
北极狐×京东：
全链路运营，实现效率与增长双突破

⚫ 品牌名称：北极狐

⚫ 所属行业：运动户外

⚫ 执行时间：2025.10.09-11.14

⚫ 参选类别：效果营销类



营销背景

户外市场
竞争加剧

节奏前置
消费集中

品牌亟需
系统性提升

✓ 源自瑞典的户外生活方式品牌，凭借经典双肩

包产品“火出圈”

✓ 户外热潮持续升温，中国市场进入高速增长期

✓ 品牌竞争从单一的产品力角逐转向“货盘效率+

流量运营+用户深耕”的系统性能力较量

✓ 长期依赖包袋单品类驱动的货盘结

构，客单价提升乏力、服装品类占比

较低

✓ 品牌需在货品结构、推广效率、人群

运营等方面实现系统性提升

✓ 流量节奏前置，消费行为更趋集中化，大促

后期销售乏力

✓ 品牌陷入“有认知、无增长”的瓶颈

✓ 获客成本持续攀升，会员体系与新客运营尚

未形成合力



营销背景

北极狐品牌面临户外市场竞争加剧、流量成本攀升、货品结构单一等多重挑战

户外背包大盘增长9%，北极狐排名TOP 6

市场竞争加剧

付费推广CPC上涨64%，ROI同比下降21%

流量成本上涨

背包类产品销售占比达82%，服装品类销售薄弱，增速缓慢

货品结构单一

会员性别&年龄结构与成交人群存在差异，新客占比过高

会员与人群运营待深化

大促期间咨询量激增，客服响应时长存在波动

客服响应效率需持续优化



营销目标

借助京东平台大促势能，推动北极狐在品牌认知、品类结构与用户资产三个维度实现系统性升级

品牌
维度

➢ 强化户外生活赛道的品牌专业认知

➢ 打破“只卖经典双肩包”的印象

➢ 服装品类集中曝光与心智渗透

➢ 构建“轻户外·全场景”的品牌形象矩阵

品类
维度

➢ 推动货盘结构战略性调整，

➢ 培育服装品类成为第二增长曲线

➢ 实现主力品类稳盘、潜力品类提速协同发展

用户
维度

➢ 从流量收割转向用户深耕

➢ 提升新客获取质量、激活老客复购意愿

➢ 推动品牌从“单品爆款驱动”向“人群长效运营”转型

效率
维度

➢ 在流量成本持续攀升的环境下，探索品效合一的投放模型

➢ 实现曝光规模与转化效率的动态平衡

➢ 建立可复制、可持续的增长方法论



策略与创意

“货盘重构、流量提效、人群深耕、服务升级”四大举措
——服装品类同比增长844%、客单价提升19%、会员成交占比过半

货品结构优化
从“包袋主导”到“服装爆发”

将推广资源向服装倾斜，投入费用占比从2%大幅提升至46%，

带动T恤、软壳夹克等服装类产品销售额同比增长844%

• 提升服装品类投入

重点推广大容量背包系列，并针对23510等主销背包系列产

品，设置包销特价款，在维持包袋类产品整体折扣72%的同

时提升转化效率

• 包袋品类精细化运营

根据双十一销售表现，已对T恤纯色logo款、软壳夹克等潜

力服装品类加大订货量，服装类产品实现强势爆发

• 数据驱动的订货调整



策略与创意

“货盘重构、流量提效、人群深耕、服务升级”四大举措
——服装品类同比增长844%、客单价提升19%、会员成交占比过半

流量策略升级
从“成本高企”到“效率优化”

“双管齐下”，两者各占50%，实现流量结构的平衡与精准触达

• 智能投放+搜索快车双擎驱动

站外流量同比增长超50%，有效对冲站内CPC上涨64%的压力

• 站外渠道大幅拓展

CPS投放ROI超20，成为高效益成交来源，贡献整体销售额的19%

• CPS渠道高效补充

流量成本增加

CPC同比 +64%

站内场域流量提升

UV同比 +50%

销售维持稳定增长

GMV同比 +11%

站外渠道流量拓展

UV同比 +73%



策略与创意

“货盘重构、流量提效、人群深耕、服务升级”四大举措
——服装品类同比增长844%、客单价提升19%、会员成交占比过半

人群精细化运营
从“新客为主”到“会员深耕”

会员成交占比达50%，通过专属权益提升复购与忠诚度

• 会员体系强化

借助国补与平台会场资源，新客占比稳定在80%以上，保障

增长基底

• 新客获取持续优化

聚焦26-45岁一二线城市女性用户，实现货品、内容与渠道

的高匹配度

• 人群画像精准触达

青年女性群体
26-45岁占比近80%

一二线城市购买者
北上广用户近60%

中高收入人群
土豪 白领占比近90%



策略与创意

“货盘重构、流量提效、人群深耕、服务升级”四大举措
——服装品类同比增长844%、客单价提升19%、会员成交占比过半

推广结构科学调整
从“资源分散”到“聚焦突破”

从2%增至46%，推动服装类产品销售占比提升至18%

• 服装品类推广占比大幅提升

点击率近6%，高于行业均值4%，投放产出同比增长31%

• 京准通投放效率优化

在控制整体费比投入的前提下，实现推广产出超100万

• 智能投放与快车协同



策略与创意

“货盘重构、流量提效、人群深耕、服务升级”四大举措
——服装品类同比增长844%、客单价提升19%、会员成交占比过半

服务体验持续优化
从“响应波动”到“全程稳定”

通过客服排班优化与实时效率预警，全周期响应时

长逐步达标

• 客服响应动态监控

持续跟进平台考核指标，保障服务评分与用户体验

• 满意度与留言率双项提升

平均响应时长(s)

12s
平台考核30s以内

满意率

95%
平台要求≥85%

询单转化率

36%

全天留言率

3%
平台要求≤15%



执行过程 /媒体表现

心动购物季
品类心智破冰

✓ 抢先购流量高峰

✓ 主攻服装品类认知突破

✓ 打破“只卖包”的刻板印象

开门红
主力爆款稳盘

✓ 承接抢先购流量

✓ 通过主力系列产品稳固销售基
本盘，验证服装品类转化

品类期
服装品类集中爆发

✓ 抓住品类期流量红利

✓ 集中资源推动服装品类成交

高潮期
全品类联动冲刺

✓ 包袋与服装品类双线并进

✓ 跨品类联动拉升客单价

返场期
会员沉淀与尾单消化

✓ 以会员专属权益为抓手

✓ 提升复购与用户留存

✓ 同步消化活动尾单



执行过程 /媒体表现

心动购物季
品类心智破冰

【创意执行】

以“轻装出发”为主题，主推T恤、软壳夹克等轻户外穿搭场景

创意素材突出“城市通勤+周末短途”双场景适用性，弱化纯户外硬
核感

【媒介组合】

站内：搜索快车抢占“户外T恤”“轻量夹克”等泛品类词，配合京选
店铺位承接品牌词流量

站外：小红书达人种草内容同步引流，定向一二线城市26-35岁
女性用户

开门红
主力爆款稳盘

品类期
服装品类集中爆发

高潮期
全品类联动冲刺

返场期
会员沉淀与尾单消化



执行过程 /媒体表现

心动购物季
品类心智破冰

【创意执行】

以特价款背包为钩子产品，打出“经典复刻·限时包销”利益点

页面布局采用“包袋稳量+服装尝新”的分流结构，引导用户跨品类
加购

【媒介组合】

站内：搜索快车抢占“户外T恤”“轻量夹克”等泛品类词，配合京选
店铺位承接品牌词流量

站外：小红书达人种草内容同步引流，定向一二线城市26-35岁
女性用户

开门红
主力爆款稳盘

品类期
服装品类集中爆发

高潮期
全品类联动冲刺

返场期
会员沉淀与尾单消化



执行过程 /媒体表现

心动购物季
品类心智破冰

【创意执行】

上线“穿搭挑战”话题互动，鼓励用户晒单分享

主推款软壳夹克与纯色T恤组合套装，提升连带率，会员专属价限时
释放，刺激复购与会员拉新

【媒介组合】

站内：智能投放占比提升至60%，重点追投服装品类高潜人群；

站外：增加抖音达人短视频挂车投放，引流至京东店铺；

开门红
主力爆款稳盘

品类期
服装品类集中爆发

高潮期
全品类联动冲刺

返场期
会员沉淀与尾单消化



执行过程 /媒体表现

心动购物季
品类心智破冰

【创意执行】

推出“背包+T恤”出行套装，主打“一包一衣，轻装出行”场景；

大容量背包与软壳夹克、羽绒服组合展示，强化“轻户外全场景”品牌
认知；

1元尖货抽签，增强品牌粘性强、用户购买尝新意愿，为新品背包引流

【媒介组合】

站内：智能投放占比提升至60%，重点追投服装品类高潜人群；

站外：增加抖音达人短视频挂车投放，引流至京东店铺；

开门红
主力爆款稳盘

品类期
服装品类集中爆发

高潮期
全品类联动冲刺

返场期
会员沉淀与尾单消化



执行过程 /媒体表现

心动购物季
品类心智破冰

开门红
主力爆款稳盘

品类期
服装品类集中爆发

高潮期
全品类联动冲刺

返场期
会员沉淀与尾单消化

【创意执行】

会员专享返场券，限时领取双十一权益；

滞销款配件与服装尾单品以“会员积分+现金”形式兑换；

【媒介组合】

站内：智能投放降频控本，仅追投高价值会员人群；

短信营销：针对加购未成交用户发送限时提醒；



营销效果与市场反馈

户外背包大盘排名

品牌整体GMV同比增长43%
其中包袋类产品GMV同比增长26%，服装类产品GMV同比增长895%，

配件类产品GMV同比增长844%

京东平台销售占比占品牌整体销售额80%，核心渠道地位稳固；
客单价同比增长19%

01  销售业绩突破性增长

POP店铺销售额同比增长58%，转化率提升1%；
付费推广ROI同比增长52%；
CPS渠道ROI超20，成为高效补充流量来源

02  店铺运营效率显著提升

服装品类销售占比提升至18%，同比增长844%；
大容量背包系列销售表现突出，响应市场趋势；
主销系列23510、23561等保持稳定增长，新款表现亮眼

03  货品结构优化成效显著

会员成交占比达50%，复购潜力持续释放；
新客占比维持80%以上，拉新能力稳健；

04  会员与人群运营初见成效

户外自营店销售额同比增长115%，服装品类初步打开市场；
整体退货率控制在24-27%区间，货品质量与客户满意度良好

05  自营店铺表现亮眼

双十一自营店铺整体销售同比增长25%，访客增涨28%，转化率增涨6%
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