
百度×联想官网
数据融合驱动官网闭环长效GROW

◆ 品牌名称：联想

◆ 所属行业：3C类

◆ 执行时间：2022.05.20-06.18

◆ 参选类别：3C类



背景&目标

电商平台「 绑架」 交易闭环数据
品牌官网销售增长遇到瓶颈

p 联想作为3C电脑行业全球TOP1品牌， 拥有千万级活跃会员， 品牌热度及
影响来持续行业领先， 客户自身寻求营销突破， 挑战更大的销售目标。

p 注册用户量级大， 官网平台交易日渐提升， 但用户行为碎片化， 多元化，
难以归因。

p 自有数据各平台分散， 无从利用。

联想消费电子
（ 以电脑、 平板、 投影仪为主）

联想手机
(摩托罗拉手机、 联想手机）

联想企业购
（ Thinkbook、 Thinkpad、 扬天等）

联想商用
（ 一体机、 会议大屏等）

联想天骄
（ K12智能学习生态）

多达12条业务品线共同的痛点



背景&目标



洞察&策略

数据发现 – 论证百度在官网活动、促进转化、整合营销的重要性
论证平台价值，推动SP整合输出营销策略，与现有增量瓶颈实现有效匹配。

发现1 .核心营销节点，百度平台可充分培养用户心智 发现2 .通过百度触点到达官网后，可促进用户行为加速决策

发现3.整合营销丰富的商业触点符合用户决策习惯，可提升用户转化

行业信息流
文章阅读

搜索推广
品牌信息流
文章阅读 品牌产品词搜索品牌专区 深 转

行业信息流
文章阅读

品牌信息流
文章阅读

行业通用词搜
索

搜索推广品牌专区 深 转

品牌信息流
文章阅读 搜索推广

行业通用词
搜索 深 转

决策行为路径，消费者在百度全链行为触媒习惯
To p 3路径

首末次归因分析媒介价值贡献度

深转用户
触点行为

首次触点归因 末次触点归因
1 搜索推广 搜索推广

2 品牌专区 品牌专区

3 品牌词搜索 信息流品牌文章阅读

4 行业词搜索 行业词搜索

5 信息流品牌文章阅读 品牌词搜索

6 信息流行业文章阅读 信息流行业文章阅读

11.5次 6.8次VS

深转 浅转

到达官网转化前，用户在百度的行为步长对比

3.4次 4.7次VS

双十一 非双十一

进入官网后，深度转化用户在下单之前在官网的步长对比



洞察&策略

策
略
梳
理

首次触点归因 末次触点归因

通用词搜索 0.08 0.06

搜索推广 0.16 0.19

搜索kg 0.12 0.09

品牌专区 0.08 0.16

信息流行业文章阅读 0.03 0.03

信息流品牌文章阅读 0.08 0.12

首次触点归因 末次触点归因

通用词搜索 0.12 0.12

搜索推广 0.16 0.15

搜索kg 0.13 0.13

品牌专区 0.15 0.16

信息流行业文章阅读 0.1 0.1

信息流品牌文章阅读 0.05 0.06

Ø 通过“ fp-g rowth” 模型， 将用户在官网的行

为与用户在百度的行为进行匹配， 从行为长链

路中， 将用户行为进行有规律的路径信息及组

合提取， 进而实现对官网用户的精细分层。

“ FP-g row th” 归因模型 *

触点路径分析

深转人群

浅转人群

低行动人群

百度商业行为> 7次

百度商业行为3-7次

百度商业行为< 3次

来源分析

触点分析

点击分析

访问分析

流转分析

留存分析

单点分析

人群分层

融合价值 – 基于百度丰富的标签体系及科学的触点归因， 共建全链路闭环。
还原消费者关键决策路径， 归因转化核心触点。

双方数据融合 影响行为系数

借助百度21年权威丰富的大数据积淀， 将百度平台超过200万种画像特征， 与联
想官网用户标签进行融合与联动， 通过百度AI技术， 深度学习真正导向消费转化
的行为标签， 识别每一种与联想官网产生过关联的偏好与倾向， 归因分析层层精
细， 优化路径， 更高效的完成10亿+百度用户向联想官网的沉淀。

21年
数据沉淀

10亿
用户积累

200万
人群画像

60亿
每日检索

数据融合 用户兴趣标签共建

(双十一期间为例)



洞察&策略

策
略
梳
理

资源拓展 – 基于营销活动拓展资源触点， 实现全链路数据资产运维。
AI大脑深度学习用户行为数据 ， 撬动更多平台流量人群向官网会员转化。

提效果 -全链路用户再营销优策略 - 全媒体精准触达

拓展触点， 扩大流量入口 基于A.I.A人群撬动官网流量价值， 驱动用户增长

数据
融合

机会人群 认知人群 意图人群 行动人群

扩大触达
增强互动 促成转化

开屏
矩阵

信息流
资讯知识

营销

百家
号 基木鱼

托管
线下
聚屏

品牌
专区

搜索
推广

商域-广告触达用户

公域-兴趣用户接触

私域-到访用户

私域-购买

复购用户

强化心智， 促进转化 标签度量， 高效增值

知概览 -全域精准营销数据洞察

聚合内部生态协同60万+
媒体入口

连接外部丰富内容聚合内部生态协同 链接外部丰富矩阵



媒介&执行

Lenovo 2022

产品词

市场活动词

价格词

参数配置词

口碑词

口碑词

价格词

市场活动词

口碑词

参数配置词

市场活动词

参数配置词 价格词

关键词

通用词

竞品词

营销目标

需求能力

活动前1个月（20%） 活动当中3天（65%） 活动后3天（15%）

预热 引爆 转化

曝光、度星选种草 曝光、信息流推荐、搜索做收口 精准、收割余热

营销阶段

联想品牌关注人群
前置唤醒

兴趣社区及频道溯源
全站覆盖

活动关注用户 数码兴趣人群 主动意向人群
人群

加大响应主动人群
活动利益点加强吸引

Lenovo 2022投
放
应
用

联想官网超级营销季 2月底 -6月20日



媒介&执行

百度APP
开屏/信息流核心资源推荐

贴吧/网盘/好看/爱企查
数码兴趣/电脑/办公人群挖掘

联想超级品专 SEM加大覆盖 度星选资源破冰

Lenovo 2022

通用词

竞品词

营销目标

需求能力

活动前1个月（20%） 活动当中3天（65%） 活动后3天（15%）

预热 引爆 转化

曝光、度星选种草 曝光、信息流推荐、搜索做收口 精准、收割余热

营销阶段
Lenovo 2022投

放
应
用

联想官网超级营销季 2月底 -6月20日



效果&反馈

效
果
总
结

拯救者新品 – 锁定“ 高配定制” “ 限时优惠” “ 新品” 等强势卖点冲击兴趣人群。
开门红单日ROI高达36

5005w
AI拓展公域人群

20.2w
百度识别种子人群UV

570 w
联想商城行为数据

477w
广告触达人群

百度开屏造势， 增加全网声量
第一时间拦截兴趣人群

度星选百家号专业内容资讯引导
「 高配定制」 释放官方福利

百度信息流定向浅转人群
多角度主动推送， 加深印象促进决策

百度搜索推广做转化收口
优质流量人群溢价争夺排位

关键词 价值人群

电竞游戏
人群

万元以上笔记本关注

奢侈品
偏好

高性能

免息优惠

大屏幕

显卡满载

推动浅转人群进阶深转
广告触达人群新赠 万， 相比搜索广告触达人群新增了 倍

深转人群官方收口
开门红ROI达到 销转爆量

36

认知曝光带动新增用户行为增强
618期间vs非618期间回搜率环比 倍， 品牌互动提升率 倍 362

第1步 第2步 第3步 第4步

定制
DIY关注

…

3

备注： 本页人群数据均不包含联想百度品专

5.3 6.7

指标说明： 回搜率 = 投放后互动人数/展示人数； 品牌互动提升率= (投后互动人数-投前互动人数)/投前互动人数



效果&反馈

效
果
总
结

联想小新 – 锁定“ 新世代” “ 会员专属” “ 免息好礼” 等活动利益点， 精细化运营。
巅峰大促ROI怒翻23倍

2140w
AI拓展公域人群

8.2w
百度识别种子人群UV

159 w
联想商城行为数据

945w
广告触达人群

百度开屏造势， 增加全网声量
第一时间拦截兴趣人群

度星选百家号专业内容资讯引导
「 攻略」 「 返现」 击中大促人群心智

百度信息流意图词+人群包叠加
利益点反复强化， 加深认知印象

百度品专+搜索推广做转化收口
优质流量人群即刻销转

第1步 第2步 第3步 第4步

推动浅转人群进阶为深转人群
CTR高出整体 cpc成本低于整体

推动潜在人群进阶为浅转人群
横跨活动页/商品页/商城首页/频道页/列表页等 类官网资产5

深转人群官方收口
单日销转ROI从1提升 倍2313.4 % 20 %

备注： 本页人群数据均不包含联想百度品专


