 实现了茶叶行业的多个第一：第一个竞价投放朋友圈广告的茶叶品牌，跻身快消品竞价投放品牌第一梯队（与当下最热门的网红食品饮料品牌的投放成绩媲美）等。
· 作为首个茶叶案例，对传统及新式茶叶都极具标杆作用，同时小罐茶的社交电商尝试，对其他食品饮料品牌具有参考价值。小罐茶竞价投放成功后，大量新式茶饮品牌开始将目光投放到微信上，大大刺激了茶饮行业社交电商化的进展！
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1



image3.png
HREi /MR BB B2
e : RSTiiEsh

BRI SRS TSR g
ERNEES XL eSSl

< o WEEERED- AR - ©

ﬁ < O MR- CEBER. -

IESRAIEAR AR RE il vy SR
id i A3 mwmALmEma20

202087 LT B—EHEAE, el : : <
PUERL Repsstf " i - vzs.oo

RS T

10:50

AN - C MERAXMAGRE | —HEB 0
—EX | S5 TERE

rprTrrr—r— @HMER BER, HOE, NEARN ﬁ
s b .
2 535wl
5% ]

B WHEEN - RER

=
'





image4.png
C 0 pon ] wrermresem
R Hﬂ&%ﬁtf‘%&n’r;“eNo.l S
mmsm a0 L

WisT &5 1 ¢ LCEERTE L]





image1.png
10:50 w 10:50
< O o O NEER - CBEER..
P

— AR N ’ S 1% M0 Pk — # R ER

ANEZE - C BEMERRIFRIK | —HIRENS
—BX |95 TRERE

@ BRER BER, BWOE, EEERE

1387,

EE%EMERFRE





image2.png
FRIH107T

AR BRI~ ALNBHIETEEK R0, HEARS

Fig—in, EENEEN@11.11 BENE, BREEFS! SRFRHE, —HRE, IWMER
IRAS, PUAE FERIZA107T! ERNTIR107T, EE!

HEEE T
mepus  OREEH FAEE R

P INE

5> ¥l SIS0 ARISE

— Rk

NER
oKiBKE, EREERE, —ERE ' o - . sEnE BSESTHE
3.87T, HEREHPERIIH207T! B : : . —BEETORFALE,

REFIULRN07T!

MEREE IRERM  HREHE
157 Pick I—%?
IBSTY%, B0
2 5>fan B TR, BAAK AEFRECR, —BAR138
80, FHEs, —#RAR18 o BT 20 O
7T, HEEAFERIIM0IT! RERN S8

P /INEFR

Bpsis  ORERM

rd





image5.png





         


                          


          


第


1


2


届


金鼠标


数字


营销大赛


 


 


 


小罐茶竞价，打响传统茶叶社交电商第一“泡”


 


广


 


告


 


主：


小罐茶


 


所属行业：


食品饮料


 


执行时间：


20


20


.0


8


-


12


 


参选类别：


效果营销类


 


营销背景


 


小罐茶创立于


2014


年，通过强大的品牌营销理念和推广快速成为国内茶叶新品牌的一面亮眼旗


帜。今年受疫情影响，传统线下茶叶市场面临不少的转型压力。


 


小罐茶率先加大小程序生态的建设，并且针对线上开设全新年轻化的产品支线


――


彩罐系列，并


开展微信竞价广告的常态化投放。


 


营销目标


 


竞价投放日耗过万，并实现


R


OI 


达到


0.8~1


 


策略与创意


 


从定向、素材、出价等全方位优化，除此之外更从内部入手，与客户实现点对点对接，从两大根


本解决起量问题，为后续小罐茶良好的竞价基础打下夯实基础。


 


一、改变优先级目标，端正投放思路


 


教育客户，从一开始注重转化成本和


ROI


，


转化为优先起量


。只有起量，投放模型才会稳定建模


良性发展；也只有起量，才会有后续的点击、转化，能对广告产品进行归因。


 


二、客户加强配合，优化三


机制


 


加强代理、腾讯广告运营、品牌的三


方反应


方沟通，


实时同步信息和投放情况


，因此在素材、投


放计划上能快速反应，及时运用新广告产品协助起量。


 


执行过程


/


媒体表现


 


媒介策略与执行


 


第一波放量期：


8.9~9.21


 


一、


选品：


 


由大红袍单品，拓展到全线彩罐（


针对年轻市场开发仅线上商城特供


，是小罐茶单价最低的产


品），并推出茉莉花茶等深受年轻人喜爱的新品。


 




                                                第 1 2 届 金鼠标 数字 营销大赛    

 

小罐茶竞价，打响传统茶叶社交电商第一“泡”   广   告   主： 小罐茶   所属行业： 食品饮料   执行时间： 20 20 .0 8 - 12   参选类别： 效果营销类   营销背景   小罐茶创立于 2014 年，通过强大的品牌营销理念和推广快速成为国内茶叶新品牌的一面亮眼旗 帜。今年受疫情影响，传统线下茶叶市场面临不少的转型压力。   小罐茶率先加大小程序生态的建设，并且针对线上开设全新年轻化的产品支线 —— 彩罐系列，并 开展微信竞价广告的常态化投放。   营销目标   竞价投放日耗过万，并实现 R OI  达到 0.8~1   策略与创意   从定向、素材、出价等全方位优化，除此之外更从内部入手，与客户实现点对点对接，从两大根 本解决起量问题，为后续小罐茶良好的竞价基础打下夯实基础。   一、改变优先级目标，端正投放思路   教育客户，从一开始注重转化成本和 ROI ， 转化为优先起量 。只有起量，投放模型才会稳定建模 良性发展；也只有起量，才会有后续的点击、转化，能对广告产品进行归因。   二、客户加强配合，优化三 机制   加强代理、腾讯广告运营、品牌的三 方反应 方沟通， 实时同步信息和投放情况 ，因此在素材、投 放计划上能快速反应，及时运用新广告产品协助起量。   执行过程 / 媒体表现   媒介策略与执行   第一波放量期： 8.9~9.21   一、 选品：   由大红袍单品，拓展到全线彩罐（ 针对年轻市场开发仅线上商城特供 ，是小罐茶单价最低的产 品），并推出茉莉花茶等深受年轻人喜爱的新品。  

