
瓜子二手车借助“最强外脑”精准拓展海量车主

 广 告主：瓜子二手车

 所属行业：汽车

 执行时间：2017.03-05

 参选类别：技术类



Campaign Overview--------项目概览

 案例客户：瓜子二手车直卖网

 案例地区：全国72城市

 案例时间：2017.03—2017.05

 推广渠道：百度信息流

 推广效果：点击成本下降42%，转化成本下降46%，投放预算增长60倍



背景&目标Campaign Background--------项目背景

2015年9月27日正式上线 二手车评估交易，代办过户等 业务覆盖全国200多个城市 城市扩张增速持续保持行业第一

瓜子二手车处在高速成长的阶段，平台买车用户量持续攀升，为提升撮合交易量，稳定行业领先地

位，需加快卖车线索获取速度，保证车源充足。



背景&目标Campaign Goal--------项目目标

短期目标1. 引导车主留下卖车线索
在成本稳定的前提下，持续不断提升卖车线索获取数

量，达成平台每月卖车线索量指标。

长期目标2. 扩大市场竞争优势
对不同人群进行广告规模曝光，

巩固市场领先地位，不断拉大与竞争对手的差距。

获取卖车线索及用户预约+扩大市场竞争优势

是本次推广的目标!



背景&目标Campaign Status--------项目现状

1 意图词定位目标用户，难以精准判断用户买车还是卖车

搜索过：
大众 奥迪 二手车、宝马 丰田 …

3 人工筛选意图词获取流量，效率偏低，无法满足快速拓量需求

关注兴趣点：
汽车 金融 房地产、音乐 旅游 …

2 主观筛选长期兴趣，定向人群过于宽泛

筛词;筛词;筛词;创意,分析数据,调整

账户…

真希望自己是千手观音

百度信息流支持的人群定向方式



背景&目标Campaign Challenge--------项目挑战

2

1
卖车用户相较买车用户数量更
少，通过常规定向方式较难精准
触达；

3

瓜子需加快拓展卖车线索
量、获取车源的速度，保持
竞争优势；

投放需求的不断增长，要求我们
在推广运营中不断提升推广效率;



背景&目标Campaign Strength--------项目亮点

节省

精准

拓量

 运用相似人群拓展（Look-alike）技术，为品牌形成

了一套先进有效且可复制的受众规划模型，带动了汽

车行业在百度原生投放的预算及精准性提升；

 有效达成品牌拓量目的，大幅度降低了转化成本，提

高了创意素材的投放效率；

 瓜子早期的测试加速推动相似人群拓展技术在百度原

生内的产品化，形成客户、媒体、代理商三赢的局

面。



背景&目标Consumer Infographic--------目标用户洞察

群体定义 需求定义

性别：大多数为男性

年龄：集中在25~44岁

家庭：多为已婚人群

群体分析：

其中31~35岁用户正处于有首胎或二

胎的时间段，普遍存在置换空间较大

的汽车需求

40岁左右的群体属于事业有成，基本

没有经济负担，这部分群体通常需要

更换更高端的车型

内容偏好：

关注汽车、车险、车贷、汽油价格等

浏览二手车网站

关注车展

消费习惯及行为：

搜索汽车置换

有理财行为

经常到访加油站

安装导航软件并常查询驾车路线

违章查询



背景&目标Campaign Strategy-------项目策略

借力百度大数据相似人群拓展算法（look-alike），基

于瓜子种子人群扩散效应，精准找到百度平台上海量的

卖车意向用户定向推广，对兴趣人群完成曝光及唤醒。

目标人群
定向图谱

【核心人群】

瓜子种子人群

【拓展人群】

Look-alike技术拓
展的相似人群

【兴趣人群】

百度平台二手车兴趣人群



背景&目标Content & Creativity-------项目内容及创新
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百度平台二手车兴趣人群

核心人群
基于种子人群包定向

拓展人群
基于拓展人群包定向

兴趣人群
基于二手车兴趣标签定向

内容
聚合



背景&目标Content & Creativity-------项目内容及创新

End-user
Segmentation

➢搜索的词
➢点击的广告

Behavior

➢省、市、区、城市级别

➢登陆过的网站
➢登陆过的频道

➢性别
➢年龄

➢收入
➢爱好

➢行业
➢学历

➢购房
➢购车

➢出行
➢交友

Geographic

Demographic

Psychographic

多维度切分百度用户

核心人群：依托已有用户，定义瓜子二手车种子人群画像

瓜子二手车提供既有客户的信息（设备号等）作为种子人群，依托于百度算法技术，将种子人

群的百度ID打通，勾勒种子人群用户画像。



背景&目标Content & Creativity-------项目内容及创新

通过百度深度神经网络相似排序模型，结合种子人群DNA与百度人群DNA，运用look-alike算法拓

展相似人群，形成卖车用户投放人群包注入投放后台。

拓展人群：利用百度机器学习能力，智能拓展相似人群（look-alike）

1.种子人群 3.种子人群DNA

Look-alike扩展人群

投放端

2.百度ID打通 百度人群DNA

Look-alike投放人群

特征
兴趣

行为等综合因素

4.深度神经网络

相似排序模型



背景&目标Content & Creativity-------项目内容及创新

在广告主提供的种子用户中匹配出使用百度产品的人群。系统自动记录账户内近期的广
告数据中有点击或转化行为的人群

依托百度丰富的用户数据，Lookalike相似人群扩展会从上百万个维度对种子人群进行
分析，从中筛选出最具代表性的共有特征

根据这些特征，再从全量活跃用户中筛选出另一批与种子人群最相似的用户，可自主选择扩

展后的用户量级

1. 将种子用户与百度用户标识进行匹配

2. 系统根据种子用户的标签与百度用户标签匹配

3. 将匹配的人群进行拓展

拓展人群：look-alike工作机制



背景&目标Content & Creativity-------项目内容及创新

通过种子人群的分析及消费者画像的形成，添加并测试兴趣标签人群

从核心的二手车兴趣，拓展至外延的人群兴趣标签，力争拓展全部可能的人群，展示品牌信息，形

成知名度

潜在人群：唤醒二手车相关兴趣人群

二手车兴趣标签 汽车兴趣标签 人群兴趣标签



背景&目标Content & Creativity-------项目内容及创新

通过不同创意主题进行A/B测试同期投放比较，获取优秀素材



背景&目标Campaign Execution-------项目执行

 预先准备专用look-alike投放计划及创意素材，设置投放条

件；

 在系统后台将look-alike投放人群包与专属计划进行关联投

放；

 在转化成本达标条件下，逐天调整投放策略，提升出价、提高预

算限额、增加投放地域、更新投放素材等。

 每天从瓜子的转化数据后台抓取转化数据，与投放数据对接，

根据投放效果反馈，进行模型优化。

 系统不断根据已有人群包投放效果反馈优化提供更大的扩展

人群包，在保持成本稳定的基础上最大化获取卖车线索。

准备阶段

观察效果

优化策略

扩大投放



背景&目标Campaign Result-------项目结果

Before

1
兴趣关键词定位目标用户，难
以精准判断用户买车或卖车意
图

搜索过：
大众 奥迪 二手
车、宝马 丰田 …

3 人工筛选关键词获取流量，效
率偏低，无法满足快速拓量需
求

关注兴趣点：
汽车 金融 房地
产、音乐 旅游 …

2 主观筛选用户兴趣标签，定向
人群过于宽泛

筛词;筛词;筛词;创意,

分析数据,调整账户…

After

机器学习智能挖掘卖车相似人群，意
图定向更精准

种子人群与百度人群DNA通过深度
相似排序模型相匹配，人群更加精准

利用机器智能算法，有效节省人
力，同时能迅速获取海量高精准流
量

搜索卖车相关词
浏览二手车网站
出现在加油站…

中高等收入 有车
已婚 常到访加油站
关注车险 …

专心分析数据,优化账

户,构思创意…

1

3

2

VS

VS

VS



背景&目标Campaign Result-------项目结果

坐标：上海
需求：出售福克斯，怕麻
烦，看重服务

坐标：成都
需求：准备换车，旧别克
犹豫是置换还是售出

坐标：北京
需求：自有丰田行驶了3
万公里，想先估价

坐标：广州
需求：宝马急售，看重
卖价及售出速度

上海想卖车的有福啦，车辆代办过户 ，免费上门评估，帮联
系买家！

成都二手别克置换才5万，来这最多能多卖2万，别等亏本再
后悔！

北京跑了5.3万公里的丰田汉兰达卖了24万，测测你的能卖
多少？

广州二手车出售专区，跑了7.2万公里的宝马X5能卖56
万，1天就卖出去了！

精准定向并把握用户意图，推送个性化定制创意内容，显著提升投放效果



背景&目标Campaign Result-------项目结果
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转化趋势
总转化量 LAL转化量 传统投放

数据来源：百度推广后台及客户提供数据

点击成本下降42%

转化成本下降46%

项目预算提升60倍
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成本对比
LAL转化成本 传统投放转化成本

数据来源：百度推广后台及客户提供数据

在行业竞争与流量竞争越来越激烈的情况下，为瓜子二手车的流量获取赋能；
提升瓜子二手车的业绩表现以及品牌的知名度与偏好度；


