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导言
2016 年仍然是数字营销和电子商务急剧变革的一年。

随着消费者越来越倾向于在多个平台（手机、笔记本电脑

和平板电脑）上购物和浏览内容，移动端的流量和销售额

都在成倍数增长。Criteo《2016 年上半年移动电子商务报

告》内容显示：移动设备已开始主导电子商务格局。在大

中华区（中国大陆、台湾、香港），零售电商的移动交易

份额同比增长了 19%；日本、英国、韩国等国家在移动

端销售量、转化率方面的优势也已超越 PC 端。广告主再

也不能忽视移动端这一驱动电商销售的利器，未来只有掌

握移动趋势的广告主才能在竞争中抢占先机，领跑购物季。

在这一态势下，如何把握趋势、选好渠道、进行有效

的广告投放成为电商广告主的首要大事。在如今这个数据

为王的时代，不设定明确的目标就无法取得成功。对于营

销人员来说，首要大事就是了解消费者在手机移动端、PC 

端等多个平台上购物和浏览商品的信息并明确广告预算的

分配。广告主应当如何分配移动端和 PC 端的广告预算？

广告主触达消费者渠道增加的同时，获取新客的门槛是否

降低？广告投放渠道增加时，如何制定精准有效的跨屏投

放策略？

2016 年 8 月至 9 月，Criteo 对 100 名身处服装、零

售、 旅游、教育等行业领域的一线营销人员进行了一项包

括 15 个问题的问卷调查，以了解一线营销人员在当下的

数字营销环境下，关 于跨屏广告的渠道选择和投放效果等

问题。在了解当下中 国数字营销渠道投放现状的同时，也

体察到一线营销人员 在制定多渠道广告策略中关于跨屏

渠道选择和效果追踪的 困惑和问题。

本报告将为身处数字营销时代变革中，力求更有效进行数字广告投放的各行业营销从业者提
供以下趋势和建议。

「移动优先」成为电商广告主共识， 

原生广告很美，日益受到广告主关
注

ROI 仍然为王 , 但品牌更好奇 
社交广告的玩法

重视拉新还是固旧没有唯一
定律，品牌还应量体裁衣
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「移动优先」成为电商广告主共识 ,     

 Criteo 的《2016 年上半年移动电子商务报告》1 表明：全球移动端消费超过 PC 端，移动设备已开始主导电子商务格局。

在大中华区（中国大陆、台湾、香港），零售电商的移动交易份额同比增长了 19%，其中拥有指纹识别等特色功能的智能

手机将继续主导移动零售交易。在 2016 年第二季度，智能手机端交易占移动端交易份额的 79%；相比之下，平板电脑端

消费却正持续衰落。

另有数据 2 表明，截止到今年上半年，我国手机网民规模达 6.56 亿，网民中使用手机上网的人群占比由 2015 年底的 

90.1% 提升至 92.5%，仅通过手机上网的网民占比达到 24.5%。网民上网设备进一步向移动端集中，手机上网主导地位正

在强化。

相对 PC 端而言，移动端广告对目标人群触达更加精准。因此，「移动优先」策略俨然已成为电商广告主共识，市场投

放费用也在向移动端倾斜。

重视移动渠道不止嘴上说说，电商广告主开始动真格

1. 来源：Criteo《2016 年上半年移动电子商务报告》2016 年 9 月
  （http://www.criteo.com/cn/resources/mobile-commerce-report-2016/）

2. 来源：中国互联网络信息中心（CNNIC）在京发布第 38 次《中国互联网络发展状况统计报告》

电商广告主市场投放费用向移动端倾斜

移动端
PC 端
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旅游行业市场投放倾斜幅度最大

在调查中，服装、零售、旅游、教育行业的电商广告主一线营销人员不约而同地选择在未来一年减少 PC 端的市场投

放，将市场投放费用向移动端倾斜。其中，旅游行业倾斜幅度最大，17% 的市场投放费用从 PC 端被抽出，投入移动平台。 

Criteo 的 2016 旅游快报 3 显示，旅游业移动化趋势明显，第一季度中移动端产生的预订已蹿升至 57%。移动端预订发展

势头迅猛，已成了旅游电商的必争之地。消费者在移动端上进行决策购买也已成习惯，尤其是通过移动端完成最后的购买。

在「临时式」的最后一分钟决定旅行购买中，移动端也占据优势。

随着「移动优先」共识的形成，提升移动端的流量质量、实现目标客群的精准投放也成为电商广告主即将面临的挑战。

广告主需尽快考虑将移动端作为跨屏投放策略的核心，将 PC 端和线下广告投放策略整合到移动策略中。

3. 来源： Criteo 对世界范围内 1000 名旅游业营销人的调查，2016 年 5 月
    (http://www.criteo.com/cn/resources/travel-flash-report-q2-2016/)

2017 年旅游、零售、服装、教育行业市场投放费用预估调整情况
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重视拉新还是固旧没有唯一定律，品牌还应量体
裁衣

如何权衡，考虑广告主所属垂直行业的消费特点

很多电商广告主在做营销时都会走入一个误区——只关注新客户推广。事实上，在设定推广及营销计划时，需要不断平

衡用户获取成本与收益之间的关系，权衡新老客户所占的比例：一方面新用户是广告主拓展市场的主方向，但另一方面也

要重视维护老用户的复购。但如何权衡两者需要考虑广告主所在的垂直行业特点。

调查发现，教育与服装电商广告主在拉新与固旧上各有侧重。教育行业新客投放费用和销售占比分别为 70％ 和 68%，

相较于旅游、零售等行业的新客回报较高；服装行业新客投放费用和销售占比均为 38%，可见服装电商广告主增加老客投

入的性价比更高。

值得注意的是，旅游和零售电商广告主的拉新投放达到总投放费用的一半，但新客销售占比均低于 50%。因此，未来

可考虑将市场投放费用向维护老客方面倾斜，注重培养忠实消费者。

2016 年中国数字营销趋势及行业洞察报告
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2016 年旅游、零售、服装、教育行业市场新客投放费用和销售占比情况
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行业消费特征决定电商广告主拓展主方向

众所周知，教育行业属于消费频率低、消费周期长、投入高的行业，因此拉新成为此类电商广告主拓展的主方向。旅游、

服装、零售等服务行业或快消品行业产品服务消费频率高、消费周期短、复购率较高，维系忠诚消费群体成为广告主拓展

重点。在消费升级的趋势下，品牌、服务、体验成为消费者的新关注点。品牌注重提升产品或消费体验等方面，能够更好

地维持消费者的品牌好感度和忠诚度。 

关于新客与老客的讨论，归根结底是要用有限的市场费用去测试、尝试不同的渠道，找到最佳解决方案。Retargeting（重

定向）广告技术的成熟也为电商广告主提高移动 APP 打开率、留存率并促进销售提供了极大帮助。

教育，旅游，服装，零售行业消费群体特征
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原生广告很美，日益受到广告主关注

电商广告主衡量广告效果更看重数据

大数据时代，多屏融合的媒介环境日益渗透到

用户的日常生活。过去，用户是被动的信息接收者，

如今其已经转变为信息、内容的主动探索者；此外，

用户接受的信息也更加碎片化。为了更好地衡量

广告效果，传统营销的因果推论正在转变为效果

转化导向，依据数据事实说话。随着移动端用户

的迅猛增长，跨屏传播的整合营销也愈发成为电

商广告主的聚焦点。

在调查中， 我们发现在 5 个主流渠道中，视

频广告在转化成本方面最高，SEM 无论在新客

还是老客方面转化成本都名列第 4，成本较低。

相比新客，DSP/Retargeting 在老客方面的转化

成本排名更低，其在广告主中的使用率高达到 

93%，仅次于 SEM。在广告主满意度方面，5 个

主流渠道的排名顺序也与投放使用率一致，SEM 

和 DSP/Retargeting 都位居前二位。( 注 : 见下页

图示 )

值得注意的是，同样拥有低转化成本优势的 

APP 应用市场推广渠道，广告主使用率和满意度

却远低于 SEM 和 DSP 投放渠道。为解决这一问

题，可从 APP 应用市场推广渠道的转化效果等方

面改进：如优化搜索引擎、增加关键词、注重图

标设计和内容描述等，以提升真正的转化率。

5 个主流渠道老客转化成本排序

5 个主流渠道新客转化成本排序

2016 年中国数字营销趋势及行业洞察报告
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原生广告、视频广告仍是未来趋势

就效果和成本而言，时下被多次提及的原生广告和视频广告并未受到从业者和广告主的重视。在调查中，我们发现电

商广告主对这两类广告的使用频率和满意度均低于 SEM、DSP ／ Retargeting 渠道推广技术。原生广告和视频广告虽以形

式亮眼、互动性强等特点成为数字营销技术界的「网红」，其仍需提升转化效果、降低转化成本才能实现大规模的应用。

但不可否认，人性化、不干扰的原生广告以及娱乐化、视觉化的视频广告，在争夺用户的目光和注意力上仍是未来的趋势。

而随着程序化购买技术的进步，原生广告和视频广告的规模化和精准化投放也得以不断提升。未来原生广告和视频广告或

能通过更优的用户体验以及转化效果，成为未来广告投放的主流渠道。

主流渠道电商广告主投放使用率

主流渠道电商广告主投放使用满意度

2016 年中国数字营销趋势及行业洞察报告
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社交广告能够洞察用户个性化、场景化的需求

ROI 仍然为王 , 但电商广告主更好奇社
交广告的玩法

电商广告主关注消费者对品牌及其产品的认知习惯，例如消费者是如何关注电商的新产品和新服务 ; 消费者更乐于用什

么样的方式探究这些产品和服务 , 并与朋友交流分享 ; 消费者如何与广告主保持联系等。最后一点是广告主最为看重的 , 虽

然他们通过跨屏多渠道的精准投放获取了大量用户 , 但更关心如何与用户保持更加持久的联系。从消费者角度看，消费者

与电商广告主发生互动的方式也在改变。从门户、搜索引擎再到社交媒体时代，用户对广告的选择权逐渐增多，可以依据

自己喜好选择性观看广告或者跳过广告，对广告的内容也越来越挑剔。

在广告主最关心话题调查中 , 电商广告主最关注的前三个话题为跨屏营销、社交广告、原生广告／信息流广告。

随着更准确的精准匹配方法的出现，跨屏广告定位目标消费者将不再那么复杂。76％ 的电商广告主将跨屏营销列为当

前营销策略的重中之重，提升跨屏能力将成为他们的关注焦点。

75％ 的电商广告主同时也关注社交广告。社交广告能够为广告主与用户提供最佳的情感连接方式，它能深入洞察用户

个性化的需求，在多场景的互动中打动用户内心的情感诉求。社交广告虽属于展示型广告的一种，但因其能够通过分析用

户在社交媒体上的行为与关系，能为电商广告主投放情景化、个性化的原生内容，提升用户阅读体验，增强与广告主的互动，

进而提升好感度。

2016 年中国数字营销趋势及行业洞察报告
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品牌主仍在意效果 (CPA & ROI) 与花费 (Cost) 的平
衡 , 社交广告形式受关注

跨屏多渠道投放容易产生数据孤岛

在跨屏营销时代，电商广告主面临的难题很多。世界广告联合会的数据显示，由于存在作弊行为，10% 到 30% 的网络

广告从未被消费者看到，而这一现象在国内更为严重。大多数电商广告主和广告机构认为，归因模型不完善、缺乏对跨屏

消费者的统一分析和低转化率是限制移动广告发展的三大原因。

在本次调查中，以上问题也得到一定体现。低转化率等现象使电商广告主最迫切想要解决效果（CPA & ROI）与花费（Cost）

的平衡问题，46% 的电商广告主关心如何以高性价比的投入实现效果转化。其次，流量的质量、准确衡量 ROI ／效果统计

也位列电商广告主迫切想要解决的前三问题中。

随着用户使用多屏设备的碎片化程度加剧，广告的成本会越来越高，电商广告主跨屏多渠道投放也更容易产生数据孤岛。

因此，重视用户信息和数据的收集以及寻求能够进行精准广告投放的合作伙伴，能够使广告主向高效跨屏营销更进一步。

2016 年中国数字营销趋势及行业洞察报告
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建议

优化移动体验
对于广告主而言，想要赢得更多移动

端消费者，需要为消费者打造更加优质的
移动端体验。

关注消费行为
电商广告主的各类 KPI 和竞价策略都

应该根据用户人群来建立，同时要注重观
察顾客的购买行为。

使用优质技术
当拥有更多浏览器和购物选择时，用

户对电商广告主而言则变得越发难以捉
摸。广告主必须确保消费者在使用跨屏设
备时能获得无缝衔接的流畅体验。

提供个性化和场景化的广告
广告应该向个性化、场景化等非打扰

式的趋势转变。与消费者切实互动也会
一定程度提升广告转化率。

2016 年中国数字营销趋势及行业洞察报告
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关于我们

国内领先的社交媒体和数字营销内容平台

自 2008 年成立以来，一直专注报道国内外社交媒体及数字营销
领域最新资讯、创意案例、营销趋势和各大品牌的营销实践经验，
为品牌主、营销代理商和媒体平台从业者提供学习和交流的机会。

目前，SocialBeta 旗下拥有创意分享社区 HUNT 和国内第一个
专注数字营销及广告行业的垂直招聘平台独角招聘。

白皮书：
项目总监  陈家墨

数据分析  张鑫蕊、郑亭

报告撰写  张鑫蕊

可视化设计  黄文韬、郑亭

编辑校对  陈家墨、郑亭、蔡力君

联系我们：
Moka   

Email: info@socialbeta.com | Tel: 0571-86892880

关于 Criteo 科韬广告
Criteo 为广告主提供大规模、个性化的效果类广告。通过衡量

点击后的销售转化率，Criteo 让 ROI 更加透明且易于评估。截至 
2016 年 6 月 30 日，Criteo 在美洲、欧洲和亚太地区拥有 31 个办
公室和超过 2,000 名 员工，服务于全球 12,000 多家广告主，并与
全球超过 17,000 家发布商建立了直接合作关系。


