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引言



目的

背景

目的和背景

本报告旨在分析经典活动营销案例，总结其成功因素，为未来的

营销活动提供借鉴和启示。

随着市场竞争的加剧，活动营销成为企业提升品牌知名度、促进

销售的重要手段。通过对经典活动营销案例的分析，可以深入了

解其背后的策略、创意和执行过程，为企业的营销活动提供宝贵

的经验。



本报告将选取近年来具有代表性的经典活动营销案例进行分析，

涵盖不同行业和领域。

报告将重点分析案例的创意策划、目标受众、执行过程、效果评

估等方面，提炼出其成功因素和经验教训。

报告范围
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经典活动营销案例概览



总结词
通过在瓶子上印制歌词，创造独特的消费体验，提高品牌知名度和销售量。

详细描述
可口可乐在2013年推出“歌词瓶”活动，将热门歌曲的歌词印在瓶子上，引发

消费者在社交媒体上的分享热潮。这一活动不仅增加了产品的独特性，还提高

了品牌知名度和消费者忠诚度。

案例一：可口可乐“歌词瓶”



通过与热门游戏合作，推出限时优惠活动，吸引年轻消费者

并提升品牌形象。

总结词

麦当劳与热门游戏《英雄联盟》合作，推出“超级霸王餐”

活动，为玩家提供优惠套餐和独家游戏道具。这一活动吸引

了大量年轻消费者，提高了品牌在游戏领域的知名度，并带

动了销售增长。

详细描述

案例二：麦当劳“超级霸王餐”



总结词
通过与移动应用合作，推出闹钟功能，提供优惠券以鼓励消费者早起并光顾星巴

克。

详细描述

星巴克与移动应用Sleep Cycle合作，推出“星巴克早安闹钟”活动。用户在设

定闹钟后，如果在闹钟响起前醒来并走进星巴克，即可获得优惠券。这一活动旨

在鼓励消费者养成良好的作息习惯，同时增加星巴克的客流量。

案例三：星巴克“星巴克早安闹钟”
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案例分析



通过与音乐结合，可口可乐成功地吸引了年轻消费者

的关注，提高了品牌知名度和销售量。

总结词

可口可乐在2011年推出了“歌词瓶”活动，将歌词印

在瓶子上，消费者可以通过扫描瓶上的二维码，在手

机上听完整首歌曲。这一创新的活动迅速在年轻人中

流行起来，他们纷纷在社交媒体上分享自己的“歌词

瓶”，提高了可口可乐的品牌曝光度。此外，由于消

费者需要扫描瓶上的二维码才能听歌，这也增加了产

品的互动性和独特性，促使消费者购买并分享。

详细描述

案例一：可口可乐“歌词瓶”
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