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A5_E9_94_80_EF_c40_645199.htm 如果是真朋友就应该多见面

、分处在两地的老同学再远也要见面、喜欢她就约她出来见

面吧⋯⋯这就是麦当劳“见面吧”的邀请！ 不仅可以结交更

多的朋友，还可以与好友在线分享自己的生活。当SNS网站

能够满足消费者这样的需求时，就注定了它将成为网络媒体

中的“时尚一族”，为企业带来独特的营销价值。借助SNS

网站上真实的用户信息和彼此之间可信赖的好友关系，企业

不仅能够与消费者双向沟通，还能够让消费者主动传播这种

信息。而这种好友之间的信息传递更容易影响消费者的购买

决策。 通过对SNS营销深度而全面的把握与应用，全球知名

快餐品牌麦当劳联合国内最大的SNS网站人人网，展开了一

场与目标群体进行深度情感沟通的SNS营销大战，掀起一

股SNS网站与品牌深度结合的营销旋风，为品牌成功应用SNS

营销树立了最佳典范。 挑战：走到线下，走进麦当劳 作为全

球最知名的快餐企业，麦当劳近年将主要的目标群体逐渐转

向年轻人群体。在对这一群体深入研究后麦当劳发现，年轻

人的媒体接触习惯已经开始从传统的电视向网络发生了大规

模的转移，他们主要的业余时间都用在了网络交流上，而人

人网这一类的SNS网站更是占据了他们大部分的网络接触时

间，SNS网站成为他们联系好友、分享交流的主要平台。据

来自艾瑞的调研统计显示，年轻人访问SNS网站的频率、时

间已经超过门户网站！其中，人人网人均月度访问次数达

到66次、人均当日浏览时间超过20分钟，居所有SNS网站之首



！另据来自第三方的监测机构统计显示，人人网约有30%的

用户为重度使用者，他们平均每天访问人人网的时间超过6小

时！ 年轻人把大部分时间花费在网络上，在网络上完成了与

好友的交流、沟通，这势必减少他们在现实中的接触与见面

机会！而长达两个月的暑假是麦当劳抓住年轻人、提升店面

销量的最重要时间段，如何让更多的年轻人走到线下、走进

麦当劳店内成为麦当劳暑期营销所面临的挑战！ “见面吧”

：贴近年轻人需求的big idea 虽然年轻人在SNS网络上交到很

多新的朋友，并为此耗费了很多时间，但毫无疑问，这种缺

少真实见面的社交只是一种浅层次的社交。而作为独生子女

一代，年轻人的社交需求更多的是现实中的好友，对于友情

他们尤为珍惜。某种程度上说，网络上的交流只是一种替代

，或者仅仅是个开始，他们迫切需要有一种推动作用，去将

这种交流现实化，让年轻人的社交从网络走向现实。 准确洞

察消费者的心理需求以后，寄希望于进一步扩大市场份额的

麦当劳，呼唤年轻人“线下真实见面，巩固友情”，并将麦

当劳作为他们的最佳的“见面场所”，促使他们更加喜爱麦

当劳这个品牌，进而进入麦当劳消费从而达到促进销售的目

的。而人人网则凭借其在国内年轻人群体中的绝对垄断性以

及其专业强大的SNS营销能力，成为麦当劳此次推广的最佳

网络平台，一个覆盖全国年轻人的“见面吧”网络推广活动

盛大启动。 SNS营销，让每一个用户都成为品牌的传播者 每

年6月～8月，是麦当劳最为重要的暑期营销阶段。面对如此

长的时间跨度，“见面吧”活动被设计成不同阶段，各阶段

的目标各有侧重而又紧密相连。在营销互动环节上，充分发

挥人人网的真实人际网络关系的优势，让每一个活动参与者



积极主动去带动和影响周围好友，使每一个用户成为传播源

，扩大影响范围。 1.号召用户修改状态，支持真实见面 6月10

日到6月23日是活动的预热期。在这一阶段，鼓励用户改变他

们在人人网的在线状态，支持真见面。为了给予足够的物质

刺激，麦当劳决定当有10万用户更改状态时，就将在全国范

围内推出一周限时全场半价的促销，以吸引更多年轻人走进

麦当劳店内消费。 这种公益唤醒的方式大大出乎预期。在预

热期开始的第一个星期内，就有超过12万的用户通过人人微

博客“见面吧”修改了签名状态，年轻人半价活动在高昂的

参与热情下被成功激活。其中74%的用户在他们的状态中自

发的提到了麦当劳或“见面吧”，由此，活动取得了波浪式

的传播效果，在人人网平台迅速扩散开来。 2.让用户与用户

制造101个“见面吧”的理由 同在一个城市，一个校园，如果

是真朋友就应该多见面、分处在两地的老同学再远也要见面

、喜欢她就约她出来见面吧⋯⋯鼓励用户见面，并写下真挚

感人的见面理由、评选美好友谊故事、分享甜蜜爱情故事等

，向好朋友发出“见面吧”的邀请！一系列见面的理由，迎

合了年轻人们重视友情、喜欢与朋友分享的心理特点，深受

用户欢迎！将近60万封见面邀请被发送，近400万个网友登录

了活动主页，产生了超过700万的活动主页的浏览量，提交了

总共120万个见面理由，更有超过7万个甜言蜜语被发送，让

更多的年轻人分享到友谊的甜蜜。 3.足够的物质刺激，激发

了用户参与热情 用户参加线上活动，不仅向好友表达了见面

的愿望，而且也有机会得到麦当劳提供的种种“见面礼物”

。 当人人网有10万用户修改状态支持真实见面时，麦当劳宣

布在全国范围内推出一周限时全场半价的年轻人促销。同时



，只要参加活动，自愿填写手机号码就可获得电子优惠券。

活动最终有超过8万人留下了手机号。另外手机版人人网也有

优惠券文字链可供点击下载到手机，这样的方式更是抓住了

“移动中的人人网用户”，让“在路上的人”随时受到激励

而直接进入门店消费。共计超过12万的手机电子优惠券和普

通优惠券被下载，大幅增长了麦当劳的门店销售。众多的麦

当劳产品在晚间更是售罄，其中在单品销售方面，麦炫酷销

量与往年同期相比增长了80%；原计划5周用完的Hello kitty礼

物在3周内销售一空。 SNS营销魅力：创造品牌与销售的双赢

神话 根据尼尔森最新的跟踪调研，“见面吧”共计吸引人人

网2144万名用户关注或参与了此次活动，有超过50%的活动参

与者到麦当劳进行了消费，直接参与活动的用户对麦当劳品

牌好感度提升了30%，超过了麦当劳包括“我就喜欢中国赢

”在内的之前所有的活动，活动的成功标志着中国SNS品牌

营销走向成熟。 契合用户的情感需求，倡导对用户有价值的

理念无疑是麦当劳“见面吧”活动成功的基础，而大胆与人

人网这样的新媒体深度、全面、独家合作则更值得今天任何

一个敏锐的营销人思考。那就是如何利用SNS媒体的核心价

值人与人之间真实的关系链条，将麦当劳的营销信息渗透到

用户的人际关系网络中，让每个用户都成为麦当劳的品牌传

播者，形成几何级的辐射性扩散，从而获得营销价值的最大

化。据尼尔森调研统计，通过人人网上的好友新鲜事、好友

邀请、好友赠送礼物等方式了解并参与活动的用户比例占

到45%以上。洞察用户需求、融入用户关系网中、让每个用

户主动成为品牌接受者与传播者，来自真实人际关系的好友

的影响是任何其他媒体所无法替代与比拟的，这些正是SNS



媒体的营销魅力与价值之所在。 伴随着消费者的日渐成熟，

未来的营销绝不是仅仅将消费者作为营销的对象，推送广告

的目的不仅仅是传递信息，而是要更善于快速捕捉消费者的

媒体行为变化，深刻洞察消费者的心理，将营销融入消费者

的日常生活，倡导并帮助消费者实现他们的愿望与想法。谁

跟得上消费者的媒体行为变化，谁才能抢占营销的制高点，

这是这个快速变化的网络世界带给营销人最大的震动！如果

今天的消费者在以171%的增速黏在人人网这样的SNS网站上

的时候，我们的媒体选择该做怎样的反应？ 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


