本文摘选自腾讯效果广告平台部 高级商业产品总监 赵艳在『2014梅花网传播业大展』上的演讲《移动时代 向营销要效果》
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非常高兴今天有这样一个机会跟大家一起来分享广点通，分享移动互联网时代下的新营销。在移动时代，我希望对所有合作伙伴，对所有广告主企业家来说，广点通能够成为大家在移动时代的心选择。这个“心”是什么意思呢？主要讲三：第一，让所有合作伙伴动心的选择。第二，让所有的合作伙伴省心的选择。第三，让大家赏心的选择。
怎么让大家动心？大家知道，在整个移动互联网浪潮的来临，我相信前面的演讲嘉宾已经讲了非常非常多我们在移动互联网化的时代里有什么样的变化，大家的时间碎片化，大家的操作是没有那么长的耐心，手机的屏幕很小。
在这样一个环境下，新的营销怎么去做？尤其对电商类的合作伙伴们，我们需要商品看得更仔细，细节看的更明显，我需要看大图，希望看更高清的物品展现。整个市场和行业的数据，我相信是给大家带来非常多信心的，整个移动端的消费者在大跨步的前进，传统PC端消费者更多向移动端移动。不管是从中国的大促可以看到，46%已经是手机支付下单产生消费行为的用户，还是从Face Book整体广告营收来说，66%其实都是手机到达的，所以用户和消费者已经接受了移动营销。
那么在用户碎片化的时间之外，其实我们有更多的机会是说，整个移动互联网是一个伴随性质的互联网，我们大家的生活习惯已经从原来正常起床之后洗脸刷牙，变成现在起床之后先要看看微信，看看朋友圈，看看新闻，看看今天发生了什么样的事情。在伴随着永不关机和永不掉线的移动互联网新的用户行为消费习惯下，其实我们有了更多的机会。
在这样一个环境下，我相信每一位企业家，每一位同行都在想，我们怎么样才能在移动上做更好的新的营销。广点通产品也一直在想，我们在移动上还要做什么。其实从移动上来说，第一代广告是以展示为主的，就像是在一个广场中立一个牌子，人来人往，有人看见，有人没看见，具体看见了怎么样，没看见会怎么样，后面的环节是不跟进的。那么在搜索广告出来之后，我们可以根据用户具体需求和行为进行关键词搜索。基于社交网络平台化的广点通，其实是一种更强的需求伴随型的广告体系，我们一切是以效果为中心，通过你的社交好友对你的影响，对你的消费行为和消费动机的影响去创造更多新的需求。
从传统品牌来说，越来越多的程序化购买已经成了当前行业发展的趋势，现在很多传统4A公司已经开始建立新的部门去进行程序化的购买，就是很多DSP已经开始和各个媒体进行程序化购买的对接，所有这些的发展和推进都是说市场上更需要的是效果。
在移动+效果，广点通的产品能够为所有的合作伙伴带来什么新的服务和新的机会呢？
第二，广点通的产品可以让大家省心，你可以用最方便，最便捷和最没有门槛的方式去触达营销。移动营销的关键就是两点，第一点怎么让大家省心？省心的关键是怎么样更便捷的去触达用户，在一个合适的场景下触达到和我的产品，和我的企业所相关，和用户的需求相关，去做一个更有价值的信息匹配和推荐，这其实是在用户连接侧，我们怎么样用一种更加便捷，更加原生，更加友好的体验方式去连接用。第二点赏心就是转化效果怎么做到更好？怎么带给合作伙伴更优的效果回报。
先说连接用户，在移动侧数得出来的明星APP，其实现在广点通基本上覆盖了。大家耳熟能详的微信、QQ、手机空间、QQ音乐等等，我就不一一列举了。其实在移动侧优质的这些流量都是在广点通体系之内。在此之外，我们在自己内部闭环流量之外，还会去联动更多第三方优质的APP。这些APP可能是新闻类，可能是游戏类，可能是阅读类的等等，我们和传统移动联盟的产品形式也不同，我们会用原生广告的形式去结合第三方APP，去做更加原生态的移动广告联盟，在这样一个新的沉淀形式和外部优质流量结合之上，我们可以最简单，最便捷的去触达到最优质的移动流量。
内外部加起来，我们在移动侧每天有十几亿总体流量，广点通权限流量每天是超百亿的。在这么大的流量和能够触达的机会之上，我们的原生态信息流的广告，其实在广告的模式和形式上做了更多的创新和优化，最后的结果和效果也证明这是一种非常有效和非常优质的模式。
在移动侧广告基础之上，我们可以看到，其实广告就是内容，内容就是广告，你并没有办法去很明显的分出来什么是广告，当一个广告不像广告的时候，那么它才是一个最成功的广告。在QQ空间和手机QQ动态里面，我们是以比较唯美的设计，包括对用户的需求直接触达的方式去产生新的信息流广告。
在这样一个广告的形式下，可以看到它的点击率，平均值在4.5%，其实我们看到很多优质广告点击率甚至能超过10%。在这么高的点击率下，证明用户真正对这些广告认可，认为这些广告有价值。我们去评判点击率核心指标，就去看这个广告内容到底对用户有没有价值？这个推送到底是不是用户所需求的？在这样的基础之上，相信在用户侧，企业主侧和平台侧是三赢更加健康和长期的生态链。具体的案例我就不详细的去描述了，其实在很高的点击率和用户匹配度基础之上，在移动侧我们的APP安装成本和电商转化ROI都有一个非常不错的效果体现。
第二点是怎么样让合作伙伴更加赏心，把转化效果做得更好，怎么样做到这些事情呢？广点通发展这三年来，我们一直秉持着两项重要的核心产品提升，第一是行业的生态，我们要给到广告主更多的效果回报。第二是不断提升产品能力，通过产品能力达到更好匹配和智能推荐。
可以看到，我们对用户会有很多层面和很多层次的判断和定义。对用户来说，有一个最基础的用户属性，就是这个人的物理属性，他所在的地域、年龄、性别和基础信息。在基础信息之外，我们会分两条线去看，第一条线是他的兴趣爱好，他是属于旅游爱好者呢？还是一个汽车的发烧友，这其实对于我们垂直领域的合作伙伴是有很大的帮助和需求驱动的。
长期的需求之外，我们也会去看用户的短期需求，他在近期有什么样的购物行为，通过他近期购物行为，我们可以给他推送一些伴随化的信息传达。比如说他新买了一个iPhone6 Plus，我可以为给他推荐周边的配套和佩饰，这和整体用户需求，和他短期内的变化紧密相关的。
在移动下，我们对用户新的信息和新的数据分析产生了可能，在移动侧，我们知道他的LBS定向能力，我们知道他所在地方的天气，我们知道他所用手机的型号。原来我们要判断一个用户真正消费能力，其实是一件挺困难的事情，因为每个人的资料里面不会写我的年薪是多少，我的月薪是多少，其他消费能力是怎样的，但是通过LBS定向能力，嗯我们可以知道这个用户最常去的地方，最常去的地方使原来很多不可能都变成了可能。
比如这个用户，他常去的地方就是公司和家，他的家是住在一个别墅里？还是高档小区，我们可以分辨他个人资产能力。他上班的地方是不是在城市中心的CBD？是不是一个全球五百强企业？我们可以知道，他是否是一个白领人群。他平时去吃饭的地方，比如在大众点评上消费的地方，他出入餐厅档次和环境，我们可以判断他的生活态度。他使用的手机设备是最新款的，比如说iPhone6？还是非常非常低端的手机？很多背后的内容我们可以通过和广告主需求的共同探讨、挖掘，去找到背后真实的信息。
比如最近我们在和汽车品牌合作，它可能不是用户首置车，可能是用户换车的需求，那么在这样的需求基础之上，我们可以找经常喜欢出去自驾的用户，或者他经常到加油站，经常到停车场，那么他是一个有车用户。或者他的状态是刚刚从单身到结婚，或者刚生了宝宝。在这样一些个人状态的变化下，会驱动一些新的消费能力的需求。我们会不断地挖掘和探索这些新的需求，然后在全平台数据联动之下，去产生更多商业行为的定向。现在已经有17大项的商业行为定向，接下来还会在各个不同垂直领域进行深挖，把一些真正对合作伙伴和对各个企业有价值的定向去挖掘得更加专业和更加的深入。可以看到很多合作伙伴通过我们新的商业定向已经取得了比较明显的数据提升的效果。
同时在广点通的产品上，还有一项很特殊的功能，可以进行无障碍跨屏连接和跨屏追踪。对于一个用户来说，他的QQ、微信，他在PC上，还是移动上，对我们来说都不是一个难题，我们针对的只是这一个人，这个人所有结构化的物理信息，兴趣信息，变化信息都是跟着这个人走的。他到底是在PC上看到我的信息内容，还是在移动侧看到我的信息内容，对他来说都是一样的。我们所触达的只是在一个合适场景触达到这个人，即使在跨屏体系下，我们也可以跟踪到这个人在PC端和移动端整体的转化，包括在一些APP上PC到移动侧一键化安装体系，使所有跨屏营销成为新的可能。
在一些APP转化和追踪基础之上，我们可以通过QQ号码，通过手机机型去做一个全闭环的效果追踪，这是移动时代和PC时代过度期间，一个最有效的商业化营销模式。
前面我们有讲过整个移动营销大势，在大的趋势之下，大家对移动营销都是非常动心的。广点通的产品其实是为大家提供了很多直线触达移动侧用户更便捷的通道，让大家可以非常省心的通过广点通的产品去连接你的受众。
第三，我们在效果转化，产品模式上都会有大家赏心悦目的整体效果的转化，包括在广告的场景上也有像微信这样强的伴随化的社交产品，使用户在接触到这个广告的同时，还会通过他自己的社交关系链去进行传播，进行推广，同时朋友的推荐也使他会更加友好的去接受这样一个新的信息来源。
在微信上，我们在公众帐号基础上有一些新的广告形式展现，比如H5页面，比如下载APP，明年我们还会推出更多更有吸引力，更有转化效果的新的广告模式，请大家拭目以待。
从微信的广告形式来看，很多传统的广告模式在移动上成为了新的可能。比如说做一个大型的活动，这是有竞技性和互动性的，在这样好友互动和参与之下，广告内容和形式的传播得到更大的放大。
比如说试驾车，或者对好友的众筹，包括品牌类的分享，都是强利用社交关系和社交传播去把移动广告作为新的定义和新的推广。在这样的推广基础之上，我们会收到和原来传统广告不一样的效果的展现。包括O2O，在网上下订单，在线下实时传输和消费，其实在整个广告的链条上使闭环成为了一个新的可能。
大家比较感兴趣的是移动电商侧，我们发现移动电商能够有一个新的闭环体系，他从看到商品开始到选择商品，再到具体付费，这是一个非常顺畅的过程。同时商家也可以对每一次的推广和每一次营销进行全链条跟踪，不断提升每一个链条上的转化。很多京东商家在微信公众帐号上移动电商的营销ROI是高达4%的，大家可以去比较一下，在其他移动侧电商是否有可能达到这么高ROI回报的水平，这些都是在新的场景下做新的尝试。
这些新的模式下并不是说有质就有量，那么我们在保质基础上，还会保量，在每天消耗几十万的体量下，我们都可以实现超过5%的高点击率水平，高转化率水平，高ROI回报水平，去给我们的合作伙伴带来最高的价值体现。
我今天要讲的内容，请大家记住这三点就够了，移动营销是大家都非常动心的新的营销模式。广点通会给大家提供最佳最省心的，便捷的，触达用户的方式。同时在移动侧我们通过新的广告创新，广告产品的创新以及广告能力的创新带给大家更加赏心悦目的效果回报，今天的分享就到这里，感谢大家。
