
创艺装饰，以“数”为基，“智”论前行

u 品牌名称：云南创艺装饰工程集团大理有限公司

u 所属行业：家装

u 执行时间：2019.10.01-2020.03.31

u 参选类别：效果类-效果广告



项目背景介绍
PART ONE

每一个客户在没有达成KPI之前，

都应该当成未孵化的小客对待。

品牌背景介绍 ▷ 账户现状诊断 ▷ 营销目标制定▷



集团化管理模式

云南-企业发展之源

位居5大战区之首
创艺装饰拥有云南、广西、贵州、安徽、

湖南5大战区，58家直营分公司，云南作

为品牌发源地，地位重中之重。

云南创艺装饰工程集团大理有限公司 家装赛道高价值客户

成本&有效率

决定媒体合作深度
对于效果赛道客户而言，前端成本与后端

有效率是评判媒介价值与合作深度的重要

标准。

23年
大品牌

实力
大整装

n 创艺金融服务

n 创艺大整装

n 创艺VR全景馆

三大服务体系·一站式轻松购家



账户当前问题沟通与盘查

账户日耗下降趋势严重，金九银十低至千元关口！
操户经验较少，面对节点流量问题无法提前预判与策略准备

CTR健康状态：2% 金九银十未发力

年末营销需马力全开

成本不断

单日消耗▷自理账户效果每况愈下
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▷面对大盘流量变化很被动

▷前端到后端用户承接流失

▷行业营销节点未占高峰

CVR态势走弱：
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*以上为均值

客户（云南大区）配备自有运营团队，但账户问题接踵而至。把脉

*截止2019年10底账户问题梳理
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长期低走势账户想2次激活翻盘，
3大难症，做好不容易！

老户回春
账户劣势大于优势

双手抓
稳账户+测新素材

账户定性
整体模已形成

对于运营而言，新账户做好的

概率更大，在流量、操作等层

面的优势更明显，老户则较为

吃力。

账户不仅要保持原有数据的稳

定，同时还要诊断账户、正确

分配预算、测试新素材。

账户现有人群模型、潜在流量

机制已大致定型，对结果有直

接影响。若想翻盘需对模型进

行修正。

诊断



诉求与目标

云南大区运营“放权”

寻求优质代理反转局面

加速运营效果达成

前端成本：＜250元

后端有效率：＞30%

线索量级：＞700条/月

+ i



投放策略回顾
PART TWO

以“数”为基，“智”论前行。

根据结果进行倒推，拆分过程数据。

投放数据梳理▷ 分阶段策略制定▷



CTR:2% CVR:0.5% CPR:290

素材问题分析：
落地页直接导致成本跑高
——

01
素材问题分析
导致成本高的主要外在评判标
准可通过点击率与转化率两大
数据进行比对分析，找出病因。

P1

27.7秒

28.7秒

0秒

6秒

0秒

P2文案内容并未引起填资兴趣 落地页流失率严重影响效果

流失▷
流失▷

02
账户问题剖解
人群定向、功能使用、流量实

况都可能对成本结果产生较大

影响。

剖析

03
投放策略制定
根据现有问题归因，准备我司

投放准备。



账户问题分析：
无法根据实况调整账户因子
——

01
素材问题分析
导致成本高的主要外在评判标

准可通过点击率与转化率两大

数据进行比对分析，找出病因。

02
账户问题剖解
人群定向、功能使用、流量

实况都可能对成本结果产生

较大影响。

罗卡定向过宽
后台罗卡兴趣标签158个、行为

65个，整体定向过宽且没有沉淀

出优质定向。

调价策略欠佳
面对下面年大盘流量紧缩的形式，

优化师需阶段、分时调整出价，

寻找合适出价。

人群包未投入
通过账户后台检索发现以罗卡定

向为主，没有使用媒体定制包体

或优质人群。

未参考投放数据
腾讯后台可参考数据意义较大、

例如曝光城市、点击率高的城市

都可以通过后台数据得出结论。

未上排除人群包
整体投放中未见排除人群包，对

广告有效率会有直接影响并且出

现浪费预算的情况。

启用拓量影响CVR
在流量紧张时，后台账户有开启自

动拓量。但该功能需及时回馈后端

数据，不断调整优化稳定转化率。

03
投放策略制定
根据现有问题归因，准备我司

投放准备。

剖析



03
投放策略制定
根据现有问题归因，准备我司

投放准备。

50%30% 20%

多维度调整准备：

根据后台投放数据寻找突破点

罗卡定向+人群包挖掘

排除包体启用

内层素材：

结合本地需求+家装落地页

监测每个版块的转化率
外层素材：

沿用过往高CTR素材

迭代+创新

根据大盘流量实况调整：

预算分配

新老账户配比

出价调整策略

素材改版
定向调整

账户操作

02
账户问题剖解
人群定向、功能使用、流量实

况都可能对成本结果产生较大

影响。

对症下药01
素材问题分析
导致成本高的主要外在评判标

准可通过点击率与转化率两大

数据进行比对分析，找出病因。



投放数据分析
PART THREE

“疫”外来袭，策略先行。

投放过程拆解▷ 运营操作策略▷

力挽狂澜、逆势翻盘。



阶段一

账户问题逐一击溃，妙手回春目标达成
——

降低账户成本·提高线索量级

成本下降率
26%

290 272
216

10月 11月 12月

线索量
191%

296 

573 

864 

10月 11月 12月

阶段二

疫外来袭不停投·消耗与有效率两手抓

消耗增长率
180%

有效率
45%

115040 121253 

202111 

1月 2月 3月

30%

45%

客户 盟聚

账户整体数据回顾
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本

线
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维持账户稳定增量
第一阶段目标拆分：

线索成本＜250元

出价与预算分配
a. 担心成本溢价问题，出价比目标转

化成本低10%-20%；

b. 新计划/新素材：出价比老计划出

价高5%-10%；

测试与监控
a. 3天一个测试期，成本高的及时

暂停淘汰；

b. 分批开启新计划；

c. 表现不佳计划及时关闭清理；

服务与客情
a. 协调销售同事，优化客情；

b. 协调媒介同仁，优化账户；

c. 日常汇报数据以及账户投放事宜；

提 高 线 索 有 效 率 目标日耗≥5 0 0 0



账户调整细节
——

CVR0.9%
▷

CVR0.54%
▷

报价1
保留

报价2
删除

为什么报价页面1CVR高？

n 图片改视频：报价图片做成【动态报价视频】，

动态画面更体现计算正式感，激发消费者点击欲

望！

n Button文案很讲究：【最快10秒获取报价】抓

住用户对实效性的高要求，通过文案传递高效感！

n 赚钱不易，少套路，敢承诺：【所见即所的】、

【无增项】、【不花1分冤枉钱】抓住核心需求！

Ø 报价页面1

Ø 报价页面2

后台历史投放数据分析利用：

城市 点击率

玉溪 1.64%

保山 1.56%

楚雄 1.55%

大理 1.55%

兴趣 点击率

交通 1.34%

3C 1.18%

资讯 1.11%

家居 0.56%

优化后人群定向：

素材改版ABTSET：

家装+泛家装兴趣行为标签行为以品牌词

报价页面2差在哪里？

n 图片素材难以抓住用户眼球，影响按钮点击率；

n 增值服务难以打动客户，直接降价或优惠更直接；

n 企业背景介绍内容对广告转化并不起太大作用；



流量抄底 逆势翻盘
结果数据展示

成本下降26%

87894.13
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日耗≥5000 成本＜250 日耗≥6300 成本=216
下降率26%

消耗增加320%
Q4季度是朋友圈大盘起伏变化最为明显的时候，更会引发一系列蝴蝶效应。账户稳

定性差、素材生命周期短、成本激增等问题都不可避免；

通过优化师的沉着操盘，我们不断像制定的目标靠近。



疫情期间说服客户不减预算、不停投！
第二阶段目标拆分：

线索成本＜200元

投放困难
a. 春节档期后端人手不足；

b. 疫情严重，相对节前预算缩减；

c. 临近月底，月整体预算分配固定，

该区域主体限制预算；

服务与客情：
a. 线上沟通+电话沟通+会议沟通：告知客户账

户停投将导致模型不稳定，取得在疫情期间

仍然维持投放的成果；

b. 降低账户成本：环比上阶段，成本降低26%，

客户被实际投放效果折服，有谈判余地；

c. 提高线索有效率：结合疫情的市场形势，更

改落地页内容；

目标日耗≥6 5 0 0 特殊时期客情优先

测试与监控
a. 每周保持10套+文案上新，单个计划

添加多个创意，多方向测试。

b. 申请媒介挖掘家装行业人群包，定

向投放；

c. 客户潜在意向人群包，定向投放；



CTR1.73% CTR1.71%

CTR1.9% CTR2.07%

账户调整细节
——

第 一 代 优 质 素 材 沿 用 · 点 击 率 高 生 命 周 期 较 长

第 二 代 优 质 素 材 测 试 · 视 频 起 量 快 、 大 卡 点 击 高

结合疫情严重的市场形势，投放足不出户页面进行测试

Ø 测试疫情投放页面

优质素材方向：

l 年龄：朋友圈用户主要以80、90后为主、所以所选家装素材为时

尚、现代、明亮、大气的装修风格；

l 风格：色调明亮、空间大气，拉近与用户的距离，符合大众审美；

形式选择建议：

l 六图轮播的CTR与CVR均高于卡片素材，账户占比以六图为主。但

通过2代素材可以看出视频素材账户竞争力明显跑高，有助于短期

快速起量；

疫情期间使用底部悬浮组件，增加留资通道。



成本=最佳谈判筹码
结果数据展示

成本下降47%

持续投放！ 成本＜200 日消≥6300 成本=151
整提下降率47%

疫情期间线下客户停投或缩减预算是十分正常的事，但我们通过多次语音、视频会

议不断沟通、教育客户，最终用专业服务于漂亮的结果数据说服客户持续投放，乘

胜追击。
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投放数据分析
PART THREE

用数据证明服务商存在的意义。

核心数据对比▷ 账户亮点与意义▷



点击率

2%

2.2%

0.8%

1.4%

30%

45%

转化率 有效率

三大核心数据
盟聚步步为赢

客户数据

盟聚数据

1. 成本下降47%（290-151）

从接手账户时的290元，降至优化师代运营的151，

转化成本不断下降；

2.转化率提高75%（0.8%-1.4%）

通过账户问题争端与策略制定，对症下药，将转化率

从0.8%拉升至1.4%；

3. 有效率提升50%（30%-45%）

有效率从客户自运营的30%，提升至优化师代运营的

35%-40%；



投放经验总结
PART FOUR

对症下药，起死回生并不难。

投放经验汇总▷



家装客户
外层素材建议

拼 图 稳 量 + 视 频 起 量六图主力+ 大卡补量
CTR&CVR稳定双收割 配合视频测试优质素材 拼图、轮播拼图保证量级 视频素材短期起量快

Ø 文案方向：地域+装修报价+免费领取设计方案 类文案表现最好，关键词例如：报价器、48小时出设

计预案、城市通配符类等。大方向可分为报价类、设计类、扩容类。

轮播+城市+报价 轮播+对比+报价 大卡拼图+案例+报价 大卡视频+面积+报价



落地页可参照金融或其他行业通过小视频等形式打破静态落地

页形式，增加互动性，激发用户触发欲望；

Banner下方报价可制作成计算小视频

【最快10秒获取报价】、【立即开始计算报价】、【立即获取

真实报价】、【获取你家的合同报价】；

Button文案设置从行动心理考虑

家装客户
内层素材建议

最快10秒获取报价

避免过虚的描述性能容，将服务内容与亮点重点突出，对于用

户在意的重点优先露出。企业背书、实力等点到为止即可；

文案内容真诚、真实、落地、敢承诺、有案例

过去落地页只能通过表单收集客资，用户错失第一个表单后很

难再进入第二个后置表单，悬浮组件可解决该问题。让用户在

感兴趣的同时就能随时点击获取报价。

增加底部悬浮组件，增加转化入口


