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引言



目的

背景

目的和背景

通过对经典营销事件案例的分析，总结营销策略、技巧和经验，

为企业的营销活动提供借鉴和参考。

随着市场竞争的加剧，营销策略和手段不断推陈出新，经典营销

事件案例对于企业营销实践具有重要的指导意义。



本报告选取了近年来具有代表性的经典营销事件案例，涵盖了不

同行业和领域，旨在全面展示各种营销策略和技巧的应用。

本报告将通过对这些案例的深入分析，总结出成功的经验和教训，

为企业营销人员提供实用的参考和借鉴。

报告范围
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经典营销事件案例概览



总结词
创新有趣，与消费者产生情感共鸣

详细描述
可口可乐在2013年推出“歌词瓶”，将歌词印在瓶身之上，通过扫描瓶上的二维码，可以观看与歌词

相关的音乐视频。这一创新营销活动与年轻消费者产生了强烈的情感共鸣，提高了品牌知名度和销售

量。

案例一：可口可乐“歌词瓶”



幽默诙谐，深入人心

总结词

麦当劳在“超级碗”赛事期间投放了一支幽默诙谐的广告，通过讲述一个小男孩为了模仿偶像，在麦当劳餐厅里

闹出的趣事，成功吸引了观众的注意力。该广告在社交媒体上被大量分享和讨论，提升了麦当劳的品牌形象。

详细描述

案例二：麦当劳“超级碗”广告



案例三

感性浪漫，引发共鸣

总结词

星巴克通过“我不在咖啡馆，就在去咖啡馆的路上”这一广告语，成功塑造了一种感性

浪漫的品牌形象。该广告语简洁有力，深入人心，引发了消费者的共鸣，提高了品牌忠

诚度。

详细描述
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营销策略分析



80% 80%

100%

目标市场定位

通过市场调研，将目标市场细分
为不同的消费群体，以便更有针
对性地制定营销策略。

根据企业资源和市场机会，选择
最适合的目标市场进行重点投入。

在目标市场中，通过产品、价格、
渠道和促销等手段，塑造独特的
品牌形象和竞争优势。

目标市场细分
目标市场选择

目标市场定位差异化



产品创新

品牌建设

产品与品牌组合

产品与品牌策略

通过品牌形象、品牌价值和品

牌忠诚度等方面的建设，提升

品牌知名度和美誉度。

根据市场需求和竞争态势，合

理规划产品线和品牌线，以实

现最佳的市场表现。

不断推出新产品或改进现有产

品，以满足市场需求和消费者

偏好。



传统媒体

利用电视、广播、报纸和杂志等传统媒体进行广告宣
传和信息传递。

网络媒体

利用互联网和社交媒体平台进行在线营销和推广，如
搜索引擎优化、社交媒体广告和内容营销等。

线下活动

通过举办展览、促销活动和公关活动等方式，吸引目
标客户并促进销售。

传播渠道与手段
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营销效果评估



销售业绩

销售业绩

通过对比营销活动前后的销售额，可

以评估营销活动对销售业绩的影响。

如果销售额有显著提升，说明营销活

动对销售业绩有积极影响。

销售渠道

分析营销活动在不同销售渠道的效果，

例如线上销售、线下门店等。了解各

渠道的销售贡献，有助于优化销售渠

道策略。
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