
马爹利×京东【点亮中秋欢聚时刻】品效齐升

l 品牌名称：马爹利

l 所属行业：酒类

l 执行时间：2024.09.07-09.17

l 参选类别：电商营销类



营销背景

市场背景

• 洋酒市场较23年基本盘收缩33%，干邑类目缩水8%

• 行业头部品牌市场份额均持续压缩，中秋节为酒类增长制高点，

大促期间竞争更为激烈

品牌现状

•品牌较市场及主要竞品收缩程度更大，如何扭转新客减少局面，

亟需外部刺激提振增长

•老客粘性更优，如何培养用户购买习惯，资产转化刺激复购为逆

势增长第一优先级



营销目标

市场增长放缓情况下

如何精确检索TA人群定位

逆势扩大品牌增量

01

市场渗透提升
Ø 品牌市场渗透率增加

02

竞品掠夺愈演愈烈

如何拆解自营及官旗优势

利用大促提升整体经营体量

品牌销量提升
Ø 品牌Media ROI精准提升

Ø 大促期间GMV稳定增长

03

品牌忠诚用户粘性高

如何利用中秋新品

提升品牌人群蓄水及高价

值用户投资回报

人群资产提升
Ø 自营官旗新增A1A2蓄水

Ø 高价值老客复购率提升



策略与创意

品牌拆解深度挖掘
• 行业渗透增长机会点

• 品类渗透增长机会点

• 所处价格带渗透增长机会点

• 品牌TA核心、潜力人群增长渗透机会
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执行过程/媒体表现
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大促前洞察JDZY落地兴趣人群：

兴趣人群叠加数坊核心TA属性校准，精细化人货匹配

重点突破，提高渗透
Ø 三级类目（白兰地干邑）人群
Ø 跨类目人群（白酒/葡萄酒等）
Ø 竞品高意向人群
Ø 数坊人群（名士兴趣人群/洋酒类

爱好者/前期活动人群等）

名士爆款 竞争

名士礼盒 引流

蓝带礼盒         复购

大促前洞察FSS落地转化人群：

中秋新品重点聚焦老客复购，精准定位转化

Ø 关键词搜索人群（搜索洋酒/白兰

地等相关词）
Ø 品牌核心人群
Ø FSS人群 
Ø 再营销人群

新品-
鼎盛500双支礼盒

新品素材测试

定制场景测试
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行业互动

品牌互动

品牌老客 干邑世家 馥郁果香

百年传奇  品味挚选

情满中秋 臻选好礼

人×货 媒体点位 差异化素材设计

增长路径1：分店铺直投扩大市场影响力



执行过程/媒体表现
启动期 扩张期 中秋节

目标导向

重点人群

货品承接

关键渠道

全域引流蓄水
提高市场渗透

高价值人群触达收割
加速提升人群贡献

摇摆人群增量催化
扩大竞争掠夺优势

优质人货场时匹配
全力冲刺目标增长

• 市场类目潜客
• 历史大促再营销人群
• 跨类目人群
• 类目关键词搜索人群

• 前期启动期触达人群
• 洋酒类兴趣人群
• 品牌吸引人群
• 数坊人群（酒类礼盒送礼高价值）

• 三级类目人群
• 类目兴趣人群
• 品牌高意向人群
• 竞品摇摆未购人群

• 京选人群（高价值）
• 类目兴趣未购人群
• 品牌人群
• 店铺人群

重点突出独特性口味“焦糖西梅果香”
扩大曝光及用户点击

突出“点亮欢聚时刻”酒水礼赠场景
吸引不同需求的用户，促进点击和下单

突出“百年传奇 “及”中秋好礼”
配合中秋活动机制，强化用户心智

重点突出独特性口味“焦糖西梅果香”
迎合酒水节小酌场景，促进用户下单

中秋新品，突出口味特色“馥郁果香”
以“送礼有范儿 ”，迎合中秋送礼需求，促进转化

JDZY 深耕类目、竞品、高关联意向用户强势引流拉新，高价值持续收割，提高品牌渗透率

FSS 从本类目、竞品用户持续曝光渗透，聚焦品牌老客用户复购，精准定向高意向购买人群，促进转化
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站外流量布局，精准触达，蓄水品牌新增资产 站内承接，提升转化及后链路流转

站外人群标签优化 媒体点位素材定向创新

内
循
环

腾讯/京X 分店铺目标人群站外触达

站外曝光点击全域蓄水

数坊打标 精细人群分层 站内互动转化

触点素材优化回流人群拆分标签

酒水节

增长路径2：站内外循环分品线提升各渠道竞争空间



执行过程/媒体表现

“送礼更有范儿”信息流ROI表
现更佳；加强类目意向用户对品
牌和产品的认知，刺激用户兴趣

转化

JDZY

内容 场景 产品

品味出众  点亮欢聚时刻

清雅恬淡 独特西梅干香调

人生是场飞翔

时尚潮饮

商务礼赠

中秋新礼 

派对聚会

经典甄选情满中秋 邑享团圆

独特焦糖西梅果香

情满中秋 臻选好礼

百年传奇  品味挚选

中秋好礼  尽显尊贵

潮流挚爱 送礼有范儿

明星干邑  独特焦糖西梅果香 

干邑世家 馥郁果香

中秋送礼  口碑之选

金燕逐月满

场景 内容

FSS

创意 创意

“人生是场飞翔” IP创意点击率
高于其它，吸引用户互动，建立

心智，扩大人群蓄水

创意文案以突出酒水节+中秋节
氛围为主；新品定场景“中秋送
礼  口碑之选”促进品牌老客转

化

展示产品的创意建议放到经典甄选和中秋礼赠
场景中，体现品牌产品高端调性，收割高价值

类目用户及高端商务/高端餐饮用户

多场景渗透
触达拉新

洋酒老客刺激
复购转化



营销效果与市场反馈
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数据来源：京准通、京东数坊


