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直播课用户增长之道
广 告 主：作业帮
所属行业：在线教育
执行时间：2019.08-2020.06
参选类别：效果营销类
营销背景
目前在线教育行业用户规模持续增长，K12市场仍是在线教育业务拓展和战略目标的重要领域，直播技术赋能，头部平台纷纷采用直播课程的形式，作业帮直播课在直播课程领域竞争压力大。
在此背景下，根据客户产品内容来看，客户面临的挑战主要有以下4点：
1、强化在线教育行业地位；
2、构建解题刚需场景的竞争优势；
3、拓展直播教育，丰富课程形式；
4、拓展新流量入口。
营销目标
基于行业市场发展现状，以及自身产品需求情况，如何在客户预期成本内，实现有效流量获取？
目标拆解：
1、转化成本：购买课程订单成本
2、有效流量：购买课程订单量
目标：成本达标，量级不限
策略与创意
策略：基于微信渠道优质资源整合，以及渠道特性与产品人群属性分析，通过针对性创意投放策略，实现需求用户的精准触达与有效转化。
资源整合：媒体选择微信MP，其中以朋友圈和公众号为主。
微信MP：10亿+日活、年龄覆盖全、流量质量高；
朋友圈与公众号：用户成熟、流量稳定、后端转化稳定。
人群分析：分析产品受众属性及需求痛点分析，然后结合媒体资源与产品人群做匹配度分析。
创意投放策略：视频与图文创意双管齐下，基于媒体及用户分析做针对性投放。
执行过程/媒体表现
整体策略需结合用户痛点和媒体用户属性，来实现多维度的创意方向拓展。
媒体资源分析得出：
微信行业受众人群画像中，70/80后人群占比较大；
同时微信资源位休闲/资讯类较多，而且朋友圈视频在15-30s内，内容短小精悍。
学生&家长分析得出：
孩子方面，更倾向于兴趣类课程，相比教学类，兴趣更弱；
家长方面，痛点主要体现没有时间教、不会教，家长会更看重成绩提升和师资力量。
经过媒体资源和用户人群比对分析，可以看出，微信媒体资源与家长人群吻合度高，结合媒体属性和用户痛点，发现多维度创意方向：
· 趣味教学创意方向，让孩子主动学习意愿更强；
· 解题思路、在线指导、解题思路、专项提升、应考模拟等创意方向，解决家长不会教、没时间教的痛点；
· 暗示提分、成绩对比和名牌大学教资，解决家长想要孩子成绩提升和看重师资力量的痛点。
创意类型：视频+图片，双管齐下
视频：主要实现场景化落地，强化用户共鸣，最终实现高转化效果。
图片：主要通过实景展示、利益外显（例如赠送的教具等），缩短用户购买决策，高效转化。
图片：图文创意，实景展示和利益外显，缩短用户购买决策，提高转化。
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文案：闺女才9岁，就掌握了10余种计算技巧，多亏了这个数学特训班，4节课才9元，超值又实用！
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文案：这个特训班太走心，5门科目，全部限时免费直播教学，赶紧报名！
营销效果与市场反馈
投放时间：2019年8月-2020年6月
投放渠道：微信朋友圈
总消耗量：9000W+；
日耗高峰：2200W；
订单成本低于KPI 10%；
有效触达用户量级 30亿+。
核心指标效果均优于大盘：
视频创意效果：平均点击率高于大盘15%；
图文创意效果：平均点击率高于大盘8%；
订单转化率效果：平均转化率高于大盘11%。
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