
救活一个“过气”品牌，这个模型让潘多拉重新被爱

l 品牌名称：潘多拉

l 所属行业：珠宝

l 执行时间：2025.01.01-12.31

l 参选类别：跨媒体整合类



营销背景：

本项目是针对潘多拉品牌在中国市场声量下滑、人群老化、口
碑低迷的困境，通过小红书平台发起的一场 “品牌系统性焕新”
全案营销。

以独家提出的 “ROUTE全域转化模型” 为核心策略，从 资产
诊断、路径规划、全域整合、投放追踪、深度经营 五大维度，
完成对潘多拉品牌、货盘、渠道与用户关系的全面重组。

项目不仅实现 声量、口碑、销量的三重回归，更为国际品牌在
中国社交电商环境下的本土化转型提供了可复制的系统方法论。

营销困境：

潘多拉曾为“轻奢启蒙标杆”，但近年品牌老化、人群流失、
NPS持续走低；

产品线杂乱、缺乏大单品、用户负面笔记激增（如“氧化变
黑”“不值钱”）；

传统货架电商增长乏力，社交内容生态中品牌存在感弱。



品牌重塑：扭转“过气”标签，重建用户情感连接；

人群焕新：吸引年轻购买力人群，提升品牌渗透率；

转化验证：实现可追踪的品效销协同增长。



核心策略：ROUTE全域转化模型
Recognize | 资产诊断与机会识别

对小红书平台内海量UGC进行情感与语义分析，
挖掘“黑红也是红”的议题机会；

锁定存量SKU中的潜力产品，结合KOS内容绑定，
激活旧资产。



Orient | 用户路径再规划

基于用户下单动机与犹豫点，重构“认知-兴趣-
购买-分享”闭环路径；

聚焦“最会买的两种人”——忠实怀旧用户与
性价比敏感新客，分层沟通。



Unify | 全域资产整合

整合站内外内容、商品、数据资产，构建
“内容即货架”的一体化体验；

推出“焕新套装”“限定搭配”等轻决策
产品包，降低入门门槛。



Track | 投放追踪与迭代

建立“前后端双优化”机制，实时调整内容与
投放策略；

通过SPU热搜榜反哺产品开发与内容方向。



Engagement | 深度长线经营
品牌人群资产

启动“潘多拉重生计划”UGC征集，将用户
吐槽转化为品牌改进叙事；

搭建品牌与KOS/KOC的深度共生关系，持续
输出“真实改造故事”。



线下活动落地介绍

“潘多拉回忆重构站”快闪活动：

在重点城市商圈设立线下体验空间，邀请用户携
带旧款潘多拉首饰到场参与“免费清洗+改造设
计”，现场拍摄“重生笔记”并赠送新品体验装。

KOS线下探店直播：

联合头部时尚KOS开展门店直播，结合“穿搭场
景+首饰改造”主题，推动线下客流与线上话题
双增长。



创新亮点总结
提出“ROUTE全域转化模型”，系统化解构品牌焕
新的五大关键环节，具备行业方法论价值；

“黑红转粉”情绪管理：将负面舆情转化为品牌改进
叙事，实现口碑逆袭；

KOS+UGC+品牌三方共建，推动“内容—商品—用
户”深度绑定；

真正实现品效销协同，从声量到销路全线打通，为国
际品牌本土化提供可复制路径。



声量回归：站内笔记阅读量增长280%，

SPU热搜榜实现零突破；

口碑扭转：负面笔记占比下降，NPS及品

牌好感度明显回升；

生意增长：中国区大单品销量显著提升，

全球生意同比增长8%；

人群焕新：18-30岁新客占比提升，用户

结构中“老龄化”趋势得到遏制。


