
万豪旅享家x百度地图 解锁「出行场景」营销新边界

l 品牌名称：万豪旅享家

l 所属行业：旅游服务类

l 执行时间：2024.09.10-12.30

l 参选类别：场景营销类



营销背景

• 业绩承压下国际酒店集团更为聚焦获客，加速转向直订渠道获客

酒 店 市 场 份 额 与 直 接 预 订 比 例 之 间 存 在 显 著 关 联

2024 Q1&Q2
RevPAR(每间可售客房收入)

-9%、-12%
同比下降

ADR(已售客房平均房价)

-3%、-8%
同比下降

2024 Q2
全国五星级饭店平均房价

-2.7%
同比下降

58.25%
平均出租率

-3.34%
同比下降

国 内 酒 店 市 场 业 绩 承 压

601.62
元/间夜

28% 30%
35% 37%

52%

欧洲 中东&非中 南美洲 亚太地图 美国

全球酒店直接预订所占份额
（按区域划分）

酒店品牌市场份额VS直接预订份额



营销目标

• 万豪旅享家（Marriott Bonvoy）正努力吸引新客户并建立用户通过官方渠道预订的习惯

•旅行意向者

•忠诚会员
•App用户
•OA关注者

如何获取新客户并将他们积累到漏斗的下层

以最大化客户生命周期价值（LTV）

超过80%的付费媒体订单来自高级会员

上层漏斗

下层漏斗

如何将OTA用户转化为直接预订渠道用户

中国消费者更倾向于通过在线旅行社（OTA）预订酒店



策略与创意

• 生态洞察：打通POI详情页生态逻辑，拓展高意向用户场景，深度链接酒店预订营销的“最后一公里”

 只 有“在路上” ， 才 会“住酒店”
百度地图有浓度更高、预订增速更快的酒旅兴趣人群



策略与创意

• 效果策略：不仅仅是搜索引擎营销（SEM），利用百度生态系统掌握酒店预订体验的每一个时刻

基于AI和兴趣点（POI）的定位，捕捉旅行趋势，

以受众定位取代传统的关键词购买逻辑

同时利用BrandZone和按点击付费（PPC）

广告针对核心目标受众进行定位

利用500多家酒店POI页面的巨大流量增

强Marriott Bonvoy的直接预订
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策略与创意

• 品牌策略：结合出行场景制造品牌狂欢【“逢8就出发”品牌周】，助力万豪旅享家实现品效共振，新用户拓展链路层层递进

营销
目标



执行过程/媒体表现



执行过程/媒体表现



执行过程/媒体表现



执行过程/媒体表现



营销效果与市场反馈

• 营销效果：通过充分利用百度地图生态系统进行综合升级，促进新客户获取，补充中层漏斗

• 高效招募新客户，有效提升小程序流量和交易额（GMV）


