
中国工商银行打造最强金融品牌

u 所属行业：金融行业

u 执行时间：2016.1.11-2016.6.26

u 执行范围：全国

u 参选类别：效果类



背景&目标



背景&目标

推广目标：面对移动营销风暴，如何实现“e-ICBC”和系列产品的品牌
推广和精准人群覆盖，从而实现灵活转型，在互联网时代下进一步
发挥工行强大的客户基础、管理经验和资本优势，打造全网最强金
融品牌。

推广背景：015年工行发布互联网金融品牌“e-ICBC”和系列
产品，成为国内第一家发布互联网金融品牌的商业银行，
这也标志着中国最大的商业银行全面加快互联网金融战略
的实施。



移动互联网进程凶猛，消费者散落在多个屏幕，找到目标用户难度增大

互联网金融基于其等待时间短、维护费用低、风险小、支持随时支取等
优势迅速崛起，随着红利期结束，品牌发声难度不断增大

互联网金融产品众多，支付宝、余额宝、微信支付、百度钱包、京东金
融，工行如何突围，进行区别推广

三大挑战



洞察&策略



洞察&策略

强化
Intensify

差异化
Differenc

e

通过强势媒体和富媒体广

告形式强势曝光，锁定高

端、高品质、购物等人群，

灌输新型金融投资理念

通过多创意和素材的针对性

展示，给不同消费者不同的

产品展示形象，形成差异化

体验，提供多样化的产品诉

求

吸引
Attract

通过中国工商银行从理财到

生活服务，全部8条产品线一

体化为消费者提供优质服务，

吸引目标受众



过程&实施



过程&实施

强势品推 规模引流

数据收集 持续优化，人群投放加大投放，精准触达

中国工商银行

根据视频+信息流
+垂直APP的精准人群

通过普通banner进行找回
最大化的帮助客户节约预算

根据前期的数据收集进行点击找回
通过精准触达+信息流+视频

+垂直APP+引流持续牵引转化
投放计划

预热期 活动期 爆发期

规模引流

传播节奏
控制

有计划的规模性放量



媒介&执行



亮点&创意
甄选强相关优质移动端资源
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Mob端TOP 10 

媒体投放占比



手机屏幕尺寸定向：
定向屏幕尺寸＞5寸的手机进行

投放

手机品牌定向
定向iphone手机进行投放

网络环境定向：
针对正处于WIFI环境下的消费者进行广

告投放

信用卡中心推广apply pay活动定制化策略1



e校园定向北京大学及周边学校定制化策略2

范围选取：
1~10KM ，目前选定3KM

以北京大学
为中心画圆

由中心圆点至辐射范围内
的移动终端人群均推送广告 

e校园
重点策略：LBS
定向区域：校园附近3KM
结论：平均点击率提升159%



效果&反馈



效果&反馈
点击率2倍提升，高效覆盖目标人群 

广告有效覆盖18.95亿目标人群

对各产品线活动信息感兴趣并点击广告

的目标人群超过1564万，有效覆盖

1286万人，PC、移动端的点击率均

有超2倍提升



部分移动投放效果展示媒体展示

土豆视频 金融理财网易新闻 新浪微博


