
FARFETCH 黑五奢“响”

◆ 品牌名称：FARFETCH

◆ 所属行业：电商

◆ 执行时间：2019.11.20-11.30

◆ 参选类别：电商营销类



FARFETCH 是一家总部位于英国的时尚购物平台，立足

于奢侈品行业，旨在将品牌、买手与时尚爱好者紧密连结，打造崇尚

自我表达和与众不同的时尚概念。

其旗下拥有全球约3000+个奢侈品一线大牌（如Gucci, Balenciaga

等）、独立设计师品牌、小众潮牌等入驻，提供逾100,000件各品类时

尚单品，为时尚爱好者提供“一站式”购遍全球时尚精品的高端体验。

背景&目标



面临挑战

FARFETCH虽在欧美市场有着大批忠实

用户，但是在港澳台地区知名度不高，

如何突破新用户增长瓶颈，是目前面临

的最大难题。

品
营销目标

• 把握节日营销旺季，精准定位高价

值的受众，提高网站ROI；

• 提升FARFETCH在港澳台知名度

效

背景&目标



“黑色星期五”为全年竞争最激烈的购物旺季，各

大品牌推出不同促销活动；

根据Google 官方数据显示，“感恩节”和“黑色星期

五”的搜索量比平日高出40%；

FARFETCH 在“黑色星期五”计划推出减价促销，

希望获取高质流量，引流到官网或APP购物。

Week 1
(Nov)

Week 2
(Nov)

Week 3
(Black
Friday)

2014 2015 2016

2014 – 2016 十一月份的搜索量“黑五”是不容错过的营销旺季

背景&目标



洞察&策略

分析大数据，根据消费者行为，粗分用户群

01 全新用户

02 商品页

03

04 加入购物车

05 购物

没有安裝Farfetch App/

没有访问过官网

曾在Farfetch App浏览商品/

没在官网浏览过商品

曾把商品加到购物清单

未完成付款

曾购物的忠实用户

愿望清单

潜在价值

最低

最高

以“数字营销”的核心出发，在大数据的基础上展开，通过对

数据的分析，为FARFETCH提供更具价值的营销服务。

分析、整理用户在消费过程中的各种行为模式，以“用户行

为”为标准，将用户群体做“粗分组”。

如左图示，结合FARFETCH的业务模式，粗列5个用户行

为标准，把用户群体分为5组，从01到05组，将用户组按

照其潜在价值，由上向下升序排列。



洞察&策略

对每组用户进行深度剖析，继续精细划分用户群

01 全新用户

02 商品页

03

04 加入购物车

05 购物

没有安裝Farfetch App/

没有访问过官网

曾在Farfetch App浏览商品/

没在官网浏览过商品

曾把商品加到购物清单

未完成付款

曾购物的忠实用户

愿望清单

潜在价值

最低

最高

在前面的5个“粗分组”基础之上，深度挖掘数据信息，完成

“精细分组”。

根据每个“粗分组”代表的不同用户特征，进行针有对性的、

多维度深度挖掘。

以“粗分组-愿望清单”为例，根据不同商品类目或价格阶梯，

和将这些商品加入购物清单的用户，进行细分，形成“精

细分组”受众矩阵。

划分高价值与低价值用户组，有效分配预算，以高效率达

成广告要实现的效果。



01 全新用户

02 商品页

03

04 加入购物车

05 购物

没有安裝Farfetch App

曾在Farfetch App浏览商品

曾把商品加到购物清单

未完成付款

曾购物的忠实用户

愿望清单

潜在

价值

最低

最高

用户组潜在价值 决定广告形式与覆盖优先级

洞察&策略

Youtube：利用平台曝光量大，观看

成本低的优势，获取大量品牌曝光和

潜在新客。

Google Search/Google Shopping：

直接带来销售转化的主要渠道，确保

核心关键词和重点产品查询的高度覆

盖，获取高价值客户。

Google Display：在搜索广告和购物

广告之外，扩大对潜在顾客的覆盖面，

依据不同兴趣行为设计定制化动态广

告素材，对新客户、已购买的客户及

相似受众等不同群体，精准定位投放。

覆盖优

先级

最低

最高

search



Step Number One Step Number Two

01 03

02 04
Step Number Three Step Number Four

素材计划： 在购物黄金周不同阶段，素材和预算做不同的搭配组合

提前6天预热，预告Black 

Friday当天开始打折

11月29号开始24小时倒数，

提升受众购物欲望

11月26号开始放量，预告

并倒数促销活动，抢占高

峰流量

11月30号为Cyber Monday，

更换素材做最后冲刺

洞察&策略



此次营销，共使用3837个细分用户群组，依据用户组的潜在价值高低，

对其所在广告制定出价策略，搭配不同素材创意。

例如：对加入购物车、未完成付款、已完成购买，这几组用户，根据时

间维度，分别进行再细分：7天、14天，21天，30天组，以用户组潜在

价值为参考进行广告出价，潜在价值越高的组出价越高。

通过“精细分组”受众矩阵及广告转化测试，筛选出一批新的精准受众，

并帮助品牌方了解“港澳台”地区用户对于奢侈品牌的偏好，为“港澳

台”“地区的本地化运营提供新的营销方向。

媒介&执行

受众精细划分

年龄 性别 消费习惯 爱好 兴趣

收入 人生阶段 店铺访问 飞行常客 注册

教育程度 婚姻状况 CRM 共享在YouTube看
过视频

网站访问 老客户 搜索 广告观看 社交

在谷歌广告平台强势开启“黑五”营销



媒介&执行

SEM Google Display Network Shopping Discovery Ads

• 拓展跟Black Friday 相关

关键字，抓紧高峰流量

• 以GDN针对不同用户群进行

再营销

• 配合SEM，覆盖商品搜索的顶

部位置

• 覆盖YouTube的信息流广告，

带动整体 CTR



• 根据不同用户组特征与兴趣偏好，进行创意素材定制。

• 如上图所示，三张创意素材，统一主题色，却通过模特不同装扮、肢体动作、和

表情，呈现出多样的风格，满足不同用户组的审美偏好。

• 通过此次的素材定制化测试，为后续的广告创意提供新的方向和思路。

媒介&执行

洒脱孤傲，个性不羁 可爱清新，梦幻少女 冷艳熟女，自信性感



黑五主题创意素材

• 创意以黑色为主，配合黑五主题；

• 突出折扣信息吸引客户的注意力，加上优惠代码，增加客户的购物欲望；

• 考虑到港澳台地区用户文字使用习惯，广告文案全部用繁体中文撰写。

媒介&执行

• 搜索广告部分，以文字形式呈现；

• 标题简短，使重要信息 “7折”字眼得以凸显；

• 考虑到港澳台地区用户文字使用习惯，广告文

案全部用繁体中文撰写。

谷歌搜索广告



• Black Friday 结束，及时更换Cyber Monday 素材

• 最后24小时倒数，折上7折

• 冲刺阶段，加大曝光频次，制造紧张感，加强用户

的购物欲望

媒介&执行



全渠道覆盖，
带动高价值流量

效果&反馈

ROI远超预期

谷歌搜索广告带来的销量增长1倍

展示类广告带来的销量上涨364%

谷歌购物广告带来的销量实现翻倍

首次在港澳台地区利用黑五旺季展开大促，便实

现平台整体销量大爆，与双十一持平



效果&反馈

你们为FARFETCH提供了很多新技术、思维和创意，并且探索和尝试了

很多新方法，拓展了渠道并为FARFETCH挖掘了更多潜在价值。

Farfetch大中华区市场经理 Teddy Xu


