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到校量增长60%，阿里精细运营助力中职北方口碑转化双丰收 

广 告 主：中职北方汽车教育 

所属行业：教育行业 

执行时间：2019.09-10 

参选类别：创新营销类 

营销背景 

随着社会发展，职业教育已成为热门关注话题，2020 年职业教育市场规模预计高达 1136 亿元； 

中职北方汽车教育集团是国内唯一一所系统化培训汽修人才的独立专业职业学校，开设了汽车维修

管理等多门专业，全国在校生达 5 万余人； 

职业教育市场产品同质化及用户注意力分散，行业竞争加剧，新客成本持续上涨等问题使中职北方

面临新的竞争格局。 

营销目标 

1、提升各环节转化效率，提升报名数量； 

2、降低搜索投放的获客成本； 

3、研发贴合人群的差异化产品，推动各专业发展。 

策略与创意 

1、洞察转化路径痛点，搭建全链路运营体系，实现营销闭环。 

盘点中职北方包括推广、客服、运营、电销、校园接待等营销转化路径中的各个环节，搭建一套从

广告投放到资源导入，咨询转化、到访转化、报名转化全线贯通的全链路运营思路，实现营销闭环，

助力客户高效转化。 
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2、分层指标有序引导转化，精细化流量拆解及运营，连通线下高效沟通，全面提升口碑与级消费。 

1) 建立转化路径各环节核心评估指标及细化指标，进行了有效引流指标下的人群细分及投放拓展，

保障信息的传播价值。 

2) 依据有效承接指标，对面向不同需求用户的落地页进行精准对应、重点突出展示，聚焦用户视

野。 

3) 配合有效沟通指标，与各转化路径岗位有效沟通，把控投放成本提升品牌好感度。 

4) 优化话术、邀约、及培育等，将前置推广与后续服务承接环环相扣，合力助推消费增长。 

 

执行过程/媒体表现 

首先，基于引流指标，团队以品牌黏性为依据，将中职北方可囊括的人群流量进行了品牌忠实用户

层、产品对比用户层、行业需求用户层、潜在意图用户层的分级。 

 
并将搜索投放的精准关键词与宽泛关键词进行拓展，最大限度的保障信息在传播价值更高的人群中

进行扩散。 
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其次，依据有效承接指标，对面向不同需求用户的落地页进行精准对应、重点突出展示，第一时间

聚焦用户视野，引发受众的初步探索诉求。 

 

随后，配合有效沟通指标，与设计、客服、电销、校区接待老师的有效沟通，保证投放成本得以把

控，更让兴趣用户对于中职北方品牌的好感度与课程的兴趣指数进一步升温。 
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最后，通过一系列优化方案，包括话术优化、邀约优化和培育优化等等，将前置推广与后续服务承

接环环相，使得项目开展既扣紧抓转化的主要环节，又科学把握和调整着推广节奏，以完整的全链

路生态包裹用户心智，充分促进了企业的口碑提升以及消费者的最终买单。 

 

 

营销效果与市场反馈 

阿里创新业务事业群智能营销平台以完整的全链路生态包裹用户心智，充分促进了企业的口碑提升

以及消费者的最终买单，通过对全链条流程的梳理，消费实现近 50%的上涨，到校量实现 60%+

的上涨，报名人数实现近 80%的上涨。同时，客服邀约接通率大幅度上涨，通话时长同比参照组有

显著上涨；通过对邀约流量的有效优化，客户邀约成本同比参照组，实现了 9%的下降。 

通过结合人群特性的课程研究，反向推动课程研发，实现不同专业的发展。这些系列结果的背后，

印证着中职北方的这条整合、打通、明确、提升的全链路营销思路真正为企业实现了增长。 


