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应用营销简介 

应用市场是全球竞争最激烈的市场之一，移动行业的格局也变幻
莫测。对应用发行商而言，如何融入这个充斥着各种专业术语、经
销商和新技术的领域是一个巨大的挑战。 

幸运的是，您不一定非要了解所有知识，才能为应用制定和实施高
效的营销策略。您只需要花一点时间和精力——把焦点对准几个关
键领域——就能够让优质用户发现并使用您的产品。  

本指导手册涉及两个战略性领域：应用商店优化 (ASO) 和用户获
取 (UA)。如果您对这些概念还很陌生，我们将为您提供一些基础知
识 (本手册后面的章节会做更详尽的讲解)。

应用商店优化 (ASO) 是指以提升知名度和下载量为目标，不断测
试与评估应用商店营销资产的更新过程。应用的关键词、图标、截
屏和用户评价都是应用商店页面的组成部分，我们可以通过多种
途径来利用这些要素吸引新用户。

用户获取 (UA) 是指为您的应用获取新用户的整个过程。拓展潜在
用户并说服他们下载您的应用，是立于不败之地的关键。虽然用户
获取通常会涉及传统的广告活动，但掌握一些移动营销策略也是
十分重要的。

我们将逐步为您讲授应用营销的基础知识，包括制定营销策略、优
化应用商店资产以及如何开展成功的用户获取活动。我们还将介
绍追踪和监视现有用户获取活动的方法。

准备好了吗？第一步是确定整体策略。
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制定营销策略
营销策略应该包含品牌的所有营销目标，以竞争力分析和受
众研究为依托，产生充分的吸引力和覆盖面，使营销活动取
得良好的长期效果。总之，这并非易事。

这一节将概述营销策略的四个部分：

• 品牌信息

• 目标受众

• 竞争力分析

• 绩效指标

既然总体目标是说服用户下载并经常使用您的应用，那么确
定高标准的营销策略将为 ASO 和用户获取活动提供前进的
动力。
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确定品牌策略

任何营销活动都离不开强有力的品牌策略支持，在应用市场中也是如此。品牌策略应明确您的宏观构想、
目标受众和主要痛点——谁需要您的应用以及为什么需要？  

此外，还应确定高质量的品牌信息与创意素材，以此来说服目标用户下载应用。本质上，为您的应用获取
新用户是一种说服行为。

许多营销人员借助品牌定位宣言来表达独特的品牌主张。您应该能够以极具魅力的语言阐述自身对品牌
的认识，并尝试以下列句式表达出来：

“对于 [目标市场]，[您的品牌] 凭借 [与众不同的独特原因] 成为所有 [参照系——如行业] 中 [值得信赖的
品牌]。”

作为实例，以下是驾驶导航类应用 Waze 的定位宣言：

“对于喜爱 GPS 的受众而言，Waze 是连接司机与本地交通监视和地图定位系统的最佳桥梁，它可以让
驾驶变得更快捷、更安全、更有趣。”

制定品牌策略后，下一步就是确定目标受众。

确定目标受众

您的应用能改善哪些人的生活？这一问题的答案取决于您所在公司的背景和产品，对于正在进入移动领
域的现有品牌和寻求扩大触及范围的移动优先品牌来说，解决方案也会有所区别。 

计划进入移动行业的实体店可能拥有大量有关目标受众行为和品牌偏好的数据，这对于确定移动应用目
标用户来说是一个很好的切入点。

如果您的应用属于移动优先品牌，正在寻求扩大触及范围，那么您就需要通过研究竞争对手的受众行为
和品牌偏好来收集理想用户的相关信息。本文将在下一部分对此展开探讨。

无论您的品牌是哪种类型，要制定一个能够精准吸引理想用户的营销方案，还需清楚地了解其在移动端
的行为模式。

https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/waze/
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研究竞争格局

要制定强大的营销策略，必须要了解在竞争环境下采取的哪些策略有效 (或者无效)，还要找出您的应用能
够脱颖而出的领域。此外，您还需要掌握什么样的获取手段和广告创意对其他应用有效 (或无效)。

如果您提供的服务在市场中尚不存在 (恭喜您！)，那么您应该参考目标受众喜欢的其他品牌，更好地了解
其在应用上的使用倾向。例如，他们为什么喜欢目标应用以及他们会在什么情况下经常使用这些应用？

在您拥有充足的数据自行设定基准之前，竞争对手的应用数据——例如，竞争对手的用户留存率、在各个
广告网络平台上的展示份额以及市场中的广告创意——就显得尤为重要。 

您需要收集能够获取的所有定量和定性分析数据，然后才能为营销活动做准备。下一步就需要更好地了解
关键绩效指标 (KPI)。

确定绩效指标

对于每款应用，成功的定义不尽相同。向潜在用户进行营销时，需要清楚地知道您想要鼓励用户的哪种行
为。比如， HotelTonight, 不只是希望用户下载他们的应用，还想吸引可能购买应用内服务的高品质用户。
他们为衡量新用户的质量设定了一个指标，即通过 HotelTonight 首次预订酒店的花费。

明确需要鼓励的用户行为，将使整个营销活动中的指标优化过程变得更加轻松。理想的绩效指标不应仅限
于安装量，经验丰富的营销者通常会针对应用的目的制定专门的目标。

https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000002652
https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000438639/


7   |   移动应用营销：入门指南

以下指标可供参考：

•	 点击率 (CTR): 确定您的广告创意对目标受众是否有效。

•	 每获取成本 (CPA): 衡量预期成果达成的成本，此处的成果包括用户注册、应用内购买和订阅
新闻通讯等等。 

•	 每点击成本 (CPT): 用户每次点击广告的费用；Apple 搜索广告的收费模式即为 CPT。  

•	 每安装成本 (CPI): 促成用户在设备上安装应用的费用；一些广告网络平台的收费模式即为 

CPI。 

•	 用户获取成本 (CAC): 全部营销成本除以特定时间段内所需的用户总数。  

•	 转化率: 从一种行为转化为下一种行为的用户数量；可参考从点击到安装的转化率，或从安装
到进行重要应用内活动的转化率 (如购买、注册等等)。所监测的转化率将因应用的关注点和盈
利模式而异。 

•	 留存率: 用户初次安装后 X 日内打开应用的比率；很多营销者会关注第 1 日、第 7 日直至第 

180 日的留存率。 

•	 用户流失率: 与留存率相反；用于衡量一段时间后不再打开应用的用户数量。

•	 每用户平均收入 (ARPU): 自应用发布后所创造的总收入除以用户总数。  

•	 终生价值 (LTV): 每个用户自安装应用直到成为非活跃用户所带来的总价值。

在开展营销活动的过程中，可能需要监视多个指标，然后才能找到最适合业务目标的指标。
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入门 ASO

现在，您应当已经了解应用在市场中的独特定位，而且该定
位是以强有力的品牌策略和对目标受众的清醒认识为依托。
您对竞争环境了如指掌，对 KPI 也满怀信心。

那么，是时候关注您在应用商店中的市场形象了，如何让自
己在拥挤的商店中脱颖而出？应用的描述性文案是否正确无
误，图标是否能让人过目不忘？您的应用页面是否直观地表
达出下载的诸多益处？用户评级是否积极？这些都是 ASO 过
程中需要回答的关键问题。

在优化应用的可发现性时，有许多因素需要考虑。应用的类
别和关键词固然重要，介绍文字、图片和背景的说服力同样
不容忽视。您还必须熟知不同应用商店的差异，特别是在多
个应用商店同时发行应用的情况下。在一个应用商店见效的
策略，可能在另一个应用商店未必有效。

如需查看最佳实践的详细信息，请下载《应用商店优化：权威
指导手册》或者点击以下链接，学习入门知识。

http://go.appannie.com/report-playbook-build-app-store-optimization-aso-strategy
http://go.appannie.com/report-playbook-build-app-store-optimization-aso-strategy
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必备知识：类别和关键词

应用商店中的应用分类有两种排名方法：按类别排名和总体排名。如何对应用分类由每位应用发行商自行
决定，其中的重点在于选择一个既与应用相关，又能帮助应用脱颖而出的类别。请谨记：Google Play 只允
许有一个类别，iOS 应用商店允许有两个类别。因此，应为您的应用选择相对有竞争力的类别。

对于应用分类的选择，首先要了解用户行为和竞争对手。要考虑应用最适合哪种类别以及目标用户最有可
能找到应用的方式。同时，也可以参考竞争对手和类似应用的分类方法。

对于关键词，您可以分析竞争对手在特定关键词下的排名情况，然后按照自己应用的关键词，确定排名高
的其他应用，这样可以巧妙地选出有助于提升自身应用排名的关键词。 

通过用户评价中的用词来找出关键词是最有效的方法——与您自己冥思苦想的措辞相比，用户评价中的
描述更能打动潜在用户。此外，用户评价还能让您对用户的文化和地域差异有所了解。

关键词的变化也对应用的可发现性有巨大影响，以下是几个在 iPhone 和 Google Play 上不同应用搜索关
键词的实例。

在线视频所选关键词
搜索量级与难度比例

在线音乐所选关键词 
搜索量级与难度比例

iPhone，美国，2016 年 7 月 Google Play，美国，2016 年 7 月

关
键

词
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量

关
键

词
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索
量

高 高

高
高

低
低低

低
关键词难度 关键词难度最佳比率 最佳比率

“电视节目 (TV Shows)” “听 (Listen)”“电视 (TV)” “音乐 (Music)”

“热播节目 (Popular
           Shows)” “歌单 (Playlists)” “免费歌曲 (Free Songs)”

“观看电视节目 (Watch 
          TV Shows)”
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图标：保持简洁和可缩放性

用户查看应用商店列出的应用时，看到的第一个视觉元素就是您的应用图标。在较小的设备上，很难辨别
复杂的图标，所以要保持简洁。 

设计也要兼顾可缩放性，还要能够反映应用的功能，以下面这个旅游应用 Expedia 

为例。该图标设计在任何设备上看起来都很漂亮，而且图标设计与应用的核心功能  
(旅游) 密切相关，标识中包含一个与飞机外形十分相似的图案。

 应用图标设计往往不会一成不变。因此，应不断测试新设计，找出最能吸引用户响应
的方案。

像“热播节目 (Popular Shows)”或“歌单 (Playlists)”这类关键词，也许能够准确地描述您的应用，但是搜索
量却相对较小。另一方面，像“电视 (TV)”和“音乐 (Music)”这样的关键词，搜索量很高但其竞争强度也非常
大，这使得您的应用很难脱颖而出。因此，如要排名栖身前十，就应选择同时具备高搜索量和低难度两个特
性的关键词。

第一印象至关重要：图标、截屏和视频

设计能够吸引新用户下载应用的创意素材既是科学，也是艺术。总体来讲，创意素材要简单、吸引人、明确。
就科学性而言，应进行试验，以确定哪些视觉材料和资讯转化的优质用户数量最多。一些小小的改变就可
能对活动产生巨大的影响。

截屏：应用介绍的价值最大化

应用截屏可对应用搜索产生巨大的影响。在 iOS 应用商店中，您最多可以使用 5 个截屏，在 Google Play 

商店中最多可以使用 8 个截屏，其中前两个截屏最容易被用户看到，因此必须具备充分的视觉张力，才能
够吸引用户。

使用图片说明也有助于增加下载量。例如，优惠券应用 RetailMeNot 通过说明应用特色的图片，配合醒目
易懂的文字内容，展示了应用功能的主要使用实例。

https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000001119/
https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000002745/
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和应用图标一样，应用截屏也是最适合使用 A/B 测试的资产。不断地测试、调整，然后再测试，直到找出最
具吸引力的图像。 

视频：选择简洁的动画
一些应用发行商会利用短片来鼓励用户即刻下载。视频会耗费较多的预算，所以不要忘记在视频中直接
号召用户采取行动。几点建议：

•	 保证简洁、精良且有冲击力。 前 5 秒最关键，应优先展示主要特色与卖点。  

•	 声音与文字并重。 精心选择音乐和音效有助于奠定成功的基调，但务必要为静音观看的用户
增设适当的文字和动态图像。  

图标、截屏和视频将会帮助用户决定是否有兴趣进一步探索您的应用，因此，这些元素必须尽可能地引人
注目。但是，在应用商店页面上还有另外一个重要的考量因素：评级和评价。
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鼓励自主评价和正面反馈

潜在用户通常会依赖应用的评级和评价来决定是否试用您的应用。值得注意的是，营销人员对此类评级
和评价的掌控力，或许超过您的预期。 

为了优化评级和评价，您应该：

•	 关注用户评价： 追踪评级与评价，掌握用户对于更新和新功能的反应。这将有助于解释您的应
用在应用商店中的表现，进而为您提供有价值的建议。

•	 积极回应： 除了默默地处理好用户的反馈之外，还要表现出您愿意倾听用户意见的态度——这
可以通过博客和版本注释来实现。如果您的应用是在 Google Play 平台上投放，可以直接回复
用户反馈；Apple 也将很快向开发商推出此项功能。 

•	 力求高分： 在用户的兴奋点 (比如刚刚通过一个关卡、完成一个关键操作或刚刚获得升级时) 
请求用户提供反馈，以此来提高获得好评的可能性。

•	 邀请可靠人士进行评价： 可以考虑请求测试用户和专业同行提供诚实可信的评价。 

通过控制用户响应和优化积极反馈，应用商店页面的转化率将有所提高。继续聆听，不断响应。 

了解应用平台：Google Play vs. iOS

登录应用商店页面时，潜在用户或许会看到巨幅应用图片，当然也可能是一片空白，这会造成巨大的差
异。Google Play 和 iOS 应用商店的用户第一眼看到的视图有本质区别。事实上，开发者们经常感到十分
困惑，因为在 Google Play 上表现出色的应用创意在 iOS 应用商店中的表现却会大为逊色。 
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Google Play 和 iOS 两平台上的差别

在 Google Play 中，用户在页面加载完成后可以看到一个完整的视图——顶部是一张醒目的宣传图，底部
是一段简短的说明。Storemaven 称，这种完整视图使 Google Play 用户快速做出决定并安装应用的可能
性高出 iOS 用户 40%。

而 iOS 应用商店应更重视应用图标，这种图标会出现在前两个截屏的上方。在 Google Play 中，截屏将出
现在折叠部分下方。在测试和优化应用的视觉元素时，必须要考虑这些差异。

如需详细了解有关 ASO 技术的最佳实践范例以及来自行业专家的建议，请下载《应用商店优化：权威指
导手册》。

接下来，我们将重点讲解如何为您的应用策划以锁定和吸引优质用户为目标的活动，并借此探讨用户获取
的相关方法。 

https://www.storemaven.com/
http://go.appannie.com/report-playbook-build-app-store-optimization-aso-strategy
http://go.appannie.com/report-playbook-build-app-store-optimization-aso-strategy
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开展首次用户获取活动
优化应用商店资产并获得最佳印象以后，应考虑如何吸引潜
在用户进入应用商店——在这里，他们将看到您所有的 ASO 

成果，并决定是否安装您的应用。从传统媒体到应用商店中
的新型搜索广告，获取目标用户的手段五花八门。现在，每天
都有层出不穷的创意涌现出来。

当然，获取用户没有万试万灵的方法，而是必须进行测试、追
踪有效的方法并进行改进——如此往复。这样，您就能够优化
成本，找出获取优质用户的策略。 

在这一部分，我们将分析媒体策略，对比爆发性活动与长期
活动的区别，并谈谈试发行的好处。如已准备好学习用户获
取相关知识的高级课程，请下载《用户获取：权威指导手册》，
现在就开始吧。

http://go.appannie.com/report-playbook-user-acquisition-strategy
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选择媒体组合

您可以在不同媒介上开展营销活动，传统上可以分为付费媒体、自有媒体和免费媒体。用户获取活动中常
用的媒体类型包括：

付费媒体：

• 应用内广告 

• 激励下载

• 原生广告

• 搜索广告

• 传统媒体广告 (电视、广播、户外广告)

• 在线视频

• 付费影响者营销

自有媒体：

• 产品组合交叉推广 (如有其他应用)

• 内容营销

• 社交媒体文章

• 应用商店页面上的 ASO

免费媒体：

• 公关

• 口碑营销

每种方法都有不同的成本和考虑事宜。哪种方法最符合您的营销策略，由您自己决定。 
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选择适合的活动风格

现在应该来考虑发行问题了，这将是一次短期爆发性活动，还是平稳渐进的长期活动？应视情况而定。

在短期爆发性活动中，绝大部分的广告费用都投入到应用发布的前几日或前几周中，力求大幅提升安装
量。如果获得的新用户质量高，您的用户群可能会急速增加。  

但这种方法也有不利的一面。高质量的爆发性活动只有在预算充裕的情况下才有可能实现，而且这样有助
于提升排名。低质量的爆发性活动能够增加安装量，对排名却没有同等程度的影响。

另一方面，平稳渐进的长期活动能够随着时间的推移获取大量的优质用户。平稳渐进的长期活动还能让您
有更多时间围绕数据反复改进，并最终确定最适合的指标。

通过试发行检验用户获取活动

用户获取活动可能需要投入巨资，特别是在涉及到付费媒体的情况下。许多发行商选择在投资大规模活动
之前进行试水，这种面向有限的受众或市场的发布被称为试发行。 

通常，用户获取经理会选择一个规模较小但具有可比性，而且用户行为与目标市场相似的市场。例如，对于
要在美国和英国推出的应用，澳大利亚是进行应用测试的理想目标。
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交友类应用 Tinder 曾在全面发行之前，通过在澳大利亚进行试发行来测试新功能。该品牌为 Tinder 

Social 和 Boost 特性收集了有关定价和功能性的反馈，使其能够随之进行调整。此后，该应用的全球发行
便一路畅行无阻。 

通过试发行，您将获得以下方面的重要反馈：

• 应用表现 (包括潜在缺陷)

• 新的应用功能

• 整体媒体组合效果

• 广告创意和品牌信息

• 预算预期

• 盈利模式 (以及用户愿意支付的金额)

• 用户喜好

在试发行期间，应尽可能多地测试不同变量，以免在全球范围内发布时出现意外。有了试发行的经验，您会
更加胸有成足，这样还能节约成本。  

通过热门应用的相似性，可以判断出美国、澳大利亚和英国市场具有相似的用户行为。

按每月活跃用户数排名的热门应用榜
iPhone，2017 年 2 月

排名 美国 澳大利亚 英国

https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000001791/
http://blog.gotinder.com/launching-tinder-social-a-new-way-to-plan-your-night/
http://blog.gotinder.com/launching-tinder-social-a-new-way-to-plan-your-night/
http://blog.gotinder.com/skip-the-line-with-tinder-boost/
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其他可用工具

有些形式的媒体您可以随意部署——只要您有充足的时间和预算即可。而对于另外一些媒体，例如：公共
关系和内容营销，则需要涉猎应用以外的领域。还可以向用户提供奖励，激励其下载您的应用。前文已有介
绍，我们可以回顾一下相关内容。

让用户开口评论、阅读评论并与人分享

媒体报道和口碑营销均是宣传新应用的有效方式，而且往往被认为比直白的广告更具说服力。个性化的故
事总是令人难以忘怀。

与其他相对直接的营销方式不同，公关不属于“快速致胜”之道，这种方式需要一定的时间。要在大众媒体
中获得好评，需要搜集情报、一点运气和公关预算的投入，但这些投资通常都是值得的。  

创作用户需要的内容

通过网站、社交媒体或博客创作并发布原创内容，可以突出应用的价值主张并吸引新用户。

原创内容营销是由您自己掌握控制权，这样就使得娱乐和教育读者变得相对容易。请始终坚持您的既定目
标——让读者明白从您的应用中能获得哪些好处。尽量让您的内容有新闻价值、生动有趣，并对应用本身
和市场定位保持积极向上的看法。  

提供下载奖励

一些平台上的广告以游戏币作为交换条件来鼓励用户采取广告主所希望的行动，例如观看视频。此类以奖
励为中心的用户获取策略是提升用户下载量的理想之选。这样能够在短期内刺激大量用户下载应用，还有
可能提升应用商店内的排名。

当然，也有不利的一面。新获取的用户可能忠诚度不高。如果您的应用排名上升很快，意味着下跌可能也异
常迅速，这些都是制定策略时需要考虑的因素。

对于有意开展用户获取活动的营销人员而言，我们只介绍了众多可用选项的基础知识。如需深入了解上述
策略，请下载《用户获取：权威指导手册》。 

http://go.appannie.com/report-playbook-user-acquisition-strategy
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追踪和优化营销活动
现在，您的营销活动已启动，越来越多的新用户发现了您的
应用，做得不错！当然，这只是万里长征第一步。下一步则是
评估营销渠道的表现，目的是找出需要调整的部分并提高投
资回报，同时解决其他问题。

如果将活动预算投向多个网络平台和多种策略，则应了解一
下哪些平台和策略效果最好。持续评估应用商店转化率、媒
体渠道、定位和创意是工作中必不可少的环节。

此外，还要留心用户质量——虚假用户确实存在，应了解如何
识别欺诈事件，将其控制在可接受的范围内。 

这一部分将概述监控和审查流程，分析如何利用竞争对手的
数据进行优化，并探究本土化的效益。我们还将简单介绍广
告欺诈的相关知识。
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监控获取渠道

所有营销活动的宗旨都是优化获取渠道，进而保证以最低成本获取最佳用户。不断改进的唯一方法就是时
刻掌握自己以及竞争对手的排名、评价和广告创意。 

要追踪和优化获取渠道，应做到以下几点：

• 监控关键词排名 (以及竞争对手的排名)。

• 掌握新功能与 UI 强化的相关信息。

• 更新和测试创意资产，突出应用的更新内容。

• 了解哪些广告平台上的哪些广告真正有效。

• 分析评价与评级，充分利用反馈信息。

• 调整营销杠杆来推动下载量和获得正面评价。

ASO 和用户获取都是持续不断的过程，因此需要定期的维护、关注和优化。可以采用的方法之一是研究竞
争环境，特别是在活动早期。

向竞争对手学习

了解同类别其他应用的有效策略是缩短学习曲线和找到自身有效策略的绝佳方式。在拥有充足的数据自
行设定基准之前，竞争对手的应用数据尤其重要。

尽管对竞争对手活动的了解程度始终有限，但所获取的定量和定性数据对于优化您的营销活动仍然具有
不可估量的价值，这将有助于调整开支和创意方向，以设定切合实际的基准。 

以下是两个有意义的监控领域：

•	 竞争对手应用留存数据	—— 查看竞争对手获取的高质量用户数 (在美国市场推出大范围活动
后，这一点尤为有用)，并对比您的应用留存率。
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通过监控竞争对手的应用，能够了解有助于增强广告效果的活动。例如， SHOWTIME 将移动用户获取策
略调整为支持新节目发布后，排名迅速上升。值得注意的是，此类活动也可启发适用于您自身营销活动的
策略。

本土化：如何征服世界

制定应用扩张策略在部分程度上就是确定如何成功融入其他市场。这是因为适用于某个市场的 ASO 和
用户获取策略到其他市场未必奏效。 

目前 iOS 应用商店和 Google Play Store 已经登陆 130 多个国家/地区，这意味着对您的应用可能感兴趣
的潜在用户数量高达数十亿。为了确保接触到这些潜在用户，就必须进行本土化活动。

本土化是指使应用、内容、创意资产和营销策略适应新市场的过程。除了语言外，本土化还涉及到文化差
异。要对新市场进行全面的了解，就应与本地代理机构合作。 

•	 竞争对手广告创意监控	—— 追踪广告形式和创意，研究哪些信息和视觉元素可在您的目标受
众中引起共鸣。以下是几个推介 Walgreens 应用的广告，如果您的应用面向相似的受众，这将
有助于分析竞争环境。  

https://www.appannie.com/insights/market-data/give-your-mobile-advertising-strategy-a-competitive-advantage/
https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000515894
https://www.appannie.com/insights/market-data/give-your-mobile-advertising-strategy-a-competitive-advantage/
https://www.appannie.com/insights/market-data/give-your-mobile-advertising-strategy-a-competitive-advantage/
https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000004660/
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一方面，全球化 ASO 策略的核心内容应与整体策略一致；另一方面，也要根据现有主要市场的文化差异
做出相应调整。 

如果您的用户获取策略包含全球广告活动，不妨参考本地市场表现最出色的广告创意，这将有助于确定广
告创意本土化的最佳方案。 

广告欺诈概述

如果有什么事情好得令人难以置信，那么就有可能是假的。据 AppsFlyer 的分析数据显示，2016 年移动应
用安装量和参与度欺诈给全球广告主造成的损失多达 3.5 亿美元，其中包括已证实的欺诈事件和疑似欺
诈事件。 

如果您对数据了如指掌，就可以尽早地发现广告欺诈活动的端倪，以下是几点简单而必要的建议：

• 关注留存率等指标。

• 通过定期调查了解安装量的来源。

• 寻找共同对抗可疑欺诈的合作伙伴。 

要切记，广告欺诈不会只针对一家企业。欺诈者不会单独行动，您也一样。这些欺诈者具有高度的组织性，
并且通常拥有充足的资金，专门攻击用户获取活动，应寻找技术合作伙伴来帮助您辨别合法用户和虚假用
户。

《糖果传奇 (Candy Crush Saga)》 与亚洲发行商腾讯合作，创作了完全本土化的游戏应用版本。

https://www.appsflyer.com/resources/state-mobile-app-install-engagement-fraud/%0A
https://www.appannie.com/apps/all-stores/app/1000600000000346/
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结论
一款出色的应用需要忠诚并乐于参与的受众，但用户必须首
先发现您的应用，才能踊跃尝试。本指导手册的创作目的是
简要介绍应用在竞争激烈的市场中脱颖而出的方法。

制定一个深度挖掘品牌价值同时又针对具有较高行动力受
众的 (这将有助于界定营销活动是否成功) 营销策略，只是整
个应用营销过程的一部分。

您必须全盘考虑在应用商店推广应用的手段。ASO 不仅涵盖
关键词，还涉及文字、图片和视频的选择，以达到说服用户尝
试应用的目的。 

一旦应用在应用商店中的表现达到引人注目的程度，吸引用
户的时机就到了。这时，需要借助用户获取工具。现今的用户
获取手段包括不同媒体、不同节奏的推广活动和定期监控竞
争对手数据等。 

作为应用市场分析的行业标准，App Annie 致力于帮助您实
现 ASO 用户获取目标。App Annie Intelligence 可呈现改变
营销策略所带来的影响，并发掘通向成功的新途径。

希望了解更多信息？申请演示。

https://www.appannie.com/tours/market-data-intelligence/%3F%23EMD-form
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关于 App Annie

App Annie 为您的公司在全球应用经济中取得成功提供值得信赖的应用数据与分析。超过 80 万注册
用户依靠 App Annie 更好地掌握应用市场、自身业务以及相关机遇。公司总部位于美国旧金山，拥有 

450 名员工，全球设有 15 个办公室。App Annie 已从 e.Ventures、Greenspring Associates、Greycroft 

Associates、IDG Capital Partners、Institutional Venture Partners 和 Sequoia Capital 等投资者处筹集到了 

1.57 亿美元的融资。

Intelligence 客户的收入占据了 Google Play 和 iOS 上全部收入的 50% 以上。

了解更多有关 App Annie Intelligence 的信息。申请演示。

游戏

投资

其他

平台/手机

娱乐/媒体

社交

https://www.appannie.com/tours/market-data-intelligence/%3F%23EMD-form
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App Annie Marketing Intelligence  
简介
借助 Marketing Intelligence 优化应用在应用商店中的表现， 深入剖析竞争对手的用户获取活动。

• 通过 App Annie 的 ASO 工具提高应用发现几率， 不断
提升其在应用商店的表现

• 追踪竞争对手的广告投放时间和平台， 了解其广告投放
情况

将您的应用商店优化策略提升至一个全新的
层次。

马上申请 Marketing InteIIigence 演示。

主要功能：

凭借 Marketing Intelligence， 您可以：

• 强大的 ASO 工具可帮您评估关键词搜索量与排名

• 创意库可帮您了解竞争对手的广告投放活动

• 提高广告活动透明度， 明确掌握发行商将您的广告投向
何方

• 发掘广告商开展用户获取活动的平台， 寻求新的商业机会

• 提供热门广告商和发行商的详细信息， 帮您更好地制定用
户获取策略

• 各种指标可用来分析曝光量在广告商、 发行商或广告平台
中所占份额， 帮助制定明智的广告策略

https://www.appannie.com/landing/marketing-intelligence/%3Futm_source%3Dpdf%26utm_campaign%3D201608_Marketing_Intelligence_launch%26utm_medium%3Debook%26utm_content%3Dasoplaybook

