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简途X摩登天空联合营销案例



联合营销背景

作为摩登天空打造的超级子品牌，同时也是全国影响力最大的音乐节，草莓自创立

之日起，一直都是行业的风向标，也深受年轻群体追捧。十年来，草莓音乐节已积

累百万级精准线下用户，形成了一个以户外音乐节为核心的庞大社群。

简途旅行与摩登天空的第一次牵手，要追溯到2016年成都草莓音乐节。简途旅行

“年轻”、“自由”、“发现”的品牌调性，与摩登天空的整个品牌调性和用户群

体相符，简途旅行服务的用户，也正是这群喜欢音乐、有着多样化需求的年轻群体

。

在相互合作解决用户的场景化需求的前提下，双方的合作能起到1+1>2的实际效

果。



联合营销历程

·2016年 成都草莓音乐节首次以接驳车合作

·2017年 成都、重庆双城合作，扩大合作范围

·2018年 西南多城：成都、贵阳、重庆、昆明、抚仙湖等西南片区合作并打造线下音乐巴

士品牌联合活动

·2019年 签订战略合作协议，致力打造深度文旅合作。

在过去三年，简途·草莓巴士去到了成都、重庆、贵阳、昆明等城市，共参与了11场草莓音乐

节，总计为85000位乐迷提供了环保出行服务。

巴士对于音乐节来说是刚需，不只是因为音乐节high到很晚，观众没有交通工具离开，且多数

音乐节场地离市区较远，对交通出行都有硬需求。简途并没有把这一刚需做成纯商业产品，反而投入

多则数十万的营销品推费用，通过品推将产品推出，实现营收。

在连续三年良好合作的背景下，秉承互利共赢的原则，2019年简途旅行与摩登天空正式签约，

成为摩登天空官方独家环保出行战略合作伙伴，在多个方面达成深度合作。



第一，简途旅行将继续为草莓音乐节提供环保出行方案，丰富音乐节的用

户体验；

第二，双方将通过音乐与旅行的产品多样性，为用户提供更丰富的选项，

在恰当的时机，将打造联名款周边及再生衍生品；

第三，双方将利用各自的线上媒体、线下资源，共同策划品牌活动，推广

“循环世界”环保主题。

战略合作意义



于简途而言，跨界与摩登天空合作的核心，在于通过音乐节触及目标用户群

体，使双方达成用户共享，实现品牌共赢。这种区别于传统的差异化的营销方

式，不仅通过好玩、新颖的现场体验式营销给年轻人更多的新鲜感，也在刚需

的交通出行解决方案上提供贴心服务，以期达到被年轻用户认识并接受的效

果。

简途的定位不是一个普通的交通品牌，而是旅行生活方式品牌，所以在品牌营

销策略上，更希望与用户群匹配、调性相同的品牌合作，提高用户对双方品牌

的好感度，这也是简途与摩登天空从最初单一合作到后期多方位合作后，都发

现还有更多可深度挖掘的空间，才促成了此次独家战略合作协议的签定。

战略合作意义



品牌联合营销案例详解

2019草莓音乐节环保出行伙伴官方战略合作

音乐节Pop-up shop、主题音乐巴士巡游、乐迷接驳巴士改造



1、【创意营销音乐巴士巡游预热-多种营销方式结合】迎合

用户“猎奇”心理，整合双方品牌特色资源，打造音乐+旅行

的创意网红空间巴士活动，为音乐节合作进行造势、传播。

活动的创意点在于将城市旅行、音乐、美食等用改造后的巴

士串联在一起完成线下的城市巡游路线，同时通过艺人、

KOL以及线上的渠道媒体扩大事件营销的曝光度，通过杠杆

力量撬动更多的用户关注事件，从而关注品牌；再联动美食

商家分发优惠券，给到用户实实在在的福利，行成活动的传

播闭环。

案例说明-触点环节
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案例说明-触点环节
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2、【接驳巴士改造-客户体验】关注用户消费习惯，深度关注年轻消费

人群，引导用户消费，并在服务的基础上增加体验性。

· 联合产品名称：草莓音乐节官方乐迷独家接驳巴士

· 2019年成都超级草莓产品链接：

https://m.simpletour.com/mobile/gateway/wechat/act/page/5

41

音乐节参与群体多以90、00后为主，依据现在年轻人的消费、生活以及

信息获取习惯；创新打造互联网联合产品和品牌营销活动，在场内和接

驳车打造不同的互动空间场景，满足用户刚需的同时，提升简途旅行品

牌在目标群体中的知名度、体验度、美誉度，带来更多拉新、销售转

化。



3、【场内互动空间-多种营销方式结合】深度挖掘用

户在音乐节现场的需求，通过装置改造、文案内容吸

引用户和KOL打卡，进行多次传播。

互动打造：引力巴士、旅行歌单墙、音乐旅行足迹地图

互动空间的创意点在于抓住了年轻群体的需求，将粉丝文化、

网络黑话和简途本身的调性、元素结合在了一起，让用户在互

动的同时可以更大化的认识品牌。

案例说明-触点环
节



案例说明-内容环节

3、【内容营销】整合优质媒体，进行资源的整合互换，实现贯穿数字

营销全流程的全场景内容营销。

用户的生活轨迹被互联网分为线上和线下两个大范畴，同时在线下和线

上场景中又有许多细分场景，品牌跨界数字营销通过整合和互换资源，

尽可能覆盖更多的用户内容触点，解决目前营销活动中碎片化、分散化

的问题。

而内容营销上的创意在于用户在线下拍照互动后，可以将照片发至线上

后台换取对应tag手牌的未知奖品，增加了互动的次数和效果。



案例说明-数据环节

· 数据监测（接驳车用户）：

线上通过简途旅行微站系统订购车位的用户达8w+人次。

线下通过现场官方接驳巴士咨询处订购车位的用户3w+人次。

整体曝光：2亿+

· 数据监测（品牌拉新）：

相较日常产品用户拉新，活动拉新是日常活动用户拉新数的3倍。

· 数据监测（人均获客成本）：

简途X摩登天空品营销活动人均获客成本：4-7元

日常活动人均获客成本：20-30元



案例说明-数据环节

社交洞察（用户反馈）

时刻注意用户群动态反馈，以及各个活动环节中用户的体验感。



案例说明-数据环节

舆情监测：

· 线上产品购买渠道为简途旅行微站，直接连接客服后

台，保证线上咨询的及时性、无遗漏和准确性。

· 线下产品咨询处，保证现场用户的疑问解答。

· 社交媒体咨询，微信社群、微博后台、微信公众号后台

保持24小时实时更新现场情况，解答用户疑问。
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