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1

如何提升曝光的质和量？

有曝光，没点击？

有点击，没咨询？

有咨询，没订单？

曝光

点击

咨询

订单

转化

吸引

寻找



PART 1
如何识别锁定你的客户，并实现大量曝光

寻找



1
产品不同受众不同

婚纱照 金婚照 孕妇照 闺蜜照
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腾讯社交广告
定向体系

基本属性

地域
年龄
性别
学历

兴趣爱好

商业兴趣
关键词

用户行为（APP）

APP行为：
活跃
付费
安装

付费用户
应用用户

用户环境

上网场景
设备价格
操作系统
联网方式

移动运营商
天气定向

用户状态

婚恋状态
生活状态

居住社区价格

自定义

网页
QQ号码
IMEI号
IFA号
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婚纱照 金婚照 孕妇照 闺蜜照

本地

年龄 20-35

新婚

单身

本地

年龄 30-60

兴趣定向

（主题旅游、保健、医疗诊治…）

关键词

（老年人婚纱照、父母婚纱照、

银婚、金婚… ）

本地

育儿

兴趣定向

（孕产育儿）

关键词

（孕妇照、怀孕、育儿… ）

本地、女

年龄 13-30

兴趣定向

（美容、餐饮美食、服装鞋帽…

关键词

（写真、艺术照、闺蜜照…）

产品不同受众不同



定向使用的四大误区



1 定向使用误区 1

1.定向标签使用过多，非必要标签对广告曝光的精准度并无帮助。

充分了解产品定位、目标受众特

征、属性，选择必要标签，避免

定向方式的盲目使用。

例如：婚纱照



定向使用误区 2

2. 同一支广告中叠加使用过多定向，导致曝光量少。

例如：孕妇照

本地

育儿

兴趣定向

（美容、孕产育儿、餐饮美食…）

关键词

（孕妇照、怀孕、育儿… ）

广告1：

本地 + 育儿

广告2：

本地+女+年龄（25-35）+兴趣定向

（美容、孕产育儿、餐饮美食…）

广告3：

本地+关键词（孕妇照、怀孕、育儿… ）

特别是关键词定向、生活状态定向，因其标签定义已经非常精准，且受众

范围较小，建议在广告中单独使用（或+基础属性定向）



广告1：

本地 +新婚

广告2：

本地+单身

广告3：

本地+关键词（婚纱照、婚戒、钻石、婚庆、蜜月旅游… ）

广告4：

本地+新婚+居住社区价格

定向使用误区 3

3. 定向粗放，并未精准细分受众。

例如：婚纱照

本地

年龄 20-35

新婚

单身

精准细分受众，为精准营销打下投放基础。



广告1：

本地 + 女 + 年龄 13 + 18

广告2：

本地 + 女 + 年龄 19 + 25

广告3：

本地 + 女 + 年龄 25 + 35

以上+ 商业兴趣 or 关键词

定向使用误区 3

3. 定向粗放，并未精准细分受众。

例如：闺蜜照

本地、女

年龄 13-30

兴趣定向

（美容、餐饮美食、服装鞋帽…）

关键词

（写真、艺术照、闺蜜照…）

精准细分受众，为精准营销打下投放基础。



1

无规则投放，计划名称和广告名称设置混乱，对后期账户管理、数据统计、优化方向摸索均造成障碍。

定向使用误区 4

4. 盲目投放、无规划无测试，导致管理困难，优化方向不明确。



郑州+单身

郑州+新婚

巴厘岛+关键

词

年龄+兴趣定

向

婚纱照 + 

五一促销
兴趣定向测试

性别+年龄+

郑州

孕妇照 + 

品牌传播
关键词定向

生活状态定向

（育儿）

关键词定向

品牌词

孕妇照 + 

效果转化
初高中女生

大学女生

职业女性

闺蜜照

1 定向使用误区 4 – 账户结构搭建及命名优秀案例

4. 盲目投放、无规划无测试，导致管理困难，优化方向不明确。

科学的账户结构，规范的命名，将有效提升管理效率，方便数据分析、明确优化方向。



充分了解产品定位、目标受众特征、属性，选择必要标签，避免定向方式的盲目使用。

在一支广告中，不建议过多定向叠加使用，特别是关键词定向、生活状态定向，因其标签定义

已经非常精准，且受众范围较小，建议在广告中单独使用（或+基础属性定向）

精准细分受众，为精准营销打下投放基础。

建立科学的账户结构，规范的命名，将有效提升管理效率，方便数据分析、明确优化方向。

1 定向使用建议总结
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如何提升曝光的质和量？曝光

点击

咨询

订单

转化

吸引

寻找

潜在客户已精准锁定

第二个问题

如何在定向范围中获得大量曝光

？



1 多平台多规格投放，创造更多曝光机会

移动平台



1 广告资源位推荐位置说明

 QQ客户端、QQ空间、QQ音乐覆盖人群年轻，活跃度高，以80、90为主，且80、90用户呈年轻化、

活跃度高、爱分享、互动性高等特点，重点：处于适婚年龄。



1 广告资源位推荐位置说明

 金夫人婚纱摄影

细化触达，选择适龄且处于“新婚”状态的女性用户 ，基于本地圈子，对潜在客户曝光，配合其公众号提供

一整套婚纱摄影解决方案，将粉丝转化为有效订单，关注成本4.56元。



1
广告平台 广告位 广告位尺寸 出价参考

QQ客户端

QQ群公告 200*162 1.2 - 1.7

QQ群、临时会话及讨论组banner 198*40 0.8 - 1.4

QQ秀擎天柱 140*425 1.4 - 1.9

QQ空间

个人聊天窗口大小图 140*40+140*425 1.1 - 1.6

个人中心右上角 220*120 0.9 - 1.6

个人中心应用中心左侧 160*210 1.2 - 1.8

个人中心右上角热词 80*60 0.5 - 0.7

QQ音乐
QQ音乐大小图 220*120+360*160 0.8 - 1.2

QQ音乐擎天柱 140*425 0.5 - 0.8

微信 微信品牌页 582*166 1.2 - 1.4

消息流 好友动态 1000*560 1.0 - 1.5

朋友圈 朋友圈消息流 多规格多形式 排期/ CPM

广告资源位推荐位置总结



 优选曝光量大的平台广告位1.

 有流量才有点击，才有推广效果，优先考虑目标受众流量大的

平台进行投放。

 但大平台不等于大曝光，曝光量是受创意质量、定向条件、出

价、历史CRT等因素综合影响。

 不要放弃其他广告位2.

 腾讯社交广告是按照效果计费的，不点击不收任何费用，选择

一些偏冷平台，由于竞争较小，有时会获得意想不到的效果。

 只选大平台是个误区，竞争激烈，推广成本增加。

 根据曝光需求上线广告数量3.

 根据历史经验，需要日曝光百万级的账户，建议，全国定向、

每日正常上线广告量不少于20个，地方定向、不少于50个；

 曝光需求千万级的账户，建议，全国定向、每日正常上线广告

量不少于50个，地方定向、不少于80个。

广告资源位选择的运营技巧



创意

有吸引力

规格

齐全

定向

精准

价格

有竞争力

1 如何提升曝光的质和量？



有曝光，没点击？

1

如何提升曝光的质和量？曝光

点击

咨询

订单

转化

吸引

寻找



PART 2
如何制作触动人心的创意，吸引客户点击

吸引



什么样的创意能够打动人心？

你选哪一个

2



明确推广目标 确定文案 设计创意
上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

创意制作流程
2

品牌传播

或

效果转化

目标人群是？

用户需求分析

产品优势分析

色调

构图

字体

…

多规格投放

可做AB测试

观察数据

统计转化效果

分析，总结

优秀创意、失败创意

分别标记入库



2 明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

品牌传播 - 占领目标人群心智；效果转化 - 占领目标人群钱包

目标人群是 -

效果广告1：

本地 +新婚

效果广告3：

本地+关键词（婚纱照、婚戒、钻石、婚庆、蜜月旅游… ）

效果广告4：

本地+新婚+居住社区价格

品牌广告1：

本地 +年龄 20-35

品牌广告2：

本地 +单身

 抽样调查发现，选定地域之后，创意中添加地域标识会有效提升点击率。

比如“成都【定制婚照】-用我们的专业结合您的特质！记录完美的您！ ”“杭州婚纱照客片流出 ”
“【郑州婚纱照】新年超值套系2016元 ”“8090婚纱照，北京人喜欢的风格”



2 明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

用户需求分析

• 品牌主导

• 价格主导

• 风格主导

• 服务主导

• 拍摄地主导



2 明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

产品优势分析

• 寻找卖点

- 主题明确

- 表达有吸引力



一生一次，我们记录你的珍贵和美好

一生一次，你值得私人订制

婚纱照蜜月游，送给你诗和远方

2 明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

文案风格分析

• 高端大气上档次

• 文艺清新有内涵

• 亲切可爱接地气儿

• ……     

一站式恒温影城

在苏州，你可能找不到更好的摄影工作室了

拍婚纱照送泰国游

你的婚纱照必须独一无二

亲，五月拍照最美哦

苦等一年，终于降价啦！

先拍照，满意再付款，更放心

三八 妇女 节拍婚纱照满5000减1000

0元体验，拍婚纱照送千元礼品

不限服装，全程一对一服务



2 明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

 画面设计：主体、文字不宜超过15字，不超过页面2/3，背景3要素组合

 元素清晰：减少素材中不必要的元素，

 颜色搭配：颜色控制在3种

 图片质量：高质量清晰的画面元素辅助元素：增加阴影、倒影等让画面更加精致



2 明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

效果广告1：

本地 +新婚 + 价格

效果广告2：

本地 +新婚 + 钜惠

PK

 在不同创意中突出不同的卖或使用不同的图片



创意A

创意B

明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

A/B测试的逻辑

创意A

创意B

√

×

优化B创意或策划新的创意

A/B测试内容不局限于创意，可以是落地页，也可以是不同定向。
但须注意每次只测试一个元素

记录被测试广告的曝光、点击、转化数据，分析不同元素投放效果

曝
光

数据报告

比较A/B



2 明确推广目

标
确定文案 设计创意

上线投放，

测试效果

总结经验，

持续优化

创意制作原则总结

 与定向人群需求契合

 画面：精美、清晰、卖点突出

 品牌曝光：品牌LOGO嵌入创意，每一次曝光都是一次传播

 应季性：应季套系，如冬季恒温、夏季海景，春季花海、结合热点

 创意风格与落地页一致，保证用户体验，降低跳出率

 更新周期：建议一周一次



PART 3
如何成功完成从点击到咨询，从咨询到订单的转化

转化



3

如何提升曝光的质和量？

有曝光，没点击？

有点击，没咨询？

曝光

点击

咨询

订单

转化

吸引

寻找



3 可能的原因及影响因素

曝光度

吸引力

相关性

可触力

吸引力

行动力

Reach

AttRaction

Relevance

Availability

Attraction

Action

营销3R—控制圈

推广效果核心制约要素

网站3A—影响圈

网站建设

大量曝光给目
标需求客户，
使用优秀创意

吸引关注

相当于实体店铺
目标是将吸引到
的目标客户转化

为实际顾客

【完整】分析需要覆盖推广过程的各个关键节点



3

0秒 6秒

 加载超过5秒就会有74%的用户离开页面

网站可触力

 反映网站可触力的数据指标是 ：抵达率

 抵达率=访问次数/点击量

点击推广广告后成功进入网站的比率。



3 网站吸引力

访客行为分析

访问入口 广告落地页

访问偏好

点击偏好

上下游链接设置

平均访问时长

平均访问页数

流失出口 跳出页面



官网首页

团购页

• 适合品牌广告的投放

• 重点展示品牌实力和作品

• 适合限时、限量的促销活动

• 凸显团购价格及性价比

活动专题
• 与广告内容一致的推广专题

• 凸显拍摄主题或产品服务套餐

微信
公共号/H5

• 推微信资源，直接落地公共号

• 公共号内完成订单闭环

3 常见落地页形式



3 选择合适的落地页很重要

VS



3 落地页负面案例

 创意、落地页无重点，无吸引力，目标受众不明确。

 点击率0.01%，咨询成本500+，订单成本3000+。

创意

落地页



3 落地页负面案例

 创意模糊、且创意也并无突出落地页的活动，且活动已过，网页没更新。

 点击率0.03%，咨询成本300+，转化成本2000+

创意

落地页



3 落地页负面案例

 PC端创意，却落地到移动端，且移动端落地页无活动介绍，
无在线咨询入口。

点击率0.04%，报名预约成本3000+.

素材

落地页



3 落地页优秀案例

素材 落地页

 创意、落地页相关性强，落地页美感很强，突出中国风婚纱照的卖点。

 点击率0.08%，咨询成本150+，转化成本600+



3 落地页优秀案例

创意 落地页

 创意、落地页相关性强，落地页突出水下婚纱。

 点击率0.18%，咨询成本200+，订单转化成本700+



网站打开速度是用户访问网站的
第一体验，直接影响点击到访问
的转化。

建议：

 优化代码，减少网站层级；
 压缩网站图片及数量；

提升访问速度 提升广告关联度

加强落地页与广告内容的关联性，
避免让用户进入陌生环境、或与
需求不符的页面，导致兴趣下降，
用户流失。

建议：

 落地与广告一致的专题；
 第一屏与广告内容呼应。

提升页面美观度

视觉的舒适性会影响用户对该摄影
机构专业性的评价。

建议：

 网站颜色搭配、字体和谐；
 避免过多广告动画和弹窗；
 注意网站布局和图片质量；

内
容
保
持
新
鲜

保持信息和作品的新鲜度，让网站更有活力，
刷新用户关注度。

建议：

 最新活动信息更新；
 最新拍摄产品及作品更新。

分
类
引
导
清
晰

内容分类清晰，适应用户操作习惯，满足各
种需求的查找，适当引导。

建议：

 作品分类、服务内容查找要清晰；
 咨询引导、订单流程要清晰。

落地页优化总结3



落地页优化总结3

用户体验度

访问速度、上下游链接设计、内容相关且

丰富独特、交互性好。

信息精准承接广告

针对不同广告来分别定制目标网页，可最

大限度地降低跳出率。 目标网页应提供广告

中承诺的信息和服务。

曝光度

吸引力

相关性

可触力

吸引力

行动力

Reach

AttRaction

Relevance

Availability

Attraction

Action



3 转化工具部署



• 每一页都有转化工具

• 电话通畅、留言及预约回复及时

• 不遮挡重要信息

• 风格协调

• 适度弹出，不造成骚扰体验

• ……

3 转化工具部署

充分合理的使用工具 满足访客体验

• 在线客服

• 优惠申领

• 电话

• 预约

• 留言

• ……



有咨询，没订单？

3

如何提升曝光的质和量？

有曝光，没点击？

有点击，没咨询？

曝光

点击

咨询

订单

转化

吸引

寻找



3

从咨询到订单考验的是一个企业的综合实力，包括但不限于销售人员的专业能力，产品吸引力，

品牌影响力、好感度，服务水平、效率、口碑等…

如何赢得订单？

0

5

10

15

20

25

30

35

销售专业能力

产品吸引力

品牌好感度服务水平

口碑



PART 4
分析数据、找出症结、各个击破、持续优化

效果优化



转化量、转化率
平均转化成本
订单额、单均额
投入产出比

访客数
抵达率
跳出率
咨询量、咨询成本

4

曝光量
千次曝光消费

点击量
消费
点击率
平均点击价格

曝光

点击

咨询

订单

数据分析 -

推广指标

推广账户中获取

网站及咨询转化指标

网站监测及咨询工具中获取

订单转化指标

监测及销售工具中获取

各阶段关键指标



数据分析 -4

展现量
Impression

点击量
Click

转化量
Conversion

点击率
CTR

转化率
CVR

消费额
Cost

平均点击价格
CPC

千次展现消费
CPM

转化成本
CPA

订单额
Revenue

投入产出比
ROI

单均额
ARPO

主要指标关系图

点击率 ( CTR )=点击量/展现量 转化率（CVR）=转化量/点击量

千次展现消费 ( CPM )=(消费额/展现量)*1000   平均点击价格 (CPC)=消费额/点击量 投入产出比（ROI）=订单额/消费额

转化成本（CPA）=消费额/转化量 单均额（ARPO）=订单额/转化量



4 数据分析 -分析步骤

确定分析
目标

确定分析
时段及时
间单位

获取数
据，分析
趋势，查
看波峰波

谷

输出分析
结论，定
位优化点

举例：不同定向范围内的曝光量
不同创意的点击率
不同推广计划的转化量，转化率



4 数据分析 -点击量数据分析

点击量低

曝光少

定向范围过窄

出价低

广告位流量少

账户设置影响（预

算、时段）

点击率低

定向不精准

创意缺少吸引力



4 数据分析 -转化量数据分析

转化量少

咨询量少

点击量少

曝光不足

曝光足够 点击率低

点击量足够

网站缺少吸引

力

咨询工具部署

不当

咨询量足够

客服话术

销售能力

产品竞争力



有咨询，没订单？

4

如何提升曝光的质和量？

有曝光，没点击？

有点击，没咨询？

转化

吸引

寻找

推广效果优化总结

建立科学的账户结构，正确使用定向，
精确细分受众；

多平台多规格投放，设置有竞争力的出价，
创造更多曝光机会。

深入分析受众需求，和产品优势，配合营销目标，
定制化制作创意。

忌主题不明确、忌画面杂乱，宜常测试、更新。

落地页与创意风格一致，内容契合，
网站打开速度快、交互体验好，内容有吸引力，

咨询工具部署得当，答复及时。

销售人员的专业能力，产品吸引力，
品牌影响力、好感度，服务水平、效率、口碑等…

曝光

点击

咨询

订单



优化，是指

通过改变营销的关键要素

（账户设置、定向、创意、网站、APP等）

获得更好的推广效果

4 推广效果优化总结



1、方法论是原则和基础，是最低要求

2、遵循这套方法论，可以保证不出错，达到及格标准

1、针对具体账户灵活应用方法论，形成具体方法

2、在优化实践中反复尝试，不断试错，总结沉淀经验

 方法论是基于实践的原则提炼

 具体方法还需要在实践中不断探索

4 推广效果优化总结



平台运营组 卢云

营销管理组 李美玲


