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Part.1
营销战略思考

百家争鸣的车险行业营销面临哪些问题？



营销战略思考-车险行业竞争激烈，广告投资回报率下降

平安是车险行业领导者 车险行业竞争激烈 广告投资回报率持续下降

平安车险拥有中国平安集
团强大背书，开创了中国
保险官方直销的先河，车
险行业领导品牌。

互联网+车险风起云涌，
众多其他汽车后市场企业
已经直接或间接介入车险
领域，加剧了行业竞争。

广告投入多，但保费收入和
投资回报率持续下降，急需
在数字媒体渠道寻求突破。



数据来源：中国汽车工业协会
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中国汽车市场历经了十多年高速增长期后，开始步入平稳增长阶段，而中国汽车的销量在2000到
2015的15年间增长了10余倍，汽车市场已经步入成熟期，2016年在购置税减半以及新能源推广政
策刺激下，汽车市场预计增速11.2%，与此同时，车险行业也将面临更多机遇与挑战。

营销战略思考-汽车市场已步入平稳增长期



互联网企业介入车险市场，市面上不仅出现了车车车险、我是车主、车蚂蚁等创业玩家，而且众多
巨头也陆续加入了这一战场，京东推出京东金融，腾讯、阿里、平安更是三家合资推出众安保险，
车险行业的竞争越来越激烈。

营销战略思考-车险行业竞争愈发激烈



营销战略思考-平安车险急需提升保费收入和投资回报率

ROI保费

保费收入和投资回报率持续下降，急需在数字媒体渠道寻求突破。



Part.2
项目创意洞察

信息碎片化时代下如何选择营销渠道？



项目创意洞察-用户主要是发达地区的中青年男性
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客户群体以男性为主，集中在26-35岁，分布在北京、江苏、浙江、
广东等经济发达地区，触媒习惯多样化，时间碎片化。



项目创意洞察-碎片化时代下的整合营销势在必行

S t a r tS t a r t

人们生活习惯互联网化，
广告投放不再局限于PC
端，无线端广告占比加大。

互联网重度用户每日使
用智能手机超过40次，
触媒习惯多样化。

媒体渠道众多，单一渠道难
以保证触达用户，整合营销
成为大势所趋，多渠道全面
覆盖用户，协同营销。

移动DSP、信息流、地图等新
兴移动入口越发显示其重要
性，成为营销突破口之一。

百度拥有众多
PC+无线端产
品渠道，覆盖
人群广泛。

https://www.yammer.com/itpronetwork
https://www.youtube.com/playlist?list=PLWZJrkeLOrbacRLNZE05ZelBLwvyaAQtW
http://officespdev.uservoice.com/


Part.3
营销策略

如何选择产品组合发力？



营销策略-曝光+品效合一+收口

百度7大产品合力，占领用户群体碎片化时间，实现全方面品牌营销收口。

曝光
品效
合一

收口

百度搜索
（PC&WAP)

百度独秀

百度专区
（PC&WAP)

百度直拨通 百度信息流百度DSP 百度地图



Part.4
项目执行

产品联动，完成客户营销目标



项目执行-合理的预算分配是完成营销目标的保证

根据我们丰富的行业经验及对客户实际投放情况的了解，我们做了如下预算：

产品 细分 预算比例 投放目的

百度搜索

PC搜索 26.09%
保障人群覆盖，挖掘潜在客户；提高客户ROI

无线搜索 55.41%

百度直拨通
无线 0.03% 提升电话强样式，增加IB量；

百度DSP
无线 0.08% 寻找精准人群；

百度地图
无线 9.22% 场景化营销吸引用户;

百度信息流
无线 0.05% 百度新产品，抢占蓝海用户；

百度品专

PC品专 5.91%
品专收口；

无线品专 3.00%

百度泛品牌

无线 0.21% 提升品牌词点击率。



产品 细分 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

百度搜索

PC搜索 全年持续投放，保证流量收口

无线搜索 全年持续投放，保证流量收口

百度直拨通

提升IB样式展
示机率

百度DSP
找到更多精准用户，提升转化

百度地图
全年持续投放，保证品牌曝光

百度信息流

新资源抢占蓝
海用户

百度品专

PC品专 全年持续投放，保证流量收口

无线品专 全年持续投放，保证流量收口

百度泛品牌
针对品牌词进行补充投放

项目执行-7大产品配合，有效促进转化



百度DSP样式

项目执行-百度DSP+百度地图

百度DSP通过定向找到精准的用户人群；
百度地图用户人群和车险用户人群匹配度高，

通过场景化营销有效吸引潜在用户；

百度地图样式曝光



项目执行-百度信息流+百度直拨通

百度直拨通样式

除了普通的电话样式外，还通过百度
直拨通提升电话强样式的投放占比，
进而提升IB量；

百度信息流样式

使用百度信息流，抢先使用百度首发
资源，抢占入口获得了蓝海用户;

品效
合一



项目执行-百度搜索（PC&WAP）

百度PC搜索普通样式

百度PC搜索闪投样式

百度PC寻客闪投样式

百度无线寻客样式 百度无线电话样式

在百度搜索（PC&WAP）当中，通过投放寻客样式，使表单前置搜索结果
首位，缩减流程，通过出价比例的调整，在IB客服在线时段尽量保证电话
样式的展现，IB客服休息时间提升寻客样式展现，两种样式无缝结合，最
大限度的提升获客。

收口



百度PC品专样式 百度无线品专样式

通过全方位的品牌曝光，增加
品专（PC&WAP）获客；

百度泛品牌样式

采用百度独秀利用泛
品牌词对品专词进行
补充，来提升品牌词
点击率。

项目执行-百度品专（PC&WAP）+百度独秀

收口



三表单 五表单 三表单&五表单

提升OB获客名单质量：
稳定OB名单量的基础上提升OB名单质量，提升成交转
化率，节约客户人力成本。
测试过程中经历了三个阶段：

增加寻客样式：OB获客量环比上涨46%，保费环比增长30%。

项目执行-通过样式和LP的优化，有效提升IB获客，提升OB质量

创意上：采用多种电话强样式相结合，从投放端
提升IB进线量，增加IB获客，实现保费增长；
页面上：

流程上：IB语音改造，去除人工按键提示，提升IB
进线量，增加IB获客，实现保费增长。
全面提升IB量：创意+页面+流程改造，呼入保费
提升31.5%。

放大IB入口 优化IB按钮



Part.5
效果评估与社会价值

打造车险行业突破营销瓶颈的典范



保费提升13% ROI提升63%

效果评估与社会价值-超额完成客户预期

从2016年1月起至12月26日，经过我们的深度服务，平安车险保费提升13%，ROI提升63%，客户度满意度较高。

2015 2016 2015 2016



媒体效果论证：

百度广告资源有助于广告主解决营销难题
• 作为数字营销广告的翘楚，百度拥有强大的媒体资源，

可实现全方面品牌营销收口；

• 基于百度媒体的大数据和多入口，精准定向投放。

• 百度用户众多，各渠道用户资源是平安车险突破营销瓶
颈的有效保证。

社会影响：

提高平安车险品牌价值，树立行业营销典范
• 通过多维度的媒体产品覆盖，平安车险的品牌价值受到

了用户肯定，强大了品牌背书；

• 随着平安车险的保费和投资回报率不断上升，保证了平
安车险营销健康发展的同时，也提高了平安车险的品牌
价值。

• 为车险行业的瓶颈期找到突破口，成为车险行业有效解
决保费和投资回报率持续下降的又一个典范。

效果评估与社会价值-成为行业突破营销瓶颈典范

整合营销效果论证：

整合营销产品矩阵能有效解决碎片化时代下的
营销挑战
• 在用户触媒习惯多样化的当下，整合营销能全面覆盖用

户碎片化时间；
• 组合产品矩阵，便于广告投放效果收口；
• 全方位品牌曝光，有利保证品牌曝光，强化用户对于品

牌的认知。



案例启示-整合营销成为突破营销瓶颈的蹊径

百度搜索（PC&WAP) +百度直拨通+百度DSP+百度地图+

百度信息流+百度品专(PC&WAP)+百度独秀，打造出移动互

联网时代的全新整合营销体验。

广告投放过程中，样式和LP的不断迭代优化能有效保证达

成服务目标。

车险品牌风起云涌，在效果营销的同时，我们还需注重品牌

塑造，推动受众品牌认知，提升企业营销推广效能。

“
”
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Excellence in Performance
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