本文摘选自悠易互通 上海分公司总经理 雷景升在『2014梅花网传播业大展』上的演讲《多屏程序化购买引领营销新未来》
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大家下午好，我是悠易互通上海分公司总经理雷景升，接下来我跟大家一起分享"多屏程序化购买引领营销新趋势"。大家都会认为今年是DSP元年，虽然说DSP在市场出现差不多有2年多时间，现在在美国市场有超过50%的互联网公司已经是通过程序化购买去实现了。按照第三方的研究去看，中国市场应该是落后美国市场2-3年，2014年作为DSP元年，我们预测在2015年，甚至2016年会有一个大的爆发，接下去我就跟大家分享一下行业的发展趋势。
2014年在程序化购买行业有两个关键词，第一个关键词叫做"多屏"。第二个关键词叫做"大数据"。就我现在跟很多客户沟通，很多客户都在谈大数据。这里有三个数字分享给大家，这个数据来源于艾瑞咨询，可以看到中国网络广告市场规模每年以36%的增长趋势在发展。在程序化购买市场达到了66%，在移动程序化购买增长趋势更加可观达到163%，当然也是由于它目前的基数非常非常小。
接下去给大家介绍一下悠易针对程序化购买的产品及解决方案。在2014年4月份我们发布了数据银行，数据银行是什么样的产品呢？这里给大家介绍一下，我们在跟很多客户去做合作的时候，很多时候会拿到客户第一方数据，当然我们非常希望客户能够允许在他的后台去加这个代码，加完这个代码以后，我们可以把他们之前积累下来的，投放的Cookie或者浏览网站的这些Cookie做一些分析。分析以后，我们可以从第三方数据库里面做一个人群的寻找，去扩散它的消费人群，接着会通过DSP平台把这个广告投放到PC端，iPad端、手机端以及智能电视端。目前悠易互通已经对接市场上很多流优质流量，在PC端有对接淘宝、百度、谷歌等，每天数据流量差不多有100亿，移动端我们对接了12亿的PV，在数据电视每天对接了2千万的流量，用一句话概括悠易互通应该是国内对接资源最多的公司之一。我们在投放中间也会把投放的媒体做一些分类。以后有些客户会有一些偏向性，可能希望自己的产品投放在一些时尚的内容网页上，我们这边也有清晰的分类，在投放之前可以去做筛选。
现在很多DSP公司都在谈跨屏，这里也跟大家分享一下，跨屏可以通过两种方式实现，一种方式叫做精确同源，据我了解现在能做到比较精确数据的应该是腾讯和淘宝，因为他们覆盖中国网民人群会多一些，他们是基于用户ID去做精确匹配。很多人都会在PC端登陆QQ聊天工具，在手机端也会装移动QQ，这就可以通过ID去把PC上的Cookie跟手机段IDMA做匹配。但是腾讯、淘宝这些ID数据不可能分享给第三方公司做投放和使用，那么悠易互通是基于推测同源去做跨行。大家白天在公司上班的时候是在一个IP地址下，那么你手机、ipad接入是同一个IP地址。那么回到家，家里又是另外一个IP地址，或者出差在酒店是另外一个IP地址，通过我们长期的数据追踪就可以把PC端的Cookie和手机IDMA做匹配，这样就可以把PC上积累的一些你的行为数据搬到移动端去做投放使用。
可以看到通过PC端的广告把这些目标人群吸引到官网，官网加入悠易互通代码就可以把这些数据进行留存，通过我们后台分析可以把Cookie在哪些移动端出现再把它抓出来，在PC端做定向，把合适的广告投放到移动端。
这里也概括描述了一下数据银行的产品，它针对企业来说是企业专属的中央数据管理平台，它可以把第一方数据收集在数据银行里面做一些分析，做完分析以后可以在第三方数据库里面找出第一方数据里面的目标人群，在推广的时候可以很精确的匹配进行投放。
数据银行其实是解决了以往常规投放不能解决的三大问题，第一是用这个数据聚合管理解决了数据孤岛问题。第二是通过受众洞察分析，可以解决以往投放当中的盲人摸象，找不到目标人群到底在哪里的问题。第三是投放的实时优化，解决了以往投放中间无的放矢的问题。
悠易互通有怎样的优化手段呢？接下去我在这里举两个例子给大家，里面会有怎么样运用到我们产品的实例分享给大家。第一个案例是杜蕾斯，杜蕾斯当时把最终落地页放在一号店去做转化，当时他是有发布一个新的产品，投放是PC和移动端两个平台全面覆盖。因为杜蕾斯之前也有一些投放数据，所以把之前的投放数据拿给我们在这次投放中间先做一个Cookie Mapping，这个投放中间我们运用到了创意递进的策略，后面会有详细的介绍。可以看到当时它是有投放视频贴片以及RTB的DSP。视频点击率相对还是比较高的，占到1-2%，DSP平台常规的行业数据是千分之2-3，通过我们这个平台去投放达到了千分之3.9%。但是在后面的数据就可以看到，通过我们平台的投放和常规投放的区别，可以看到我们的到达率是61%，其他的形式只有33%和49%。跳出率我们这边也是比较低的只有64%，停留时间也可以看得，基本上是其他方式1倍以上，在CP、UV这块也是它们大概50%、60%吧，所以同样预算通过DSP投放能够覆盖更多的目标人群。   
整体执行中间我们怎么帮助客户区做的。第一步我们是把官网收集到的cookie和第三方这些数据进行匹配，总共匹配到5万多有效cookie。第二步是结合第三方数据，中间包括百度、秒针、悠易DMA，我们对官网人群进行人群画像，确定了网络投放目标受众，人口属性是15-39岁男性，主要兴趣是影视、大型网络游戏、动漫、网络小说/文学、社交。备选兴趣包括音乐、休闲游戏、汽车、娱乐、服饰、体育、夹具。第三步是利用第三方数据进行人群扩散，寻找相似人群，测试人口属性标签和兴趣标签的效果。人口属性这块通过扩散以后，我们抓到了5千多万cookie量。兴趣属性抓到了近2千万的cookie量。这里我要着重提一下，因为现在很多第三方平台是不允许外面公司加代码，包括天猫也好，一号店也好，所以在这个案例里面一个解决方案，我们中间加了一个inlining page，通过这个案例也很好验证了加inlining page的好处，因为中间加了一个inlining page，多了一层跳转，会有很多的流失，但是加了inlining page以后带来的好处其实是超过这个流失，后面有一些数据的支持。这里加了inlining page有两个好处，第一个好处是说，我们不能在天猫和一号店加代码，但是我们可以在inlining page加代码，我们可以抓取到有多少人通过投放来到这个inlining page，有多少人通过inlining page去了一号店的官网。第二个好处是，天猫上有很多竞争品牌，很多用户在上这个电商网站上去购买产品的时候，大部分情况下，大家都会去做产品的比较或者价格的比较，通过我们采用inlining page方式，先强制进行了一次品牌和产品的曝光，等于说今天这个客户被你的广告吸引进来，进了inlining page以后，已经被洗过一次脑。他即使去到了一号店，去到天猫，他可能在浏览你的产品同时，还会去你的竞争对手店里面做分析比较，但是在同样这个性价比或者功能性差不多的情况下，因为已经被你洗过一次脑，所以对你产品购买倾向性还是比较大的。
这里讲了创意递进的策略，我们在这个inlining page加了广告以后，可以看到有些人是通过广告点击以后先到inlining page，然后在inlining page上面浏览一段时间以后会进到官网去转化购买他的产品。但是有些人进了inlining page浏览以后他走了，那我们是怎么样解决这个问题？这些Cookie被我抓住，当他在其他地方出现的时候，我可以给他看另外一版创意，在这里我们是利用一版促销创意，把这些已经到过inlining page流失的人再进行召回。这是最后客户分享给我的数据，他当时除了投我们DSP以外，还购买了很多常规的资源，可以看到前面两个柱状图是PV和UV，PV在整个占比里面只带了3.5%的引入，UV只占到1.6%，但是大家看第三个图，我们这1.6%的UV带来他后台76.8%的转化，等于说在他后台成交了100块，有76.8块钱是通过我们DSP平台带过去的。这也很好的验证了虽然我们加了这个inlining page有一些流失，但是通过这个inlining page把一些不是他消费人群的人排除在外，这也是为什么转化这么高的原因。
接下来给大家介绍第二个案例-博士伦，博士伦当时投放视频网站也是采用PC和移动端双平台覆盖，也是通过悠易数据银行整合第一方+第三方数据，我们在投放中间也运用了实时优化的手段。在投放过程当中分三个阶段，第一阶段日均曝光量还可以，每天平均转化量159次。第二阶段是提高了曝光量，转化量增加到257次，但是在第三阶段，我们通过前两阶段的数据积累，日均曝光量跟前两个阶段相比是少了，但是日均转化量是超过前两个阶段。整个过程为客户带来35万多的访客，其中新访客量95%。
因为博士伦是日抛型的产品，当时我们在广告上面每一层都加了代码，我们就可以很清楚的看到每一层Cookie到的人，以及浏览时间，以及有多少人从哪个环节流失的都能清清楚楚的知道。当时他们在和我们合作的时候，也花了其他预算做了传统购买，但是可以看到从传统购买来的这些用户，在随着营销漏斗往下走，转化比例是不断萎缩的，但是跟我们这边合作的人群，因为我们找到的是他们目标人群，所以他们进来每一层转化比例是非常非常高的。
这个图也很好的验证了，为什么有很多客户在投放中间会做频次控制。如果这个客户只做品牌曝光，做两次品牌曝光已经足够了。如果需要这些消费者跟你的产品做一些更深度的互动，它的曝光次数需要在3-6次之间。
这是悠易基于数据银行的优化手段，可以通过人群扩散把第三数据扩散到更多人群进行定向投放。另外可以通过这些方式把一些到过你网站，高过你官网的这些人群召回，因为他们已经被你的产品教育过了，再对他们进行深度教育，这个效果会非常明显。另外我们可以通过时间定向，创意优化能够把整个效果做到最大化。
下面简单介绍一下我们公司，其实悠易拥有世界领先的投放，1毫秒就可以响应广告请求，10毫秒就可以完成一次竞价交易。我们的CEO之前是在谷歌负责亚太区广告网络，他当时把谷歌在中国市场从零做到10亿美金。我们服务的客户包括3C、快消、汽车、金融。以上是我所有的介绍，谢谢大家。
