
伊利×快手《闪光的她》

u 品牌名称：伊利牧场

u 所属行业：食品饮料类

u 执行时间：2023.05.15-06.11

u 参选类别：食品饮料类



背景&目标

伴随“她经济”的崛起，越来越多品牌愈加重视“她营销”，
寻求从多元化的角度将品牌理念与女性价值深度融合，激发
女性消费者的共鸣，实现更深层次的用户心智渗透和品牌长
效经营。

继快手磁力引擎与伊利牧场2022年合作《闪光的她》第一季
后，双方再次携手推出《闪光的她》第二季，成为品牌通过
优质“她内容”实现“她营销”出圈的新范本。

项目背景



背景&目标

1、成为品牌通过优质“她内容”实现“她营销”出圈的新范本；

2、以明星+达人更加贴近生活的内容创作形式，展现不受束缚的女性魅力，

突出不被定义的她力量，以内容营销深度透传品牌心智。

项目目标



洞察&策略

依托《闪光的她》第一季全新升级，提升“她内容”价值

从单场直播到“长周
期，直+短”，增强
品牌曝光周期，打造
更丰富内容形式

人无我有+人有我
优！溢出价值超千

万的合作权益

直播间屏蔽词前置
确保品牌合作无负面

从单一女性、家庭到更
丰富的话题升级并深植
品牌理念和产品融合

内容升级 形式升级 权益升级 服务升级



洞察&策略

从单一女性、家庭到更丰富的“梦想、音乐、女性”并深植品牌理念和产品融合

立意升级：扩大话题范围增加女性共鸣

内容传播升级：更加聚焦品牌实现明星达人种草

在延续第-季的内核基础上,《闪光的她》第二季在核心价值、运营模式、营销资源等
维度全新升级。顶目围绕“梦想、女性、音乐”等多元议题。

在项目核心价值层面，第二季打破明星、家庭和事业、女性困境等议题格局， 
将主题定为“尽情热爱，管他青红 ‘燥， 白”，不仅站在大众化的女性角度输
出观点，以普适性议题引发广大女性 共鸣， 还选择聚焦女性悦己生活， 追求梦
想，正向赋能女性观众生活活力。

艺人、 达人们对于音乐的热爱和执着态度， 从内容层面巧妙地关联了伊利牧场本次
传播的三个重点产品， 潮流清新的青提甜杏味雪糕、经典浓郁的红枣牛奶味雪糕以
及低糖低负担的低糖厚 乳雪糕。从理念、内容、 产品等维度实现了品牌和项目的共
生共融。



媒介&执行

直播+短视频：立体呈现女性力量，深度诠释伊利牧场「尽情热爱，管他青红“燥”白」的主题

3场女性直播短综艺 1个短视频内容话题



媒介&执行

明星+达人：从单一类型女性嘉宾，到辐射多领域的明星和达人，扩大人群辐射范围

这些嘉宾既有毕业自高校后选择追寻音乐梦想的、 也有经历过辛苦练习生时期最后才通过选秀
出道的、还有虽出身草根但因音乐才华而被大众熟知的,这些各具特色的经历背后辐射到的是更

为广大的细分受众圈层。

第一季嘉宾阵容
在嘉宾阵容选择上，除了配合主题选择女性明星及KOL外，结合女
性消费者核心关注的问题如心理健康、家庭、育儿、容貌、美食等

等内容进行筛选。

第-季明星+话题围绕女性议题、家庭等纬度 第二季增加明星与达人,话题升级为梦想、音乐等多纬度



媒介&执行

商业资源+用户二创：溢出千万价值，确保节目声量

超丰富站内运营 快手官方+艺人+达人多势能联动微博+朋友圈+小红书+权威媒体等



效果&反馈

项目总曝光

16.87亿+

直播累计互动次数

110万+

站内话题总播放量

10.5亿+

整体传播次数

2.92亿+

品牌硬广曝光

2.31亿+

站内内容指数提升

921%

直播观看人次

1.02亿+

站内搜索指数同比提升

254.3%



效果&反馈

• 基于快手的丰富宣推资源和节目的社会性话题度，项目相
关话题在快手站内外引发用户热烈讨论，产出大量二创内
容，助推项目内容持续发酵和伊利牧场影响力全网出圈。

• #幽默不会影响搞笑女的爱情、#锤娜丽莎没有感情全是技
术、#锤娜丽莎说幽默不会削减女孩的性感、#年轻人面对
压力该如何调整自己等多个话题，登陆微博热搜总榜、微
博实时上升热点和快手热榜。



效果&反馈

近年来，女性营销价值空间持续释放。埃森哲公开数据显示，中国有近4亿年龄在20-60岁的女性消费者，其每年掌

控着高达10万亿人民币的消费支出。在此背景下，“她经济”生态活跃的快手平台成为品牌布局“她营销”的关键阵

地，而《闪光的她》等“她文化”IP则成为助力伊利牧场等品牌实现“她营销”破圈的重要引擎，帮助越来越多品牌

抓住女性消费浪潮新机遇。



效果&反馈

《闪光的她》第二季依旧闪光也说明了快手在资源整合、用户
洞察和策略执行上的能力。品牌方来到快手，依托于这套进阶
的内容营销思维和模式，从长内容、短视频走到最终的销售转
化，每一步的共创，都令其更加充分地讲出自身所想传达的故
事，也能焕新平台自身的内容供给。

被誉为“现代营销之父”的科特勒曾提到过，在尊重客观规律
的前提下，当企业将营销的中心转移到如何与消费者积极互动，
尊重消费者作为“主体”的价值观，让消费者更多参与价值创
造时，变化才会发生。而快手做到的，似乎正是提供一座实现
这个目的的坚固桥梁。


