


麦乐送喵乐送
营销案例-整合营销



作品背景介绍

➢ 背景与目标

一直以来，麦乐送都希望把快乐送给更多的消费者，在外送行业竞争激烈的当下，麦乐送如何借助自己的服务脱颖而出？麦乐送本次选择

服务宠物人群，与其他竞品形成竞争区隔，寻找新的市场增量点，增强自身的品牌力，拉近与消费者的距离。

➢ 洞察与策略

洞察：宠物经济时代，萌宠早已成为家人，主人们都在家享受着有毛孩子陪伴的时光，麦乐送希望在这美好的时光里为你及毛孩子送上更

多的乐趣。

➢ 解决方案

为实现品牌拉新我们需要寻找新的机会点，当下火热的养宠人群与品牌的服务场景居家有高度契合，同时跨界宠物服务又是非常有温度的

行为；

于是，麦乐送推出喵乐送服务，为你送餐也为你家的猫主子送上一份猫窝，不想出门的日子，让我们



解决方案&创意执行

➢ 产品设计

我们放大麦当劳品牌势能，以经典产品包装结合猫咪习性，设计三款“汉堡”猫窝，并通过麦乐送的服务送达消费者的家中。让消费者们

在不想出门的日子里，可以和毛孩子们窝在一起快乐过冬天。

为了给消费者更好的体验，配套设计了可爱说明书和有趣贴纸；同时考虑骑手配送便捷性设计的外包装袋；全套设计既丰富了产品又体现

品牌的细腻和活动的整体性。



解决方案&创意执行

➢ VIDEO

拍摄一支猫窝给主人和猫咪带来趣味生活片段，以毛毡作为材质的定格动画，更具治愈感。从魔性到逗趣，从温暖到无厘头，细心捕捉了

人与宠物之间微妙且珍贵的情感流动瞬间，表现冬天与猫猫在家的暖暖时光，也更好诠释了麦乐送“快乐到家”的品牌理念。



解决方案&创意执行

➢ Poster

邀请三只可爱的猫咪拍摄了一组精美的平面海报，利用猫与猫窝的互动，突出展现产品细节和质感。



解决方案&创意执行

➢ 传播

以小红书、微博、微信、B站为主阵地，打透传播场景，提前路透为正式发售蓄水预热，传播效果出众，还没发售就已经出现“一窝难求”

的盛景。



效果

12.7日百度搜索热度68861

小红书相关笔记数高达1.1万+篇，单篇笔记最高点赞1.3万+，素人晒单产生大量爆文

微信公众号相关文章数200篇+，单篇阅读量最高2万+，除萌宠圈层外，大量财经、咨询、美食、营销类KOL自发报道

抖音相关视频数达400条+

B站，消费者晒单、手工、二创视频达400条+ 

“汉堡”猫窝产品

10分钟内售罄
期间销售同比增长

33.5%
拉动品牌新用户增长

17%

#麦当劳猫窝#
话题曝光度

3亿

登上抖音自然热搜

NO1
登上微博自然热搜

NO4



结束语


