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京东x兰蔻社区梯媒“碰一碰”

以NFC为翼，驱动营销新范式进阶
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背景&目标

• 2025年8月，京东携手美妆品牌兰蔻，重磅推出新品小黑瓶“滤

镜水”，开启颠覆传统的社区梯媒场景营销。面对美妆行业新品

冷启动难、用户尝鲜成本高的痛点，此次合作以消费者购买行为

全链路为核心，通过精准种草与场景互动深度影响用户心智，实

现观看广告-即时互动-转化消费的完整闭环，为美妆行业场景营

销树立全新标杆。

• 依托传统梯媒广告资源的基础，叠加京东平台数据能力与京东顶

尖物流能力深度赋能，这场营销实现了前所未有的体验升级：当

消费者在电梯中观看兰蔻梯媒广告时，只需借助NFC“碰一碰”

功能，即可轻松领取兰蔻产品小样；京东物流以高效的配送派样

服务把小样精准送达消费者家中，为消费者带来便捷体验。

• 线下梯媒投放于七夕情人节营销活动的蓄水期展开，覆盖北京、

上海两大核心城市近万块智能屏，形成了广泛且精准的传播网络。



背景&目标

◆增强产品互动性：打破传统广告单向传播模式，借助NFC“碰一碰”创新交互方式，让消费者与兰蔻新品小黑瓶“滤镜
水”产生深度即时互动，提升用户对产品的关注度和参与感。

◆助力产品更新认知：向消费者清晰传递兰蔻新品的独特功能和优势，加深消费者对新品的认知和理解。

◆拉动产品焕新与销售：通过一系列营销动作，推动消费者对兰蔻产品的焕新购买，进而有效带动产品销量和GMV的增长，
实现营销效果向销售业绩的转化。



洞察&创意

该项目突破性整合社区梯媒、AI轻交互、NFC近场通信、物流派样四大能力，在七夕营销关键节点，为新品小黑瓶“滤
镜水”打造全球首个即看即领即到家的梯媒营销解决方案，将传统品牌曝光场景转化为可量化的销售阵地。

• 社会价值共振：科技融入日常，体验普惠大众
立足电梯这一全民高频场景，依托NFC技术实现低门槛互动，手机轻触即可参与，让科技驱动的便捷体验自然融入百姓
生活，传递轻松尝鲜、高效体验的理念，彰显社会责任。

• 创意革命破局：NFC重构美妆营销链路
NFC激活从被动看广告到主动领小样互动革命，替代传统扫码跳转流程；衔接物流派样，让简单触碰直接贯通体验与复
购，彻底重构美妆营销从单向传播到双向互动加长效转化的链路，以技术创新颠覆行业传统认知。

• 实效价值印证：数据解码增长新势能
依托NFC技术低成本覆盖、高便捷触达优势，项目实现300W+曝光渗透与60%+最高转化率。借梯媒互动完成七夕前用户蓄
水，让体验前置成为销售爆发的催化剂，用可量化的品效数据为美妆行业输出技术驱动增长的标杆样本。



投放&执行



投放&执行

一、人群圈选策略：精准锚定高价值美妆消费群体

核心目标人群 • 美妆兴趣人群：圈定近30天浏览洁面、
护肤、彩妆、香水等跨类目美妆产品的
用户，通过兰蔻新品 “滤镜水” 激发
品类焕新需求；

• 兰蔻品牌粉丝：锁定近30天浏览兰蔻的
用户，激活品牌既有认知人群，推动粉
丝向消费者转化；

• 高购买力人群：筛选“中、高、极高”
购买力标签用户，匹配兰蔻高端美妆定
位，确保营销资源聚焦高消费潜力客群，
提升投入产出比。

美妆兴趣人群
+

兰蔻品牌粉丝

中、高、极高

购买力标签用户



投放&执行

二、内容制定策略：打造强视觉冲击+互动引导+营销钩子内容体系

产品认知层：以“全新兰
蔻小黑瓶‘滤镜水’”为
核心主题，突出“1拍激活
抗氧修护，1键开启美颜滤
镜”的功能卖点，搭配产
品动效与明星背书，快速
抓取乘梯人群注意力，建
立新品认知；

互动引导层：设计“手机
碰一碰，立即试用”的
NFC交互指引，简化参与
路径，将梯媒广告从被动
观看转为主动体验，激发
用户申领小样的行动欲；

转化驱动层：植入尝鲜礼+
回购券营销钩子，提前预
埋七夕营销节点的消费动
机，推动从体验小样到复
购正装的长效转化。



投放&执行

三、媒体投放策略：从线下到物流，梯媒场景深度渗透

• 场景渗透：聚焦流量汇集、停留时间长、
环境封闭干扰小的电梯智能屏，投放周
期覆盖七夕蓄水期，实现目标人群的高
频触达；

• 技术赋能：通过NFC技术将线下广告与
线上互动无缝衔接，用户碰一碰即可完
成小样领取，最大化降低互动门槛；

• 物流闭环：联动京东顶级物流能力，将
线下体验延伸至物流履约，打造从广告
观看到收货体验的完整闭环，强化品牌
服务感知。



效果&反馈

活动期间，北京、上海社区电梯智能屏实现广泛触达，借
助京东商智、京准通品牌广告系统等数智化工具进行营销
效果评估与反馈，投放周期内碰一碰落地页UV总计1.1W+，
领取量4500+。

活动开始后，凭借新品首发的热度，UV与转化率均呈现螺
旋式上升态势。因价格调整、用户尝鲜度等因素，数据有
短期波动，但随着用户对梯媒互动+物流派样模式熟悉及单
券策略迭代，8月11日转化率冲至63.31%，UV与领取量同步
达单券阶段高峰。投放后期数据随周期收尾自然回落，整
体形成初期爆发→策略适配提效→收尾衰减的联动曲线。

300W+曝光、万级UV与超高转化印证了梯媒场景+即时互动
+物流派样创新模式的市场价值，为美妆品牌线下场景营销
提供可量化的参考范式。

来源：京准通、品牌商智数据


