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微信搜索的三个趋势01



移动端应用内搜索用户数量持续增长

移动端生态化、场景化的搜索服务成为趋势，微信小程序成为移动端搜索的重要流量去向

搜索引擎用户规模趋于稳定，市场进入存量阶段 用户搜索习惯从独立搜索引擎向社交类、垂直类、

视频类等应用内搜索迁移

数据来源：1、CNNIC《第50次中国互联网络发展状况统计报告》2022.8；2、CNNIC《第48次中国互联网络发展状况统计报告》2021.8；3、易观分析《中国搜索引擎市场用户洞察2021》
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2020.6-2022.6搜索引擎用户规模及使用率

单位：万人

81.5% 77.8% 78.7% 80.3% 78.2%

76554 76977 79544 82884 82147 

2020.6 2020.12 2021.6 2021.12 2022.6 

用户规模 使用率

1

45.3%
54.7%

优先选择垂直类、
社交类、视频类网
站或App进行搜索

优先选择综合搜索引擎

用户信息搜索习惯



趋势一：微信搜索已成为用户获取信息的重要入口

数据来源：腾讯CDC用户调研数据；2023微信公开课PRO

2023微信公开课PRO公布
月活跃用户已达 8亿

微信搜一搜月活用户数快速增长 微信搜索用户需求覆盖各个行业

42%

100%

近50% 的用户每天都会使用微信搜索

用户使用微信搜索的频次 持续升高
2022年微信搜一搜搜索量较上年同比增长 54%

2021.12 2022.12



趋势二：微信搜索有效连接用户和品牌

在微信内搜索品牌词的用户，近半年的搜索频率增长68%

年轻

高知

高消费 一二线城市用户占比 >60%

大专及以上学历用户 >70%

18～40 岁占比 >70% 多数用户在这里进入品牌小程序/公众号

多数用户在这里获取品牌服务信息

进入账号

获取服务

多数用户对品牌咨询兴趣浓厚了解咨询

数据来源：2023微信公开课PRO



趋势三：微信搜索轻松实现公域曝光、私域转化

公域曝光
全域搜索场景覆盖

激发兴趣
特色内容激发兴趣

私域转化
丰富私域组件承接

支付下单
直达交易环节

用户转化价值高品牌私域一站直达

用户只点击超级品专内容
停留在首屏和次屏

80%+
用户会通过超级品专

进入官方公众号/小程序

60%
用户会点超级品专

活动卡片

20%

（发起品牌搜索的用户中）

微信搜索对公众号
新增粉丝贡献占比

27%
微信搜索对小程序的

新增日活跃用户贡献占比

20%
微信搜索对视频号新增
粉丝量贡献同比增长

120%

数据来源：腾讯CDC用户调研数据；2023微信公开课PRO



微信搜索—微信里全域经营第一站02



基于微信特色社交生态、优质内容生态以及繁荣私域生态，微信搜索为用户提供了多元特色的搜索结果内容。同时凭借包含首页搜索框

在内的10+个入口，连接用户在微信各个场景下的搜索需求，微信搜索作为广告主在微信生态内全域经营的第一枢纽，更好地连接用户

与品牌，助力全域经营。

微信里全域经营第一站

用户 品牌

直播
视频号 公众号

企业微信

微信搜索

小程序
小游戏

支付



三大营销价值 全域连接品牌和用户

第一枢纽

用户主动需求
品牌长期占位

微信首页搜索框

10+搜索场景覆盖

高潜入口 流量汇聚

高效连通公私域
升级全域经营闭环



第一枢纽 高效连通公私域，升级全域经营闭环

微信搜索是微信生态内的第一枢纽，帮助
品牌高效地实现公域流量的承接聚合和私
域分发



高潜入口

微信搜索是品牌触达微信高潜用户的第一入
口，每天越来越多用户通过微信搜索，在微
信生态内主动寻找品牌内容与服务

当前微信搜索的用户认知率位列

主要搜索产品第二名

数据来源：腾讯CDC用户调研数据

64.7% 46.7%
用户认知率 用户使用率

用户主动需求，品牌长期占位



流量汇聚

会话搜
文章搜 朋友圈搜

微信首页搜索框

微信首页搜索框，10+搜索场景覆盖

10+微信搜索场景

用户随时随地搜索，品牌无缝承接各种搜索行为主界面快速搜，便捷路径最大化收口流量

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



两大广告资源 激活微信搜索流量潜力

超级品牌专区

微信生态品牌门户

搜索结果广告

生意经营新助力

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



超级品牌专区 微信生态品牌门户 私域聚合一站直达

更多的流量汇聚

更高级的品牌塑造

更丰富的私域组件

用户“易搜到”

用户“感兴趣”

用户“有转化”

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



超级品牌专区 微信搜索「全覆盖」

品牌词1000

覆盖更广 全面承接

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



超级品牌专区 形象塑造「高品质」

“官方”品质，保证用户信任

脱颖而出 提供用户更具信任感的入口
对比未有品专的自然样式，超级品专点击率显著提升

对比无品专，CPB超级品牌专区点击率提升18倍

官方形象 整合官方内容，突出官方标签

保证品牌官方形象质感，用户对超级品专的满意度近 90%

⽆专区

超级品牌专区

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



连接生态 全面承接

激活品牌微信生态内容
账号/服务/内容…全面连接

超级品牌专区 丰富组件「高转化」

……

小程序

公众号

视频号直播

视频号内容

企业微信

品牌官网

微信客服

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



搜索结果广告 生意经营新助力

微信搜索结果广告

潜客有效触达 吸引用户点击 满足多元诉求

基于微信生态特点，在微信搜一搜搜索结果页进行展示的广告，支持竞价推广能

力，按效果计费

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



搜索结果广告 广告位介绍

小图图文
更原生，更自然

标题

3

1

2

4

1

描述文案

广告图片

品牌形象

2

3

4

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准



搜索结果广告 广告形态

原生图文

注：上图为demo示意，以实际上线形态为准

竖版视频 横版视频 横版大图 应用下载



微信搜索行业营销玩法总结03



汽车行业



微信搜索汽车品牌的用户特征

人群匹配度高

高价值人群占比高

潜在消费需求强

69.77%
男

30.33%
女

小
学

初
中 高

中
大
专

本
科

硕
士 博

士

18～25岁

25～30岁

30～40岁

40～60岁

60岁以上

一线城市

新一线城市

二线城市

三线城市

四线城市

六线城市

五线城市

数据来源：腾讯CDC用户调研数据



在微信搜索触达汽车兴趣人群，留资转化更高效

微信用户搜索较多的汽车品牌（词云示例）

2022年微信搜一搜汽车品类搜索量同比增长超过 100%

优秀品专投放客户
留资小程序CPL较大盘均值降低

30%
优秀搜索结果广告带来有效线索

成本平均低于大盘均值

80%

汽车行业超级品牌专区
最高点击率可达

77%
汽车行业超级品牌专区

平均点击率

34%
新车车型品专

较常规车型品专点击率提升

30% ↑

数据来源：1、2023微信公开课PRO

1



新车营销 双品专矩阵 把握新车热度心动时刻一触即达

用户搜索最多的是车型查询和预约试驾服务

车型大全 预约试驾 品牌小程序（官方商城） 近期活动

汽车行业私域组件用户点击偏好

新车车型品专点击率较常规车型提升

30% ↑
新车推广期间品专点击率较日常提升

110 % ↑

把握汽车行业搜索热点

一键连接车型服务与用户需求

小鹏汽车P7i上市—超级品牌专区：品牌词+商品词

建立微信生态流量收口，顺畅承载新车热度期间高意向留资试驾人群

新车车型品专点击率较常规车型有显著提升



上市直播 社交矩阵联动为新车上市直播高效导流，快速实现新车曝光与认知提升

新车车型品专点击率超

35%+
直播间引流人次

5万+

朋友圈社交曝光阵地 直播导流 超级品牌专区阵地 搜索拦截 朋友圈社交曝光阵地 车型曝光

奔驰EQS 新车上市直播，搜一搜 + 朋友圈 + 视频号全方位立体曝光联动，为新车直播高效导流

朋友圈广告曝光

千万级



竞价拦截 狙击竞品流量拦截 提升本品留资转化

有效线索成本低于大盘均值

56%

大众 ID.6X

CVR高于大盘均值

83%

AION埃安

有效成本低于大盘

37%
试驾成本低于大盘

80%

小鹏汽车 G9



奢侈品&美妆行业



微信搜索用户有强烈的奢侈品&美妆搜索心智

钟表品牌用户以30-40岁男性为主

高学历

高消费力

一线/新一线/二线城市

25-40岁人群为主

搜索奢侈品品牌的用户特征 搜索美妆品牌的用户特征

女性占比超过85%

本土美妆男性用户占比高于国际美妆

新一线/二三线城市用户更多搜索本土美妆

一线城市用户更关注国际美妆

18-25岁人群更偏爱本土美妆

女性占比近80%



奢侈品&美妆用户的搜索需求特征

“ 品牌官方性 ”

90%

奢侈品行业，用户最喜爱访问
品牌小程序及新品页面

品牌小程序 品牌新品 商品橱窗 品牌活动

数据来源：腾讯CDC用户调研数据

品牌小程序 会员中心 商品橱窗 试用中心 防伪查询

奢侈品行业私域组件用户点击偏好 美妆行业私域组件用户点击偏好

微信搜索对奢侈品行业
小程序GMV贡献率可达

20%
对比无超级品专，美妆行业
超级品专对小程序PV贡献率

+50% 美妆行业，用户最习惯访问
会员中心和品牌小程序



奢侈品&美妆行业重要节点搜索流量趋势

节庆节点出现明显波峰

节日 送礼 奢侈品 - 限量款

美妆 - 补水/祛斑

潜客有效搜索热词：



优质案例 全域场景覆盖

薇诺娜本土美妆 微信全触点运营，以超级品牌专区作为入口承接和分发搜索流量，引导用户访问会员中心和官方商城

超级品专点击率

50%+

官方小程序搜索来源
访问量PV环比提升

127%



优质案例 全域场景覆盖

资生堂国际美妆 品牌150周年大事件，以超级品牌专区承接节点营销搜索流量增长，微信全触点联动放大品牌影响力

活动期间，超级品专
点击率达日常

2倍



优质案例 经营链路闭环

OMEGA欧米茄奢侈品 超级品专高效引流小程序精品店，助力品牌新品引爆，同时指路官网满足用户访问需求

超级品专点击率高
于奢侈品行业均值

35%

其中包含商品橱窗
在内的官方账号区

点击率高出行业均值

80%



优质案例 经营链路闭环

丝芙兰国际美妆 • 精细化运营，根据小程序热销单品和活动信息随时更新超级品专展示内容，有效提升点击率。

• 超级品牌专区同步展示小程序商城入口和附近门店地址，线上线下店铺联动加强生意转化。

超级品牌专区点击率
高于美妆行业均值

100%+

官方门店信息区点
击率高于行业均值

80%



金融行业



男性用户占比略高于女性

年龄分布广泛且平均

18-25岁、30-60岁用户占比突出

搜索金融品牌的用户特征

用户搜索最多的是查询账户及余额

账户/余额/积分查询 更多业务办理 联系客服 微信通知

金融行业私域组件用户点击偏好

金融用户的搜索需求特征

性别分布相对均衡

新一线成为抢眼增长点

新一线、二线、三线城市为主



优质案例 高效连通公私域，升级全域经营闭环

众安保险 以超级品牌专区作为入口承接和分发搜索流量，引导用户访问小程序、视频号、公众号等私域阵地，促进留存和转化，打通微信全域经营闭环。

60%+

22.44%

7%

超级品专点击率

小程序PV提升

小程序UV提升



越来越多品牌已携手微信搜索共拓营销新增长，期待更多伙伴加入！

注：选取部分品牌，按品牌首字母排序



微信搜索广告的售卖方式介绍04



超级品牌专区：「品牌词」

产品形态

品牌专属门户
由品牌背景、官方帐号区、

热门活动组件或进店组件等构成

售卖方式及规则

按购买时间计(CPT)，采买周期支持90天、360天

90天采买底价为 10w 360天采买底价为 40w

具体报价以「品牌关键词包」在ADQ投放端自助询量获取
系统根据关键词包搜索数据、投放时长，结合品牌专区对品牌的点击价值、生态价值进行综合定价

360天采买可享折扣，单广告计划金额超过500w享有85折优惠，不足500w享有9折，折后价不低于底价40w

广告定向

不支持定向

支持采买关键词

品牌本身及品牌直接相关的词汇

不可指向「具体产品」
* 最终是否过审以审核意见为准

示例：

某手机品牌为 “OUIA手机”

参考可采买品牌词包括：

「OUIA」、「OUIA手机」

「OUIA 公众号」等



超级品牌专区：「商品词」

售卖方式及规则

按购买时间计(CPT)，采买周期支持90天、360天

底价 10w，若有品牌词专区在线则底价降为 1w

以「品牌关键词包」在腾讯广告投放平台自助询量获取报价
系统根据关键词包搜索数据，结合商品专区对商品的点击价值，生态价值进行综合定价

支持采买关键词

指向品牌旗下的商品型号的词汇

指向「具体产品」
* 最终是否过审以审核意见为准

示例：

某手机品牌为 “OUIA手机”

其最新机型为“i7” 

参考可采买品牌词包括：

「OUIA i7」、「i7」、

「OUIA手机i7」等

广告定向

不支持定向

产品形态

品牌专属门户
由品牌背景、主商品区、

相关商品区构成



搜索结果广告

前置准备腾讯广告投放平台的投放账号（ad.qq.com)：

历史广告账号可以用于搜索投放

前置准备创意素材

前置准备种子词

种子词包

文案
标题文案：1-30字

描述文案，4-30字

创意素材
广告图片，800*800，jpg/jpeg/png/bmp，400kb

品牌形象
文案2-12字

512*512图片（前端暂不展示）

落地页
原生推广页/微信小程序/自定义H5等



超级品牌专区投放指引 搜索结果广告投放指引



反馈有礼


