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PART  01

营销战略思考
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案例产生的背景

 手机市场规模增速放缓，新增市场已逐渐变为换机市场，高比例换机的现

状决定了用户体验要求会更高，将拉动中高端手机的市场份额

 中高档价格机型关注度大幅提升，拍照质量要求日渐提升

 华为倍受青睐、势头强势。其中，中高端机型占据重要地位
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亿部 中国智能手机市场规模
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一部手机, 
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没有手机
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即将购买手机的人群中已经拥有手机的人群比例

数据来源：IT之家；电通安吉斯CCS 2015秋季
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行业情况
市场格局变化不断，“中华酷联”成为过去，新四强“华米维欧”格局确立

01

02

竞争对手
华为P9手机，在手机行业的主要竞争对手有：三星，苹果，VIVO，OPPO。在百度推广中，竞品品牌不仅在

常规品牌专区和PPC进行推广，还在百度DSP、明星品专、官方吧等进行了全面投放。

02

市场环境

华为, 13.6%

苹果, 11.0%

小米, 10.5%

三星, 7.7%

OPPO, 7.4%VIVO, 7.3%

联想, 6.9%

酷派, 4.3%

魅族, 

4.3%

金立, 

2.6%

其他, 24.4%

2015年中国智能手机企业国内出货量前十位



7
* 

广告主诉求

01
重塑华为P系列“时尚、潮流、美”的定位。
拓展女性、泛时尚群体，抢占年轻圈层。
转化苹果和三星的消费群，吸引OPPO和VIVO用户升级。

定位 人群 竞争

重塑P系列“时尚、潮
流、美”的定位，
与竞品形成区隔

拓展女性、泛时尚
群体，吸引更多

年轻用户

转化苹果和三星的
消费群，吸引OPPO和

VIVO用户升级
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PART  02

项目创意洞察
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策略或创意所产生的背景
1    消费者洞察

辐射人群：20-40岁；拥有/预购3000-4000元手机

数据来源： 电通安吉斯CCS 2015年第三季

人群画像

消费态度

核心人群：25-35岁，拥有/预购 3000-4000元手机核心人群：25-35岁，拥有/预购 3000-4000元手机

• 对高科技产品极其敏感，意见常被追捧
• 具有文化情怀，具有较强的创造力
• 喜欢汽车、美食，环保主义者，热衷于保持身体健康
• 对他们来说，太多产品没有广告说的那么好用

• 重视工作，非常有事业心。生活压力相对较大，向往享乐生活
• 非常重视社交，喜欢花时间和朋友聊天，是社交活跃分子
• 对流行事物感兴趣，但对于尝试比较谨慎，时尚品味独特

• 喜欢看电影、听音乐；更喜欢娱乐和艺术
• 更喜欢出行旅游
• 能与他/她进行情感交流的广告更易促进购买

• 重视家庭，更喜欢享受现在，更加依赖网络
• 对流行时尚更加敏感，且敢于尝试新事物，具有冒险精神
• 物品坏了更倾向于更换而不是修理

有内涵 .  理性和感性兼备 有活力 .  偏感性

事业型人群，重视社交 家庭型人群，常追赶流行

• 处于事业上升期企业
• 中坚力量员工/管理人员
• 月收入3,000-7,000元 人员占比70.4%，

其中5000+元占比27.1%

“社会中坚力量”
高科技产品引领者

“易被影响人群”
流行元素追随者

• 享受生活，及时行乐
• 学生、商业及企业一般职员
• 月收入3,000-7,000元占比64.1%

兴趣爱好
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策略或创意所产生的背景
2    媒介洞察

百度受众70%为10-50年轻人群，与华为P9目标受众匹配，通过整合百度优势资源，开发最新产品模式，迅
速抢占中高端手机市场，并拓展女性、泛时尚受众群体，打造华为P9独有的个性化时尚标签。

百度受众70%为年轻的主流消费者，与华为P9目标受众相匹配

百度网民构成

数据来源：百度
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PART  03

营销策略
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实现营销目标的方案选择和优选

 常规品牌推广，多采取百度关键字+百度品牌专区产品组合

 但固有的广告形式，无法满足华为P9霸屏上市的推广需求
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优选方案分析

直播前-倒计时 直播中-发布会直播

直播后-视频左右联动

PC时效品专三样式切换

 首例 - 在原有倒计时和视频左右联动的基础上，和华为一起开发出直播时效品专样式，不仅是行业首例，更是百度首例

 创新 - 突破技术壁垒，实现技术创新，搜索页直播发布会

 截流 - 直播发布会，无需跳转，减少用户流失，提升体验
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优选方案分析

霸屏哥伦布样式
直播前-倒计时 直播中-发布会直播 直播后-产品展示

首例

创新

整合
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PART  04

项目执行
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实施过程

贴合兴趣阻击竞品

贴合目标人群兴趣点，精准沟

通， 传递产品功能利益 点 ，

强化产品认知；并持续引发关

注、进行发酵，扩大品牌影响力

精准覆盖受众，阻击竞品的同

时，制造话题造势；发布上市黄

金期，以霸屏模式迅速提高声

量，快速打造华为P9的知名度

霸屏造势
精准沟通

跨屏关键词预热投放
PC时效品专倒计时

无线哥伦布倒计时

PC时效品专发布会直播

无线哥伦布发布会直播

PC时效品专产品曝光

无线哥伦布产品曝光

百度贴吧feed流

百度贴吧触点

预热 倒计时 发布会 发布会后 推广期
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实施过程

 问题

在品牌专区原有位置上，实现发布会全程在线直播

发布会前中后，PC品牌专区样式的顺利切换

哥伦布各模块信息实时更新，如微博信息，网友互动，投票互动等

 解决方案

突破技术壁垒，完美对接发布会现场直播视频

多套物料准备，实时更新内容

 创新

PC端品牌专区原有位置，实时直播发布会全程，即搜即看，效果震撼

创新哥伦布样式，打破原有无线品专形式，整合全方位产品信息，备受瞩目
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PART  05

效果评估与社会价值
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方案目标效果

 4月15日发布会当天，华为P9的百度搜索指数超过200万，其中移动端达190.6万。华为P9关注度

远超同属竞争品牌。

 最终，华为P9获得高达1.07亿的百度投放总曝光量，380万总点击量，曝光完成率117%，点击完

成率112%，帮助华为P9在激烈竞争中成功突围。
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PART  06

结束语
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全文的总结

 华为P9手机上市发布，成功借助百度时效品专创新产品形式，突破技术壁垒，实现技术创新，

在PC端搜索页直播客户整场发布会，即搜即看，无需跳转，减少用户流失，提示了用户体验，震

撼同行！在原有无线品专的基础上，开发出霸屏哥伦布样式，将百度优势资源和功能进行优化整

合，让网民第一时间捕捉所有产品相关信息，并参与互动，更加全面和有效的帮助广告主与消费

者进行沟通，不仅是行业首例，更是百度首例。

 此次华为P9手机上市百度搜索推广，以霸屏样式迅速提高声量，快速打造华为P9的知名度，传

递产品功能利益点，强化了产品认知，并持续引发关注、进行发酵，扩大了品牌影响力，达到了

阻击竞品，霸屏造势，贴合兴趣，精准沟通的作用。整体效果让客户满意的同时也在业界好评如

潮。在未来的华为手机产品推广中，可从不同角度挖掘出更多的创新合作点，以取得更好品牌宣

传效果。
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