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Tampax 头条选择



背景&目标

• 在中国，目前只有2%的女性在月经期使用卫生棉条，美国卫生棉条品牌翘楚Tampax，

在1994年前后曾经进入中国市场，然而因消费时机不成熟，最后以退出告终。

• 在二十年后的今天，Tampax希望重新返回中国市场，为中国女性带来方便，解放经期条

条框框的束缚。

• 不论是二十年前，还是在今天， 市场环境在变，但中国女性对卫生棉条却依然排斥。

•  如何改变消费者的认知，使她们有兴趣体验卫生棉条，是我们首要解决的问题。 



洞察&策略

• 我们发现，女性消费者在选择时，往往会出现从众心理，

• 她们更注重口碑、评论、别人的经验，并容易受到榜样的影响

视频连接：http://pan.baidu.com/s/1kVpA1Wr



洞察&策略

• 基于消费者的洞察，我们希望为消费者建立一种选择的榜

样引导。

• Tampax产品上市期间，恰逢美国总统大选，希拉里的女

性支持率远超其他候选人，得到众多女粉丝的支持， 

• 于是我们抓住机会，基于Tampax在美国拥有70%的支持

率的事实，借势热点，提出了“女人的头条选择”的创意，

抢占头条，表达Tampax超越希拉里成为女性的头条选择



洞察&策略

执行1：贴热美国大选，传递头条信息

为了让消费者印象深刻，我们将这场票选大赛以体育竞赛的形式做生动诠释，以病毒视频，海报等方式，表

现川普与希拉里之间的激烈角逐，但结局出人意料，最终赢得选择大赛的却是Tampax。



媒介&执行

同时，Tampax联合《今日头条》发布了“Tampax打败美国总统候选人，是美国女性的头条选择”的新闻。

用户还可以借机生成独家新闻，让自己登上“今日头条”，满足娱乐的同时，更主动帮品牌做宣传。

执行2：与今日头条合作，制造话
题



媒介&执行
执行3：转化社会热点，引发反思

话题的引爆需要更多的推动力， 最大的挑战来源于是大部分中国女性的传统性偏见， 我们以北京师范大学

发布的《小学生性教育读本》受阻热门事件为引子，在微博、知乎、微信等社交媒体发起了一场“中国女性

为何不用卫生棉条”的讨论， 直面性偏见和处女情结等社会问题。



媒介&执行

同时，我们还用一直偷拍病毒视频，揭秘部分大男子主义的男性对于卫生棉条的误解，引起女性
的关注，并激起逆反心理从而产生体验卫生棉条的想法。

执行4：病毒视频，激发热议

http://weibo.com/tv/v/EwByOcxl7?fid=1034:1a5c3e4e0be3441d96c708f9f13f024f 



媒介&执行
执行5：明星直播，引导销售

为了承接一系列的热议，同时为品牌电商平台导流，我们邀请先锋女星范湉湉在天猫直播平台，打破禁忌，

撕碎偏见，引领女性自我认知。

  

  



媒介&执行

执行6：招募头条体验员，促进试用

最后，我们还邀请女生成为Tampax卫生棉条“头条体验员”，摆脱束缚，让经期有条条，无框框。



效果&反馈

在这场改变消费者认知的营销活动中：

"女生头条选择"的病毒话题刚推出四天就超29.1万人围观，

病毒视频的播放量高达16万次，并引来了数以万计的互动讨论，

天猫直播的在线观看人数超过1.5W，

直播后，天猫销售三天破百万，实现中国卫生棉条市场的新突破。

整场营销从引发关注、激起热议、产品种草、再到销售引导环环相扣，解决了从品类教

育到实现终端销售的任务，为品牌进入中国市场铺平了前行的道路。


