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中国电子商务研究中心数据显示，2016年天猫、京东、唯品会、苏宁易购四大平台累计市场份额近90%，唯
品由15年的排位第四赶追至第三位，行业进入稳健增长阶段。
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天猫 京东 唯品会 苏宁易购 国美在线 当当 亚马逊中国 一号店 聚美优品 其他

0-1【案例背景】-市场环境



6964.6 万
月活跃用户

唯品会凭借6964.6万的
月活用户，16.84%的环
比 增 幅 ， 位 列 电 商 类
APPTOP100总榜第三。

80%
重复购买率

唯品会凭借6964.6万的月
活用户，16.84%的环比增
幅 ， 位 列 电 商 类
APPTOP100总榜第三。

23%
17年预计订单量

截止Q3唯品会凭借6964.6
万的月活用户，16.84%的
环 比 增 幅 ， 位 列 电 商 类
APPTOP100总榜第三。

截至2017年6月30日，唯品会已连续19个季度实现盈利，月度活跃用户近7000万，月均复购率达82%，
为唯品会在投放方向的选择上提供了有利的数据支撑。

0-2【案例背景】-唯品会现状

数据来源：在美国权威财经杂志《财富》发布的2017中国500强榜单



电商流量竞争日趋白热化，流量、销量之战的核心是对“用户”的争夺，主打个性及人性的内容型营销已逐渐成为

电商重要抓手，单纯的广告推送及展示已无法满足消费者的个性化需求，如何让自己的广告精准的找到对的人，激发对

的人，依然是目前电商推广需要解决的重要问题。

传统展示引流 展现即人群筛选

我的商品应该是女性买的多，那我定位主要在女性。

这个人最近想买某品牌白色连衣裙，正好我的商品库中有这类产品，那我直接给
他展示这款品牌白色连衣裙。

购物入口 支 付内容导购 商品详情

0-3【案例背景】-用户争夺



0-4【案例背景】-营销现状

SEM流量下降
主 动 性 不 足

普 通 原 生
精准度较低

开屏资源
成本过高

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------



1-1【案例目标】-营销诉求

&1.5元 15以上

唤起成本 ROI

20万+

流量

&



1-2 【案例思考】-营销挑战

616 & 618 低成本&高ROI数百万商品库&用户人群过泛

流量争夺
超500万件商品 较普通原生测试

数据成本低80%数百商品分类

活动泛滥 人群覆盖范围过广 较普通原生测试数
据ROI高3倍

网民对造节的购物
热情逐渐走低

普通原生无法短时
高效完成投放需求

所有指标数据要求
均远高于行业数据



2-1 【营销洞察及策略】-媒体洞察

基本信息定向，人脑及经验判定，很难精准找寻人群

人工筛选定向词，无法准确判断关键词，筛选周期过长

用户兴趣选择，定向人群过于宽泛

投放效果
与客户需求
目标值甚远



2-2 【营销洞察及策略】-人群洞察

性 别：

年 龄：

女性为主

25-44岁之间较为集中

关注女装、美容、理财、购物等相关信息，更关
注优惠折扣

注重品牌、品味及体验，在自己心头好的购买
上，他们绝对不手软。

★ 90后进入职场，消费意愿得到释放；

★ 80后逐渐成为社会中坚力量，社会阶层提升，收入
与消费水平随之 提升；物质生活相对上一辈更充
裕，更注重精神追求；

★ 成长于互联网时代，接受创新与新事物；
适婚适育，开始组建家庭、生儿育女；

★ 工作压力较大，重视健康与休闲

兴趣偏好：

消费习惯：

群体画像：

绝对消费主力

80后&90后

升级购物体验

个性化营销

价格不再是
主要考虑因素

品质升级



2-3 【营销洞察及策略】-全新工具助力电商找寻精准人群

动态商品广告：对接商品库数据、人群属性数据，

根据用户需求智能寻找商品库中对应图片素材精准投放

产品

品牌

折扣

价格

商品数据

人群数据

商品数据
结构分类

行为数据
人群标签

定向
策略

K

T

商品标签 数据分类

RT:基于接入广告主用户数据库的动态创意，提高效
率，提升转化；

KT：基于百度搜索历史的动态创意，覆盖人群广，
利于扩量并提升ROI 。

动态商品广告



2-4 【营销洞察及策略】-策略方案

人群
DMP

Step1

将平台线上商品库与百度信
息流推广后台深入对接，为

客户定制开发创意自动匹
配产品图片的功能，提升
电商投放效率；

商品数据库打通 旧客找回

根据客户提供的旧客数
据，与百度手机客户端用
户信息数据相匹配，找到曾
访问或注册的旧客人群，让
广告投放更为精准；

Step2

依托客户提供的商品访问
数据，与百度手机客户端

用户信息数据相匹配，

找到曾访问过该商品的相
对应人群，让投放转化更
进一步。

智能定位访客

Step3

---------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------

商品库 人群DMP 闪投原生



3-1

动态商品广告，结合商品库为创意智能匹配优质产品图片，

无需人工分产品线制作广告物料，适应电商数万商品推广，极为高

效，网民体验更佳。

【营销执行】-测试到达成高效推进

目标达成

普通信息流测试

动态商品广告测试

旧客功能测试

重定向功能测试

旧客定向

重定向

我来过，对这个产品很有兴
趣，但是还没买，等打折呢

普通闪投

我搜过，我想买，我对产品
可能有兴趣

我来过，我买过，已经有一段
时间没有激起我的购买欲了



夏
季

秋
季

冬
季

连衣裙
彩妆
防晒
美白

外套风衣
连衣裙
卫衣 面膜
补水 保湿

羽绒服
大衣
连衣裙
保湿 面膜
精华

投放策略 创意文案

夏季主推女装及彩妆护肤
系列产品，并对两大品类
做分类细化，如女装中连
衣裙、半裙等，彩妆护肤
中细分出防晒、美白、祛
斑等，仅三天时间完成搭
建近30个计划300单元、
一千二百条创意

秋季主推男女装、护肤
品、人群包中根据美妆
节活动细化出彩妆美妆
类人群进行独立投放、
双十一提前布局，细化
品类、增加品牌。新增
近200单元全线起量

重要节点

616
年中大促

1208
周年庆

除日常量级较大的投
放品类外，增加多品
牌同步投放，量级达
到*2的效果，周年庆
提前布局，多品牌投
放并驾齐驱，账户体
量提升近一倍

主推产品

925美妆节
双十一

根
据
时
间
节
令
选
择
投
放
品
类

3-2 【营销执行】-投放需洞察人群动向顺势而为



女装

半裙

连衣裙

裤装

外套

针织衫

卫衣

牛仔裤

T恤

西裤

衬衫

夹克

西服

男装 护肤 彩妆 跨境电商

.

.

.

.

.

.

.

.

.

.

剃须刀

面霜

洁面

精华

面膜

防晒

.

.

.

.

.

粉底

口红

遮瑕

香水

睫毛膏

眼影

.

.

.

.

.

国际护肤

环球母婴

国际彩妆

海外营养

居家个护

国际时尚服饰

.

.

.

.

.

粗放
型商
品库
设置

商品
库精
细化
调整

3-3 【营销执行】-产品投放细化管理

商品库总量近500万商品，根据一、二、三级目录一一整理分类

CTR:0.6%

ROI:3

CTR:13%

ROI:30



原生创意点击率
高，大大增加app
唤醒率

原生内容营销核心
在于传递对用户有
价值的品牌内容

媒体本身的形象对
于原生内容的成功
很关键

6.24%

7.45%

7.0%

0.9%

1.3%

1.92%

原生化创意 品牌类创意

3-4 【营销执行】-创意优化升级



展现样式的变迁 功能的提升 关键词固定数量-关键词模板 单链接-双链接的改变

三图
单图

三图
单图
大图

商品详情页

活动聚合页

三图聚合页

固定关键词数量

固定关键词数量
关键词模板

单链接

单链接
双链接

商品详情页

三图

单图

大图

活动聚合页
关键词模板

单/双链

3-5 【营销执行】-推动媒体功能进步



总曝光 总访问 总消耗√ √ √

总销售额

总唤醒UV

重定向唤醒成本

288%

<1.00元

<0.8元

ROI

30以上

4-1 【效果评估与社会价值】-投放数据

0.00

20.00

40.00
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80.00

0.00

200000.00

400000.00

600000.00

800000.00

1000000.00

5/23 5/30 6/6 6/13 6/20 6/27

ROI变化趋势总销售额 消耗 ROI

活动期十倍放量，ROI整体稳定在15以上



4-2 【效果评估与社会价值】-技术是第一生产力

普通原生后台

闪投后台
关键词 人群兴趣 人群兴趣 设备和应用

人口信息 商品重定向 自定义人 商品库

定向包 用户意图

人口信息 内容定向

CTR:0.6-1%
ROI:3

CTR:13%

ROI:30



4-3 【效果评估与社会价值】-工具进步与运营策略合力取胜

工具
运营
策略

高效

智能

产品
分析

媒体
分析

人群
分析

数据
分析

流量达成
成本降低
ROI提升



5-1 【分析总结】

① 评判一个渠道的好坏，除

了流量的多少，还需要去评

估质量的优劣及研发力的投

入；

② 批量化的投放系统已无法

满足大型客户的投放需求，

促使原生闪投这类定制化产

品的出现;

③ 工具的进步需要配合定制化的投放

策略同步执行才能发挥其最大的技术

优势。

在流量战的今天，我们需要的不仅是对流量渠道的开拓，更需要对现有渠道投入更多的研发精神与钻研精

神。相信原生闪投对电商的这次技术变革只是一个开始，百度团队会在今后的数据战中给我们更多的惊喜和期待！



Thanks


