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01 项目背景
P r o j e c t  B a c k g r o u n d



01 项目背景

政府支持假日经济发展，节日营销发展空间大
习近平总书记指出：“我国新型工业化、信息化、城镇化、农业现代化深入推进，消费日益成为拉动经济增长的基础性力量。”中央经济工作会议提

出，要把恢复和扩大消费摆在优先位置。各大品牌可以顺应假期经济趋势，充分把握重要节点，展开节日营销活动。

社交媒体转入存量竞争，把握营销节点意义重大
中国互联网市场逐渐成熟，用户基数庞大但增长速度放缓，用户规模、流量红利、业务增速逐渐见顶已成为整个互联网行业共同面临的难题。通过把

握营销节点甚至自造节日开展营销活动或成为社交媒体平台打造差异化品牌定位，寻求更长久发展的重要途径。

消费者注重情绪价值，“仪式感消费”悄然兴起
“反向消费”登上网络热榜，“不是XX买不起，而是XX更有性价比”也成为网络流行语，充分反映了当前消费者对品质与价格的双重追求。从中不难

看出大众消费认知的改变，即更加务实和理性的消费态度。同时，“多巴胺”“CITY WALK”“围炉煮茶”“进淄赶烤”等火爆的现象级新生活方式，

也反映出年轻消费者对情绪价值的追求。

AI助力社交媒体业务发展，新兴技术赋能节日营销
在互联网广告业务方面，相关技术提高了广告的精准度和效果，使得基于用户行为和偏好的定制化广告快速发展。同时，AIGC、VR等技术的发展丰富

了节日营销的玩法，给大众带来了更丰富真实的体验。



01 项目背景

社交媒体品牌竞争现状

基于其独特的生态基因、产业业态、

流量机制和数字基建，快手于2021年

提出 概念，构建起了一个

独特的新市井商业生态。这一生态不

仅突出了生活与生意的融合，还重塑

了数字生活的日常范围，使生活和生

意在平台上交织在一起。

围绕这一商业概念，快手打造“

”、“ ”、

“ ”等营销活动，传达

快手的商业价值，帮助商家科学洞察，

高效完成资产沉淀和营销决策，实现

平台与品牌的同步增长。

小红书正基于独特的社区生态，同时

结合平台用户行为数据，探索

的更多可能。

在营销动作上，小红书实现了从用户

数据出发，回归生活场景，再到创造

商业价值。

在深入洞察站内热门趋势的基础上，

小红书打造了“ ”、

“ ”等大量营销IP，推动

了诸如“城市CITY WALK”、“户外

露营”等生活方式的走红。

品牌定位的不清晰使得抖音在早期发

展过程中更关注商业化发展，忽视了

价值观引领，部分负面事件使品牌深

陷舆论漩涡。

因此，除了从业务层面出发，通过各

种营销活动促进站内业务增长，抖音

目前开始更多的注重 。

即继续探索“ ”，通过各种

营销活动，塑造美好的品牌形象，进

一步提升抖音品牌影响力。



01 项目背景

抖音2023Q1目标：提升抖音品牌美誉度
抖音市场部2023年第一季度的目标为提升抖音品牌美誉度。为实现这一目标，将主要工作拆解为3大业务方向。

在重要节点进行营销

在用户情绪浓度高的节点顺应大众情绪，

通过相关活动放大行为惯性，彰显品牌

价值。

重点提升高知高线人群好感度

提升高知高线人群对抖音的美誉度。

关注重点兴趣垂类

通过围绕重点兴趣垂类开展营销活动，

抓住以年轻人为代表的重点人群。



3大业务方向

3.关注重点兴趣垂类，抓住年轻人群体

2.重点提升高知高线人群好感度

选择520这一重大情绪节点，持续沿着用户有感知的场
景（例如评论区），放大用户情绪，刺激用户表达，产
生正向循环。

评论是用户了解社区氛围最重要的途径之一。
年轻人、高知高线等重点人群评论区体验最差，进而
影响对抖音的整体好感度，需要持续渗透抖音评论善
意、美好的形象，改善用户对抖音评论区的负向认知。
评论区关于爱意相关内容情绪浓烈，表达形式多样
（包括图片、文字、视频等），520是进一步刺激正
向表达的机会点。

520节日营销

01 项目背景

抖音2023Q1目标：提升抖音品牌美誉度
抖音市场部2023年第一季度的目标为提升抖音品牌美誉度。为实现这一目标，将主要工作拆解为3大业务方向。

1.在重要节点进行营销，彰显品牌价值

抖音大盘数据-2022年用户活跃度情况
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02 项目目标

 站内外曝光10亿+，打造全网热点5+，打造至少5条高热视频（评论/点赞）

品牌目标：提升年轻用户对抖音美誉度

 ABTest带动进评、发评+x%、ABTest带动优质评论＋x%；

 评论区氛围满意度+x%、趣味性+x%；

 评论区图评、视频发评+x%

产品目标：评论生态正向收益

观测指标：投稿                 ROI目标：0.2



03 营销策略
M a r k e t i n g  S t r a t e g y



Roadmap



阶段一：预热期

 活动时间：2023年5月19日

 活动目的：提前营造站内520节点氛围，利用主流媒体引入活动主话题，吸引目标群体关注。

 活动平台：抖音、微信视频号

 活动内容：我们把来自抖音评论区的有爱评论，通过动画小片变成对「爱」的解释，由央视新闻共创发布，并首发

主话题#晒晒被爱的瞬间。鼓励用户让爱流动，为爱好评，在视频的评论区留下自己或身边的体现细节爱意的故事。

抖音×央视 共创TVC《让爱流动 为爱好评》

TVC完整版抖音×央视 共创视频发布 主话题#晒晒被爱的瞬间发布



阶段一：预热期

 活动时间：2023年5月19日

主KV发布

主KV

 活动目的：提升活动知晓，进行活动预热宣传  活动平台：微博



阶段一：预热期

 活动时间：2023年5月20日

活动推文《在抖音评论区里 看见一万种爱的模样》

抖音公众号推文

 活动目的：提升活动知晓，公布相关动作及玩法，进行活动预热宣传  活动平台：微信



阶段一：预热期

 活动时间：2023年5月19日-5月20日

 活动目的：借用头部博主影响力扩大活动声量，营造站内520氛围，增强用户情绪感知。

 活动平台：抖音

明星、达人、IP创作主话题相关视频

主话题页

 活动内容：

step1:邀约站内高粉丝量级不同垂类博主，结合账号方向创作主题#晒

晒被爱的瞬间相关视频。

step2:博主在视频评论区鼓励用户用图评晒出充满爱的瞬间。
创作视频覆盖情侣、生活、萌宠、IP、校园等多个垂类

相关博主评论区置顶



阶段一：预热期

 活动时间：2023年5月19日-5月21日

 活动目的：强化520氛围，直接增强用户对抖音评论区温暖、

充满爱意的感知。

 活动平台：抖音

 活动内容：

将与主题相关的优质评论进行集中展示外放，让用户深刻感知站

内各种主题的爱（恋人间的爱、朋友间的爱、亲人间的爱、宠物

的爱、生活中充满爱的瞬间）。

同时鼓励用户发表相关图评，共创充满爱意的抖音评论区。

活动H5-在评论区遇见心动crush

亲人间的爱

生活中的爱

恋人间的爱

宠物的爱



阶段二：引爆期

 活动时间：2023年5月19日-5月21日

 活动目的：营造520氛围，增强用户情绪感知；进一步促

进用户发评行为。

 活动平台：抖音

 活动内容：

<step1>站内上线评论区隐藏语音彩蛋，在抖音评论区回复

“520”“听懒羊羊告白”“听Ella告白”等关键词，就会触

发来自浪姐、羊羊家族、毛晓彤等人的爱意表白彩蛋。让每

一次爱意的评论都有回音，同时也提升了评论的趣味性。通

过富有仪式感的玩法，打造充满爱意的520氛围感。

<step2>联动相关博主，在个人视频评论区置顶评论，呼吁用

户发评触发彩蛋。

评论区隐藏语音彩蛋功能

抖音评论彩蛋效果图



阶段二：引爆期

线下事件-爱的漂流评

线下活动现场

 活动时间：2023年5月20日-5月21日

 活动目的：增加大众对抖音评论区有爱、有温度的真实感知，利用线下活动扩大声量

 活动地点：三里屯、五道营、朗园Station

 活动内容：

一辆让爱流动的送心小车，把站内#晒晒被爱瞬间 主题下的有爱图片评论装进漂流瓶，在北京

街头发放爱意，让站内评论的爱意以漂流瓶形式，流动到更多人手中。



阶段二：引爆期

线下事件-爱的漂流评

 具体玩法：现场用户进入主话题页下相关视频内发布主题相关图评，或将活动现场拍摄发布至抖音/

小红书平台，即可获得装有评论的漂流瓶。

1-用户现场拍照打卡

2-打卡带主话题发布小红书/抖音，
或在主话题视频下发布图评

3-现场领取 爱的漂流评
4-漂流评内容物展示



阶段二：引爆期

线下事件-爱的漂流评

我们还邀请当代诗人隔花人围绕线下活动进行现场创作。

她在翻看了几个漂流瓶里的评论后，决定以爱为主题，围绕图片

评论的画面内容现场写诗。



阶段二：引爆期

众多小红书kol的打卡也进一步提升了线下活动的影响力。



阶段三：深化期

 活动时间：2023年5月20日-5月21日

 活动内容：

利用dou+等内部投放资源，提升相关视频热度，进而提升活动热点曝光；同时与站内营销号合作，进一步传播活动玩法及效果。

站内热点发酵传播

打造#晒晒被爱的瞬间、#全抖音都在投喂懒羊羊、#抖音评论区会说情话了等多个热点

 活动目的：提升活动整体曝光，增加用户感知  活动平台：抖音



阶段三：深化期

 活动时间：2023年5月19日-5月21日

 活动目的：提升活动整体曝光，增加用户感知

 活动平台：微博

 活动内容：

利用营销号等外部资源，对活动优质内容进行外放，重点将话

题度较高的事件转化为热点在微博等平台传播，提升活动声量。

微博热点发酵传播

在微博平台孵化#被爷爷奶奶的爱情crush到#、#爱的样子很具体#等热点



04 项目复盘
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项目整体收益

（一）目标达成情况
品牌目标：提升年轻用户对抖音美誉度。

站内外曝光10亿+；打造全网热点5+；打造至少5条高热视频（评论/点赞)

1

2

打造全网热点11个，其中S级热点

3个，A级热点2个。

3

点赞＞100w
17%

点赞＞50w
24%

评论＞100w
2%评论＞50w

14%

评论＞10w
43%

活动相关视频全网曝光量达19.1亿。

点赞＞100W*7条（最高514.3W）、点赞＞50W*10条、超10W*48条；

单条评论＞100W*1条，评论＞50W*6条，超10W*18条。

高热视频点赞/评论数据量级



项目整体收益

（一）目标达成情况
产品目标：评论生态正向收益。

ABTest带动进评、发评+x%、ABTest带动优质评论＋x%；评论区

氛围满意度+x%、趣味性+x%；评论区图评、视频发评+x%

AB进评渗透+0.03%，发评渗透+0.35%，抢首评渗透

+0.57%（评论业务对LT有收益的关键核心指标）

评论区氛围满意度+2.39%（完成度239%）

图片评论单日峰值达656W，AA+35.53%。

是除了今年春节（682W）外的图评历史最高峰

热点带动投稿23.3W+，拉活2.6W+，直接带动评论

688.9W+

招商总收入16025894（市场：10552894；合作业务部

门：5473000）。市场ROI达3.34（完成度1670%）



项目整体收益

活动带动图片评论单日峰值达656W，是除了今年春节（682W）外的图片历史最高

峰。其中对24-年轻用户图评行为提升最为显著（52.1%→62.2%）。

优质评论AA+28.75%（日均供给78.16W→100.64W）。

评论业务核心指标：评论多个核心指标收益正向显著，其中抢首评渗透+0.57%

（评论业务对LT有收益的关键核心指标），同步还带动了图文渗透/投稿等相关核

心指标，均呈有正向显著收益。

其中进评渗透+0.03%，发评渗透+0.35%，回复渗透+0.22%，点赞渗透+0.14%；图

文渗透+0.02%，图文投稿渗透+0.32%，人均图文投稿+0.56%，多图投稿渗透

+0.48%，人均单图图文投稿+0.71%

（二）业务收益



项目整体收益

520告白彩蛋（共8个）用户触发2114万次，24-占比60%；自来水用户单条评论破百万，24-占比84.9%。

评论彩蛋触发数据



项目整体收益

用户对520活动满意度为23年活动最优，同时活动提升了用户看评论/参与评论的意愿，让用户感知到评论区日益丰富的互动玩法及信息丰富、有趣幽默

的评论氛围，促进了整体抖音“有用/有价值”的认知。

a.本次活动整体满意度（7.58）及评论彩蛋满意度（7.78）
均为 。用户满意度来源于感受到温暖友善
的氛围、感受到活动的趣味性、感受到官方的积极活动。

7.45
7.39

7.32

7.58

7.48 7.5

7.42

7.78

7

7.1

7.2

7.3

7.4

7.5

7.6

7.7

7.8

7.9

春节彩蛋活动 38节活动 五一花朝节活动 520活动

2023年1-5月抖音市场活动&评论彩蛋满意度

活动满意度

彩蛋满意度

b. 的用户感受到了评论区日益 。
78.6%的用户因该活动更原意在抖音看评论/参与评论，该
比例较五一花朝节彩蛋活动上涨 (76.4%→78.6%）。

感受非常明显
50%

比较能感受到
23%

一般
18%

完全没感受到
1%

感受不太明显
8%

用户对站内互动玩法感知程度



项目整体收益

用户对520活动满意度为23年活动最优，同时活动提升了用户看评论/参与评论的意愿，让用户感知到评论区日益丰富的互动玩法及信息丰富、有趣幽默

的评论氛围，促进了整体抖音“有用/有价值”的认知。

c. ， 是用户主要的评论氛围感知

23%

20%

15%

12%

9%

7%

5%

5%
4%

抖音用户评论氛围感知

信息丰富

有趣幽默

温暖正直

年轻化

互动性强

多元想法碰撞

很差，攻击、杠精太多了

氛围差，营销内容多

一般

d. 的用户认知到抖音“ ”

37%

31%

23%

5%
4%

用户对抖音“有用有价值”的认知

认知非常明显

比较能认知到

一般

完全没有认知到

不太能认知到



项目传播效果

站内外传播热点统计表

传播曝光19.1亿；全平台热点11个（S级热点3个，A级热点2个）。站内最高榜单总榜top4，其中主话题#晒晒被爱的瞬间 话题vv16.1亿，为S级热点；

仅活动热点带动投稿23.3w+，拉活2.6w+，直接带动评论688.9w+。

站内外传播热点截图



项目传播效果

部分爆款视频截图

通过话题及STAR招募带来大量优质自来水视频， （最高514.3w），超50w*10条，超10w*48条； ，超50w*6条，

超10w*18条。

根据pugna数据，520当日抖音大盘，站内视频热度榜TOP10，项目视频占4条；站内视频评论榜TOP10，项目视频占8条。



项目传播效果

通过优质内容，在520的节点情绪下，获得大量用户共鸣。用优质的视频故事引发了评论区大量用户分享自己的爱意故事，沉淀下大量符合主题、打动人、

高质量的用户图片评论。

他们在晒伴侣间的爱 他们在晒亲人间的爱 他们在晒生活、宠物...的爱



项目传播效果

打造新的图片互动玩法，丰富评论区趣味性/年轻化的丰富感知，策划用全站高热IP懒羊羊求零食、520p个对象、一起过节等契合节日情绪的方式，引导

用户通过p图方式和视频内容产生互动。

#图评给懒羊羊投喂零食
懒羊羊求投喂零食视频内容，激发网友创作欲，自发在评论区开脑洞回复盖楼。#全抖音都在投
喂懒羊羊 话题冲上挑战榜TOP10。

#P个对象一起过520
联合达人下场，借用520找对象过节的由头，求P对象一起过节，引发网友P

图神回复。#P个对象一起过520 话题冲上挑战榜TOP23。



项目传播效果

 尝试在年轻人聚集的场所（朗园station/五道

营/三里屯）进行评论外放，通过“用好瓶装

好评”的概念，打造“爱的漂流评”送心小车。

用户UGC打卡，话题自然发酵登抖音同城榜第7

名；小红书相关UGC自发投稿200+，单条点赞

2000+。

 线下事件曝光量：线下覆盖人流量50000人次。

（小车途径5个地点：朗园station2w人流量/

天*2，三里屯机电院1w人流量/天，停留半天，

五道营短时间停留，人流量达5k人/天）

线上传播效果 线下传播效果



项目传播效果

 活动视频绑定锚点，点击锚点可跳转520限定

活动页，这里聚合了520主题下的优质图片评

论，累计阅读PV65331，人均访问时长32.11s，

20%的用户能浏览完5屏内容。

 活动期间产出大量情感经历故事分享的优质评

论，并拉动整体暖评vv到历史峰值3亿+。活动

H5页面因高互动评选为魔方优秀案例。

亲人间的爱

生活中的爱

恋人间的爱

宠物的爱



爱以各种不同的样子，
流过很多地方。

在抖音评论区里，这些所有晒出的爱里，
流动着相通的真心。

...

每一个寻找爱的人，
也终会被爱找到。



附录-个人工作量介绍及相关证明

 本人于2023年3月10日-8月8日在北京字跳网络技术有限公司抖音市场部实习。进入

社交组，参与负责抖音平台面向年轻人群体的营销传播活动。在职期间帮助策划实

施「抖音61熊猫专项」、「抖音520专项」、「抖音毕业季」等营销活动5+。

 在抖音平台520节日营销传播项目中，我参与到整个项目从创意策划、沟通执行到

后期复盘的全过程。具体包括：根据项目需求对行业现状、竞品、消费者相关信息

进行收集分析，同时结合网络热点协助输出创意营销活动方案。在正式执行期间，

负责对接新媒体、法务、产品等相关部门，协助项目完成新媒体资源申请、项目合

规等前期工作，以及达人DOU+投放下发、内容数据监测等执行中期工作。在后期，

我负责项目用户满意度问卷的投放，并进行基础的数据分析。

 在本项目中，本人的突出贡献如下：

1.参与项目前期创意策划，为线下活动提出核心创意原型，并成功落地。

    本人在前期创意策划环节提出漂流瓶概念，在与团队内部和供应商多次打磨后“爱

的漂流评”成型，在三里屯、朗园、五道营成功落地，覆盖线下人群5w+。

2.独立负责项目中H5板块落地，点击量6w+。

    在leader的指导下，我独立负责H5板块的制作。在前期，我搜集了主题相关图评

100+作为H5内容储备，在与评论业务、产品、设计等部门多轮沟通协调下，完成H5落地，

点击量6w+。

3.参与项目复盘，结合实践经历对达人合作板块提出建议，获leader认可。

    在后期复盘过程中，我们发现达人合作板块存在高现金投入、低传播效果的问题。

结合我自身小红书自媒体运营经历，我提出在合作站外达人过程中改“一口价”模式为

按cpm计价或要求博主保数据，以提升达人合作板块ROI，获leader认可。 实习证明及相关照片


