
 广  告 主：中国移动 

 所属行业：通讯行业 

 执行时间：2017.06.01-09.02 

 参选类别：效果类 

无忧行APP营销媒体代理投放方案 



背景&目标 

 

品牌营销背景：境外旅行已经成为中国大陆游客的出行选择。移动公司新推出一款为消费者提供旅游咨询以

及旅行通讯的全新的App无忧行。 

项目目标：在旅游旺季的暑假期间，通过8月一个月时间的投放，激活量要达到10万 

商业目标：成为用户出游首选旅行工具及平台 

挑战和困境： 

1.暑假期间，是旅游旺季，在旺季推广，流量成本非常高的。如何在有限的预算中，做到目标要求的激活量

10万，是非常有难度的. 

2.市面上的旅行资讯app市场已经非常成熟且饱和，如携程，马蜂窝，穷游等等。消费者已有了他们的消费行

为习惯，如何在成熟的市场里脱颖而出，达到激活目标，都是非常困难的。 

3.现状与困境： 0用户，0激活，0点击，0流量 

 



背景&目标 

无忧行APP 



背景&目标 



洞察&策略 

通讯  资讯 

出境游的两大需求 



洞察&策略 

由竞品分析以及行业分析切入策略 

旅游信息 目的地攻略 
指南类内容、 

旅游攻略多为国内区域信息 

增值服务 机票、酒店、旅游套票订购等 机票、酒店、旅游套票订购等 

携程 蚂蜂窝 

典型的OTA、旅游行业的B2C UGC社区：共享原创游记 平台特点 

比较点 
    用户习惯性认为： 
预订机票酒店的平台 

 用户习惯性认为： 
旅游话题为主的社交媒体平台 

与平台竞品相比，无忧行app 的机会点在它不仅能为用户提供境外通信解决方案，还能提供吃住行玩购等一体化的
生活服务及更全面的出行服务。 

竞品名称 

对比维度 
无忧行 APP 

境外旅游攻略、 
行程准备等当地实用攻略 

打造提供目的地的当地资讯 
以及更多实用的增值服务平台 

一站式出境平台 

目的地商家优惠券，在线翻译、汇率、紧急联
络、地图导航等服务 
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洞察&策略 

 

两个竞品分析的总结，得出结论 
无忧行APP满足消费者出境游资讯需求，并提供通讯服务的一站式平台 

无忧行APP的产品定位 

通讯服务 出游服务 
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洞察&策略 

如何让更多的出游人群 
接受并使用无忧行APP？ 

 
 

—构建目标人群的消费场景 



洞察&策略 

效率低的传统传播途径 

认知 兴趣 下载 渴望 



洞察&策略 

传统的效果营销路径 

A 
认知 I 

兴趣 D 
渴望 

A 
下载 

通过精准广告让目标消费者了解产品，通过互动的方式让消费者产生兴趣，通过活动优惠产生
购买欲望，产生下载 



洞察&策略 

关键决策点—在每个阶段运用场景化推动下载和使用 

A 
认知 

I 
兴趣 

D 
渴望 

A 

下载 

在效果营销的基础上，更进一步，通过已经下载的人群， 
来还原用户在不同阶段下的使用场景 



洞察&策略 

场景01 
收集旅游信息 
 
用户在去旅行前，都会通过各
种网站以及app去策划他们的
旅行 

场景03 
旅行等待出发 
 
用户在旅行的过程中在等飞机会经
常浏览信息流以及视频网站 

场景02 
准备旅游清单 
用户确定要去旅行的时候，
会通过以下的线上渠道做最
终的购买动作。 

行为 

通过找到已下载用户的相似性还原不同阶段里的下载场景 

场景04 
到达目的地 
 
用户在到达目的地机场的时候会
通过以下的线上渠道来到达目的
地酒店等地点 



洞察&策略 

产品 
价值点 

下载 
场景 

媒体 
触点 

下载场景，产品价值点，和媒体触点这三个是目标人群选择产品的核心要素 



洞察&策略 

价值点 

场景 

媒体 

核
心
用
户 

还原消费者的下载场景，突出产品的核

心价值点，通过媒介触点施加影响去触

达核心用户并通过核心用户辐射到其他

潜在用户。 



洞察&策略 

核心策略：目标人群下载的场景还原 
 



洞察&策略 

通讯
方式 

购买方
式 

行程规
划 

行程规
划 

通讯方
式 

购买方
式 

LBO/购买当地电话卡／租MINI WIFI 

对比多个旅游APP,选最便
宜的那个 

行政人员给出方案 

LBO/开通国际漫游 

行政人员待订，无需对
比价格 

自己做攻略 

大部分的用户是旅游人士或者出差的商务人士 

旅游人士 
83% 

商务人士 
17% 

数据来源： 
2016年中国在线出境游市场研究报告 



洞察&策略 

通过以上四个行为可以精准捕捉到消费者的行为， 
因此我们可以通过行为培养消费者的购买习惯 

收集旅游信息时 准备旅游清单时 

等待出发时 到达目的地 

关键决策点 



媒介&执行 

不同场景下用户会使用的媒体 

搜攻略 
查看天气 
对比套餐价格 

订购机票、酒店等 
预定去酒店的巴士 
 

查看天气 
刷朋友圈、微博 

准备旅游清单 收集旅游信息 旅行等待出发 到达目的地 

发朋友圈 
打车去酒店放行李 
办理入住 

场景 

行为 

媒体触点 

社交类 

新闻类 

旅游类 

导航类 



媒介&执行 

不同场景与用户的触点—通过不同APP种类捕捉四个场景 
收集旅游咨询时 准备旅游清单时 等待出发时 到达目的地时 

定向 

交通类 

新闻类 

娱乐类 

订购平台类 

旅游类 

社交类 

旅游类 

摄影类 

导航类 

团购类 

社交类 

设备定向—基于中国移动的客户群
体，在Wi-Fi环境下 
内容定向—基于用户在手机端搜索旅
行相关内容 
行为定向—浏览旅行攻略 

设备定向—基于中国移动的客户群
体，在Wi-Fi环境下 
 
行为定向—基于用户近期购买过旅
游产品（机票／酒店／旅行箱） 

设备定向—基于中国移动的客户
群体，在Wi-Fi环境下 
地域定向—用户精准定位到火车
站／机场 

设备定向—基于中国移动的客户
群体，在Wi-Fi环境下 
地域定向—用户精准定位到目的
地机场／酒店 
行为定向—浏览旅行攻略 
 
 

备注：不仅限于投放以上媒体 

媒体出点 



媒介&执行 

通过创意，媒体和人群定向的千人千面，提升转化率 

定制化数据包筛 
选出细分目标人群 

APP 
激活 

根据细分目标人群特点 
制作定制化内容创意 

洞察1 创意1 媒介组合1 + + 

洞察2 创意2 媒介组合2 + + 

洞察3 创意3 媒介组合3 + + 

Landing 
Page1 

Landing 
Page2 

Landing 
Page3 

根据定制化的内容创意向不同 
群组投放差异化landing page 

[如：关注价格，匹配促销、降价、优惠等创意] 

[如：关注产品特性，匹配产品优势等创意] 

[如：关注品牌，匹配品牌历史、品牌周年活动等创意] 

收集旅游信息 

确认行程 

旅行等待出发 

• 根据目标人群千人千面的特征，分别匹配相应的有趣的广告创意和活动机制，可获得成倍叠加的效果，提升ROI 



数据来源：友盟 
时间周期：2017.8.1 – 2017.9.2 

136,006 5,114,295 

激活量 点击量 

136，006 

Result 
一个月内，无忧行的激活量为136006，超额完成客户的KPI 30%；激活成本低于行业标准50%。 

超额完成：30% 
激活成本低于行业标准50% 



THANK YOU! 


