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关于XX航空

XX航空于2016年5月9日正式开航，作为陕西首家本土航空企业，为
建设陕西丝绸之路重要节点的航空先行者，XX航空始终贯彻以西部
开发致力于促进丝绸之路经济带建设，助力发展西北民航事业。
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核心竞争力

1.陕西本土品牌，融入陕西元素引人关注用户
西安旅游资源较多包括历史旅游资源及各样小吃都吸
引到外地游客，XX航空融入陕西元素不但增加本地
旅客的认同，更能吸引到更多外地游客。

2.经济型运输，廉价航班
XX航空选择低成本模式有助于快速成长。低成本航空
为旅客提供较为低廉的票价，提供最为基础的运输服
务，对多数以私人消费为主的旅客具有吸引力，同时
还可以刺激市场潜在需求，与部分高铁航线使用价格
杠杆竞争。



营销策略与效果

但2月整月正班客座率仅为71%，正班货运率67%，低于
行业内正班客座率82%，正班货运率75%的平均值。

线上：电视，广播，报纸

线下：第三方代理售票，电话订票

营销策略

策略实施两个月内共计投入资金100万元，投放媒体与平
台主要覆盖在陕西地区

71%

67%

82%

75%

正班客座率 正班货运率

长安航空 行业均值

营销效果



客运业务

货运业务

总体

制定提高国际远程航线利润水平的业务战略

评估未来机队组合的方案

A

B

C 正班客座售票率达到75%以上

D 提出提高全货机业务财务绩效的具体措施建议

E 正班货运率70%以上

G 陕西省内15-40岁之间70%的人知晓XX航空品牌

F 评估南航发展自己航空快递产品的吸引力

XX航空战略目标与营销目标

营销目标XX航空战略目标

通过营销手段
达成客运与货
运数据提升

通过营销手段
达成品牌提升
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第一章

XX航空网络营销问题和机会识别

➢ 航空运输行业分析

➢ XX航空品牌诊断

➢ 消费者洞察

➢ 市场采样分析



航空业市场分析

东航, 23%

南航, 28%

国航, 22%
海航, 6%

深航, 4.50%
XX航空, 1.50%

其他, 15.00%

各大航空公司市场份额

数据来源：民航资源网 2016年5月中国民航规模占比

月运送旅客近4万人次

民航竞争激烈，XX航空市场份额不到2%

2016年年度盈利2600万



航空行业检索量走势图2015.4-207.4——行业分析

分析周期：2年 地域：全国流量类型：PC+移动

数据发现：在航空运输大行业的需求稳定情况下，打折机票，特价机票的细分品类需求有快速增长，且特价机票的搜索指数已经超过
机票预订大行业，打折机票从2016年年底开始流量上浮，需求整体呈现升高趋势

整合营销策略建议：重点关注特价机票，打折机票定制产品进行推广引流



航空行业算所行为变化势图2017.3-207.4——行业分析

地域：全国流量类型：PC+移动

数据发现：在近一个月的数据可以看出，主要业务词西安到深圳航线整体需求大增，并且更加偏向于移动端获取信息

整合营销策略建议：重点关注特西安到深圳机票，媒体偏向于移动端投放

分析周期：1mon



航空行业国内检索热度图2017.3-207.4——行业分析

数据发现：航空客运行业及其细分市场TOP10的省份重合，人群集中在一线城市、东南沿海地区、以及四川省

整合营销策略建议：常规推广及促销活动推广都要重点考虑这些需求集中且客户业务有覆盖的地区，线上营销的预算也应集中在这些地区

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



航空行业竞品走势图2015.5-207.4——品牌诊断

数据发现：品牌搜索指数稳定，但依旧非常落后于各大老牌航空公司，消费者对春秋航空的检索量在2015年年底其与主流航空公司保
持一致。

整合营销策略建议：重点关注品牌建设，尤其是对潜在人群的品牌认知建设，和对品类人群的品牌偏好建设。

地域：全国流量类型：PC+移动 分析 2年



航空行业国内检索热度图2017.3-207.4——品牌诊断

数据发现：品牌业务在陕
西地区覆盖较好，，且一
线城市较竞品保较好的检
索量，但与老牌企业对比
差距依旧非常明显，然而
在二线，三线城市，老牌
航空公司明显并不明显，
可重点对二线，三线城市
加强曝光.

整合营销策略建议：在一
线城市要做好针对品类人
群的转化、以及针对品牌
人群的粘性建设，而在二
线，三线城市可以利用展
示广告、原生广告等渠道
激发潜在人群的需求，并
做好品类人群的转化，从
而增加品牌人群的基数

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



航空行业发展舆情分析2017.3-207.4——品牌诊断

数据发现：XX航空的人群除了关注近期的最先关注的点依旧是老牌竞品，还同时关注价格、官网.所以品牌知名度是必须高度重视.

整合营销策略建议：要建设稳定且显著的品牌人群流量入口，并通过品牌营销产品和内容营销产品进行品牌口碑建设，突出自身优势

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



航空行业发展走势图2017.3-207.4——行业分析

数据发现：XX航空的人群即便将舆情分析时间拉到最长，依旧没有话题或讨论，可见目前对于品牌的宣传力度远远不够.

整合营销策略建议：要建设稳定且显著的品牌人群流量入口，制造更多有价值话题.

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



航空行业自然属性2017.3-207.4——消费者分析

数据发现：客运航空行业的需求人群集中在处于婚育阶段和经济能力较强的中年人（30~49岁），尤其是航空机票人群70%集中在
30~39岁，而客户航空人群的女性占略高于男性.

整合营销策略建议：推广中要充分挖掘中年人的网络行为特征进行推广，包括触网时间端、上网设备、媒体偏好、兴趣爱好等特征

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



航空行业发展走势图2017.3-207.4——消费者分析

数据发现：特价机票的
消费者更关注查询服
务，关注飞机型号，价
格等信息，此外，特价
机票的消费者对全酒店
也有关联需求

整合营销策略建议：推
广中进行人群精准定向
时，要充分利用这些关
键决策要素，并根据相
关性强弱来决定媒体采
购价格及分配预算

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



航空行业发展走势图2017.3-207.4——消费者分析

数据发现：从“特价
机票”关键词的上下
游检索词分析，消费
者通常需要多次检索
才能充分获取相关的
信息，并且都是围绕
关键决策要素检索；
从特价机票人群相关
检索词中上升最快的
词分析，消费者更需
要“价格”来辅助决
策

整合营销策略建议：
推广中进行人群精准
定向时，要充分利用
这些价格类关键决策
要素，并在创意表达
上一定要充分展现特
价信息

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



航空行业发展走势图2017.3-207.4——消费者分析

数据发现：特价机票人群在百度知道中的提问主要关于如何购票与行李托运问题，还高比较关注退票问题.

整合营销策略建议：要充分利用知识类的营销平台利用“内容营销”进行口碑建设，并在创意制作中要针对“品类徘徊人群”突出强调
特价机票的优势，以及客户品牌/产品的优势

地域：全国流量类型：PC+移动 分析周期：1mon



小规模采样

首先利用矩阵分析法对客户进行系统分析。针对客户认知度，选择购买概率，选择购票时常，选择购票方式，认知企业途径等
维度，对我司500名员工进行调研，调研结果如下

调研内容 东航 南航 国航 海航 XX 春秋 川航

认知率 100% 100% 74% 100% 17% 42% 28%

购买率 37% 23% 19% 21% 3% 13% 3%

选择时常 1天 1天 1天 1天 1天 1天 1天

购票方式 网络,电话 网络 网络 网络 网络 网络 网络

购票难易 易 易 易 易 易 易 易

认知来源 口碑 口碑 口碑 口碑 电视 网络 机场

选择原因 准点 价格 价格 价格 价格 价格 价格

调研结果：采样人群对XX航空品牌了解度较低，购买意愿较差，主要购买意愿来源于价格.主要认知来源单一.

分析建议：认知度与购买意愿源于品牌知名度与购买渠道，认知来源需要加强多渠道曝光.



分析结果

航空运输行业分析➢行业需求旺盛

➢需求重点位于沿海城市

➢移动端检索占主流
XX航空品牌诊断

➢全国范围品牌词认知度较低

➢陕西地区为主要检索地域

消费者洞察➢对于价格非常敏感

➢对竞品词有过检索

➢对于购票方式与行李托运关注
市场采样分析

➢企业竞品牌争力不足

➢价格为主要决定因素
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第二章

XX航空匹配百度商业产品整合营销方案

➢ XX航空营销诉求分析

➢ XX航空当前百度推广分析

➢ XX航空品牌宣传方案

➢ XX航空常规效果方案



XX航空营销诉求分析

企业诉求：

1. 1.2017年第三季度前陕西省内15-40岁之间70%的人知晓XX航空品牌.

2. 2.2017年内XX航空正班客座售票率达到75%以上。正班货运率70%以上.

3. 百度季度推广预算60万.

营销目标：

建立口碑+提升效果



XX航空当前百度推广分析

1.百度搜索推广：客户评价仅为一款流量收口
工具，线上宣传完成后百度搜索接收流量，日
PV仅500个受众太窄，不利于企业大力宣传.

2.百度网盟推广：虽然每日PV较多，日均
>300个，但停留时间短，不足2S，且二跳率
不到2%.并且企业极难看到自己的广告，体验
较差.

客户共使用过两款百度商业产品，包括百度搜索推广与百度网盟推广



XX航空品牌宣传方案
➢轰炸曝光

➢口碑互动

➢形象展示

XX航空常规效果方案
➢抢占竞品人群

➢锁定品牌人群

➢开发潜在人群

XX航空百度投放全新提案



XX航空品牌宣传产品组合方案

➢信息流
➢MDSP

➢百度快照
➢知识营销
➢品牌大搜

➢品牌专区
➢大搜独秀

第一步：轰炸曝光

第二步：口碑互动

第三步：形象展示

广告主
品牌建设

消费者
决策流程

产生关注 获取信息 产生行动

品牌知名 品牌认知 品牌倾向



信息流

网盟/MDSP

搜索（品牌词）

图片推广

竞秀

网盟MDSP

信息流

信息流（品牌人群）

潜在人群

品牌人群

品类人群

XX航空常规效果产品组合方案

利用信息流与大搜提交企业品牌词，并利
用搜索在营销，牢牢抓住品牌人群

利用竞品词进行流量抢占，尤其是可以在
网盟，DSP，信息流添加竞品名称，进行
流量扩张

➢利用移动端为流量重点，根据重点地
域、 商圈进行曝光.
➢物料体现网民关注购票形式与行李托运
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第三章

百度商业产品介绍

➢ 品牌类产品

➢ 效果类产品



手机百度

日活
1亿+

百度无线

日活

6.7亿+

百度贴吧

日PV
35亿+

百度浏览器

覆盖用
户6.5
亿+

信息穿插软文，优质媒体覆盖——百度信息流

原生资源，根据用户属性，进行轰炸曝光，从而产生关注.建立品牌.



品牌传播-曝光

导流导购-购买

线索收集-注册、咨询

应用推广-下载-官方APP

通过移动触点式传播，扩散品牌影响力

通过对人群的精准定向和地理定位，迅速汇聚人气促进消费

通过对细分受众兴趣爱好的深挖和解析，获得有效销售线索

利用XX航空官方APP加强网民粘性与购票体验

锁定手机，精准发射——百度MDSP

联盟资源，根据用户属性，进行轰炸曝光，从而产生关注.建立品牌.



• 客户不仅可以通过“回答用户问题”传播企业具体业务范畴，更可以通过专属问题页面上大量

图片广告位增加精准、强势的品牌曝光，从而锁定目标消费群体，最终促成转化。

• 知识营销是一款基于百度知识类流量的内容驱动、场景原生广告商业产品。客户通过解答用户的

问题，为用户提供有价值的信息，积累用户信任，达到让更多潜在受众知晓其品牌，形成和加深

对其品牌的偏好，加速影响用户决策进而形成转化的目的。

用知识传播广告，软文推广神器——知识营销

企业通过百度指数了解网民热搜问题，进行官方回复，提升互动，建立品牌



品牌专区可以在被动检索后进行高价值曝光体
验.

可提交品牌词，品牌词+产品词.

搜索结果左侧首位+右侧首位

高质量高流量霸屏，首屏首位——品牌专区

巨幅展现，实力彰显，利用品牌词展现提高网民信赖.建立品牌信任



由通用词包原生触发的； “内容化”品牌展示类广告。图片频道置顶展现的；

图片频道：
日均8亿PV

内容化传播，百度图片频道强势覆盖——图片推广

利用通用词夺取品类人群，竞品的梦魇，扩大流量



• 优势亮点：
① 流量巨大，覆盖广大人群；
② 强势拉新，树立品牌形象。

• 优势亮点：
① 全量获取转化价值极高的泛品牌词；

② 稳定展现品牌样式，不进入样式优选；
③ 竞品无法展现特型样式，额外赠送官网标志。

竞秀 独秀

性价比最高左侧霸屏工具—百度双秀（竞秀&独秀)

通用词，品牌词抢占品类与品牌人群



通过通用词精准触发，广告位在大搜结果页右侧唯一展现；
为客户树立品牌形象的同时，满足客户对品牌营销的诉求。

③

影
响
网
民
消
费
决
策

更
加
精
准
的
品
牌
曝
光

②

通
用
词
触
发
，
覆
盖
更
广
泛
受
众

通
用
词
，
事
件
词
，
明
星
词
，
节
日
词

①

资
源
独
占
，
右
侧
唯
一
展
现

抢
占
行
业
竞
争
先
机

竞品杀器，拦截流量——百度华表

通用词右侧覆盖，抢占品类流量.



PPT模板：www.1ppt.com/moban/                  PPT素材：www.1ppt.com/sucai/
PPT背景：www.1ppt.com/beijing/                   PPT图表：www.1ppt.com/tubiao/      

PPT下载：www.1ppt.com/xiazai/                     PPT教程： www.1ppt.com/powerpoint/      
资料下载：www.1ppt.com/ziliao/                   范文下载：www.1ppt.com/fanwen/             

试卷下载：www.1ppt.com/shiti/                     教案下载：www.1ppt.com/jiaoan/               

PPT论坛：www.1ppt.cn                                     PPT课件：www.1ppt.com/kejian/ 
语文课件：www.1ppt.com/kejian/yuw en/    数学课件：www.1ppt.com/kejian/shuxue/ 

英语课件：www.1ppt.com/kejian/ying yu/    美术课件：www.1ppt.com/kejian/me ishu/ 
科学课件：www.1ppt.com/kejian/kexue/     物理课件：www.1ppt.com/kejian/wul i/ 

化学课件：www.1ppt.com/kejian/huaxue/  生物课件：www.1ppt.com/kejian/she ngwu/ 

地理课件：www.1ppt.com/kejian/dili/          历史课件：www.1ppt.com/kejian/lishi/        

第四章

预估效果呈现（培育周期）

➢ 品牌宣传对比

➢ 常规效果对比



XX航空品牌宣传方案效果对比

品牌曝光量对比-关注 预算增幅对比-成本

品牌互动性对比-认知 口碑提升对比-倾向

0

200

400

600

800

1000

优化前（网盟） 优化后（品牌类产品）

日均PV

增长率77% 优化前日消耗3500元

优化前日消耗4700元

优化后百度知道产生关
于XX航空提问.

知识营销日PV增长13%

XX航空 百度一下

主动搜索企业名称数增长3倍



XX航空常规效果方案效果对比

网站停留与二跳率-过程 单次转化成本-ROI

会员注册人数-指标 微信公众号关注数量-指标

优化后月订单增长9%

注册人数环比增长3%

1.1s

2.1s

0%

5%

10%

15%

20%

0

0.5

1

1.5

2

2.5

优化前 优化后

网站停留时间

网站二跳率 单次转化成本基本持平

微信公众号关注人数
月度增加人数1000+.



27%
看过展示类广告的消费者对某品牌A品专点击率提升

从潜在人群 看到品牌曝光 变成品牌人群

百度一下旅游 百度一下某某航空〉 〉特价机票

品牌建设与常规效果共生



展示广告覆盖
后留下印象

没有印象

品牌关键词搜索

其他网民

受众

24小时内没有被展示广告覆
盖的人群搜索该品牌

24小时内回搜该品牌

基准 覆盖人群的品牌搜索

10 倍

AD

展示广告覆盖人群的品牌回搜增加十倍



THANK
YOU!




