
 品牌方：林内 

 合作方：杭州碧橙网络技术有限公司 

 参选类别：年度移动营销金牌搭档 



合作概况 

• 合作时间：自2014年2月至今 

• 合作背景： 

1.林内品牌在淘宝体系混乱，低价伪劣产品严重影响品牌形象导致品牌声音不能有效触达线上消费群体； 

2.林内天猫官方旗舰店销量疲软，线上销售线下服务的业务模式尚未梳理清晰； 

3.林内在天猫平台市场占有率明显偏低。人群线下市场占比Top3的品牌，线上淘宝体系排名Top10品牌以外，京东平台销量高于淘系平台4倍以上； 

• 合作范围： 

1.天猫全系、淘宝渠道管理、苏宁易购等电商平台； 

2.涵盖热水器、厨电、地暖三大品类。 

• 合作规模： 

1.合作后成交额第一年突破5000w、第二年突破1.5亿、第三年上升近3亿、第四年预计超过4亿； 

2.合作后第二年林内即成为进口燃热第一品牌（天猫平台）并且在2015年初获得天猫最快成长奖。 

• 双方的合作模式： 

1.全域营销＋电商托盘运营 

• 共同目标和合作价值： 

1.提升品牌在中国线上影响率、让“燃具之道 林内创造”深入消费者心智； 

2.重塑线下市场和格局，让更好的产品满足中高端消费者需求； 

3.引入战略性新品，实现品牌的品类扩展。 



合作实例    全网操盘·战略布局·整合营销 

淘宝 

林内官方旗舰店 林内地暖旗舰店 
 

林内碧橙专卖店 林内碧瑜专卖店 
 

苏宁直营店 

苏宁POP店 

以碧橙为主体，搭建基于全品类全渠道营销、网络打假、分销体系为维度的品牌立体营销体

系，实现电商全链路运营管理。 

消费者 

消毒柜 



合作概况 01    市场背景分析 

林内品牌作为燃气热水器行业中领军的外资品牌，近两

年，由于国产品牌猛烈冲击市场，并且主打低价格和小容量

段，导致国内消费者对与燃气热水器的需求愈发薄弱。林内

需要突破这种是市场格局，教育消费者一台好的热水器的作

用，并强化他们对林内热水器的观念。 

燃热热水器行业以国产品牌为导向，市场上占据销量大

部分的主要为美的、华帝等国产的品牌。所以相对来说，整

个市场的客单价也比较低，林内致力于高端品推广，提高了

客单价。 

行业 

品牌 



合作概况 
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2016-2017年大家电线上买家人群分析 

18-25岁 26-30岁 31-35岁 36-40岁 41-50岁 51岁以上 蒙面侠 

 80后成电商消费中坚 

      80后仍然是电商消费中坚。其消费特点是

注重商品品质，重视多元的精神和文化体

育消费，对国外品牌接受度高，是电商消

费的核心主导型用户。 

 90后个性化消费崛起 

      90后消费力量正在崛起，90后消费更注重

个性化消费，注重品牌的内在情感和价

值，形成品牌认知后对品牌的忠诚度高；

另外消费能力强，有超前消费习惯。 

                                          ——来源于中国电

子商务研究中心 

《2017年电商消费十大趋势》 

2017年电商消费现状 
01    市场背景分析 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

高端市场 
难以切入 

市场被低端产品占

据，林内高端货品难

以被消费这认可 

02 
OPTION 

林内主力消费群体集中

在中老年，不利于长期

发展 

市场中的品牌主打

的概念十分相近，

多以“恒温、高性

价比”为主 

品牌概念
同质化 

03 
OPTION 

01 
OPTION 中老年消费

群为主 

02    面临的挑战 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

伴随着主力消费群体的变更，产品

年轻化，是一项必须要实现的工程，

需要针对年轻化的消费者讲述故事。 在市场消费升级的大背景下，消

费者不光一再的去看销量，他们

惠根据自己的需求去定制最适合

自己的定制化产品。 

由于经济发展迅速，用户的消费

能力越加增强，我们需要满足消

费者对于品质生活的需求。 

03    市场洞察 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

另辟蹊径的反向概念输出 

返璞归真，生活新主张 

智能科技 
（外资品牌主打） 

响应快节奏的都市生活 

方便快捷 
（主流产品主打） 

高性价比 
（国产品牌主打） 

去享受有品质的慢生活 

新生活理念 
（林内高端品主打） 

04  运营手段   

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

场景化 

互动化 

差异化 

产品展示及功能展示，需要通过直观

的画面去体现，打造一种所见既所得

的购物体验。 

利用新媒体的传播方式，从各个渠

道展开与用户的讨论互动，形成良

好的氛围。 

由于产品属性及价格的局限，避免

与行业产品讲述一样的内容，要找

到独树一帜的话题内容。 

04    运营手段 

推广店铺高端新品 

打造年轻化品牌形象 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

主张新的生活方式 

电视综艺植入 

平台直播 

天猫平台邀请综艺大咖 

直播，现场演示产品 

产品包装 

根据向往生活内容 

重新包装新品概念 

官方传播 

利用品牌官方资源 

传播店铺相关主题 

店铺互动 

店铺内部制造话题 

连续与用户互动热点 

湖南卫视综艺 

前期充分造势 

04    运营手段 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

从2017年1月8日开始，湖南卫视综艺节目“向往的

生活”正式放映，为完成高端品的推广，林内赞助此档

节目，并在节目过程中穿插展示即将上市的新高端品。 

一方面，“向往的生活”所讲述的是完全只和生活有

关的节目的想法，希望通过让嘉宾们回归生活本身，来

讲述一些简单的朴实的道理。逃离城市，去过更有品质

的慢生活。 

另一方面，我们高端品的推广思路也正是如此，同过

湖南卫视的热收率，可以充分体验林内高端品的理念。 

综艺植入-向往的生活 

01.场景化展示 

04    运营手段 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

      天猫直播是天猫内容运营的一种新型展现形式，

可以将营销和销售在电商领域完美结合，天猫每日有

上亿的巨大流量引入，而直播最大的特点就是实景实

播，所见既所得，现场的高端品展示对于消费者可以

加深印象。 

      同时观看直播的人大多是80-90后，而这类人群正

式林内高端品转型的潜在客户，为此我们主动在天猫

平台发起了多场直播，成功的吸引了一大批年轻粉丝 

天猫直播-高手如林 

01.场景化展示 

04    运营手段 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 

直播现场 



合作实例 

“向往的生活”放映过程中，

店铺同步退出几期与生活有关

的店铺主题，呼应节目的同

时，给消费者搭建场景。 

04    运营手段 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

借势产品推广 

价格差异：价格远高于市场行

情，产品定位与一版产品截然不

同。 

概念差异：行业往往讲智能生活，林内

高端品却反其道而行，讲述品质生活。 

传播差异：除了传统电商渠道的传播

途径，延展更多线下渠道同步推广。 

04    运营手段 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

产品包装落地，讲究更加的人性化，给人

带来舒适感，不再一直参数智能科技。 

借势产品推广 
04    运营手段 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作实例 

传播与影响 

05    效果展现 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 

17年第一季度

林内天猫高端

品提升超100% 

销量 传播 

向往的生活全国

收视份额超5%，

城市收视前3 

吸粉 

17年第一季度，

店铺粉丝数增加近

3万，增长50% 

营销效果与市场反馈 



合作评价 

05    效果展现 
用户真实体验评价 

01 

02 

03 

案例一：高端产品打造－林内 向往的生活 



合作评价 

全品类 
智能化 

背景 

林内1992年以燃气热水器进

驻中国市场，热水器灶具市

场地位，16年开始厨电产品

开始入驻国内，遇到2大问题 

1、国内厨电市场被方太老板

占据，其它外资品牌很难切

入市场； 

2、林内在国内厨电产品知名

度过低，而且线下厨电产品

的普及率低于线上 

案例二：全品类战略推广——智能化成效 

热水器带
动厨电产

品 

打造私人
厨房全套

定制 

联盟家装
家电品牌
一站购 



合作评价 

06    全品类战略推广见成效 以热水器带动厨电市场 

烟灶销售中套购占比最高达到60% 

案例二：全品类战略推广——智能化成效 



合作评价 

私人定制—打造林内厨卫新概念 

概念打造，给用于一个购买全套林内厨电产品的理由和故事 

案例二：全品类战略推广——智能化成效 



合作评价 

联动家装家电品牌，全屋家电一站购齐 

以热水器联动其它家装家电大牌，带
动林内厨电产品的销售 

案例二：全品类战略推广——智能化成效 



合作评价 

厨电从0-1，平均增长超过100% 

17年（万） 

16年（万） 

15年（万） 0 

案例二：全品类战略推广——智能化成效 



合作评价 

      和碧橙合作以来，林内在天猫平台快速发展，逐年提升，站上

行业的顶端，双方的合作非常愉快！                    

                                         --林内电子商务课彭课长 

07    双方高层反馈 

      林内入驻中国已经25个年头，25年里快速的发展离不开各位商

家和消费者的支持，最近几年线上快速的发展，碧橙和林内的合作

让林内在天猫得以快速突破！                                                                            

                                         --林内营业本部-姜本部长 

   感谢林内选择我们的公司，过去的这几年我们之间的合作非常愉

快，期待往后我们的合作会更加的精彩和辉煌。 

                                                                 --碧橙网络 COO 冯星 

   我们关心品牌的生长，也关注品牌的方向。 很高兴也很荣幸和贵
公司合作，希望能与贵公司实现互惠互利，共同进步，走向明日的
辉煌和成功。 
 
 

                                                                    --碧橙网络 CEO 杜鹏 



合作实例 

历年所获平台奖项： 

•2015年度天猫最快成长奖 

•2015/2016双11燃热市场外资第1 

•2016年双11热水器行业单品冠军 

•2016年燃热行业店铺冠军 

      ……我们共同期待能够携手创造更多卓越成绩 


