
利⽤全漏⽃营销策略和站内信号
最⼤化提升⼴告表现



数据来源：1)“2020 Unboxing Singles Day Study”，Facebook 委托 Crowd DNA 开展的调研，对象为亚太地区超过 2,999 名

18-64 岁的网上购物者，2020 年 11 月。筛选受访者的标准是：每月至少网购一次，且每周至少使用一次任意社交媒体渠道。

9/10
的亚太地区⼤促⽇购物者赞
同，⼤促⽇活动能帮助他们
发现新商品/品牌

8/10
的亚太地区⼤促⽇购物者
赞同，相⽐疫情之前，他
们会继续进⾏更多⽹购

在⼤促⽇期间，
品牌发现率和购买量均有所提升



Meta 
提供的⼀系列
解决⽅案可助您
实现品牌⽬标

在重要的促销活动前和活动中帮您提升品牌回想度

最⼤化提升视频观看量，
确保消费者能第⼀时间想起您的品牌

与合适的⽹红合作，提升⼴告占有率

最⼤化覆盖新⽼客⼾



在社交中发现和探索
在浏览动态内容时偶然
发现了⼀件喜欢的产品

寻找灵感和搜索
䩧开应⽤，搜索新
的想要的产品

建⽴联系并带着明确⽬的去购物
打开应⽤，通过发消息联系商家或下单

Meta 旗下应⽤助您打造
全营销漏⽃解决⽅案



62%
⼴告花费回报提
升 62%

93%
覆盖⼈数增加 93%

2倍
品牌知名度
提⾼⾄ 2倍

参考资料：https://fb.workplace.com/notes/968802003863854

内部数据显⽰，
全漏⽃营销策略能实现以下成效



利⽤漏⽃上层产品解决⽅案提升漏⽃下层的表现

品牌
认知

购买
意向

⾏动
转化

受众结果
覆盖⼈数 |�品牌知名度

⼴告是否触达了恰当数量和类型的受众？

品牌结果
视频浏览量 |�流量

⼴告给漏⽃指标带来了什么影响？

销售结果
转化量

⼴告是否成功令消费者开始⾏动？

单独使⽤插播⼴告

Reels短视频⼴告

动态消息⼴告 再
营
销

快拍⼴告

⾮付费品牌内容

品牌内容⼴告

动态⼴告
⽹站转化
品牌内容⼴告

⾮重度依赖动态⼴告的品牌可以使⽤
品牌内容⼴告

应⽤安装量：
⾃动应⽤⼴告 |�⾃动应⽤⼴告+�动态⼴告

消息营销



通过视频插播⼴告
讲述篇幅更⻓的品牌故事，
强化漏⽃上层的⼴告⽬标



⽚头⼴告、⽚中⼴告*、
⽚尾⼴告

最多可达 10分钟，但
建议不要超过 15秒

可跳过或不可跳过**建议⻓款⽐
为 16:9

有声播放

视频插播⼴告详情

*片中广告是最多广告主选择的视频插播位。更多关于格式的详情请见附录。

**广告主所能排除的可跳过广告版位有限



2倍
增加视频插播位后，品牌
知名度提升⾄之前的 2 倍

数据来源：Facebook关于竞拍系统中独立视频插播广告的内部品牌提升数据（美国），仅考虑具有统计

学意义的调研，2019年10月至2020年3月，广告回想度样本数量n=110，知名度样本数量n=49（品牌
商品知名度、第一提及品牌知名度、营销活动知名度、有提示品牌知名度），购买意向样本数量 n=13

LIFEWTR
这家饮料品牌除了在Facebook动态消息
以及 Instagram动态版位投放⼴告外，还
增投了视频插播⼴告 (In-Stream Video 
Ad),使得品牌知名度成功翻了⼀番。

1.9倍
增加视频插播位后，⼴告
回想度提升⾄之前的 1.9倍

43%
品牌知名度提升每增加⼀
个百分点的花费減少 43%

39%
⼴告回想度提升每增加⼀
个百分点的花费減少 39%



增投视频插播⼴告能推动业务
成效增⻓吗？

分组 1（常规⼴告）

⼴告系列 1 ：
设置⾃动版位的效果类/
品牌类营销

分组 2（常规⼴告+�
视频插播⼴告）

⼴告系列 2：
开启⼴告系列预算优化

⼴告组 1：
设置⾃动版位的效果类/
品牌类营销

对照组 对照组

关键表现指标：
品牌提升、转化提升、转化率、单次操作费⽤

⼴告组 2：
单独使⽤视频插播位的效果类/
品牌类营销

投放时⻓ : 2-4周

成效衡量⼯具 : 转化提升调研；品牌提升调研（推荐）

预算 :

转化提升调研：每个分组按单次操作费⽤ x 200 计算；
品牌提升调研：⾄少覆盖 200万⼈的费⽤。如要开展两
种调研，以较⾼者为准。

分组 1和分组 2使⽤相同预算；为分组 2开启⼴告系列
预算优化，让 Facebook算法来决定预算分配。

受众 : 常规宽泛受众，且每个分组/⼴告组定位相同受众



动态和快拍有助于
最⼤化触达⼈群，并
优化漏⽃中下层的⽬标

动态消息和快拍可⽤于最⼤化触达⼈
群，并优化漏⽃中下层的⼴告⽬标

动态和快拍：短视频

动态 快拍



REELS 短视频快拍动态

Reels短视频为新增的
⼴告版位，可单独投放⽤于
提升营销漏⽃的上层
⽬标和视频浏览量，或是
与其他版位相结合

Reels短视频⼴告是Instagram强⼤⼴告版位阵容中的新成员



有效吸引关注的版位

结合使⽤短视频和⻓视频版位
将能最⼤程度提升品牌的覆盖⼈数和⼴告表现
结合使⽤，效果更佳：
视频插播位 +�动态和快拍

视频插播位：⻓视频 动态和快拍：短视频

视频插播位可⽤于讲述篇
幅更⻓的品牌故事，强化
漏⽃上层的⼴告⽬标

动态和快拍有助于最⼤化
触达⼈群，优化漏⽃
下层的⽬标

WATCH IGTV 动态 快拍



Reels 短视频⼴告测试 1：
与其他相似的版位相⽐，
Reels 短视频表现如何？

分组 1
(动态消息内的
视频)

⼴告系列 1 ：
常规⼴告设置
版位：仅视频

分组 2 
(快拍)

⼴告系列 1 ：
常规⼴告设置
版位：仅快拍

对照组 对照组

关键表现指标：
品牌提升、转化提升、转化率、单次操作费⽤

投放时⻓ : 2-4周

成效衡量⼯具 : 转化提升调研；品牌提升调研

预算 :

转化提升调研：每个分组按单次操作费⽤ x 200 计算；
品牌提升调研：⾄少覆盖 200万⼈的费⽤。如要开展两
种调研，以较⾼者为准。

分组 1、分组 2和分组 3使⽤相同预算；受众：常规宽
泛受众，且每个分组/⼴告组定位相同受众。

受众 : 常规宽泛受众，且每个分组/⼴告组定位相同受众

分组 3 
(Reels 短视频)

⼴告系列 1 ：
常规⼴告设置
版位：仅设置
Reels版位

对照组



Reels  短视频⼴告测试 2：
在投放常规⼴告的基础上增投
Reels短视频⼴告，可以
推动业务成效增⻓吗？

分组 1（常规⼴告）

⼴告系列 1 ：
常规⼴告设置⾃动版位
（或仅选择快拍版位）

分组 2（常规⼴告+�
Reels 短视频）

⼴告系列 1：
常规⼴告设置⾃动版位
（或仅选择快拍版位）

对照组 对照组

关键表现指标：
品牌提升、转化提升、转化率、单次操作费⽤

⼴告组 2：
常规⼴告设置Reels版位

投放时⻓ : 2-4周

成效衡量⼯具 : 转化提升调研；品牌提升调研

预算 :

转化提升调研：每个分组按单次操作费⽤ x 200 计算；
品牌提升调研：⾄少覆盖 200万⼈的费⽤。如要开展两
种调研，以较⾼者为准。

分组 1和分组 2使⽤相同预算；为分组 2开启⼴告系列
预算优化，让 Facebook算法来决定预算分配。

受众 : 常规宽泛受众，且每个分组/⼴告组定位相同受众



⽹红可帮助⼈们发现品牌和商品

数据来源：“ProjectInstagram”，Facebook委托Ipsos开展的调研，对象为21,000名来自阿根廷、澳大利亚、巴西

、加拿大、德国、法国、印度、意大利、日本、韩国、土耳其、英国、美国且年龄介于 13–
64岁（来自日本的受访者年龄介于 18–64 岁）的受访者，Social Media Today: Value of Influencer Marketing in 
2018 | Influencer Marketing Hub | 福布斯: Influencer Marketing Trends That Will Explode in 2019

的 Instagram⽤⼾
热衷于与名⼈互动

69%

的 18-34 岁
受访者受到⽹络红
⼈的影响

61%

的消费者受帖⼦的
影响⽽购买

81%



是否覆盖了⾜够
多的理想受众？

能否持续
衡量业务成效?

哪些内容有效，
哪些⽆效？

但是商家提出了更⾼期望



数据来源：Econsultancy with Influencer Intelligence Report: Influencer Marketing 2020 
https://influencerintelligence.econsultancy.com/resource-article/HW/Influencer-Marketing-2020/

虽然品牌内容的采⽤率越来越
⾼，但是营销者却很难衡量此
类⼴告的实际成效

18%
的营销者

表⽰能够将“⽹红营销”引⼊到整体的数
字营销投资回报率计算模型中



• 定位受众：使用我们广告投放系统的定位功能

• 扩⼤范围：扩大创意覆盖范围，触达更宽泛的受众

• 衡量成效：衡量实际的品牌和业务成效

• 测试和总结：开展测试，学习总结，了解哪些策略
有效，找准优化方向

• 投放⼴告：以合作伙伴的网红身份投放广告，让内
容更加真实可信

⽹红品牌内容 +�科学⽅法 =�品牌内容⼴告



数据来源：依据为Facebook于2020年到2021年期间开展的12项转化提升调研的中位数结果，涉及的垂直行业
包括包装消费品、电商、娱乐与媒体、零售，涉及的市场包括韩国、马来西亚、新加坡、泰国和台湾

相⽐单独投放常规⼴告，结合使⽤品牌内容⼴告 (Branded Content Ad) 
和常规⼴告能带来更⾼销量，且⼴告点击率也要⾼出 40%

品牌内容⼴告最佳实践

•�将品牌信息整合进所有与创作者合作的素材中，确保⾊调和构图始终保
持⼀致，例如运镜构图和产品定位等

•�给创作者创作空间，让他们可以⽤⾃⼰的⽅式宣传商品的独特卖点

•�在⽂案中包含商品促销信息

常规⼴告：
着重宣传促销优惠

品牌内容⼴告：
内容有⽣活⽓息、能打动⼈⼼

将您的⽹红合作内容转化为品
牌内容⼴告，提升您的中上层
营销⽬标；将其与⽇常⼴告结
合能达到最⼤的⼴告优化效果



TIJN将品牌内
容转换为效果类
⼴告
2016年， TIJN从眼镜这⼀垂直品类⼊⼿探索海外业务。 TIJN定位的⽤⼾
群体是 18-35 岁之间、与时尚潮流保持同步，具备独⽴审美及
⽂艺⽓质，并且热衷于社交⽹络的品质⽣活爱好者。结合这⼀⽬标
群体， TIJN开始同步探索海外社交媒体营销。⼏年时间内，公司凭借优质
的产品、成熟的供应链和不断强化的社交媒体数据营销能⼒，逐渐成⻓为最
受年轻消费者欢迎的新兴 DTC品牌公司之⼀。 2019年， TIJN还荣登
Facebook“中国出海新秀品牌” 50强。

68%
单次操作费⽤降
低68%

2.3倍
⼴告花费回报
提升⾄ 2.3 倍

19.7%
“加⼊购物⻋”操作的
增量转化达 19.7%



测试：
品牌内容⼴告组合营销测试

分组 1
常规⼴告

分组 2 
组合营销*
（常规⼴告+�
品牌内容⼴告）

对照组 对照组

*�允许机器决定预算分配

假设 : 相较于单独投放每种⼴告，品牌内容⼴告 + 
常规⼴告的效果更好。

成效衡量
解决⽅案 :

• 转化提升调研、品牌提升调研

• 关键表现指标：单次操作费⽤、⼴告花费
回报、成效提升、每增加⼀次转化的费⽤

• ⽬标：购物（主要⽬标）、查看内容、
加⼊购物⻋

⼴告投
放要求 :

• 频次：每周 2次（最多每周 4 次）

• 投放期：⾄少 2周（转化后需 3天计算完整
数据）

• 每组⾄少需要获得 100 次转化

其他注
意事项 :

依据统计功效计算器的计算得出对照组数据

使⽤针对移动端优化的创意

分组 1
常规⼴告

分组 2 
组合营销*
（常规⼴告+�
品牌内容⼴告）

对照组 对照组

分组 3
品牌内容⼴告

对照组

品牌内容
⼴告是否
有利于我
推⼴业务？



消息营销

我们相信，互发消息将成为⽤⼾与商家沟通的主要⽅式。

我们在努⼒促进以下⼏个⽅⾯的发展：

• 让发送消息更加轻松⾼效

• 帮助⽤⼾使⽤消息功能轻松发现并联系商家

• 打造潜在客⼾开发、电商运营和客⼾服务
解决⽅案



消息营销

让消息营销更加轻松⾼效

推出 API，为 WHATSAPP 直达⼴告启⽤对话内上下⽂功能 ⽀持 INSTAGRAM 消息收发的 MESSENGER API



消息营销

帮助⽤⼾使⽤消息功能轻松发现和联系商家

FACEBOOK 店铺商品详情⻚⾯上的店铺消息功能 INSTAGRAM 上的 WHATSAPP 消息⾏动号召按钮



消息营销

帮助⽤⼾使⽤消息功能轻松发现和联系商家

INSTAGRAM 上的消息直达⼴告 开启 MESSENGER 
对话

开启 WHATSAPP 
对话

开启 INSTAGRAM 
DIRECT 对话



在上层漏⽃基础上，
充分利⽤下层漏⽃解决⽅案
优化您的营销⽬标



消息营销

动态商品⼴告运作原理
动态商品⼴告就是把最适合的商品⾃动推荐给受众

宽泛受众定位

拓展动态⼴告，让系统主
动出击推荐商品给⽤⼾

再营销

⾯向曾经的⽹站或应⽤访客
再营销，促使他们完成购买



动态商品⼴告可以投放给什么样的受众呢？

再营销
已查看未购买
（访客率）
____

例如，过去30�天查看或
加⼊购物⻋但未购买；

过去90�天查看或加⼊购物⻋
但最近30�天未查看未购买

再营销
已购买过

（提⾼黏着度）
____

例如，过去30�天买过 50��元以下商品，
向其推荐 50��元以上商品；

过去30�天买过A�类商品，
向其推荐B�类商品；

过去90�天有购买，
但最近30�天未购买

新客获取
新客

（主动出击）
____

例如，兴趣受众排除最近
10�天购买；

10%�类似受众排除最近
10�天购买



隆重推出⾃动应⽤⼴告
让应⽤⼴告事半功倍

机器学习能够优化⼴告，帮助
您在逐渐增加预算的同时维持
稳定的⼴告表现

⾃动化能够带来更多您所看重
的⽤⼾操作

需要投放的⼴告系列更少，
且不需要⼿动调整或更新，
助您更⾼效地实现⽬标

更优表现 更⼤规模 更⾼效率




