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微软广告大事记



Better 
Together
合并实现更多价值

赋能开放网络

Empowering the open web

平台和数据技术

面向开放网络的
全球视频广告、
展示广告和原生
广告市场

人工智能/机器学习
和丰富的受众研究

全球搜索、原生、
展示广告技术和市
场



网络即服务



Source: Microsoft Internal Data

触达超过

亿
人群10

拥有更强的
购买力

更有可能进
行网络购物

更愿意和广
告互动并尝
试新的优惠

Reach over 1 billion people



新的
工作日消费者

59%
的人认为
工作和个人任务在
工作日同样重要。

的人在工作时间内
经常做一些个人事
项，如研究或购
物。

62% 57%
的营销人员表示，他
们不觉得自己在为客
户做的数字营销策
略，目前依然是正确
的。



数据安全
隐私性高

可用、安全

社交网络

游戏

Apps

用浏览器、搜索引擎

来进行了解和购物

沟通、合作

创造

消费者
飞轮模型



微软优势

8亿
Edge浏览器月度用户1

6.89亿
独有搜索用户2

145亿
全球月度搜索次数2

4.84亿
月度独有访客3

200亿
月度页面浏览量3

1.08亿
月度独有访客3

4400万
Outlook邮箱美国活跃

用户3

6900万
Xbox独有月度线上活跃

用户3

100 小时
用户平均每月花在Xbox

上的时间1

7.5亿
全球领英会员总数



原则导向

隐私即人权

民主人工智能
伦理人工智能

开放协作



数字化识别正在改变
第一手数据对客户关系非常重要

失去已识别的接触点

新的同意使用工作流

匿名

半匿名

个体可识别
(大部分同意使用)

个体可识别
(大部分同意使用)

匿名



探索第三方cookies的终点

微软可以提供以下帮助:

微软第一方数据、人工智能技术和全球化规模的广告平台
（现在有了Xandr）可以帮助营销人员克服未来的许多挑战

开始测试微软受众网络和受众定位功能

UET对于实现关键目标定位和个性化场景的过渡至关重要。



目的性营销

85% 
of people say they’ll 

only consider a brand if 

they trust the brand. 

1. The Acceleration of Brand Performance through Trust, Love, and 

Loyalty. Microsoft Advertising Research 2019. 11

品牌信任度

品
牌

喜
爱

度

顾客忠诚度



微软广告网络



澳大利亚
孟加拉国
文莱
斐济
法属波利尼西亚
关岛
中国香港
印度
印度尼西亚
日本
马来西亚
马尔代夫

阿尔巴尼亚
安道尔
奥地利
比利时
波斯尼亚和黑
塞哥维那
保加利亚
克罗地亚
塞浦路斯
捷克斯洛伐克
丹麦
爱沙尼亚
芬兰
法国
德国
希腊

加拿大
美国

(2)

挪威
波兰
葡萄牙
罗马尼亚
圣马力诺
塞尔维亚
斯洛伐克
斯洛文尼亚
西班牙
瑞典
瑞士
土耳其
英国
梵蒂冈城
(43)

阿根廷
阿鲁巴
巴哈马群岛
玻利维亚
巴西
开曼群岛
智利
哥伦比亚
哥斯达黎加
多米尼克
多米尼加共和国
厄瓜多尔
萨尔瓦多
法属圭亚那

危地马拉
圭亚那
海地
洪都拉斯
马提尼克岛
墨西哥
蒙特塞拉特
巴拿马
巴拉圭
秘鲁
波多黎各
特立尼达和多巴
哥
乌拉圭
委内瑞拉

(28)

拉丁美洲北美

蒙古
尼泊尔
新喀里多尼亚
新西兰
巴基斯坦
巴布亚新几内亚
菲律宾
新加坡
斯里兰卡
中国台湾
泰国
越南

(24)

伊拉克
以色列
吉尔吉斯斯坦
莱索托
利比亚
马达加斯加
马拉维
毛里塔尼亚
毛里求斯
纳米比亚
尼日利亚
阿曼

微软广告世界地图

欧洲 中东和非洲 亚太地区

130
个市场区域

35
种语言

卡塔尔
留尼汪
沙特阿拉伯
塞舌尔
南非
塔吉克斯坦
坦桑尼亚
多哥
阿拉伯联合酋
长国
也门
津巴布韦

(33)

匈牙利
冰岛
爱尔兰
意大利
拉脱维亚
列支敦士登
立陶宛
卢森堡
马耳他
摩尔多瓦
摩纳哥
黑山
荷兰
北马其顿

阿尔及利亚
亚美尼亚
阿塞拜疆
巴林
刚果
埃及
埃塞俄比亚
冈比亚
格鲁吉亚
几内亚



微软受众网络微软搜索网络

14

两种网络结合 达成强大结果



受众搜索

Microsoft Internal Data, February 2022. Results may vary for each advertiser based on campaign settings, 

targeted audiences, and other factors. Lift metrics represent an average of all advertisers with completed lift 

studies to date (Nov. 2021). These advertisers may be a non-representative sample of all advertisers on the 

marketplace. Lift measured between exposed users and a control group of eligible unexposed users, with lift 

represented on a per-user basis. Average user count per advertiser study = 1M.

通过跨渠道触达人群
增加营销收入

+2.8x
访问率提高

对比仅投放搜索广告进行曝光

+6.6x
转化率提高

对比仅投放搜索广告进行曝光

搜索和受众广告的曝光
提高了网站访问率和转化率

同时投放搜索和受众广告



微软搜索网络 – 美国

76亿
月度搜索次数

38.1%
PC端市场份额

1.20亿
独有的PC端月度
搜索用户

4900万
谷歌无法触达的PC
端搜索用户

全球1

18.3%
PC端市场
份额

147 亿
月度搜索次
数

2.08亿
谷歌无法触达
的PC端搜索用
户

comScore qSearch, Explicit Core Search (custom), U.S., June 2022. The Microsoft Search Network includes Microsoft sites, Yahoo sites (searches powered by 
Bing) and AOL sites in the United States. Data represents desktop traffic only.
comScore qSearch, Explicit Core Search (custom), Global, June 2022. The Microsoft Search Network includes Microsoft sites, Yahoo sites (searches powered 
by Bing) and AOL sites in the United States. Data represents desktop traffic only.



微软广告网络
携手搜索合作伙伴一起成长
合作伙伴均经过严格的内容审查，为您带来高质量的流量



我们的管理方法: 严
格审核合作伙伴，保
证透明度和控制权

我们用独特的方式运营管理微软网络

合作伙伴管理 • 只有经过审核和监管
的合作伙伴可准入

• 任何网站均可申请

透明度 • 公开合作伙伴

• 按域名提供广告效果
报告

• 不公开合作伙伴

• 整合广告效果报告

排除情况 • 在domains level中允
许

• 仅允许在parked 

domains中进行一次



微软搜索网络受众

53/47
男女比例%

+53%
的用户年龄在45岁
以下

49%
的用户拥有大学学
历

41%
的用户家庭年收入
超过8.5万美金

（约55万人民币）

Global Web Index, Chart Builder, U.S., June 2022; Microsoft Search Network represents unduplicated visitors to Microsoft Search Network web search, Yahoo web search and AOL.com web search. Data 

represents desktop, mobile web and tablet traffic.



微软受众网络

在IAS认证的品牌安全属性中
吸引大批受众

使用Microsoft独有的第一手数据
驱动高度个性化的互动参与

实现您的核心营销目标
并将广告效果最大化

在品牌安全的环境中与微软独有受众进
行有意义的互动



超过100亿次
impressions

每月3

5.5倍
点击量增长

在过去的两年中3

跨越130个
市场区域

在夏天结束前3

超过10万个
品牌正在投放

在整个微软受众网络3

4700万

覆盖不到的用户2 

超过5亿

全球独有访客1

广告主的成功带来了增长和更多机会

1.. Global Web Index (GWI) Q1-Q4 2021. 2. Comscore Cross Visiting Report, February 2022. 3. Microsoft Internal Data, April 2022. 



Microsoft Internal Data, February 2022. Results may vary for each advertiser based on campaign settings, targeted audiences, and other factors. Lift metrics represent an average of all advertisers with completed lift studies to date. These 

advertisers may be a non-representative sample of all advertisers on the marketplace. Lift measured between exposed users and a control group of eligible unexposed users, with lift represented on a per-user basis. Average user count per 

advertiser study = 1M.

提高了目标广告效果

Awareness Consideration Conversion

更多的可能性来搜
索您的品牌

更多的可能性来访
问您的网站

更多的可能性来购
买您的商品

3倍 4倍 5.5倍
微软受众网络覆盖的用户特点：



扩大您的美国触达范围 获得更多互动、独有受众

2.6亿
独有访客总数¹

1/3 用户
在MSN和Edge停留，获取他们需要的

内容²

72 分钟
访问者每月在MSN和Edge上花费的平

均时间³

4700万
Facebook触达不到的

MSN、Edge独有用户4

2100万
谷歌触达不到的

MSN、Edge独有用户4

1. comScore Microsoft Audience Platform Report, March 2022. Numbers are rounded to the nearest percentage point. 2. Comscore Cross Visiting Report, February 2022. 3. Comscore, Microsoft News, January 2021. 4. Comscore Cross 

Visiting Report, February 2022. 



微软广告

解决方案



在用户购物决策路径的各个阶段触达用户
了解微软产品的跨平台影响力

STEP 

01

在线搜索浏览

STEP

02

类目搜索

STEP 

03

品牌搜索

STEP 

05

放弃搜索
继续浏览

STEP 

07

和产品对比
再次产生互动

STEP 

08

在线购买
店内取货

STEP 

06

和再营销广告
产生互动

STEP 

09

考虑下一个
产品需求

STEP 

04

考虑是否购买并作价
格对比



购买路径上的每个触点 均有相应解决方案

• Product Ads & Multimedia Ads

• Responsive Search Ads

• Dynamic data extensions

• Exact match and phrase match

• Remarketing to consider

• In-market Audiences/Similar Audiences 

• Multimedia Ads

• Product Ads

• Remarketing to convert

• Customer Match

• Responsive Search Ads

• Dynamic Search Ads

认知
兴趣

考虑评估

购买

新用户

现有用户

• Product Ads

• Responsive Search Ads

• Multimedia Ads

• Remarketing follow up

• Similar Audiences

• Dynamic Remarketing 

Note: This is not exhaustive list of available solutions.

再次购买

• Multimedia Ads  

• Multi-Image Extensions

• Video Extensions

• Dynamic Search Ads, broad match and Search partners

• Similar Audiences to prospect



微软广告聚焦行业

金融服务旅游 汽车

* First to market

ºExclusive to Microsoft Advertising 

酒店价格广告

房产促销广告

旅游和活动广告*

邮轮广告 º

汽车广告
(针对二手车和新车)

信用卡广告º

健康保险广告 º

专业服务广告º

抵押贷款广告º



更丰富的广告体验



智能平台

智能自动竞价 Intelligent auto-bidding
通过最大化点击次数、最大化转化率、目标CPA、目标ROAS和
组合竞价来实现你的出价目标。

智能广告组合 Intelligent campaigns
Responsive Search Ads使用AI来投放合适的广告组合；
Dynamic Search Ads使用AI来识别相关的新增咨询。

智能受众筛选 Intelligent audiences 
平台利用AI生成合适的受众群体定位，通过智能投放寻找类
似受众群体。

自动化工具 Automation tools
通过使用自动化工具，将广告营销活动从Google/Facebook

导入到微软广告自动化扩展中。



用户定位：触达并拓展您的受众
选择一个或多个维度来进行定位

用户及用户意图定位 用户画像职业定位 位置和设备

Remarketing In-market
audiences

Custom 
audiences

Dynamic 
remarketing

Similar 
audiences

Customer 
match

Custom 
combination 

lists

领英履历定位¹

年龄、性别定位

地点定位

设备定位

微软搜索网络独特价值更多定位方式
在适当的时机给适当的人群

展示广告

1.  Three LinkedIn Profile Dimensions available:  Industry, Company, and Job Function.



微软广告与
Dynamics 365 Customer Insights相结合

将Dynamics 365 Customer Insights中的客户细分引入到微软广告，配合
Customer Match 一起进行定位

跨平台批量化高效处理
创建一种跨广告平台（包括微软
广告）的，统一并一致的受众触
达方式，以便更轻松地瞄准最有

价值的客户。

访问丰富、统一的一手数据
以第一手受众为目标有助于提高广
告表现。随着cookies的逐步淘汰，
第一手数据将成为提供个性化广告

体验的优先事项。

易于管理的客户细分
在同一个位置访问和管理最新
的受众细分，使您可以轻松地
共享到包括微软广告在内的很

多目的渠道。



从每次消费者互动中获得更多价值



End slide



附件



在用户购物决策路径的各个阶段触达用户
了解微软产品的跨平台影响力

STEP 

01

在线搜索浏览

STEP

02

类目搜索

STEP 

03

品牌搜索

STEP 

05

放弃搜索
继续浏览

STEP 

07

和产品对比
再次产生互动

STEP 

08

在线购买
店内取货

STEP 

06

和再营销广告
产生互动

STEP 

09

考虑下一个
产品需求

STEP 

04

考虑是否购买并作价
格对比



AudienceSearch

Microsoft Internal Data, February 2022. Results may vary for each advertiser based on campaign settings, targeted audiences, and other factors. Lift metrics represent an average of all advertisers with completed lift studies to date (Nov. 2021). These 

advertisers may be a non-representative sample of all advertisers on the marketplace. Lift measured between exposed users and a control group of eligible unexposed users, with lift represented on a per-user basis. Average user count per advertiser 

study = 1M.

通过跨渠道触达人群 增加营销收入

+2.8倍
访问率提高

对比仅投放搜索广告进行曝光

+6.6倍
转化率提高

对比仅投放搜索广告进行曝光

同时投放搜索和受众广告

搜索和受众广告的曝光 提高了网站访问率和转化率



Cookies 101

Cookies的目的: 

Cookies 用于追踪用户行为

第一手和第三方cookies之间
的区别：

从技术角度来看，它们是一
样的——包含相同的信息，
可以做相同的事情。不同之
处在于它们是如何被网站创
建和使用的。

目的 允许个性化，改善用户体验。
浏览器可以记住诸如用户名、密码、语
言首选项、购物车中有什么等信息，以
改善体验。

用于跟踪和在线广告。

创造 由网站或域名创建。
用户正在访问存储在其计算机上的数据。

由第三方服务器创建-例如微软广告这
样的广告技术平台。

浏览器支持，
用户阻止，
删除

所有浏览器都支持。用户可以阻止或删
除（糟糕的用户体验）。

Safari、Firefox阻止第三方cookies。微
软Edge目前是部分阻止第三方cookies

，Chrome将在2022年完全禁用，微软
Edge也将在2022年实现完全禁用。
现在用户更经常地阻止、删除第三方
cookies。

定位和转化 使用Click ID，PII-based/derived ID （
例如LiveRamp IDL和UID2）。

今天: 转化、再营销、动态再营销、近
似受众、自定义受众和自定义组合列
表。Google Ads/Chrome和Microsoft 

Advertising/Microsoft Edge支持的
Bowser API将在未来取代此功能。

第一手 cookies 第三方 cookies



广告行业预计将发生的变化

更加重视第一
手数据

登录活动的重
要性

对语境和行为
的新依赖

Publishers 和
品牌之间的合
作更加紧密

跟踪决策过程
的新方法



通用事件跟踪（UET）标签

概述：标记和定位 注意事项

受众定位

不受第三方cookies逐步淘汰的影响：

完全依赖微软第一手数据的目标。示例：In-market受众。

定位使用基于第一手数据的受众解决方案。例如：客户匹
配Customer Match。

受第三方cookies逐步淘汰的影响：

如果网站使用最新的UET JavaScript进行标记，那么依托
于微软与其广告商之间共享数据的目标定位将继续有效。
UET JavaScript标记将发展为支持再营销、动态再营销和
近似受众。

自定义受众（使用数据管理平台）依赖第三方cookies，
在删除第三方cookies后将失效。

随着第三方cookies的逐
步淘汰，UET标签将继续
存在，并且比以往任何时
候都更加重要。我们将继
续迭代我们的UET标签，
以确保它在没有第三方
cookies的环境中可行，
因为它支持许多关键场
景，包括转化跟踪和再营
销。

微软受众网络

微软受众广告在微软拥有
巨大覆盖力的产品上运
行，如MSN和合作伙伴
网站，并使用来自微软受
众智能分析的第一手数
据。我们的海量第一手数
据使微软受众广告成为一
个有效的渠道，可以为您
带来大规模的目标用户。



Microsoft Dynamics 365 Customer Insights 
面向专业营销人员的客户数据平台

40

全面了解客户
实时整合和丰富您的所有数据

同时增强组织内每个人的协作能力

通过广泛分析，开启强大洞察
使用现成的人工智能模板预测客户意图，
并应用自定义机器学习模型以获得更深

入的洞察

驱动重大举措，更有信心
利用数据推动更明智的决策，跨渠道个
性化互动，并自动调整以客户为中心的

体验和流程



保障品牌安全
的广告环境

限制目标群
体偏差

定向聚合数据 透明可控不导出客户
数据

匿名化
保护客户数据

是我们的服务原则

信任为先
TRUSTED 

& OPEN 



MicrosoftAdvertising.com/marketingwithpurpose

TRUSTED 

目的性营销

 责任 – 数据隐私，数据保护，数据
可访问

 价值 – 可持续性、道德准则、品牌
及消费者价值观

 全方位 – 全方位广告激活模式，全
方位产品营销，全方位关键词以及
更多

课程培训及指导手册地址 :



目的性搜索
以具备互动性的受众赋能合作伙伴，是双赢之选

保护环境

维护消费者隐私

支持社会事业

栽种树木超过1亿棵

回收塑料瓶超过7百万个

捐款金额超过3百万美金



跨渠道营销的价值

STEP 01

在线搜索浏
览

STEP 02

决定寻找一个
解决方案

STEP 03

品牌和类
目搜索

STEP 04

考虑是否购买
并作价格对比

STEP 05

放弃搜索
继续浏览

STEP 08

和产品对比
再次产生互
动

STEP 09

在线购买
店内取货

STEP 06

和原生再营销
广告产生互动

STEP 10

考虑下一个
产品需求

零售行业消费者决策路径



用户通过电视广告或在线搜索了解品牌
或产品1

45
Microsoft Advertising: Q3 2019; GlobalWebIndex; Based on 11,777 survey responses classified as Microsoft Advertising Network audience members

1. Top ways Bing shoppers find out about new brands, products, or services (more than 10 items may appear in instances when two or more list 

items have the same percentage value). 

18%

18%

23%

23%

25%

27%

27%

38%

41%

42%

43%

产品试用

网络视频/电视节目贴片广告

电视节目/电影

品牌/产品网页

网页广告

线下店商品展示或促销

社交媒体广告

在线零售网站

朋友/家人推荐

搜索引擎

电视广告



客户需求

➢ 进一步打开东南亚市场，争抢用户心

智，扩大品牌覆盖人群;

➢ 对CPA有明确要求，CPA达标的情况下

不设预算上限；

➢ 希望提升品牌转化，同时保证后端入

金转化质量不低于客户标准

• 金融市场竞争激烈，获客成本攀升的大环境下，

如何进一步压低获客成本，获取更多优质用户

• 客户需要进一步扩大在东南亚市场的品牌规模

营销挑战

投放目标完成情况

解决方案

➢ 使用微软tCPA智能出价方式，应用营销漏
斗模型筛选流量，控制获客成本；

➢ 利用MMA及Max Conversions为品牌词争
取更多转化；

➢ 针对不同漏斗层级用户，灵活利用RSA文
案触达不同用户需求，提升点击率

所属行业：金融

推广市场：东南亚

目标人群：25-60岁

“

”
线上推广负责人

通过投放微软广告（Bing），网
站在东南亚市场获得了更多优质
用户，获客成本理想，期待接下
来能进一步扩大规模，带来更多
的用户，提升后端转化！

2022年Q2对比2022年Q1

点击

+102.79%

+23%

+34%

曝光

转化

Bing广告产品及工具：

Search Advertising

Smart bidding strategy

Responsive search ads

Multimedia Ads

In-market/Remarketing 

Audience



所属行业： 综合电商

推广市场： 北美、欧洲

目标人群： 全年龄段

营销挑战

◆针对网站品类较多，采用购物广告测试细分

品类+品牌词收割的方式，快速上量。

◆充分利用 In-market和Remarketing等多种

受众形式，提升转化效果。

◆利用Audience Ads，结合再营销受众，进

一步提高转化率。

推广成效

• 自建站时间短，品牌知名度不高，对

Bing期待值较高，希望同时达成ROI

和营收指标。

• 品类繁多，SKU量级巨大。希望尽快

测出优秀品类并加量。

Bing的广告成效达到预期效果，
能够完成每月指标。对Bing渠道
比较看好，希望后面转化可以继
续增长。

“

”
渠道负责人

Bing推广产品：
Bing Search Ads
Bing Shopping Ads
Bing Audience Ads
In-market/Remarketing

花费增长了

曝光量上升了

销售额增长了

解决方案

微软搜索广告（Bing）带来

ROAS和营收的同步提升

投放微软搜索广告（Bing）三个月内

125%

700%

客户是一家同时拥有APP和Web业务的跨境电商公司，有

过成功出海项目，供应链体系完善，网站定期快速上新。

100%



所属行业：电子产品

推广市场：欧美地区

目标人群：电子产品爱好者

营销挑战

• 利用搜索广告与购物广告相辅来提高广告转化并及时积累

不同类型的再营销受众人群，为后续提高转化率做铺垫；

• 切合用户需求点，针对不同受众类型（新用户或者再营销

人群）针对性的设置适合的搜索广告文案以及广告落地页；

• 对于欧洲市场，搜索广告与MSAN广告相结合的投放模

式扩大了用户对于品牌的认知度

推广成效

• 品牌在北美有一定知名度，需要提

升品牌知名度拓展更大的市场以及

提升在线销售额

• 客户需要进一步打开欧洲市场，扩

大品牌覆盖人群

Bing有效的帮助品牌进军欧洲
市场，对比谷歌广告而言，转
化率更高，客单价也超出了我
们的预期，是一个很优质的渠
道！

“

”
推广负责人 Cecilia

Bing推广产品：
Search Ads
Shopping Ads 
MSAN

解决方案

微软广告（Bing）带来品牌

知名度和收入双丰收

2022年Q2对比2021年Q2

收入 +513%

+69%

曝光

花费

+286%



客户需求
➢ 品牌流量基础较好，线上渠道完善，2022 

Q2 Bing\criteo\FB广告投放目标以稳定ROI

为主。

➢ 客户对各渠道有明确的ROI要求，只要转化

率及投资回报率能保持稳定水平，预算则不

受限制。

➢ Q2市场竞争激烈，客户希望各渠道能积极应

对，维持稳定的ROI+转化率+客单价，维持

全线销量及市场占有率。

营销挑战

投放目标完成情况

解决方案
➢ 适当缩窄上层流量，同时减少对remarketing名单存

量的影响，预算倾斜到转化漏斗中下层，核心转化

物料重点投放，其余物料维持性投放。

➢ 拓展受众类型及创建新的人群名单，使用更长的时

间窗口，配合feed based audience广告类型，保

证remarketing广告健康运行。

➢ 重点市场频繁更新物料（文字&图片），紧跟网站促

销活动，保证广告高相关度及高点击率。

➢ 预算倾斜到当季产品，使用搜索+购物+展示广告组

合打法，保证当季畅销产品及当季新品的曝光量。

所属行业： Home Décor & Furnishings

推广市场： US\CA\UK\DE\FR

目标人群： 30+

“

”
线上推广负责人

Bing Ads为我们带来了优质的高消费力的
客户群体，通过扩大投放量级及其他优化操
作，账户流量及销量增长明显，对比去年

Q2账户GMV同比增长60%，ATV增长
33%， impr. share提高233%。配合

criteo的动态再营销广告及FB拉新广告等，
市场占有率明显提高，各渠道目前表现可观，
投放效果符合我们的预期。

Bing\Criteo\Facebook Q2投放效果

点击

111 M

6万

曝光量

Bing广告产品及工具：

Bing Search Ads

Bing Shopping Ads

MSAN（feed based & 

image based）

Smart bidding strategy

In-market/Remarketing

• 2022 Q2的春季黑五促销活动密集，市场竞争异常激烈，各大

品牌促销力度高于或仅次于黑五，客户网站销量受到巨大冲击。

• 客户迫切需要整合营销策略服务，多条营销管道同时发力，提

高网站转化率，提升投资回报率，控制成本，争取更高的市场

份额。

Criteo 广告产品及工具：
Web Conversion-custom audience

Bid Strategy-Optimize Conversion-

CPO

转化量

点击量 1.03 M

点击量同比增长

转化量同比增长

5.5 K 

116%

166%
Facebook 广告产品及工具：
Engagement\Conversion\DPA



所属行业：3C产品

推广市场：欧美地区

目标人群：设计爱好者

营销挑战
• 通过使用场景分析确定可以测试的受众人群；

• 筛选关键词，通过search ads为网站带来优质流量，同

时上线MSAN图片广告增加品牌的曝光量；

• 在投放一定阶段后，开始增加动态再营销的投放，利用

折扣信息对弃购人群进行再营销，进一步优化投资回报

率；

• 经过一段时间的测试以后，确定优质图片素材、广告文

案、以及精准的目标受众，确定成熟稳定的投放模式

推广成效

• 建站时间短，品牌知名度低，网站

本身流量小，需要提升品牌知名度

以及提升在线销售额

• 产品小众且数量少，目标人群不清

晰，亟需通过在线营销推广和测试，

明确受众群体，以及达到长期稳定

的ROI

Bing上的用户相对于Google的更
适合我们的产品，MSAN广告在
品牌曝光上有很大的帮助，品牌
知名度和网站销售额都有非常大
的增长！

“

”
推广负责人

Bing推广产品：
Responsive Search Ads
MSAN Image Ads
Remarketing Audience
In-market Audience

解决方案

微软广告带来品牌知名度的

迅速提升以及网站销售额的

不断增长

2022年Q1对比2021年Q4

转化 +250%

-65.61%

曝光

获客成本

+98.92%



所属行业： 婚纱礼服

推广市场： US&UK

目标人群： 30岁以上高收入群体

营销挑战

◆调整搜索广告与购物广告投放位置和设备

出价；

◆用爆款尝试再营销MSAN，获取大量高质

量网站访客；

◆测试英国投放情况，为投放其他国家如法

国、德国等做准备。

推广成效

• 客户稳定投放，当时已到瓶颈，想

要追求更高的ROAS和收入，要和

竞争对手抢市场份额。

微软搜索广告（Bing）相较其他
渠道ROAS明显更高，帮助网站成
功实现了市场份额和销售额的同
步稳定增长！

“

”
网站运营负责人 Donnie

Bing推广产品：
Search Advertising
Bing Product Ads
MSAN（RMKT）

相较其他广告平台，
必应ROI高出

收入上升了

点击率上升了

解决方案
微软搜索广告（Bing）带来

销售额和市场份额的同步增长

调整投放微软搜索广告（Bing）后，
与Last period相比

25%

208%

149%



客户需求

➢ 品牌有一定流量基础，线上渠道较完

善，但首次投放Bing，希望实现流量

提升；

➢ 有明确目标ROI要求，预算会根据成效

调整。

• 原有渠道竞争较大，寻求新渠道触达更多目标客

户群体；

• 客户初次与Bing合作，投放经验不足

营销挑战

投放目标完成情况

解决方案

➢ 利用智能购物广告和搜索广告结合快速起量，

把控转化成本；

➢ 针对核心关键词使用Target Impression 

Share 出价，保证品牌展示和转化；

➢ 通过精准定位再营销受众，提高转化率；

➢ 为拉新流量目标增加通用词投放，及时配合

展示新品上市及促销信息，扩大品牌曝光度。

所属行业： Power & 

Electrical Supplies

推广市场： 美国，加拿大

目标人群： 30+

“

”
线上推广负责人

微软广告（Bing）为网站带来了
意想不到的高转化人群，创造新
的转化提升，之后会更愿意尝试
必应的广告产品并增加广告投入。

投放微软搜索广告（Bing）三个月内

点击

390万

6万

500+

曝光

转化
Bing广告产品及工具：

Bing Search Ads Bing 

Smart bidding strategy

Smart Shopping

Google import

In-market/Remarketing



所属行业： Bicycles

推广市场： 北美、欧洲

目标人群：上班通勤者、城市短途
休闲旅行、刺激运动追求者

营销挑战
◆使用MSAN图片广告，同时关联in-market

audience相关受众，提高流量精准度，主

打品牌曝光和网站流量的提升；

◆投放PA时，通过对所有产品，重点品类、

爆款进行低、中、高优先级的划分，让流

量更加容易集中到爆款，提升网站整体销

售额；

◆ Search ads投放结合remarketing受众去

做，进一步提高转化率

推广成效

• 市场环境竞争激烈，利润空间被挤

压，希望能够以更高的ROI去获取

销售额的提升；

• 进一步提升品牌知名度

• 提高网站流量

Bing广告相比较Google的投放，
数据整体要好一些。CTR更加高，
带来的流量质量也更好，获客成
本更加低，客单价却明显高很多。

“

”
线上推广负责人

Bing推广产品：
Product Search Ads
Bing Product Ads
MSAN feed-
base/image Ads
Dynamic Search Ads

解决方案
通过Bing Ads的投放，品牌

知名度得到了提升，网站流量

和销售额也大幅度增长

投放微软搜索广告（Bing）三个月内

花费

290万+

4万

350+

曝光

转化



所属行业： 电动自行车

推广市场： US

目标人群： 30岁以上高收入群体

营销挑战

◆旺季前利用搜索广告和购物广告及时铺量

抢占市场；

◆利用智能出价结合手动出价模式最大化品

牌词转化效益；

◆客单价高$1500+,转化周期长，利用Re-

marketing再营销潜在客户降低获客成本，

实现高转化。

推广成效

• 电动自行车平均客单价高，淡旺季

明显；其它渠道获客成本上升，希

望提升市场份额和品牌声量的同时，

降低转化成本。

初次投放Bing，前期投放效果超
预期，转化高，获客成本低，而
且用户质量好。Bing非常适合我
们这个品类投放。

“

”
渠道推广负责人

Bing推广产品：
Search Advertising
Bing Product Ads

必应ROAS

转化

点击

解决方案

微软广告（Bing）提高品牌

声量和销售额的同步增长

合作首月成果

30+

200+

2万



客户需求

➢ 客户需要进一步打开欧洲市场，扩大

品牌覆盖人群；

➢ 对ROI有较高要求，在ROI在可接受底

线内，不设预算上限；

➢ 广告扩量期间存在瓶颈期，无法通过

广告快速完成网站目标。

• 不同类目中单产品如何更有效地以销量转化做核

心目标推广；

• 广告扩量遇到困难，扩量ROI难把控，流量和销

量无法达到营销目标。

营销挑战

推广成效

解决方案
➢ 使用微软Auto: Max Conversions等智能

出价方式，为客户品牌词达到利益最大化；

➢ YouTube视频广告投放方案，协助打造品

牌出海；

➢ Performance Max等新类型产品尝试；

➢ 更新广告账号增强型转化，YouTube 广告

和搜索广告通过增强型转化显著提升了效

果。

所属行业：Sports & Outdoors

推广市场： 欧美市场

目标人群： 25-44

“

”
线上推广负责人 Carina

通过Google和Bing两个渠道同时
投放广告，目前整体的效果是满
意的。期间有很多营销创意和投
放经验分享，合作十分愉快，目
标沟通顺畅。

Q4旺季成果（YOY）

点击

+667.92%

14万+

+659.44%

曝光

转化

Google & Bing

广告产品及工具：

Performance MAX

Smart Ads

Smart Shopping



所属行业： 汽配产品

推广市场： 美国

目标人群： 汽车爱好者

营销挑战
• 客户产品较多，通过PA投放增加新单；

• 根据汽配产品的季节性挖掘产品词语进行投放，提高网站的

销量

• 在投放一定阶段后，开始增加动态再营销的投放，提高老用

户的复购率，进一步优化投资回报率；

• 利用responsive search ads丰富广告文案，使广告内容更

全面，提升点击率

推广成效

• 客户在汽配行业时间很久，站点建

站有1年左右，亟需通过在线营销推

广，在逐步提升品牌知名度的同时，

快速实现在线销售额的迅猛增长

微软搜索广告在销售量上进
行了不错的补充，帮助网站
在订单和流量上做到稳步的
增长！

“

”
推广负责人 Alex

Bing推广产品：
Search Advertising
Bing Product Ads
Remarketing Audience
In-market Audience
Responsive Search Ads

相较其它广告平台，
必应ROI高出

销售额上升了

点击上升了

解决方案

微软搜索广告带来网站销售额

的迅速增长

投放微软搜索广告（Bing）三个月内

125%

128%

10%



所属行业： 园艺设备制造商

推广市场： US

目标人群： 30岁以上高收入群体

营销挑战

• 利用搜索广告与购物广告相结合的方式，

提高产品转化率；

• 丰富搜索广告的附加链接内容，充分利用

每一条广告文案，提高点击率

• 利用MSAN广告，结合图片素材，展示主

打产品和品牌理念，通过低成本获取大量

高质量网站访客。

推广成效

• 客户初次开启微软搜索及购物广告，

希望Bing能够在帮助其提高流量规

模、提升品牌知名度的同时，带来

网站销售额的同步增长

微软搜索广告（Bing）帮助网站
获取的用户相较其他渠道客单价
和复购率都明显更高，帮助网站
成功实现了流量和销售额的同步
稳定增长！

“

”
网站运营负责人 Nico

Bing推广产品：
Search Advertising
Bing Product Ads
MSAN

相较其它广告平台，
必应ROI高出

转化率上升了

点击率上升了

解决方案

微软搜索广告（Bing）带来

网站流量和销售额的同步增长

投放微软搜索广告（Bing）三个月内

16%

240%

32%


