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蜜芽是中国一家进口母婴品牌限时特卖商城，作为垂直母婴电商的领头羊，在移动互联网的大趋势下，面对母婴市场

激烈的竞争环境，蜜芽对移动端获客和ROI提出了更高的要求。同时因为蜜芽作为垂直电商，目标人群特点比较鲜明，

所以对渠道的精准定向和精准获客能力也提出更高的要求。

百度原生信息流作为百度2017年重磅产品，凭借独有的关键词核心定向技术，Looklike自定义人群，笔芯好文案助

手等创新性功能，在众多渠道中脱颖而出。通过我们的优化，采用三阶层次拓词法，精准定向；利用笔芯助手精准创

意推荐，千人千面；利用looklike自定义人群，实现相似人群的精准匹配，使百度原生信息流在蜜芽IOS端新客数占

据全渠道半壁江山。

概述
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案例背景

1 .行业态势及渠道洞察

2 .广告主诉求01



母婴家庭规模不断扩大，市场机遇显著

随着二胎政策放开后，中国人口出生率呈现明显增长，根据艾瑞咨询2017年母婴家庭研究报告调查发现我国母婴家庭人

数逐年增加，预计到2018年末，中国母婴家庭规模将达2.86亿。同时对母婴家庭消费金额分析发现，母婴产品月开销与

家庭月开销水平显著正相关，这说明母婴市场的机遇在不断扩大，广告主拓展市场的诉求日益高涨。

行业态势及渠道洞察
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移动设备渗透趋于稳定，需要寻求新的突破

母婴类app经历2016年底渗透率大增以后，渗透率有所下降，稳定在7%左右。在此大环境下广告主对自身的产

品也希望寻求新的突破。

行业态势及渠道洞察
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母婴行业竞争激烈，对新渠道需求强烈
根据智研咨询发布的《2017-2022年中国母婴用品市场运行态势及投资战略研究报告》：母婴市场群雄并起，同行业

间竞争十分激烈，也使得蜜芽对新渠道的探索迫在眉睫

行业态势及渠道洞察
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百度原生信息流乘势而起，市场潜力巨大

2017年百度信息流乘势而起，用户日活增长6.8倍，信息流分发量总体增长78倍，市场份额与流量覆盖也达到了

惊人的73.5%和97.5%，同时相比较其他信息流以兴趣为主要人群定向的方式，凭借移动搜索第一入口百度搜索

所得的关键词，更能反映人们的真实意图，为蜜芽在竞争激烈的母婴市场中提供了更好的一个渠道保证。

行业态势及渠道洞察

2017/12/15 8



01 激活量级增加

02

03

04

广告主述求

更多新客获取

渠道量级突破

品牌知名度提升
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营销洞察及策略

1 .人群基本属性洞察

2 .商品属性洞察

3 .关键词定向洞察02



人群基本属性洞察
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家庭消费人群占比中，妈妈占40%，爸爸占20%，祖辈占16%；年龄方面，妈妈主要集中于

26-30岁，爸爸主要集中于31-40岁，祖辈集中于50岁以上；在决策力和购买力上，妈妈使用

频次高，决策影响力强，爸爸购买力强，消费偏中高档。



众所周知，提到母婴产品我们首先想到的是奶粉和纸尿裤，那么人们对于其他产品的关注度是怎么样的？根据艾瑞咨

询调查显示母婴家庭人群除了关注纸尿裤和奶粉之外，辅食、服装、玩具用品、早教也是关注的重点，这对我们寻求

消费者需求起到很重要的参考意义。

商品属性洞察

奶粉，纸尿裤，辅食，服装，玩具，早教是母婴市场产品主要需求
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关键词定向洞察

作为母婴产品，搜索纸尿裤奶粉等高频需求品的人群是最核心的人群词，其次蜜芽以跨境母婴产品为主，价格相对较高，所以高

收入家庭的消费商品自然成为核心的高消费人群的选择，同时一些关注婚纱摄影，婴儿用品等母婴相关性比较大的人群自然也有

很大可能是蜜芽的潜在客户，最后搜索过婴儿健康等一些其他词汇人群也可能作为后续可能发展为有效人群的一种选择。

在产品需求核心词基础上，拓展母婴上下游全产业链相关词
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项目执行

1 .关键词选择及细分

2 .素材创作

3 .拓展人群兴趣定向，挖掘潜在用户群体

4 .百度智能优化工具助力效果提升03



关键词选择及细分

采用三阶层次拓词法，首先使用百度定向助手和ASO100获得现有核心人群关键词，然后百度

指数发现潜在人群关注点，并提炼相应词根，最后通过关键词规划师和意图词对潜在关键词进

行拓展，得到投放需要的关键词。
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人物素材点击率高于商品素材点击率，食品比用品点击率高

素材创作

结合信息流原生性的特点，将以奶粉，纸尿裤等常规产品为主的素材方向，改为带人物的素材为主

的投放策略，投放点击率得到大幅提升。
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经过我们针对兴趣定向的优化，从常规单一母婴亲子兴趣占比97%到涵盖文化娱乐，家电数码，咨询，教育等五大兴趣定
向，将文化娱乐，家电数码等和母婴非强相关兴趣定向流量占比提升至65%左右，实现非强相关性人群也可作为主要流量
的结果。

拓展人群兴趣定向，挖掘潜在用户群体

人群兴趣从单一走向多元，文娱和家电也可成为母婴电商主要流量
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Looklike自定义人群和ocpc转化工具助力效果提升

在人工优化进入瓶颈期以后，我们开始启用百度智能优化工具Looklike自定义人群和OCPC，利用百度大数据智能优化

账户，帮助突破人工优化瓶颈，使成本进一步下降。

百度智能优化工具助力效果提升
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效果评估与社会价值

1 .账户消耗增加9倍

2 .激活成本下降60%，激活量提升7.8倍

3 .新客成本降低57%，新客数量提升16倍

4 .百度渠道投放预算占比提升04
5 .智能工具降低激活成本

6 .品牌关注度提升



账户日消耗增加显著，单日消耗从3000提升到最高65000，量级提升20倍；日均消耗3000到日均消耗30000+，量级
提升10倍。

效果评估与社会价值

日均账户消耗增加9倍
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效果评估与社会价值

9月份上线期间，激活成本从35降低到14，降低了60%。10月份日均激活量比9月日均激活量提升7.8倍

激活成本下降60%，激活量提升7.8倍
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效果评估与社会价值

随着激活量的增加，新客成本逐渐降低，10月日均新客成本较9月降低了57%。同时订单量也呈现指数趋势的增长，
相比较9月日均新客数提升了16倍。

新客成本降低57%，新客数量提升16倍
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效果评估与社会价值

账户消耗一度占比百度渠道90%的预算，百度渠道占客户总体ios端预算占比45%，将其他信息流预算大量吸收至百度
信息流账户消耗一度占比百度渠道90%的预算，百度渠道占客户总体ios端预算占比也将近一半。

百度渠道投放预算占整体渠道大半，将其他渠道预算大部吸收过来
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效果评估与社会价值

使用Looklike功能的计划激活成本降低20%，使用ocpc功能的计划激活成本降低10%

智能工具助力激活成本大幅下降
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品牌关注度提升

效果评估与社会价值

蜜芽相关搜索指数呈上升趋势，10月份搜索指数达到近半年内峰值。
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总结05



1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

通过对蜜芽宝贝APP的账户投放，百度信息流为客户带来5W+APP激活量和大量的新

客用户，订单成本较稳定，是目前所有信息流渠道中投放效果最好的。

作为一款母婴类垂直电商产品，能投放出如此令人满意的效果，体现了百度信息流的

人群定向可以准确的找到目标人群，为产品推广提供了精准有效的渠道效果，百度新

功能点：looklike，OCPC，笔芯等智能优化功能，效果优秀，为渠道优化同学提供

了腾飞的智能优化助力，2017携手已创佳绩，2018更创辉煌。

分析总结
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Thanks For Listening

谢谢聆听
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