
可口可乐×美宜佳

揭盖畅饮，大「集」大利

⚫ 品牌名称：可口可乐

⚫ 所属行业：食品/饮料类

⚫ 执行时间：2024.09-11

⚫ 参选类别：效果营销类



可口可乐持续运营消费者，

以提升每周饮用（Weekly+）为目标

但饮料线下市场依赖粗暴的让利，

导致消费者情感麻木

- 目标和痛点 -

美宜佳 7-11
全家

不买不
领券

无后续

没感觉

频繁的价格促销，加剧市场竞争内耗 传统派券体验同质化，跟品牌链接弱



C O C A C O L A   M E I Y I J I A

在传统的销售通路里

可口可乐「买」和「用」的场景没办法联结在一起

我们通常只能驱动「买」

于是就只能使用购买力度和机制这样的手段

去攻克各个销售渠道 

——但是这样太费力了

- 市场分析 -



C O C A C O L A   M E I Y I J I A

而现在一些「本地生活平台」的出现

在这些平台上的一些「购买场景」几乎就是「使用场景」

可口可乐会员资产赋能渠道，建立使用=购买的通路

让消费者在「买」的moment → 无限趋近于 →「用」的consumption occasion

O2O到家 O2O到店 便利店

- 市场机会点 -



vv

全球&全集团顶流资产
带来独家消费者体验

海量专属会员权益
快乐瓶积分解锁

持续流量牵引
流量汇聚于平台，二次导流赋能全渠道售点

可乐独家明星
定制权益

畅爽音棚
独家音乐享受

可乐商店

进口商品

限量首发明星
幸运红包

品牌独家活动

重点客户权益

OCP积分=“快乐瓶”= 每周更新独家权益

Touch points Channels

UTC

Campaign 
based engagement

Label

POSM

Paid media

E&D

KA

GT

O2O

EC奥运UTC
揭盖赢金/红包

“可口可乐吧”承载可乐全球以及中国内地营销资产，汇聚数千万平台会
员和3亿+次年访问量，用户资产价值巨大

- 品牌会员资产优势 -



会员联动和数字化升级

联动便利店头部渠道美宜佳

赋能渠道促进用户到店

提升线下GMV

实现数据化资产的有效变现！

美宜佳便利店
小程序

门店覆盖
密度高

- 市场策略 -

会员量6000万+

门店超37000家

覆盖230多个城市

数千万会员沉淀

亿次年访问量

多档现象级营销事件



揭盖畅饮，大「集」大利

打造可口可乐与美宜佳联合会员模式

让用户收集快乐集章，每喝一瓶收集一个

可口可乐吧帮TA默默累积快乐，到美宜佳尽情兑换畅饮

- 策略与创意 -



揭盖畅饮，大「集」大利

发挥可口可乐和美宜佳的资源力量

赋予渠道购买习惯升级，带动更多流量到店

- 策略与创意 -

线上UTC线下门店

全域推广活动心智

满五赠一提升饮用频率

实现线上到线下的

引流转化

优化核销体验

获得真实反馈

FREE

极简链路 高效曝光 会员联动



=
1个金盖 = 1个集章

集满5个章在线下美宜佳门店0.01元兑1瓶
汽水

FREE
线下购买可口可乐相关产品

扫瓶盖码集章

=
1瓶汽水 = 1个集点

美宜佳线下门店
购买指定汽水

集满5个点在门店0.01元兑1瓶汽水

FREE

扫五瓶奖一瓶
到门店兑换
驱动更广泛的用户
到美宜佳兑奖

默默买可乐
买五瓶奖一瓶
提升消费者对美宜佳和
可口可乐的消费粘性

极简链路：低门槛的集章互动，轻松实现线上到线下的引流转化

- 执行过程 -



高效曝光：从“点”到“面”助力活动曝光，全量引爆推广，丝滑集章

借势奥运活动UTC曝光资源
承接大“集”大利活动

美宜佳门店POSM推广
会员小程序广告，广泛宣传

- 执行过程 -



高效曝光：精细化CRM工具应用，保证参与者持续关注和活跃

可口可乐吧首页
基于LBS展示

订阅通知
满3章、满5章提醒

朋友圈/公众号广告
一方人群包测试

创意浮标
动态吸引用户点击

- 执行过程 -



会员互通：领券核销链路优化，大幅缩短流程，突破渠道间的体验障碍
成功集满5个

点击“马上兑换”

即将打开“每天有乐”小程序

DEMO

立即兑换

DEMO

立即使用

成功集满5个
点击“马上兑换”

拉起微信付款码
到达每天有乐

点击“立即兑换”
引导使用

提示跳转到
每天有乐小程序

拉起微信付款码
兑券成功
引导使用

BEFORE 五步
品牌单方面派券核销

AFTER 三步
渠道技术合作实现A发B核
大「集」大利体验更自然流畅

流失率
50%+

- 执行过程 -



会员互通：即时获得双方渠道真实反馈，让策略更有效落地

- 执行过程 -

按月度周期驱动用户参与

更能调动积极性

对每周饮用提升更有意义

R ≤ 7天 2周≥R>1周 3周 ≥R>2周 4周 ≥R>3周 5周 ≥R>4周 R>5周

集章数≥5占比

人群占比66%，每周递减

为了完成5个集章，用户购买频次有所累积
活动让用户持续在1个月内活跃



会员互通：充分了解消费者，为双会员活动提供更多支撑

非常顺利，体

验感很好, 44%

顺利，门店会

协助解决遇到

的问题, 22%

不太顺利，不

清楚如何兑换, …

不顺利，试了

几次才成功, 

22%

有44%用户表示美宜佳门店兑奖体验感很好

有77%用户表示满五赠一机制有吸引力

非常有吸引力, 

44%

有吸引力, 

33%

不太有吸引

力, 22%

- 执行过程 -

挑选高活跃人群，通过小程序

订阅通知/短信精准投放问卷

即时获得好评反馈



活动效果回顾

深度共建会员数据交互
为双会员的玩法创造更大空间

联动双方数字化资产资源
省下投放成本，极致且精准曝光

结合渠道“使用=购买”场景
带动渠道可持续转化

x

有效推动70%+集章成功用户，2-5周每周扫码集章 领券到店核销率 80%+



THANKS
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