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PART 01
营销战略思考



 伴随居住及经济条件改变，人们生活品质的提高，工作节奏的

加快，洗碗机的优越性越来越受到消费者的关注，但由于方方

面面因素的影响，目前我国洗碗机尚处于被消费者了解认识的

阶段，更多的需要培育市场和消费者观念的转变；

 方太开创性地将洗碗机、水槽、果蔬清洗机三种产品形态整合

于一身，极大提升了厨房利用效率；水槽一体化安装首开行业

先河，不拆橱柜，不改水电，巧妙利用原有水槽，安装快捷便

利，节省工程成本。做到真正的中式洗碗机，跨界三合一；

 百度承接媒介、公关传播并结合各大促销节点，基于用户不同

搜索场景组合百度产品，有效引导目标用户，为搜索用户提供

了在线解决方案，强化了方太水槽洗碗及的认知。

案例产生的背景



市场环境

 自2010年以来，国内洗碗机市场发展加快，数据显示，2010

年我国自由式和嵌入式洗碗机销量分别为1.44万套和4.82万

套，而2015 年两大类洗碗机合计销售19.48万套，复合增长率

达25.5%。2010年我国自由式洗碗机和嵌入式洗碗机的销售额

分别达到0.39亿元和2.06亿元，截止2015年分别增至 1.33亿

元和7.77亿元，合计9.10亿元。

 目前市场上以台式洗碗机和嵌入式洗碗机为主，而台式碗机占

用空间大，中国家庭厨房通常空间狭小，安装条件受限，装修

成型的厨房也不适合再安装嵌入式洗碗机，尤其是老式厨房，

改水改电工程浩大。

行业情况01

竞争对手02



广告主诉求

 整合百度搜索产品，提供最优产品组合方案；

 创新搜索广告样式，激发目标用户对产品的关注和好感；

 强化“中式洗碗机，跨界三合一”的产品理念。

 强化用户对方太水槽洗碗机的认知。

广告主的营销需求01

广告主的营销目标02



PART 02
项目创意洞察



消费者洞察

 年龄特征：20-39岁；

 性别特征：男性占比70%，女性占比30%；

 社会属性：城市白领，双职工家庭；

 消费能力：中高端收入，厨电品类对比来看，洗碗机均较明显高于其他厨电

产品，用户的消费能力较其他产品也较高；

 地域分布：以北上广深、江浙及四川地区为主。



消费者洞察

方太水槽洗碗机目标受众综述：

 感性角度，需要引发用户情感共鸣，激发对产品的需求，理性角度凸显产品性能、优势

24 % 14 % 13%

12 % 10 % 8 %

3 % 3 % 2 %



媒介洞察

14.1% 11.4% 9.8%

7.3% 7.8% 6.3%

3.2% 0.8% 0.7%

 百度搜索，流量收口，提供在线产品解决方案；

 对厨电用户而言，搜索引擎是查询产品信息的首选渠道，对于尚处品类认知阶段的洗碗机用户群里，搜索更是了解产品的首要窗口！



 洗碗机进入中国市场已接近20年，近年来伴随国内外各大品牌积极加入洗碗机的普及行列，大众消费者对于洗碗机的认知程度迈上新的台阶；

 百度搜索指数显示，2011年以来洗碗机受关注程度越来越高，2016年以来，洗碗机周平均搜索值已达1739次，表明国内消费者已经开始关注

家用洗碗机；

 从主客观因素来看，洗碗机在我国市场将进入快速发展阶段。

品牌市场机遇



PART 03
营销策略



实现营销目标的方案选择和优选

 基于消费属性洞察，选择机场广告+《喜剧总动员》植入+事件营销+卫视影院前贴片+江浙沪高铁广告，

引发目标受众关注，激发受众需求，形成传播；

01 02 03

01

02

03

 百度承接搜索流量，基于用户不同的搜索场景选取产品，解答用户疑问；

 集合所有平台，传递一个理念“方太水槽洗碗机——中式洗碗机，跨界三合一”。



优选方案分析

可行性

 每一个搜索词背后代表的是不同的搜索意向，用户的

搜索行为对于后续企业营销具有一定的参考分析价

值；

可能性

 百度是中国最具影响力的大数据平台之一，能够覆盖

80%以上的搜索用户，样本数量充足；

创新性

 从覆盖目标用户搜索场景，解决用户关注点和实现品

牌与品类强关联为出发点，我们提供了最优百度产品

解决方案，有效建立了洗碗机和方太强关联。

水槽洗碗机



优选方案分析

场景一 场景二 场景三

公正性、客观性 品牌曝光率、品牌吸引力 搜索对比

行业百科

知识营销

品牌华表

关键词广告

MDSP、原生广告

关键词广告

 功能认知：洗碗机是做什么用的？

是否有必要购买？

 效果认知：洗碗机清洗效果如何？

 品牌认知：洗碗机有哪些品牌？  价格认知：洗碗机价格怎么样？



PART 04
项目执行



2016年 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

公关传播

Q3上市传播 DIA获奖 Q6上市传播 TVC上线

新品发布会

事件营销

媒介投放

机场户外

IP植入

卫视影院贴片

促销
京东618

天猫洗碗机
节

7.17水厨电
节

10.1大促 双十一

搜索
营销

关键词广告 关键词购买，形成行业传播 竞秀上线新品预约，事件营销传播

行业百科 行业百科

华表 新品预约 水槽华表，覆盖水槽人群

知识营销 知识营销

MDSP原生 MDSP新品预约 手百原生促销引流

实施过程 –时间进度表



实施过程 –关键字广告

 针对产品荣获家电最高奖项，购买人群词，助力行业口碑传播

 新品发布事件营销，尝试不同创意样式，激发用户的关注度和好感

 从创意到页面，集中全力刻画一个形象

获奖荣誉

常规投放 新品上市 视频传播



实施过程 –行业百科

权威平台报道

官网浏览详情

家电评测

 洗碗机在中国尚处于市场教育阶段，利用行业百科的权威性，方太对用户最关心的

清晰效果、安装等问题一一给与解答，树立了品牌的专家权威形象;

点击进入相关页面浏览详情



实施过程 –知识营销

 对于用户最关心的洗碗效果、安装便捷、节水等问题给予解答；

 并传递方太水槽洗碗机作为中式洗碗机，功能三合一的优势；

点击进入官网相关页面浏览详情



实施过程 –品牌华表

 针对通用词人群，选择华表作为长期包段展示广告，提升品牌认知度和好感度；

 同时覆盖洗碗机和水槽人群，扩大受众范围；

点击进入官网浏览详情



实施过程 –MDSP、原生广告

 手百原生广告，双11直击装修厨电人群 MDSP新品发布会，水槽洗碗机作为跨界产品闪耀登场



66%

13%

11%

5%
0% 1% 4%

百度搜索 百度华表 百度竞秀 百度DSP

百度原生 百度知识营销 水槽华表

项目费用

 百度作为精确的大数据平台，搜索广告最能反映用户搜索需

求和搜索场景，在以搜索广告为主，打通百度精准性全产品

组合，有效地合理达到了营销效果。



PART 05
效果评估与社会价值



 百度在整个营销环境汇总切合用户不同的用

户场景，优化产品组合，适当推出强关联的

内容和页面,给予用户强烈的环境代入感；

 从1月份方太水槽洗碗机Q3上市，通过优化

百度产品组合，广告点击率提升2倍，超过

行业点击率的3倍，用户对方太水槽洗碗机

的认可度和好感度大幅度提升；

 整个传播过程中所有推广页面聚焦在“中式

洗碗机，跨界三合一”，通过百度指数搜索

需求研究，用户只要提及“洗碗机”，就会

自主代入“水槽洗碗机”。

广告主诉求匹配程度



 品牌搜索指数快速提升：

自2016年6月开始（同期进行“新闻发布会”与“春雷行动传播”），百度指数显著提

升，表明搜索者对于“方太水槽洗碗机”及“水槽洗碗机”关注度显著提升。
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洗碗机搜索市场份额的明显提升



7月“洗碗机”关键词关联搜索中出现“方太水槽洗碗机”

解读：

 搜索“洗碗机”的搜索者建立“水槽洗碗机”品类认知，以及建立

“方太”与“水槽洗碗机”关联；

4月“水槽”关键词关联搜索中出现“方太”和“方太水槽洗碗机”

解读：

 搜索“水槽”的搜索者最先建立“方太水槽洗碗机”认知；



中式洗碗机跨界三合一

 方太水槽洗碗机单词

汇，从百度收录新闻量

来说，全年新增内容

4000篇次内容，目前保

持数据在1790篇次，各

媒体争相报道洗碗机荣

誉；

 包菜歌互联网营销事件

视频总点击超过1亿，有

效撬动了洗碗机相关搜

索指数。
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 方太水槽洗碗机2016年年度传播集合公关、媒介、促销和搜索四个维度展开，提升品类及品牌认知，激发用户需求;

 百度贯穿品牌每个营销环节，从强曝光和解决用户问题两个角度出发，选择最优产品组合，有效承接搜索流量，提高搜索用户对洗碗机

的认知，提升了方太水槽洗碗机的搜索份额，强化洗碗洗与方太的关联度，并传递了产品理念。




