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背景&目标 

近年来，随着金钱豹、俏江南、湘鄂情等高端餐厅的相继衰败和倒闭，曾经红极一时的高端餐饮

遭遇严酷寒冬，旧的消费秩序被打破，餐饮行业的大洗牌时代已经到来。究其原因，是在消费升

级的浪潮下，消费者的餐饮观念正在发生转变：人们选择餐厅的重要标准不再是“吃得贵”或“

吃得撑”，而是在获得优质产品、服务的基础上，追求更多的情感体验和社交需求。 

 

作为人均￥800的高端西餐品牌，莫尔顿一直以来秉持的营销观念是“高端，但不高冷”。不同

于阶层壁垒高筑、不带人情味的传统高端餐饮，也不同于当下各种低姿态打折促销的大众餐饮，

莫尔顿力求在保持品牌高端调性品质的同时，能够真正切中消费者内心的升级需求，进行一场“

高端但不高冷”的品牌对话。 



背景&目标 

找到西餐、牛排细分品类的目标客群进行有效的品
牌对话，增加消费者对品牌的好感兴趣 

品牌 
对话 

通过应季新品的推广触发消费者的认知吸引 
激发新客的试吃欲望，增加老客的消费频次 

锁定重大节庆场景，提高到店转化，带动生意销量 

新品
推广 

流量
转化 



洞察&策略 

 

在对莫尔顿的目标消费群体进行细分之后，可以得出三个层级的人群： 

•潜在受众（广泛的普通美食消费者）； 

•兴趣窄众（西餐/牛排爱好者、中高消费水平人群）； 

•核心粉丝（莫尔顿品牌粉丝，即搜索/浏览/预订/点评过莫尔顿） 

 

莫尔顿通过在大众点评上的整合营销投放，试图实现这三类人群之间的层次

转化，从而达到新品推广、品牌对话和流量转化等层次渐进式的目标效果 

 



洞察&策略 
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媒介&执行 
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效果&反馈 


