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关于精硕科技 

AdMaster 



技术基因 消费者为中心 数据 

 日均处理超过60亿的广
告曝光数据，超过100

亿的处理能力 

 日均处理20亿非结构化
数据 

 打造第三方的大数据管
理平台 

BJ 
150+  

SH 
120+ 

GZ 
50+ 

 强大的方法论和算法能力来驱
动系统的建立 

 全国两个研发中心，60%的人
员是工程师 

 核心团队来自于SAP，
baidu，等国内知名技术企业 

 

 我们的服务基于消费者数字化趋
势的发展 

 在数字营销监测方面领先并时刻
保持创新 

 通过系统即是软件的模式来提高
数字化营销的效率 

 

我们是您值得信赖的数字营销合作伙伴  
致力于提供基于SAAS平台技术的营销数据管理和应用 

http://www.ipsos.com.cn/


媒体的演化之路 
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消费者行为的数字化和网络化 

消费者 

吸引流量 
关键字、广告、

EDM，etc 

活动页面 

购买页面 社交媒体 

广告曝光次数、点击次数、点
击转化率、频率等 

主题页面的着陆率、互动效
果 

评论情况、评论舆情、购买情况 社交媒体舆情，微博活动效果 



Weibo SNS LBS BBS 

Wikis IM Blogging Q&A 

Online Dating Group purchase Video Sharing Light-blog 

Review Mobile Chat Business SNS E-commerce 

日渐复杂的社会化媒体 
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1 

2 4 

3 

需求认知 

信息收集 
/评估 

进行购买 

购买之后 

社会化媒体在消费者购买决策过程中的作用 

从消费者的角度看社会化媒体的作用 
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品牌BB霜 

消费者表现出强烈的购买意愿
去购买BB霜。 

这比例远超其他产品的平均值 

CONSUMERS ARE MORE LIKELY TO BUY  

BECAUSE OF MULTIPLE FUCTION 

28% 

41% 

72% 

59% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

平均值 

产品A 

希望购买/已经购买 没有表现出购买倾向 

1% 

2% 

3% 

37% 

46% 

质地轻 

效果自然 

性价比高 

抗UV好 

遮瑕能力好 良好的遮瑕和抗UV能力 

品牌的BB霜是深受消费者喜
欢，由于其多功能，方便日
常生活用。 

Data period: May-Sep,2013, Weibo.   Base:11,823 

Data period: May-Sep,2013, Weibo.   Base: 4,841 

社交媒体帮助品牌了解消费者眼中的需求认知 

1 1 
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社交媒体帮助了解消费者眼中的需求认知 

1 
需求认知 

1 43%中国网民对社交网

站上的朋友分享的产品
感兴趣。 

并且他们会在社交网站
上分享他们的购物经
历，这些经历包括 
1. 他们的购买意向 
2. 他们从何种渠道得知 

3. 他们因为什么原因而
最终进行了购买 

7% 

15% 

11% 

4% 

5% 

9% 

72% 

59% 

63% 

7% 

9% 

7% 

5% 

1% 

5% 

5% 

11% 

5% 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Brand A

Brand B

Brand C

听说 犹豫 购买 再度购买 停止使用 转向竞品 

购买意向分析 

线上试用           朋友推荐         论坛评测        品牌影响         医院派发            其他 

Note: Numbers might not add up because of rounding 
Source: Forrester Research; GP Bullhound; Euromonitor; Booz & Company analysis 

购买渠道分析 
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2 

81%的消费者在有关产品购买上会聆

听社交网站上的朋友和家人的意见 

超过50%的消费者在网上购物前会观看 
专家的评论 

50%的消费者进行购买基于推荐通过社
会媒体网络 

信息搜集以及购买前的评估 

专家 
建议 

社交 
评论 

信息搜集以及购买前的评估 

Note: Numbers might not add up because of rounding 
Source: Forrester Research; GP Bullhound; Euromonitor; Booz & Company analysis 
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3天售出 8920台 

25835 从新浪微博带来 

最终成交4241台 

案例分享 九阳面条机 
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挑战 

他们的测量是在社会营销的一个重要因素。但事实是测量仍然是一个非常基本的水平 

除了测量工作，帮助确定潜在的一个社会企业在关键客户/代理 

 

解决方案 

建立KOL勘探以及跟踪模型。找出那些最好的专家从不同的角度。 

 

结果 

根据几个客户测试，从模型上看出拥有最好的性能（根据他们的表现和目标达到+成本支出） 

KOL（关键意见领袖）的评估模型 
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专业的医药网站们 

微博账号名人 垂直医药论坛专业医师 
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第二个999感冒灵能否复制 
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第二个999感冒灵能否复制 
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第二个999感冒灵能否复制 

戏剧 

品牌 

受众 

媒体 

TGI 

相关性 

受众画像 

类型 拍摄地 时长 口碑 题材 

电视剧 
电影 
综艺  

内地 
港台 
欧美 

30 min 
45 min 
60 min 

观众喜好度 
观众讨论角度 
是否细分 

武侠 
科幻 
搞笑 

类型相关 
演员相关 
 

历史数据 

讨论者画像 

播放量 用户画像 

讨论者质量 

历史数据 

TGI指数 播放量信息 行业用户画
像数据 

讨论者体量 
讨论者凝聚力 

地域 
年龄 
兴趣 

地域 
年龄 
兴趣 

其他 

导演 
拍摄公司 
编剧/作者 
剧本/改编 
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微博中每月有近1000万用户晒出【疾病相关问题】 
 

如果通过微博评论功能可与每位患者进行一对一沟通 
 

  推荐，展示我们的品牌与产品将大大提高广告效率。 
 

3 

购买决策以及销售机会 
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调查还发现，其中75％的受访者表示，他
们希望在一天之内得到答案，40％的受访
者表示，希望在几个小时内就能解决。 

24%的医生每天至少登录一次社交网站，
用以查找或发布医疗信息，60%的医生认
为社交网络提高了他们照护病患的能力。 

58%的美国医生称，他们相信社交媒体在
改善病人治疗方面有一定的积极作用。 

42%的网民更愿意在社交平台中询问医药信息 

Note: Numbers might not add up because of rounding 
Source: Forrester Research; GP Bullhound; Euromonitor; Booz & Company analysis 
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与疾病相关的话题声量足够大 

谈到【发烧】相关话题2千万 

谈到【感冒】相关话题5千8百万 

谈到【咳嗽】相关话题2千2百万 

谈到【过敏】相关话题1千4百万 

谈到【上火】相关话题1千万 

一 
年 
内 

42%的网民更愿意在社交平台中询问医药信息 
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案例分享  
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Data 
Collection  

Text 
Mining 

Interaction 

最近感冒 人不舒
服。。。 

康泰克垃圾啊，价格
那么贵，效力还那么
差，真是无语！！！
以后再也不买了 

人生就像旅
行，不要为了
一套房子，而
让自己过上不
感冒的生活 

最近感冒 人不舒
服。。。 

康泰克垃圾啊，价格那么
贵，效力还那么差，真是无
语！！！以后再也不买了 

出差开始，要好好养身
体。。。否则估计身体不行. 
难道又要买感冒药了。。 

出差开始，要好好
养身体。。。否则
估计身体不行. 
难道又要买感冒药
了。。 

最近感冒 人
不舒服。。。 

康泰克垃圾啊，价
格那么贵，效力还
那么差，真是无
语！！！以后再也
不买了 

出差开始，要好好养身
体。。。否则估计身体
不行. 
难道又要买感冒药
了。。 

Leads Negative Product Related Influencer 

Celebrity 

公关 客服 其他 

案例分享  
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4 社会媒体在售后购买成为愈加重要的新渠道 

62% 

02 31% 

02 

37% 

在线购物者发表自己的建议和评论，同他们的
朋友进行分享，并告知他们买了什么 

消费者信任其他消费
者的意见 

消费者说三个差评论就将改
变他们的购买决策 

Source：12012 Barclay ‘Social Commerce - the next generation of retailers’ 
                2Light Speed Research  

购买后行为 

Note: Numbers might not add up because of rounding 
Source: Forrester Research; GP Bullhound; Euromonitor; Booz & Company analysis 
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社交媒体在品牌营销中扮演的角色 

3.0 

Sales Leads 
销售机会 

Media 
媒体 

1.0 

CRM 
消费者关系管理 

2.0 



24 

通往SCRM路上的微信平台 

- Scan to follow a brand wechat 
- From backend system, match WeChat ID with Cookie ID 

anonymously 
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受众洞察： 
• 人口构成：男性、35-40岁地域分布：上海，北京 
• 兴趣倾向：浏览“金融”网站、点击洋酒广告 
• 社交标签：商务、房地产、70后 
• 产品倾向：购买“智能手机”、搜索“豪华型车” 
• CRM属性：潜在车主 

1 

Frequency分析： 

访问过汽车网站的竞品车型专题页面3次 

浏览高端财经网站1次 

 

 

2 

Recency分析： 

1周内搜索过“豪华车” 

2个月前点击手机广告 

 通过多维度数据及行为频次及近期状态 

判断受众兴趣并标记人群标签 

3 

汽车受众 

通往SCRM路上的微信平台 



更多资讯尽在 
 

 

Wilson Chen, AdMaster SH GM       wilson.chen@admaster.com.cn; 


