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案例背景及目标

国内外旅游线路/攻略/点评的UGC平台

用户量少，低成本前提下吸引用户注册

的局面



客户洞察-旅游点评UGC平台，2015年开始发力中国出境游市场

客户背景：猫途鹰(TripAdvisor)是全球领先的旅游网站

全面覆盖全球的航空公司、景点和餐厅住宿等旅游商户，提供超过5.7亿条点评和建议，汇集众智帮助旅行者选择吃住玩乐。

猫途鹰(TripAdvisor)及旗下网站构成了全球领先的旅行社区，在全球49个市场月均独立访问量达4.55亿。



问题洞察-用户量少且直接非盈利平台，需要低成本吸引用户注册

来源：百度指数
自进入中国市场以来，整体上看网民关注都成上升态势

但与类似平台（蚂蜂窝/穷游）相比，市场关注度仍然很低

2015-2017年网民关注度增长缓慢



人群洞察

清晰化猫途鹰受众特点，找准投放目标

的目标



出游人群偏好-出境游人群占比超50%，且自由/半自由行占比达70%

数据来源：国家旅游局，艾瑞咨询

2015-2016年中国人群出游偏好变化
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市场人群偏好自由/半自由形式的出境游；猫途鹰主要做出境游攻略及点评，潜在市场很大



出游人群分布-出境游人群所在地及目的地分布

2016年中国出境游人群所在地分布
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数据来源：艾瑞咨询

日韩/东南亚/欧洲为出境人首选目的地

南美1.6%



出游人群特点-六类出游人群旅行动机和习惯各有差异

经济型-充分利用假期

中等收入 带孩出行
看重保姆服务和儿童俱乐部

海边度假最受喜爱

奢华型-注重享受消费

高收入 伴侣出行
看重酒店品质

海滩度假城市观光最受喜爱

社交型-乐于分享互动

中上收入 亲朋出行
看重口碑易受影响

有孩子俱乐部没孩子海边

独立型-喜欢独自旅行

收入参差 独立出行
看重当地文化寻求冒险
网络寻找各种体验

研究型-追求完美旅程

高收入 伴侣出行
看重口碑和特别的活动体验

目的地选择慎重

习惯型-追求简单轻松

低收入 独自出行
看重旅行轻松很少规划

目的地多次相同



媒体洞察

选择什么媒体，媒体产品如何取舍

的工具



百度-覆盖中国95%的网名及75%的移动流量，是大量潜在用户的聚集地

73.5%

7.1亿
中国互联网用户数

中国互联网渗透率超过50%

No.1
中国第一搜索引擎

通过日均搜索量计算

No.1
中国第一大网站

通过日均UV及PV排名第一

近75%-80%移动占比

每日 100亿+ 搜索

覆盖中国 95% 网民



百度搜索-搜索流量竞争激烈，转化成本太高

搜索流量基本全部被抢占，猫途鹰作为非直接营利APP，投放搜索转化成本太高



百度信息流-原生内容与猫途鹰平台属性契合，竞争相对弱化保证成本可控

百度一下

1亿+
手机百度APP日活

6.7亿+
无线端百度（WAP）月活

7.3亿
手机上网用户

海量流量入口
7亿+检索用户
移动端流量第一入口

内容对内容
猫途鹰是内容平台，原生的
内容对原生的环境，网民接
受度高 多重定向技术

在人群中找到猫途鹰
六类型受众精准投放

成本优势
流量竞争相对搜索而言不很
激烈，点击/转化成本可控



营销策略

结合客户属性特点，选择媒体产品针对性解决

的策略



信息流 内容场景下新营销

营销策略–百度信息流，避开搜索流量垄断
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猫途鹰平台属性与信息流产品属性高度匹配

猫途鹰 旅游内容平台

猫途鹰受众定位年轻 移动网民80/90后占比65%

猫途鹰生产内容 信息流做内容分发

猫途鹰产品线繁多 对接闪投产品库智能投放

猫途鹰要求低CPA 多重定向优化技术控制成本

猫途鹰明确六类受众 信息流意图定向精准触达



营销策略-意图定向锁定人群，搭建产品库提高投放效率，OCPC保证投放效果

意图定向
意图词锁定猫途鹰六种目标人群
日本自由行攻略、东京哪个酒店比较好等

OCPC
借助OCPC控制猫途鹰CPA
普通投放，积累高转化概率流量
智能投放，对高转化概率流量提升出价

其他过滤
利用其他功能排出非目标人群
WIFI环境 排出已安装/IOS人群

闪投产品库
系统梳理对接猫途鹰业务线
猫途鹰产品信息更新时前台物料高效响应

STEP1 圈定受众

STEP2 提高效率

STEP3 控制效果



策略执行

各种定向优化策略精益求精

的投放



根据猫途鹰产品线精致搭建账户

推广需求多样：猫途鹰业务线广泛，涉及全球各国酒店、景点、餐厅预订和旅行规划

分类搭建账户：账户乃一切之本，根据客户业务/产品线，清晰条理搭建账户，为后续优化深耕奠定基础
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创意层级计划层级

国家
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景点

餐饮

单元层级

日本

韩国

泰国

……

猫途鹰主业务线 猫途鹰子业务线 猫途鹰产品露出



STEP1 圈定受众-信息流意图定向，精准定位猫途鹰六类人群

安卓

本科

旅游

自驾游

20-39岁
男

儿童教育

汽车

北上广

资讯

气候温和的东南亚国家普吉岛气温

用户属性+定向技术

近期搜索

美洲探险，北美人文景观

近期搜索

日韩双人行，日本高档酒店

近期搜索

互联网

金融

理财

家人旅游，泰国旅游怎么样

近期搜索

泰国海边度假，保姆服务

近期搜索

意大利高端酒店，意大利海边度假城市

近期搜索

经济型

奢华型

社交型

独立型

习惯型

研究型

WIFI



针对不同类型人群，针对性的推荐创意

奢华型

出游预算比较高，关注旅行品质

社交型

看中口碑评价，与亲朋同行

研究型

善于自己规划，追求旅游体验



STEP2 提高效率-配合多条业务线，针对不同消费受众的个性化呈现

高端酒店

精品酒店

经济酒店

中高档酒店酒店

皇冠假日酒店

希尔顿酒店

客户业务线繁多，产品信息变更时闪投产品库对接可以高效响应 结合信息流投放过程

Product ID： xc021400

所属区域：北京

所属商圈：顺义

酒店类型：豪华酒店

用户评分：5.0

酒店名：希尔顿酒店

区域列表URL： xxxx

商圈列表URL：xxxx

价格区间：xxx-xxx

找
用
户

匹
商
品

智
展
现

百度触发猫途鹰产品库，匹配商品

商品结构化信息及用户搜索词插入，智能展现

男性高收入旅游爱好

搜索：高档酒店年终酒店优惠



STEP3 控制成本，提高效果-OCPC 分阶段投放，帮助控制投放成本

第一阶段 普通投放
圈定“研究型”人群进行投放
积累转化人群画像

用户标签

第二阶段 智能投放
对高转化概率流量提升出价
优化创意突出商品信息吸引转化

第一阶段选取“研究型”人群进行投放：该类人群善于自己钻研旅游攻略，看中网友评价；物料着重体现“攻略””玩家推荐”等信息

第二阶段对“研究型”拓展人群投放：对于高转化人群，大胆优化创意，着重凸显猫途鹰品牌“旅行管家”“酒店推荐”“比价”等信息



投放小结-灵活运用信息流各种功能及闪投产品库，多重优化保障效果

闪投产品库

提效率

意图定向

圈人群

OCPC

控成本

低成本
拉动注册

精细划分出六类人群
结合人群特性出创意
尽量吸引用户的关注
提高用户点击的概率

高效对接投放
1.高效批量物料更新

2.个性化智能推荐物料

依据投放数据圈定优质人群
提出价同时进行物料优化
双管齐下提升注册概率



效果评估与价值

效果稳定成本控制卓著

的效果



测试期后投放成本持续下降，大幅提升激活量

展现：七月开始投放到十月，累计亿级品牌曝光

CPM：优化执行后与上线初期对比，展现成本下降40%

激活：七月开始投放到十月，月均激活量上万

CPA：优化执行后与上线初期对比，激活成本下降35%



全案回顾-稻花香里说丰年，听取蛙声一片

分析困的局面

市场用户几近瓜分完毕
没声量没流量深陷困局

定位攻的目标

盲目出击没有方向
找准受众有的放矢

撷取破的工具

人群/流量选平台
成本出发选产品

连贯明的策略

账户精定向精创意精
规范化精准化智能化

拥抱喜的效果

转化成本控制卓著
客户满意继续放量

进行精的投放

内容产出对内容营销
客户痛点对产品特点

的收获



THANKS


