
掠夺者电竞大赛-2025中国区挑战赛（PL China 2025)整合营销

l 品牌名称：宏碁掠夺者

l 所属行业：消费电子/电脑硬件行业

l 执行时间：2024.12.02-12.14

l 参选类别：体育+数字营销类



项目资料

结案视频

PL China 2025 视频 https://pan.baidu.com/s/1olc8bTqnqOorPRiIPnUWQw?pwd=886p

https://pan.baidu.com/s/1olc8bTqnqOorPRiIPnUWQw?pwd=886p


营销背景

1. 品牌定位：

宏碁掠夺者作为宏碁旗下高端电

竟品牌，以硬核性能为广大游戏

/电竞爱好者提供沉浸式电竞体

验

2. 行业背景：

• 电竞硬件市场高速增长，中国是全球

最大电竞市场，硬件需求持续上升。

• 用户需求升级，玩家对设备性能要求

严格，促使品牌进行技术迭代。

• 年轻用户更依靠社交媒体获取产品信

息，内容种草和 KOL 推荐对购买决

策起关键作用。

• 用户更愿意通过赛事直播、线下活动

直接感受产品性能，而非传统广告。

3. 营销困境与挑战：

• 赛事热度难以直接转化销售，需强化

“观赛-种草-购买”路径

• 电竞硬件用户受新品迭代影响，

需通过社区运营，包括玩家论坛、

赛事粉丝俱乐部增强粘性;

• 电竞营销普遍依赖KOL+直播模

式，掠夺者需通过技术创新提升内

容差异化。

困境



营销目标

预 期 目 标

1. 品牌认知度提升

• 线上配合抖音话题挑战、KOL传播、职

业解说、AG战队联动内容，触达泛电

竞用户群体，扩大品牌声量。

2.增强用户互动与参与

• 利用KOL/KOC/KOS分层内容矩阵，激

发用户创作与分享。

3.驱动销售转化

• 在直播及短视频中嵌入购买链接，结

合“赛事限定优惠”缩短转化路径。

整 体 目 标 达 成

• 核心指标：线上传播曝光达到62M+

• 赛事期间，社交媒体新增粉丝15K+，

UGC内容产出量超1万条。

• 赛事期间电商渠道销售额增长20%、

KOS贡献转化率提升15%。

通过 PL 2025提升宏碁品牌热度，借势推出暗影骑士新品借助无畏契约热度打开FPS类玩家市场

通过中国赛区百人争霸赛引发掠夺者与暗影骑士的品牌关注度引流助力游戏产品渠道销售

传 播 目 标

• 精准触达核心目标，包括重度游戏玩

家、电竞爱好者及职业选手

• 通过赛事内容营销，强化“技术领先”

的品牌形象，提升在年轻用户中的认

知度，并推动硬件设备销售转化。



策略与创意

核心策略与创意亮点：内容矩阵整合营销全域覆盖，技术赋能彰显品牌差异化

1.整合营销全域覆盖

• 跨平台联动：以抖音为核心阵地，

结合直播、短视频挑战、KOL/KOC

内容矩阵、线下赛事，实现“线上话

题+线下体验”闭环。

• 数据驱动：优化投放分配，聚焦

高ROI渠道（如抖音超话榜），通过

用户行为数据动态调整投放策略。

2.分层内容矩阵构建

• KOL权威背书：邀请AG战队等职

业电竞选手参与，提升赛事专业性与

粉丝号召力。

• KOC种草扩散：激励普通玩家产

出UGC内容（如赛事精彩瞬间、设

备评测），扩大传播广度。

• KOS转化直链：引入渠道销售

（KOS：Key Opinion Sales）产出

场景化内容，直

接驱动电商转化。

3.技术赋能品牌差异化

• 性能可视化：在赛事实时展示

Predator掠夺者硬件性能数据，强

化“技术标杆”形象。

• AI互动创新：探索AI生成赛事宣

传集锦，提升内容吸引力与科技感。



策略与创意

创意亮点：以销售为导向设计营销环节，多内容聚合引流销售，并利于AI技术强化品牌价值

 职业战队挑战引爆用户招募

挑战职业战队噱头引爆招募

• 以“挑AG战队出征亚太

总决赛”为话题，结合抽

奖激励，实现用户注册量

激增，精准触达电竞核心

圈层。

KOS销售生态直连电商转化

将渠道销售纳入内容生态，产

出“销售导向”内容，打通社

交传播与电商转化的最短路径。

• 效果验证：KOS贡献转化

率提升15%，优化传统

KOL“只曝光不转化”的

短板。

• 抖音超话榜话题裂变

互动话题裂变+冠军同款限时

营销

设计强互动性话题，结合用户

任务，推动话题阅读量快速攀

升，实现低成本流量裂变。

• “冠军同款装备”限时营

销

• 赛事结束后推出“冠军同

款硬件套装”限时折扣，

直播引流跳转电商、KOS

专属优惠码，拉动销售额

增长20%。

AI视频强化赛事科技IP

• 利用AI技术制作宣传视频，

并通过媒体平台、自媒体

平台对外进行扩散，强化

赛事IP价值与品牌科技感。



执行过程/媒体表现

落地执行-整合营销全域覆盖

12.9 12.13 12.14

n    三大平台全国招募

n    120支战队报名

n    票选TOP 20战队入围

n    集结宣誓互动50K+

n    晋级赛20进2

n    预热视频引爆关注

n    TOP 2战队决胜总决赛

n    冠军战队挑战AG战队



执行过程/媒体表现

落地执行-KOL权威背书，活动现场氛围拉满



执行过程/媒体表现

落地执行-职业战队AG战队背书，赛事落地AG电竞中心



营销效果与市场反馈

落地执行-KOC种草扩散，KOS转化直链



营销效果与市场反馈

线上传播曝光，总曝光量： （同比增长 34%）

平台分布：抖音超话榜阅读量 （+45%）、4大平台直播总直播曝光

、社交平台总阅读量 

营销效果-品牌认知度提升，增强用户互动与参与

抖音话题挑战 AG战队内容联动 职业解说/KOL传播



营销效果与市场反馈

新增粉丝：社交媒体新增粉丝 人（ ）

媒体覆盖：  CLIPPINGS PR 传播，

覆盖成都电视台黄金档、中关村焦点图、兔玩网焦点图等

营 销 效 果 - 品 牌 认 知 度 提 升 ， 品 牌 声 量 增 长



营销效果与市场反馈
营销效果-用户互动与参与增强-话题互动：抖音超话榜互动任务推动话题裂变，低成本流量增长显著

赛事期间 UGC 内容超 条（活动现场发布

条）

传播效果：PL 主题曲《勇者之路》被

推荐

虎牙直播峰值  热度



营销效果与市场反馈

营销效果-销售转化驱动

1. 电商渠道增长

销售额增长：赛事期间电商渠道

销售额增长

限时营销效果：“冠军同款套装” 

限时折扣通过直播跳转和 KOS 

优惠码直接拉动转化

2. KOS 模式优化

转化率提升：KOS 贡献转化率提

升 ，突破传统 KOL 

“高曝光低转化” 瓶颈
销售导流电商渠道 实现销售转化



营销效果与市场反馈

营销效果- 市场反馈与行业认可

1. 广告主评价

宏碁掠夺者对赛事营销效果高度满意，赛事提升宏

碁掠夺者系列产品曝光度，大量 UGC 内容突出产

品在电竞场景优势，表示将加大与赛事合作投入，

计划推出更多联名活动，期望进一步提升品牌在电

竞市场份额。

2. 业界专家观点

赛事营销模式创新，KOS 策略为行业提供新思路，

建议持续优化组合策略。

3. 媒体报道

成都电视台《成都新闻》黄金时段报道赛事落地意

义，游戏媒体聚焦赛事精彩内容。

• 成都电视台：逐梦赛事名城 掠夺者电竞大赛中国区决赛在蓉
举行

• 中关村在线：宏碁蓝绍文：把最好的技术放在最新的产品上
呈现给用户

• 兔玩网：专访宏碁蓝绍文：电竞浪潮中的坚持与创新

http://img2.yitoutiao.net/app/share.html?id=99325
https://nb.zol.com.cn/928/9289868.html
https://m.tuwan.com/view/428656/


营销效果与市场反馈
营销效果-受众反馈
参与热情：社交平台积极讨论赛事，大量 UGC 内容表达对赛事组织、表演环节及电竞产品的喜爱。
购买意愿：大量观众因赛事关注宏碁产品，产生购买意愿。



营销效果与市场反馈


