




案例亮点概述

案例综述
基于艾尼斯在百度渠道的推广问题，如线索量级下降，转化成本走高，线索有效率下降等问题。借
助门店推广产品，强化区位因素在推广漏斗中的促进作用，提升艾尼斯的账户竞争力，线索成本对
比投放前降低8%，本地推广消费为直销top10客户

客户品牌简介 苏州艾尼斯教育科技有限公司主营业务为美业培训，主推化妆、美容、美甲、半永久培训，建校二
十多年来培育了20万+美业人才。和其他竞品美业培训对比，艾尼斯全国搜索热度占比居行业前列

背景与挑战 搜索拓量遇到瓶颈，且预算持续受到竞媒的挤压

痛点与诉求 实际投放中拓量难、后续线索转化成本增⾼

洞察与策略 线下培训业务和区位因素强相关，天然适配门店推广产品

创意与实施 结合本地推广，主打线下到校授课，同时结合在全国各地拥有的多个校区⻔店，强化区位因素提升
效果

成果 拓量效果好，线索量前后提升21%，门店推广占总消费50%；线索有效率提高20%，后端ROI提升



营销背景：行业蓬勃发展，竞对品牌林立

职业教育的核心诉求中，
受众对于专业技能的需求
占39%，在专业技能中人
们对于美妆美容等美业培
训的诉求处在高占比地位

数据来源：百度搜索大数据

美业培训行业搜索趋势稳
定增长，行业搜索峰值于
6月毕业季和9月开学季达
4w+，此节点适合加大投
放
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美业培训行业搜索趋势

行业pv

美业培训品牌众多，艾尼斯搜索占比处在
行业前列，但仍受到毛戈平等品牌影响，
竞对压力大，需通过差异化优势拓量。

国内主要美业培训机构搜索热度占比
国家逐步重视职业教育的发展，国务院进一步出台推行职业技能培训制
度的意见，强调职业教育的规模逐步向高等教育靠拢。国家支持

行业发展

品牌竞争

数据来源：百度观星盘行业流量洞察

数据来源：百度观星盘词频热度



消费者洞察：年轻低学历女性，就业+兴趣为主

A

1.爱美人群 2.自身提升
技能
3.家长期待孩子技能提升

1.已有工作，但想转行
2.工作不稳定
3.容易受金钱和时间影响

1.有一定社会经历，期望创
业
2.宝妈，时间充裕，有创业
想法

15-20岁兴趣、就业为主 20-25岁更换工作为主 25-30岁以上创业为主

行业人群兴趣分层行业人群占比

数据来源：百度观星盘

ü对美妆美容美发培训
的关键词检索中，高
中以及以下学历和年
龄段25-34岁的人群
占比最高，是投放的
重点关注对象

受
众
关
注
点

品牌了解
地理位置

价格 泛培训
机构 口碑

top5关注点分布
ü通过年龄层对艾尼斯
的目标消费者进行划
分，按需设计创意，
让后续展示创意更加
精准

用户对于地理位置和品牌等内容较为关注，校区位置、品牌口碑等
内容对消费者有强吸引。



营销痛点与目标

艾尼斯百度投放痛点

拓量

l 线索成本走高
单个线索成本不断升高，线索成本对比

去年拉高了20%

l搜索拓量困难
挖掘新增量困难

成本

优化目标

消费
拓量

本地推广日均达到

5w+，带动量级

线索
质量

CVR提升至9%+

线索有效率至70%+

AINISI



创意策略

策略
维度

执行
动作

借助本地推广，强化区位因素在推广漏斗中的体现，做大各个漏斗，带来投放效果提升

单元&定向

从规划上，确保本地推广
的账户体量和设置，对齐
正常网链账户

创意&页面账户&计划

活用词性&地域定向，通过
关键词进行区分，拉动账
户质量度

门店创意组件+页面门店
组件，对高意向用户深度
留存

梯度出价 自动拓量

单元区分业务&词性

更多地域词提升相关性，
增加广告触发几率

双账户投放 创意-用户关心的卖点

门店单页-活用组件

店铺页-结构化呈现

知了好学

搜索广告+知了广告位转
化同步进行，提高店铺排
名及流量，带来更多线索

竞争知了卡⼴告位

丰富知了落地页

引导购买加强有效性



执行实施与展示：活用梯度出价，ROI导向投放

后期优化梯度出价初期测试方向

梯度出价：
全市——正常出价

门店周边20km——

1.15倍出价

门店周边5km——

1.3倍出价

l 5km内的用户，到校质量最高，因此进行溢价抢量；

l 但圈定门店范围投放，会导致整体量级不足，所以仍

然要区分正常计划，投放全市范围保持量级

l 梯度策略既能覆盖较⼴范围的⼈群流量，⼜能锁定距

离近到店意愿强和核⼼客群

成本低，但是线索
量日均不足10条，

量极少

圈定门店范围投放

量级提升，但线索
有效率对比门店范

围有所下降

全市范围投放

结论：
• 门店范围的量级少，但是有效高，利好roi；

全市投放量级大，但是对roi提升不明显
• 因此需要分包分计划，梯度出价，roi提升

的情况下拉高前端出价



执行实施与展示：关键词&创意结合，提升质量度

单元词性区分

Ø 单元：按照地域+业
务+词性区分，吸引
对区位敏感的⽹⺠点
击⼴告和到店转化

地域增加到区一级，提升关
键词量级，放宽流量入口

创意内容区分

含“两行门店卡”的
创意组件

含“多门店”的创意
组件

Ø 师资实⼒：学校资质、名师授课、推荐就业
Ø 培训项⽬：美妆、美甲、美容、半永久培训
Ø 价格优惠：优惠报名、限时折扣、报⼀⻔送⼀⻔
Ø 地理位置：加⼊投放地域通配符，突出到校试听

ü 结合关键词以及创意，提升前端展现量和ctr，显著带动客户整体量级



执行展示：不同门店页面，区分人群投放

店铺页

⻔店单⻚能够同时显⽰校

区信息和营销活动信息

l 单页形式在页面场景上更

符合搜索用户的习惯

l ⻔店单⻚顶部的⻔店组件

可以⼆跳店铺⻚，针对想

要了解更多内容的用户，

提升了用户粘性，增加转

化可能

结构化呈现各个校

区信息

l 包括师资力量、热

门问答、课程内容

等多个板块

l 将客户想要了解的

信息细化展现，提

升了页面相关性的

同时拉动cvr

门店单页——含门店组件



执行展示：本地推广×知了好学，带来额外PV与转化

搜索结果-知了机构卡 多个商品详情页知了好学店铺页

Ø 学校展示

Ø 地图导航

Ø 优惠展示

Ø 课程列表



营销成果：拓量明显，且线索质量显著提升

本地推广拓量明显：2%→50%

线索有效性提高

整体量级

5w+
日均消费

100+
日均线索转化

1W4+ 上方位展现

• 初期仅划分2%预算测试本地推⼴，对⽐本地推⼴投放之
前14天和投放之后14天整体线索数据，线索量提升21%。

• 本地推⼴带来的拓量效果完美满⾜了客⼾扩⼤招⽣的需求。
随着预算不断加码，客⼾本地推⼴账⼾消费最高占到
其整体消费的50%

• 虽然在前端线索表单成本方面，门店推广成本相⽐正常网
链更高，但实际的到店转化成本却比网链更低。

• 本地推广线索的有效性更高、客服团队邀约效率更高



Thanks！


