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公司简介

马可文化创立于2015年，总部位于广州，于上海、北京设有分公司及运营团队，并在广州拥有近千平米的直播短

视频孵化基地。主营业务有整合营销、直播、短视频、图文内容营销、品牌私域运营等。

马可文化多年深耕电商全域营销，凭借创新的数字营销理念，为品牌量身定制营销方案，获得大量国内外品牌认可，

并成为京东首批MCN机构。

2300万

2021年营业额为

广州CBD高德置地冬广场

办公室位于

广州番禺丰晟创意园

直播基地位于

“占地过千平方”



公司简介
一千平方米以上的直播基地

大、中、小直播场景

一线设备配置

专业运营团队

. . .

京东官方认证

# 京东品牌直播基地 #

广州



公司简介
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公司简介
服务内容

.
.
.

图文内容营销

短视频拍摄及传播

电商平台直播带货

专业定制品牌代播

电商私域流量代运营



公司简介

销售渠道+种草渠道+社交平台

全渠道内容营销渠道服务覆盖！

传统电商+兴趣电商



核心优势

电商孵化服务 星级业务

马可为有意于深耕电商的品牌提供全面的电商体系打造陪跑计划，从产品端、渠道端到营销端全链路帮助品牌进行规划与发展。在合

作过程中随时发现问题，随时解决问题。

针对品牌在整个过程电商营销过程中遇到的问题进行课题研究和提供解决方案。

项目型服务核心业务

品牌根据自己的需求，或根据马可分析师提供的分析报告，选择一项或多项组合的内容营销服务，由马可提供专业的解决方案；马可保

证提供的服务高于市场平均标准，价格低于市场平均标准。

图文种草 短视频种草 电商直播 活动直播 品牌直播KOL合作 私域运营

整合营销型服务 核心业务

结合电商营销节点和品牌营销节点进行整合型的内容营销服务，涵盖多个渠道的内容规划及传播，形成具有声量和销量双重效果的内容

整合营销。主要服务KA品牌及平台类客户。



年度表现

马可文化把360°全案营销
整理成核心8°营销

电商全
域营销

达人
种草

品牌
直播

品牌
梳理

销售
定价

平台
运营分销

管理

达人
带货

广告
投放

搜索
推荐

品牌
PR

产品
植入

硬广
投放

品牌
联动

客服
管理

活动
管理

详情
页制
作

“什么都可以做”的营销推荐已经过去了，马可根据最新的电

商趋势，打造电商全域起盘计划，专注于能直接影响成交的方

法论打造！

私域
运营

品牌
代言CORE



年度表现

随着公域成本提高，品牌全面私域布局，直播成为品牌私域流布局重要吸引承接流量手段

在原有的电商呈现逻辑上，新增了“实时讲解+陪伴+购买指引”

大大降低了用户在电商购物中的不确定性，增强了用户消费冲动。

提升互动性

与消费者深

度沟通

传递专业性

详细清晰的

传递产品特

点

拓展流量 客户资产

消费者数据直接

作为品牌分析研

究资产

用户粘性

直播培养用户习

惯与强化心智，

增强粘性

提升品牌口碑市场占有率、沉淀私域资产

提升转化率店铺销量

获取更多的用

户，下沉更多

市场



年度表现

创新业务一：电商品牌自播2.0

机制设定

高价值赠品福利吸引

限量噱头包装

阶梯赠品门槛设定，
激励囤货

多重互动抽奖拿不停
（奖品、京豆）

直播间限时限量秒杀
抢购

提升流量

提升停留

提升客单选品策略

记忆爆品

种草单品

赛马制选品

提炼爆款吸引及承
接流量

侧重专业及深度讲
解

品牌核心单品

长期种草为主

直播间优惠机制凑
单搭配销售

明确直播间选品策略及机制设定，助力帮助品牌打造直播间固有印象及用户心智，打造品牌影响力和销量同步提

升的效果！



年度表现

通过与店铺促销的机制联动，可以利用直播间的赠品玩法有效提升消费者的客单价

根据之前的测试，快消类客单价平均提升

10%-20%

产品买赠联
动

直播间优惠
券引流

主播讲解撬
动

爆款拉新品



年度表现

案例分享：简爱京东自营——多样化直播内容，推动销量引爆

直播专属营销策略，有效提升互动转化

• 直播间专属大转盘抽奖机制，提升互动氛围，促进转化

多样化引导性互动机制，全面提升直播效能

• 主播现场展示产品细节，凸显产品优点，加大直播强度包括时长及促销
话术、技巧等，讲解同款产品＋赠品＋抽奖，有效提升粉丝转化

CP连麦直播，促进直播间引流拉新

• 与其他品牌进行cp连麦，为直播间拉新引流，增加转化机会

2

1

3

马可代播后
ROI提升至30+

GMV
单月最高增长718%



年度表现

渗透率高达20+%

高效统筹

内容升级

1、专家直播，专业育儿知识
分享
2、跨店连麦，互相拉新，增
加转化机会

直播位列自营全球购榜 TOP2

短时间内高效完成直播间搭
建及主播筛选开播

多样化直播内容
引导粉丝持续关注

视觉体验

日常、大促全面升级直播视觉，
预告、机制贴片灵活轮播，营

造紧迫感

单月GMV突破300万

案例分享：美赞臣海外——基于品牌主张打造特色直播间栏目



年度表现

内容整合

强关联直播运营和

店铺运营内容，通

过直播的高转化能

力促进用户下单

活动融合

平台和品牌活动与

直播内容高度结合

互补，打造更加具

有内容玩法的体系



年度表现

携手京东平台打造育儿潮流站

以百年科研实力+前沿育儿配方，助力每一位父母育儿无忧

品牌主动造节，抢占用户心智，推动销量爆发

有 故 事 有 干 货 有 信 任

#美赞臣京东王牌直播日#



年度表现

内容亮点一：直播预热引流，撬动母婴品类圈层效应

嘉宾自录60秒官宣视频，小红书+微博多平台发布

视频概况：嘉宾发起“育儿生活趣事”故事分享，引导粉丝积极参论互动show出自己的育儿趣事，暂别生活琐事让妈妈们共同感受生活感受孩

子带来的乐趣，同时宣布4月15日将会在美赞臣#京东王牌直播日#采集分享更多故事的同时，为90后妈妈群体分享更多科学育儿知识、喂宝宝

们甄选出前沿配方好奶粉，解决妈妈们心头大事～

“众所周知，育儿无小事！尤其是作为90后妈妈的我们，对于宝

宝的每一件事可以说是十分谨慎的，但有的时候还是避免不了被

一些缺乏科学依据的育儿方法误导。所以今天呢，我就来考一考

大家，能不能分辨出哪些育儿方法是不对的呢？听好咯！第一个：

宝宝走路比别人玩是因为缺钙，得补.....这个育儿方法是对的还是

错的呢？欢迎大家在评论区分享自己的看法哟！同时，记得4月

15日美赞臣#京东王牌直播日#，我将会在.....各位妈妈们，来京

东直播，我们不见不散！

微博平台 小红书平台



年度表现

内容亮点二：走进百年科研室，是真了解？还是盲从众？

网 络 信 息 良 莠 不 齐 ， 什 么 配 方 才 是 有 助 于 宝 宝

强 健 天 生 ？ 微 博 发 起#成 分 知 多 少#话 题 投 票 ，

自 测 一 下 您 是 否 一 个 “ 真 知 ” 妈 妈 ， 激 发 用 户

的 兴 趣 ， 引 导 更 多 的 人 参 与 话 题 讨 论 。

○ 礼 品 福 利 扩 大 传 播 范 围 ， 为直播当天观看流

量进行储备

○ 直 播 讨 论 话 题 内 容 ， 增 加 观 众 与 主 播&嘉

宾 的 互 动



年度表现

内容亮点三：权益激励用户自发内容生产、转赞评，撬动更多流量

在美赞臣抖音官方号发布带话题#前沿喂养 造就天生赢家#的直播预告视频，引导大众转发评论视频内容，

点赞最多的转发或评论，可获得惊喜礼品一份；带话题分享美赞臣奶粉的产品效果，点赞TOP3可获得相应

奖励；利用权益激励全民参与视频互动，有效为直播间吸引更多流量关注。



年度表现

美赞臣海外微信订阅号发布直播宣传通稿、100+微信母婴社群、官方朋友圈等发布直播预热海报，预告直

播当天的优惠机制和权益，有效触达私域用户，为直播间引流。

*图片仅供参考，具体发布内容以实际为准

内容亮点四：直播预热引流，有效触达私域用户



年度表现

创新业务二：兴趣电商全闭环内容收割（长线玩法）

通过精准设定消费者接触品牌信息的闭环，通过内容吸引力挖掘需求。新的闭环优化点在于把目前坑比较多的达人收割环节

转为备选项而非必选项，让内容呈现方式更加良性，而非在刚开始就利用消费者的消费冲动进行转化！（适合大品牌）

品牌种草
达人收割

自播收割 达人种草

官号矩阵种草

通过官方账号和官方自营

的账号进行内容铺设种草，

抢占“逛”型消费者

品牌官方自播收割

通过投放已经被种草过的合作

达人的用户池，进行直播收割，

转化浅层需求消费者

达人矩阵种草

与部分达人进行深度合作，细

水长流，软性安利，把品牌的

内容池做大，不留痕迹的进行

粉丝壮大

高溢价、清库存、利润高

的产品保留达人收割选项



年度表现

玩法优势

选择IP属性强但带货

弱的达人，有两种优

势，第一是达人的粉

丝忠诚度高，信任度

高；第二是达人变现

能力不高，收费相对

较低，更加容易进行

规模化的合作

精选内容型达人

通过品牌官方的直播，

可以进行更加有效的

收割，而且不需要给

到达人额外的佣金。

通过投放与合作达人

互动的人的标签，可

以精准进行二次转化

触达

精准收割

通过这种投放，我们

不寄望于达人进行转

化，所以我们的内容

可以不留广告痕迹。

内容的可看性就会更

强，更加有达人的个

人风格

品宣更强



年度表现

消费人群触达引入 以目标消费者为基础的心智沟通 持续的沟通与运营

基于内容的营销矩阵

从站外引入流量，借助站内KOL资源，将品牌/产品理念与信息转译成消费者

任何的内容形态并进行有效的传达及传播

站外引流

• 家电品牌私域流量

• 站外兴趣内容平台

• 合作平台流量导入

• 站外社群私域

站外以引入流量增量为主，

通过优惠力度及兴趣传达

引入新流量

站内运营

站内以转化及盘活站内消费者为主，缩短购买

决策

• 达人、红人图文/短视频

• 达人、红人、官方号直播

• 站内榜单

• 活动主会场专题页

• 站内资源位

内

容

融

合

助

力

• 粉丝沉淀

• 运营活动

• 福利传达

• 理念传播

京东家电官方社群

京东家电官方直播账号

创新业务三：大节点整合内容营销（公私域玩法多维爆发）



年度表现

以去年双十一京东家电“晚8点”概念传播为例

10.20-10.31

·微博-官微/微信发布预售百大爆款清单发布

·微博-种草团趋势好物清单传播

·知乎-晚8预售话题互动讨论种草引流

·小红书-晚8趋势好物清单种草

·京东家电红人直播种草

·京东家电官方直播种草

·超级焕新抖音直播种草

·微博-31晚8好物清单发布

·家电品牌&跨品类晚8品牌联动

·内宣海报制作发布

·商家频道资源分配

·BOSS直播素材制作

·BOSS直播资源分配

·BOSS直播商家对接收集

·11.11爆款榜单制作发布

·晚8数据收集整理

11.01-11.11

#晚8预售期

#晚8二波预售

#长尾期

·晚8战报制作发布

·项目数据复盘

11.11-11.15

我们通过京东站内

站外的多维度内容

整合，打造“以品

带话题”的玩法。

通过种草清单的全

网线上线下的传播，

深度强化京东“晚

8点”的全新概念



年度表现



年度表现

多平台内容全覆盖



合作的主要客户

我们服务的品牌，都是大家生活中耳熟能详的品牌

还有更多……


