
◆ 品牌名称：麦卡伦

◆ 所属行业：酒水类

◆ 执行时间：2022.05.28-06.13

◆ 参选类别：电商营销类-内容营销

高奢酒品社媒新玩法：麦卡伦618珍稀礼遇



背景&目标背景诠释 – 企业背景

高端苏格兰单一麦芽

威士忌品牌

历史悠久，源自苏格兰

备受全球各地尊崇

卓越的橡木桶品质

推出跨界合作限量联名酒款

坚持匠心高品质

专注雪莉桶

传统工艺打造菁纯珍品

不添加人工焦糖色素

只选取16%菁纯的酒心

以“ 非过桶”的方式陈年

可持续发展理念

• 斥资1.4亿英镑设计建造能源循

环使用率高达95%的新蒸馏厂

• 坚持与可持续的供应商合作，

打造可持续生产供应链

• 寻求合作伙伴，与宾利汽车公

司合作，分享经验、共创价值

布局中国线上市场

进军中国电商渠道

微信小程序+天猫双布局

为品牌粉丝提供国内购买渠道

方便用户的直接购买
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背景&目标背景诠释 – 行业背景
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国内酒水行业分析 威士忌市场分析 用户分析

国产酒对洋酒冲击大
消费者偏爱国产酒品牌

电商平台威士忌品牌竞争激烈
中低端威士忌更具优势

资料来源：《2022淘宝天猫酒水行业趋势白皮书》；《京东超市11.11洋酒消费趋势报告》；《中国高净值人群威士忌消费研究报告》

白酒仍占据主导地位，消费规模及购买人数均持续攀升
，国产酒对洋酒冲击较大，洋酒市占率低，购买人数少

中低端威士忌品牌性价比高
更受消费者喜爱，电商平台销量高

销量TOP威士忌品牌

杰克丹尼尊尼获加

高端威士忌消费人群
“少而精”

国内市场高端威士忌受众较少
但是品质高、调性高，这类人群不易触达

高端威士忌受众画像

平均年龄37岁左右

收入高

资产级别高

学历高

多数具有商科背景

社会地位较高

更具国际化视野

对时尚信息感兴趣

企业家

管理人员

中国高净值人群

小圈子交流

MBA/EMB学历人群多
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背景&目标社媒营销目标

麦卡伦618“珍稀”之旅

02

03

01
品牌宣传
通过触达更多酒类爱好者和潜在的跨类别消费者，

进一步提升麦卡伦品牌知名度和品牌影响力，提升

社媒平台品牌及产品调性，传递麦卡伦“珍稀感”

电商导流

会员招募

通过社媒营销告知品牌粉丝及酒类爱好者麦卡伦国

内线上购买渠道，引导用户参与618天猫+微信小程

序的品牌发售活动，在618期间使麦卡伦成为天猫

威士忌品类中的头部品牌

MACALLAN        MACALLAN        MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN        MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN      MACALLAN       MACALLAN 

引导麦卡伦品牌粉丝及高潜人群转化为麦卡伦线上

购买渠道的忠实消费者，高效助力线上店铺会员的

增加以及社媒平台官号粉丝的增长



背景&目标面临挑战

挑战一

MACALLAN        MACALLAN        MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN        MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN      MACALLAN       MACALLAN 

在国产酒和中低端威士忌的冲击

下，作为进口高奢威士忌品牌

如何靠达人营销抢占消费者心智

，借助社媒营销深化品牌高奢品

质及珍稀程度？

麦卡伦威士忌定位高端小众，

如何通过达人营销精准挖掘更

多品牌高精尖受众人群并有效

引导微信+天猫双渠道粉丝及会

员的转化？

挑战二



洞察&策略策略亮点

从消费者生命周期及达人营销双
角度出发，结合品牌诉求，制定“
高潜人群触达-消费者心智影响-购
买转化-品牌拥护” 全链路的社媒

营销策略

新投放策略

结合品牌活动节点，采用分段式
达人投放策略，明确各阶段目标
，精筛高适配度达人，打造高性

价比跨平台传播达人矩阵

新内容布局

基于达人调性打造定制化内容，
助力品牌信息的高效传播；配合
品牌618电商活动，打造“至臻品
质”概念传播，树立麦卡伦“珍稀”
形象，高效激发消费者的购买转

化

新营销思路
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洞察&策略

Reach 

Convert 

Act

Engage 

触达高潜人群 —— 平台 x 达人 x 内容

“三步走”策略逻辑，以微信+微博为核心传播渠道，锚定高调性达人粉丝群体，以高质量

内容精准触达高潜人群

影响消费者心智 —— 分阶段投放策略 x 达人内容严格把控

结合618品牌活动开启节点，以分阶段式投放策略保证品牌及发售活动热度的持续上涨

，逐步影响消费者心智，同时严格把控达人内容质量，保证品牌内容的高效传递

引导消费者转化 ——“至臻品质”概念传播

配合618品牌活动内容，以麦卡伦的至臻品质为核心传播点，传递“珍稀”感，拉升产品

调性的同时激发消费者购买欲望，高效引导高潜人群的转化

带领消费者拥护品牌 —— 实时监测 x 正向引导

密切关注品牌粉丝及高潜人群的声音，实时监控跟踪，严格把控评论区风向，确保品

牌调性及舆论风向的正向引导，助力线上渠道会员及粉丝的转化
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R-A-C-E

基于消费者生命周期

深度探索高奢酒品社媒新玩法

深入洞察达人营销各环节

以内容+达人为核心

实现高效精准投放

整体策略



媒介&执行

平台选择 达人矩阵 内容定制

深度洞察平台生态，筛选高效引流品牌电商布局平台的社媒渠道，打造高性价比跨平台传播

平台生态适合高奢产品的传播

私域流量更加精准触达核心人群

有效导流小程序商城打造微信站内流量交易闭环

拓宽触达的人群范围

外链跳转，高效引流麦卡伦天猫官方旗舰店

利用达人的多平台布局实现高性价比跨平台传播

高奢产品不二之选 高效导流天猫平台

如何触达高潜人群？

奢侈品相关文章热度高 威士忌相关文章互动多 高奢品牌小程序布局 挂外链，直接跳转天猫官方旗舰店，高效导流
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PHASE 1：Reach 



媒介&执行

平台选择 达人矩阵 内容定制

精筛高品质、高调性、高适配度达人，打造定制化达人矩阵+差异化内容矩阵
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粉丝画
像契合

内容
质量高
数据好

达人
调性高

达人筛选标准

达
人
矩
阵

内
容
定
制

够专业
从专业的品鉴角度出发，主要

以酒的口味为切入点，输出更

专业、更有信服力的种草内容

够调性
从小资生活日常角度出发，

以高调性的图文内容打造麦

卡伦高奢品牌形象

够真实
结合纪念日、旅行以及后疫情时代

的生活需求场景，上升情绪价值，

真实种草，情感撼动消费者心智

酒垂达人 高奢时尚达人 生活方式达人

以头部达人为主 腰部达人为辅 共计14位微信达人 高性价比达人组合

其中7位微信+微博双平台布局 双平台通发实现跨渠道传播 助力触达更多目标人群

依托蓝色星合平台

围绕核心筛选标准

以80%技术+20%人工的双重筛选方法

打造品牌专属达人矩阵+内容矩阵

如何触达高潜人群？

PHASE 1：Reach 



媒介&执行如何影响消费者心智？

分阶段式投放，保证618大促前品牌及发售活动热度的持续上涨

制定阶段式投放目标，逐步影响消费者心智
5.31之前 6.1-6.10 6.11-6.15

强品宣

达人矩阵

投放策略

分阶段投放，锚定各阶段目标，精筛高适配度达人，以多元化内容影响消费者心智

强种草 强引流阶段目标

以高奢时尚类型达人为主
酒垂达人为辅

以生活方式类型达人为主
酒垂达人为辅

精筛转化、引流效果好的达人

达人投放效果

10w

6位微信达人
阅读量均超过

15w

2位微信达人
阅读量均超过

500w

2篇微博文章
阅读量均超过

1711w

总阅读量超过

PHASE 2：Act 

• 以天猫及微信小程序618活动宣传为核心内容
• 强品宣为结果导向，高调性内容拉升品牌调性
• 建立消费者对麦卡伦高奢形象的品牌认知
• 积极引导高品质酒水爱好者参与天猫小黑盒+天猫

甄选佳酿活动

• 精筛双平台布局达人，跨平台助力品牌活动热度强势增长
• 以强种草为结果导向
• 以高品质酒水种草向内容配合旅行、后疫情时代真实生活场

景，通过真实种草、情感连接的方式建立消费者品牌认知，
影响消费者心智

• 通过星合平台精筛转化、引流效果好的达人
• 实行短时间内的集中式投放，助力618活动热度

的爆发式增长
• 以强引流为结果导向，强势引流电商平台，助力

品牌会员的增长



媒介&执行

主推产

品建议

内容切

入点建

议

图片要

求

品牌产

品介绍

内容要

求

项目背

景介绍

微信导

流要求
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精准下达达人brief，严格把控达人内容及调性

确保高质量、高调性内容的输出以及对消费者心智建立的正向影响

微博导

流要求

。。。。。。

细化达人brief颗粒度

确保达人接收品牌信息的正确性

发布前严格审核达人内容

确保达人输出品牌信息的正确性

基于brief严格审核
达人图文内容

合格
不合

格

按时发布
持续监测

达人修改
重新审核

高调性+高吸引力

定制化内容的有效输出

品牌内容的高效传播

用户心智的正向引导

如何影响消费者心智？

PHASE 2：Act 



媒介&执行如何引导消费者转化？

PHASE 3：Convert

“ 麦卡伦618珍稀礼遇”概念传播
配合品牌618营销活动，以“至臻品质”为核心传播内容

凸显麦卡伦威士忌“珍稀”感，高效引导会员及粉丝转化，提升用户品牌忠诚度

甄选佳酿 珍稀礼遇 珍稀体验

#天猫甄选佳酿活动#
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#天猫小黑盒活动#

618天猫甄选佳酿活动期间开放购买通道，
为消费者提供直接的购买机会

注册会员即可购买
赋予消费者“至臻身份”
尊享麦卡伦会员身份

“抽签购”模式：购买名额有限，在5.31及
6.15两个时间节点抽取资格码，获得资格码
的用户即可购买指定高端威士忌，售卖时
间只有1个小时

刺激转化
助力增长

麦卡伦
微信小程序+天猫旗舰店

“抽签购”为消费者618旅程
带来全新酒品购买体验

珍稀感+惊喜感
麦卡伦双雪莉桶系

DC12/15/18yrs
麦卡伦黄金三桶

12年
麦卡伦皓钻

麦卡伦经典雪莉桶系列
SO25/30yrs

M Black璀璨 · 黑

618期间甄选5款产品
助力打造珍稀好酒

平台活动加持
高效传递珍稀价值

消费者体验升级
创造全新“珍稀”旅程



媒介&执行如何带领消费者拥护品牌？

PHASE 4：Engage

实时跟踪监测
“倾听”消费者在说什么

达人积极互动
正向引导评论区风向积极引导转化

密切关注消费者声音，严格把控评论区风向
确保品牌调性及舆论风向的正向引导，助力线上渠道粉丝及会员的转化

MACALLAN        MACALLAN        MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN        MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN MACALLAN          MACALLAN        MACALLAN      MACALLAN       MACALLAN 

消费者表明很想购买

消费者表明酒很难抢

消费者认为麦卡伦工艺好

消费者表明麦卡伦品质很高

威士忌爱好者偏爱麦卡伦

消费者表明麦卡伦很好喝

麦卡伦非常珍稀



效果&反馈营销效果

总阅读量

1711w+
超额完成171%

总互动量

10w+
超额完成214%

触达粉丝人数

3190w+

官微粉丝增长数

2215

超额完成KPI，精准投放助力麦卡伦618期间的高效传播

有效触达高潜人群

高效聚集麦卡伦爱好者

积极引导高心智的建立

双平台助力品牌传播

14位达人创造传播新高度

店铺会员增长

1066个

品牌电商活动消费者参与度高

有效引导官号粉丝及店铺会员的转化


