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高校毕业季是高校市场最具营销价值的节点。

随着身份从学生到职场小白，

求职招聘是他们绕不开的必经路；

而且他们的消费能力、习惯都会骤变：

 从吃食堂大锅饭到天天点外卖、

 从两轮坐骑到四轮发动机、

 从偶尔开房到自己租房、

 从三人斗地主到日美韩出境游等等，

衣食住行吃喝玩乐等方方面面都能挖掘出品牌营销的价

值。

毕业季—高校营销绕不开的节点



毕业季—高校营销绕不开的节点

高校毕业季是高校学生最具有情怀的时间节点。

各大知名品牌根据围绕毕业生的毕业季情怀主题活动

均会直戳学生的痛点。

弥漫在整个5-6月份毕业季的离别情绪，友谊，再见

等字眼，不仅仅影响毕业生群体，可影响所有高校人

群。

毕业季营销最好的时间点在于4-5月份。
图为百度指数 “毕业季” 在2012年-2018年时间段的搜索热度指数，读图可
分析出，毕业季是每年营销热点。



高校学生市场是下一代消费者的战场。

高校学生群体是准白领人群，有比较强的成长性。
无论是当下的传播和转化效果，还是用户未来的成长空间，高校
人群的活跃度和成长性都可满足品牌或产品的营销层面需求。

校园内学生群体相对聚集，易有集中扩散效应。
高校是一个相对比较封闭的市场环境，大学生在线下活动范围和
媒介都较为集中，且因为兴趣趋同，较容易形成集中扩散效应和
规模效应。

当这部分准毕业生人群进入社会后，很难有集中的媒体或活动，
能够做到短时间内集中爆炸式营销。

所以高校毕业季是品牌客户的必争节点。

为什么校园毕业季适合做营销活动



/ 线上线下渠道资源行业类型&案例

●租房行业
（自如、贝壳、爱上租等）

●求职招聘
（智联招聘、51job、boss直聘等）

●快递行业
（顺丰四通一达以及搬运公司货拉拉之类）

●旅游行业
（景点，平台去哪儿、携程、飞猪、途牛等）



/ 线上线下渠道资源租房行业代表案例

自如—海燕计划
毕业季全国巡回路演

以路演为活动的落地形式，通过实物产
品的触摸观看，兼职人员的充分沟通和
解读，可给予用户最真实的产品和服务
的感知，提高认知度，好感度，转化率。
同时以优惠福利政策为吸引和打动点
——押金月付/0押金/送搬家券
提高毕业生群体的直接转化。



/ 线上线下渠道资源租房行业

PS：贝壳/爱上租等租房行业客户基本以同样的执行方式和福利政策进入高校抢夺毕业生资源。



/ 线上线下渠道资源求职招聘行业代表案例

中华英才网&联想  
cpc+公众号关注+h5注册

在北京、上海、西安、成都、武汉、南京、广州、
厦门，8座城市，北大、北邮、复旦、中山等28
所学校内，通过校园微信平台推送招聘相关图文。

并完成了公众号关注后的毕业生信息注册。



/ 线上线下渠道资源求职招聘行业代表案例

某求职招聘网站
毕业生人群cpa合作

以毕业生为主要营销人群，核心目标直指获取毕
业生用户；
核心需求：用户下载app后，填写基础信息，并
完善个人简历。
业务数据：
1.一二线城市院校，上海，北京，广州，杭州，
南京，天津，6所城市共50所高校同步开启执行；

2.5天时间，共计完成5800份高质量符合要求简
历。



/ 线上线下渠道资源快递行业代表案例

货拉拉—快上车比“Yeah”
毕业季全国巡回路演

活动主题：快上车比“Yeah”
比”Yeah”，即庆祝自己圆满毕业，也展现出自己对
充满挑战的未来拥有信心。
用户借助道具可以车内及车附近进行拍照，可单人也可
组团，但照片里必须要有一个POSE是比”Yeah”.
参与者拍完照之后，在新浪微博上分享照片带活动话题
并@货拉拉@合作品牌方，就有机会获得奖品。

同时，活动现场工作人员引导下载注册货拉拉app，领
取毕业生优惠券，在毕业物品运输回家的这一场景下，
做新用户激活，截流准用户人群。



/ 线上线下渠道资源快递行业

PS：货拉拉/顺丰/等快递物料客户基本以线下落地方式和物流运输福利政策进入高校，以发放优惠券形式，抢夺这部分用户。



象山影视城
毕业前的最后一次，你我同行

每年的毕业季注定属于青春和年轻，面对毕业，每个人都有自己不忍
分别的人。一起参加最后的旅行，在毕业前制造一段最后的回忆。在
象山影视城，一场毕业致青春狂欢趴，让学生放飞自我的同时感受清
凉一夏，让学生在活动中祝福同行四年的伙伴，让青春在这里画上阶
段性的句号。

/ 线上线下渠道资源旅游行业代表案例



半价团购招募学生
毕业摄影游热度超出预期

选取校园内的大号进行的传播，以”半价团购“的噱头，
组成校园”班级团“”宿舍团“”闺蜜团”“基友团”，
限量200名校内同学参与此次毕业季活动，到象山影视
城体验民国风情，参观影视片场，邀请专业的摄影师拍
摄民国风格毕业照，下午作为现场的水军制定参加杭州
电视台直播的祝福泼水节的拍摄。

在前期公众号与校园社群、朋友圈的铁三角组合，配合
强力的产品优势，吸引了600多名报名申请，从中筛选
了部分传播力较强的学生参与了此次活动。

/ 线上线下渠道资源旅游行业代表案例



毕业季节点情怀集中爆发期，体验
创造大量传播素材

在民国的街头巷尾，营造一场民国时期的毕业摄
影秀。
到场参与民国毕业照拍摄的同学，几乎均分享了
朋友圈，使得短期内，民国毕业照短期内成为校
园刷屏事件。同时间#民国毕业照#话题成为学生
晒毕业照的标准场地。

同时，在素材传播过程中，伴随针对性的毕业生
景区门票优惠政策，给景区制造了大量的内容素
材和传播声量的同时，门票销量得到大幅提升。

/ 线上线下渠道资源旅游行业代表案例



掌上大学毕业生人群营销业务说明



企业深扎在校园的执行铁军

校园自营团队

/ 线上线下渠道资源掌上大学毕业生业务执行

由自营团队，官方社团社联负责人推荐介绍，经过总
部电话或者视频面试后录用合作。

掌上大学作为高校微信公号第三方，免费服务多年，
在高校内积累了极强的信誉和信任口碑。

毕业生业务执行，依赖于掌上大学自营团队的人脉关
系及掌大校园品牌的共同作用保证业务落地和最终效
果。



全国9大城市地区全国联动活动

可在上海  南京 杭州  武汉 西安 成都 广州 北京 天津  共
9大城市的747所本科高校进行联动活动覆盖，具体合作报
价根据定制推广计划确定。

广州

西安

成都

上海

杭州

南京
武汉

天津

北京

全国九大城市

/ 线上线下渠道资源主要优势地区



/ 线上线下渠道资源可执行高校（部分示例）



可选择不同学校的毕业生代表发布 毕业生KOL朋友圈发布示例

/ 线上线下渠道资源毕业生KOL资源



微信/QQ群list示例

/ 线上线下渠道资源毕业生社群资源

微信社群发布示例



毕业生所在学校校区场地资源list 线下活动的场地选择 10m2  30m2

/ 线上线下渠道资源校园场地资源



套餐类型 一.毕业生KOL&社群投放套餐 二. 毕业季校园路演套餐 三.毕业生用户获取套餐

业务介绍

标配：毕业生KOL
基于毕业生自带信任关系的社交网络，含大
学同级同学，社团关系等，以好友数为350
人为平均量，社群以微信群350人有效触达
为平均量；通过大量不同专业的毕业生的朋
友圈信息发布，可影响一所高校内不同学院
和专业的整个毕业生人群，做到毕业生人群
的覆盖。

步骤一.校园毕业生校区的线下路演
在校园路演的线下场景中，通过实物产品
的触摸观看，兼职人员的充分沟通和解读，
可给予用户最真实的产品和服务的感知，
提高认知度，好感度，转化率。

步骤一.目标用户获取
通过掌上大学自有合作校园团队，
完成对毕业人群的直接获取。

选购：独立校园媒体
基于校园内部线上线下独立的媒体，包括：
公众号，微博，桌贴，框架，灯箱，完成活
动曝光。

步骤二：精准毕业生人群的线上裂变
可通过线下的活动，找到精准的大四受众
人群，通过活动诱导大四学生转发，形成
毕业生社交关系圈的传播扩散。

步骤二：产品内部配合运营机制，
实现转化
无论毕业生最终获取的载体是公
众号/app或H5页面，需要品牌方
预先设计福利性活动，直接对毕
业生人群进行转化。

计费模式 标准化采购 定制化采购 效果CPA结算

掌上大学毕业生人群营销业务套餐

/ 线上线下渠道资源业务套餐




