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信息接收双渠道出击，阿里助力 VIP 陪练激活5倍转化增长 

广 告 主：VIP 陪练 

所属行业：教育 

执行时间：2019.07-09 

参选类别：智能营销类 

营销背景 

VIP 陪练致力于音乐教育+互联网的探索，专注为 5-16 岁青少年提供专业在线钢琴、小提琴等一对

一陪练。由知名钢琴家郎朗代言，具有一定的明星效应加持及品牌影响力。 

1、在线教育市场规模增长迅速，在线教育用户以每年近 20%增速增长。 

2、经济水平提升及二胎政策放开，少儿艺术培训市场红利期到来。 

营销目标 

抓住发展红利期，增加有效用户咨询量与订单量，大幅提高转化率，降低转化成本，在市场上掌握

更多主动权。 

策略与创意 

一、四重人群核心+三重算法精准实现“精智化”内容传播。 

一线城市，中高等消费人群是主力；关注少儿培训同时也关注资讯、教育、书籍阅读等；通过理解

人群属性、搜索意图、行为数据及兴趣爱好四重核心积累沉淀数据，Xbrain 智能 AI 算法实现精准

标记+精准抓取+精准预测，提升内容精准度与传播智能化。 

 

二、信息接收全路径覆盖+立足需求本质打造高效触动营销解决方案。 
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1、移动信息重点渠道搜索+信息流路径整合。 

2、从用户广告接收过程出发，判断用户行为动机，通过搜索+信息流双重出击，制定全链路沟通

策略。 

3、细分人群+细分需求+原生高效触动，逐步引导各阶段人群均有明确意向与需求。 

针对不同行为阶段制定针对性沟通策略，找到人锁定人，给“对的人”传递“对的信息”，在各个

环节埋下品牌营销信息的浅层记忆，从“有感知”到“有好感”再到成功决策，实现高效营销。 

1、在受众感知营销信息阶段：通过搜索+信息流组合营销进行受众全面覆盖，实现营销信息的主动

接收与非主动触达。 

2、在受众接收吸纳营销信息阶段：通过产品特性深挖与精准用户匹配，进行搜索信息流双渠道精准

投放，提升广告接收效率。制造产品记忆，逐步提升好感度。 

3、在受众决策的关键环节：精准定位目标人群，根据不同人群核心需求痛点与关注点，进行“点对

点信息击破”，引导受众“态度转变”，将产品信息转化成受众生活场景中的最佳解决方案，化营销

信息为帮助性信息，打动受众进而促成决策行为。 

4、在最终决策阶段：进行各环节全链路数据沉淀回传，指导二次营销针对性投放，再次触发需求场

景，引导“态度转变”打动受众，进而促单。 

 

① 明确需求阶段下→针对目标人群影响→以服务品质打动 TA。 

② 需求模糊阶段下→针对潜在人群引导→以需求引导及触动唤醒 TA。 

③ 其他需求阶段下→针对品牌泛人群打动→以兴趣吸引触发 TA。 
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执行过程/媒体表现 

1、搜索营销——分产品、词性搭建科学账户结构，围绕关键词、质量、排名、创意、相关性及落

地页六大维度优化部署；进行多样式投放选择，不同关键词匹配不同落地页提高转化，以不同产品

的差异化投放抢占流量先机，覆盖潜在用户。 
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2、信息流投放——基于投放目的、投放样式、定向维度及创意素材方向搭建清晰合理的账户结构，

并进行素材、文案针对性匹配，提升关联度与点击率。测试不同关键词定向，阶梯式出价降低成本，

精细化优化运营配合智能产品资源，持续提升效果。 
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营销效果与市场反馈 

本次营销以数为源，为用户提供所看既所想，所看既所要的信息，成功解决了广告主营销诉求，

最终达到转化量上涨 511%，转化成本下降 11%的营销效果。 


