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营销背景

关注新一代消费主力

作为如今重为重要的消费群体，90 和 95 后不再满足于普通的物质化需求，他们每天被层出不穷的

新鲜事物包围。在与他们的沟通上，个性化是当务之急，在微信层面，个性化则依赖更为新颖的机

制来打动他们。而数字营销的一大特色就在于——消费者在对于品牌无既定的印象时，很容易通过

一些反类型互动形式和奖励刺激，进行活动参与，进而被打动转化为粉丝。

集团用户运维策略

截止至 2018 年，百盛通过长期的运维和活动积累，粉丝数达到了近 280 万的基数，如何在 2018

年下半年乘胜追击，通过更为新颖吸睛的玩法，调动目前粉丝用户的积极性，并将粉丝基数进一步

扩大，为百盛的集团沟通带来更为显著的成果，是此次营销活动的品牌层面需求。

社交裂变传播

随着消费者习惯的改变，传播渠道和传播方式也在进行更迭。由拼多多代表的裂变营销的玩法和花

样越来越多，且始终能带来不俗的效果。可以说，裂变营销目前是社媒传播平台上最有特色，成本

最低、最容易达到意想不到的效果的一种营销方式。

活动时间的选择

无论是双十一，还是在平台或品牌带动的购物节日热潮中，新生代的年轻人总是面临眼花缭乱的选

择和算不过来的优惠叠加，而这样的“忙碌（盲撸）”不仅消耗的是真正有价值的时光，也付出了

金钱。

营销目标

定位此次增粉活动的目标消费群体——90 和 95 后新兴消费群里，充分触发新生代消费人群“嗨”

点，引燃传播热潮，为百盛吸引到更多年轻群体粉丝。

策略与创意

百盛为年轻人筑起一座“时光沙漏”。里面金钱不是硬通货，时间才是。
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百盛号召所有新生代年轻人，共同集齐 11111 个美好瞬间，即相册中曾差一点被遗忘的照片，用

美好的回忆，换取真正的美好时光——百盛送来的好时光现金红包祝福。活动总计 3 波，集满 11111

个美好瞬间即进入下一轮美好时光的收集，收集的数量越多，沙漏将越早翻转，即活动开奖。与此

同时，参与过的用户号召越多人参与，越有可能获得更大金额的红包。

执行过程/媒体表现

 小程序双重裂变裂变传播玩法

1、“拼团玩法”——参与人数越多，开奖越快，用户越发想要通过与好友一起“参团”加快游戏进

度，获得实质性福利。

2、“排名玩法”——分享最多的前 11 名用户能够获得高额的现金红包，排名靠前的玩家需要不断

的邀请新用户参与，他们带来的增粉力量是在排名榜上实际可见的。活动推进过程中，排名靠前的

成员昵称也在始终变化，可见竞争之激烈，带来的增粉效应之广泛。

 百盛 x 怪兽

商场自然最为看重实体店的线下流量，百盛也与怪兽充电合作，让“时光沙漏”走到线下，发放充

电券，利用怪兽 O2O 的资源进一步吸引更多粉丝。
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同时，怪兽也与百盛全国多家门店达成战略合作，将在未来一年入驻百盛门店，为消费者带来充电

的“美好时光”。
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营销效果与市场反馈
在活动的高峰期，3 小时内有 2.5 万新用户成功关注品牌公众号并且参与小程序互动，在为期 10

日的活动结束前，通过线上活动和怪兽的流量转化，百盛的微信新增用户已经达到了 10 万多人次。

第一轮开奖后，粉丝的增长达到了爆发，其背后原因则在于获得红包的参与者自发成为了推广的主

力军，发挥出裂变玩法的实质效果。


