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案例背景

融360：
成立于2011年，移动金融智选平台，提供贷款、信用卡、理财等金融
产品的搜索比价及申请服务。

优化前遇到的问题：
对信息流不认可：效果不好，流量小
产品线丰富，各业务线分支庞杂
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https://baike.baidu.com/item/%E8%B4%B7%E6%AC%BE
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案例目标

投放目标

信用卡业务

• 投放目标：提升ROI

• 计算方式：

ROI=进件数量*进件单价/实际花费

• 投放标的：H5页面

贷款业务

ROI 成本

• 投放目标：降低激活成本

• 计算方式：

激活成本=实际花费/激活数量

• 投放标的：融360APP
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营销洞察及策略

营销洞察：金融业务具有普遍适用性
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营销洞察及策略

从千人一面到千人千面，我们走过的岔路口

千人一面

千人千面？
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营销洞察及策略

用户运营两种思路：做给我的用户和做成我的用户？

“做给我的用户” “做成我的用户”

收窄

放宽
对人群画像和精准推送的误解让营销越做越窄。

对不同用户制定对应的营销策略，让营销越做越宽。

广告营销中，很多时候我们考虑的是怎样把广告精准地推送给“我

的用户”：我的文案写给懂我产品的人，我的创意做给格调和我匹

配的人，我的活动做给符合我用户画像的人。

市场推广中，很多品牌的用户分布往往让人大跌眼镜，深刻把握产

品优势，发现不同类型用户的需求，针对性制定营销策略，让所有

有可能成为用户的人形成转化。
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案例背景

计算公式
优化评分=0-100

=A+B+C=X1+X2+X3+Y1+Y2+Y3+Z1+Z2+Z3媒体 广告主 用户

创
意

定
向

落
地
页

X1=1.0*(0-10)

Y1=1.0*(0-10) Y3=1.0*(0-10)

X2=0.5*(0-10) X3=1.5*(0-10)

Y2=1.5*(0-10)

Z3=1.5*(0-10)Z1=0.5*(0-10) Z2=1.5*(0-10)

原生度
贡献度

Demand:需求
Date：数据

千人千面
创意卖点

媒体人群特点

媒体定向方式

目标受众
策略、定位

用户使用
场景

一致性
完整性

转化引导
视觉呈现

信息有效
信息全面

+ +

+ +

+ +

=A

=B

=C

用户使用场景匹配度得分区间：0-10分

评分标准：

差 较差 一般 良好 优秀

得分 0-2 3-4 5-6 7-8 9-10

除用户使用场景匹配度外，其他评价标准得分区间：0-5分

评分标准：

差 较差 一般 良好 优秀

得分 0-1 2 3 4 5
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案例背景

信息流广告优化

S E 7 E N
七宗罪

自我

骗点击 懒惰

傲慢

贪婪 愚人

偷盗

硬广，不原生

标题党、美女图、假信息 账户搭建图省事，账户优化不细致

不以用户的语言沟
通

只消耗资源，不劳而
获

信息贪多杂乱，没有重
点

只执行，不思考，不复
盘



营销洞察及策略

全账户思维及应用

before now

账户

潜在人群

按照定向人群划分计划，难以覆盖所有受众

按照设备、资源位等区分单元，难以实现千人千面的创意展现

核心人群

手百-单图-链接1
手百-三图-链接1

手百-单图-链接2安卓-H5-三图01

账户

通用词
（IOS/安卓）

品牌词
（IOS/安
卓）

竞品词
（IOS/安
卓）

人群词
（IOS/安
卓）

兴趣定向 APP定向

……

泛品牌词

产品词

额度词

征信词

信用词

贷款词 竞品一

竞品二

竞品三

竞品四

抵押词

购物词

商务服务

金融

汽车等

自定义
列表

APP类别

常规定向以关键词定向为主、兴趣定向、APP定向为辅，覆盖更多目标用户

单元以词类、兴趣等划分，可结合用户需求针对性输出创意

日均消费不足3000元，CPC 1.5元，CTR 1.01% 日均消费2W，CPC 1.3元，CTR 3.08%
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营销执行

创意优化：落地页前置

优化前：平均CTR 0.8%左右

优化后：平均CTR提升至1.5%左右
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营销执行

创意优化：落地页前置
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营销执行

效果提升:细节优化+深度挖掘

常规优化 数据支持 产品细化

1、关键词重新分类，分词类出价

2、精选手百位置深耕，其它位置辅助

3、多文案、多素材维度尝试

4、常规定向收口

1、细分用户属性，定制专属人群包

2、基于现有用户属性，扩展人群包

1、调用搜索投放数据，深挖目标人群

2、产品库对接，各根据用户的搜索、

浏览等行为，针对性产品展示
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营销执行

90
percent

10
percent

常规定向

关键词定向 兴趣定向

效果提升

before now
日均消耗不足3000

平均CPC1.5

平均CTR1%

日均消耗稳定在20000-30000左右，消耗提升近10倍

平均CPC1.3，CPC降低13%

平均CTR3.01%，CTR提升3倍左右
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营销执行

流量拓展：关键词拓展

搜索账户
百度月报

行业关键词

优化经验

团队发散
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营销执行

流量拓展：积极尝试新产品是流量拓展的关键因素

闪投 意图标签 智能人群拓展 CPM包段

日均500 1.5-2W 游戏行业
金融行业
……

自定义人群拓展
lookalike

降低成本突破创意制作局限 突破拓词局限 精准拓量

30W
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效果评估与社会价值

关键词定向 兴趣定向

效果提升

before now
日消耗稳定在20000-30000左右

平均CPC1.3，平均CTR3.01%

信用卡业务ROI0.3左右

日消耗稳定在65000-80000左右，消耗提升近3-4倍

CPC稳定在1.3左右，CTR稳定在3%左右

信用卡业务ROI提升到0.5-0.6左右，ROI提升66%-100%

贷款业务成本降低70%
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闪投 意图标签 智能人群拓展 CPM包段



效果评估与社会价值

丰富产品线、增加媒体渠道

单一信用卡列表页

贷款H5

银行直投：增加4-5条信用

卡银行列表页面

银行分LP：增加5-6条银行

分LP

贷款增加APP投放

百度
原生

其他
渠道

其他
渠道

百度
视频

CPM 闪投
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效果评估与社会价值

效果提升

2-3K/天

8W+/天消耗提升
ROI提升：2-3倍

成本降低：70%
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分析总结

消耗的提升 业务的拓展 渠道的拓展

• 全渠道思维的应用

• 金融行业LP前置

• 九宫优化模型 & 七宗罪
效果的提升

分析总结：当金融遇到百度原生

• 百度原生积累了大量真实的用户搜索行为及数据，充分挖掘用户搜索行为，利用关键词定向获取海量流量；

• 信息流具有品牌曝光和效果提升的双重优势，充分发挥原生营销的营销，而不是仅仅重视单方面的效果；

• 积极尝试新产品，会有出其不意的效果；

• 结合金融行业特点，创新性提出LP前置的创意优化方法
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THANKS
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