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69A Tras Street 我该在互动广告上花多少钱？ Singapore 079008 
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 随着消费者投入在互联网上的时间显著增加，争论的焦点转向“为 Unit 35147, 35/F, Citic Square 
1168 Nanjing Road (West) 

Shanghai 200041, China何广告主投入在网络领域的费用却没有太大变化？”出于这一疑问，我们  
T (8621) 5111 9181 询问了 102 位区域营销决策者，希望了解这其中的障碍在哪里。广告主 F (8621) 5252 4616  

 的回答出乎我们的意料。  
www.rthree.com

R3 is a global marketing consultancy with our heart in Asia.  We focus on improving the effectiveness and efficiency of 

  

40%的被访者表示原因来自于双方 – 不论广告主还是其常用的代理公司对

于互动领域的了解和认识都相对有限。但是更为主导的论调是缺乏对于投资回报率

的控制 – 44%的广告主对此存有疑虑。可事实上我们都清楚，网络上的每次点击

都会留下可追踪的痕迹。潜在的障碍究竟是什么？要改变当前状态，不论广告主还

是代理商都需要采取行动。 

 

在此，我们提供一些建议来帮助您优化互动领域的投资效果。 

 

1. 从研究消费者使用媒体的方式入手 

各家广告主利用互联网进行营销的进程有所不同，这取决于广告主本身的行

业特征及他们所面对的消费者群体特质。比如微软和英特尔，很早就在多个市场中

大力发展互动营销 – 甚至将一半的媒介花费投入到该领域 – 而如今他们已经在

收获果实。饮料巨头可口可乐在上个月宣布他们将会在全球范围内停止对于广告活

动宣传官网的建设 – 将全部精力移植到社交媒体 – 年轻消费群体的网络消费习

惯研究成果成为可口可乐的这一决策的指导。正如人们常说的消费者是上帝，你必

须了解“上帝”如何上网。 

 

2. 你需要的是一个弟兄而不是小妾 

胜三目前正在帮助多家企业寻找适合他们的互动战略合作伙伴。当然，与不

同的互动公司按项目进行合作，以发挥各家公司的优势，这确实有些吸引力。但是

事实上，发起一次比稿，获得一家真正称心的互动公司进行长期合作，并加入风险

及回报的控制和管理体系 – 投资回报远胜于前者。同时，你还会获得广告公司高

层的更多关注，广告公司的更多资源以及一份长期的发展计划。 

 

3. 互动不是媒介花费的某一部分 

我们身边经常传来这样的争论 – 我应该向互联网投入总媒介预算的 10%还

是 20%呢？最合适的比例是多少？这样的分析一般可以交由你的媒介公司来完成，

但是互动远不止于此，它不是“从媒介花费中拿出几个点”这么简单，你需要系统

marketers and their agencies.  Founded in 2002, we work with eight of the world’s top twenty global marketers 
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的互动营销策略。首先，从口口传播的角度来看，媒介往往不匹配。若论到企业传

播，互联网当中蕴含巨大的企业声誉管理潜力。互联网目前已经被运用到大多数忠

诚度项目当中。真正的问题不是“互动投入占媒介花费多少”，而是你有没有将互

动的特征融入到你的企业哲学当中去。互动是一种生活方式，而不是简单的媒介计

划。 

 

4. 请像理解电视广告一样理解互动营销 

我们的调研结果显示，广告主依然十分关注投资回报率，并因此而放弃某些

互动创意。我们对此有些好奇，因为如果将销售额作为衡量电视广告投资回报的唯

一标尺，电视投放额或许会变得少得可怜。对于互动来说，真正有意义的是建立正

确的衡量基准，并随着时间而提升这些标准或者衡量工具。比如可以确定一个消费

者群体，对他们进行某一互动宣传活动对于品牌理解度及品牌健康度影响的前测和

后测。除此之外，还有很多不同的衡量方式能够运用到这一领域当中来进行长期监

测。当然，提升销售额是任何营销举措的终极目标，但是我们需要根据每项活动的

优点来进行衡量，而不是只依靠想象。 

 

另外，培训也至关重要。互动代理商内部的培训可以帮助员工跟上技术潮流，

为广告主提供的培训有助于增强行业见解和知识，同时互动代理商应为广告主的其

他合作伙伴，如创意、媒介、公关公司提供培训来减少他们心理上的芥蒂和合作中

的障碍。最出色的广告主以及他们的代理商已经在行动了，你呢？ 

 

包贵革先生是胜三咨询管理公司(www.rthree.com)的总裁，胜三是一家专注于提高

营销效力和效率的顾问公司。 

 

http://www.rthree.com/

