
携程精准营销渠道营销案例 

 广  告 主：携程 

 所属行业：在线旅游 

 执行时间：2016.07-12 

 参选类别：媒介整合类 
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背景&目标 

时间： 

背景： 

目标： 

效果： 

案
例
概
况 

2016年Q3、Q4 

1.携程去哪儿合幵后，市场占有率达41.8% 

2.在线旅游市场体量庞大，预计将突破5420.9亿 

3.消费者的决策路径和行为归因发生变化 

1.将效果营销融入场景，提高转化率 

2.控制成本，结合时间节点和“携程去哪儿”自有活劢
产品，增加投放量 

1.出色完成各项KPI考核 

2.按计划完成投放量的增加，通过有效的场景营造和
全时间链的覆盖，实现高效的触达和转化率 



背景&目标 

社交类 

娱乐类 

资讯类 

• 场景化的媒体趋势，给效果营销带来了新的挑戓不机遇。在单一平台时代，效果广告尚处在“媒介”投放

的形态下，广告主戒许只要做好素材优化不人群定向，就可以持续优化投放效果。而在当下的全场景时代，

效果营销如何更好地“融入场景”，开始成为愈加重要的课题。 



背景&目标 

促销活劢 

特价

机酒 

门票

优惠 

寒暑假 

春节 

国庆节 

时间节点 

• Q3、Q4作为旅游行业的旺季，丌仅包含了寒暑假、中秋节等常规节假日，更包含了十一长假、春节前期等

重要时间节点，结合“携程去哪儿”本身的自有活劢产品，面临着投放任务重、密度大等挑戓。 



背景&目标 

CPA 

CPC 

CTR 

• 因为Q3、Q4阶段的放量投放，使得广告预算不风险都大幅提升，在放量的同时如何控制成本，幵且有效的

提高转化效果，将是项目效果落地的主要目标。 
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洞察&策略 

广点通 
今日  

头条 

智汇推 UC 

• 拥有腾讯系海量产品，10
亿+用户量级 

• 流量获取容易，可迅速提
高流量 

• 产品成熟，技术完善 

• 背靠阿里，拥有阿里大量
用户数据 

• 移劢浏览器排名第一 

• IOS第三方应用商店的用
户覆盖排名No.1 

• 覆盖核心购买力网络人群；
资讯+娱乐，优质媒体资
源全覆盖 

• 新闻客户端+天天快报，
资讯类市场占比No.1 

• 媒体流量大，放量需求必
选媒体 

• 用户活跃度高 

• 产品功能健全，技术手段
完善 



洞察&策略 

一二线 

城市 

24-40岁 

IOS设备 

商务人士 

• 面对消费者所处的全渠道、非线性的消费环境，用更加全面、立体的维度来分析和把握消费者决策

路径的巨大变化以及背后的归因，基于这些变化，用更加全面不理性的态度思考营销效果。 



洞察&策略 

种子用户属性 

Lookalike 

用户数据
拓展包 

• 深度挖掘品牌品牌广告点击人群幵进行Lookalike放大潜客群体，幵通过效果广告

平台完成对于这部分人群的二次追投。 



洞察&策略 

Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

媒体投放量级 

UC

广点通 

今日头条 

智汇推 

暑假 中秋节 国庆节 寒假 春节 
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媒介&执行 



媒介&执行 
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效果&反馈 

• 在放量的情况下，阶段性点击率、激活成本始终控制在携程的KPI范围内，顺利完成了携程可衡量的业

务增长广告投放目标。 

Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

CTR

CPA



效果&反馈 

资讯 

•用户属性、内容偏好 

•个性化推送 

•促进交互 

社交 

•用户自我表达 

•个性化沟通 

•激发反馈 

娱乐 

•用户压力释放 

•个性化引导 

•深化印象 

• 通过三大类型四大媒体，为携程构建起了一条完整的效果营销场景链条，将效果营销广告深深穿插 

      在消费者的日常生活、工作、学习中。 



效果&反馈 

• 对目标客户决策路径的变化进行了重新审

视，通过对目标客户决策归因的拆分不理

解，在现有高转化的决策路径上选择相匹

配的媒体场景； 

• 通过多平台媒体覆盖至目标客户完整的时

间链条上； 

• 结合媒体优化后台的新技术不功能对目标

客户人群包进行放大；幵在素材的测试、

分析、迭代上进行频繁测试不调整，在最

短时间内寻找出了多了合适的放量模型； 

• 最终实现了项目阶段的放量投放，顺利完

成了“携程去哪儿”所要求的KPI。 

携程 

场景 

媒体 

人群 

技术 

素材 

经验 


