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动态商品广告--电商转化新利器



背景&目标Campaign Background--------项目背景

电商大促营销已成新常态
流量白热化争夺催生媒体引
流方式创新

唯品会年中特卖爆发时间为6月12-16日期间，与

“京东618”、“天猫618”正面交战，流量

竞争异常激烈，且消费者经历过多的电商造节活动，

对打折、促销等营销手段已趋于麻木。



背景&目标Campaign Background--------项目背景

高成本

精准度偏低

定向宽泛

转化难

电商行业基于互联网广告投放的

一大难题
开屏 信息流

强曝光、高
消费、低转

化

内容植入、
千人千面、

转化较高

从强曝光式硬广向内容植入型原生广告过渡的今天，是否还存在更低投入更高转化的投放方式？



背景&目标Campaign Goal--------项目目标

1.5元
1:15

单次唤醒成本

ROI目标值



背景&目标Campaign Status--------项目挑战

616&618 数万商品库&用户人群过泛 低成本&高ROI

本次投放商品包含了唯

品会商品库中数万件商

品，数百小分类，需要

覆盖的人群范围分散在

各个年龄层、各个地域，

并无共同人群画像特征，

普通信息流投放无法短

时间完成账户搭建及日

常优化

唯品会年中特卖爆发时

间为6月中旬，与京东、

淘宝相遇，流量竞争较

为激烈，且过多的折扣、

红包等活动信息泛滥，

已无法激起网民过高的

购物情绪

在本次活动的投放中，

客户要求1.5元以内的

唤醒成本，及高达15

的ROI转化值，目标唤

醒成本在电商行业的信

息流投放中为行业低值，

而目标ROI为行业峰值



洞察&策略Consumer Infographic--------受众画像

性别：

年龄：

兴趣偏好：

消费习惯：

群体画像：

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后逐渐成为社会中间力量，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



洞察&策略Campaign Status--------媒体现状

基本信息定向，人脑及经验判定，很难精准找寻人群

用户兴趣选择，定向人群过于宽泛

人工筛选定向词，无法准确判断关键词，筛选周期过长

投
放
效
果
与
客
户
需
求
目
标
值
相
去
甚
远



洞察&策略Campaign Strategy-------项目策略

发挥唯品会庞大的商品库及用户数据库

优势，结合百度手机客户端大流量、高日活

的优质平台资源，强强联合，通过精准的人群

分类及深入的数据对接，来唤醒唯品会粉丝及

关注特卖信息人群，最终促成购买，为消费者

呈现一个极其有卖点的唯品会年中大促。



洞察&策略Campaign Strength--------项目亮点

动态商品广告：对接商品库数据、人群属性数据，匹配目标用户自动寻找商品库中对应图

片创意精准投放

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

KT

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 。



媒介&执行Content & Creativity-------项目内容及创新

将唯品会线上商品库与百度信
息流推广后台深入对接，为唯品会

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；

根据唯品会提供的旧客数据，与百
度手机客户端用户信息数据相匹配，找
到曾访问或注册唯品的旧客人群，让广
告投放更为精准；

依托唯品会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。

商品数据库打通

旧客找回

智能定位访客

Step2

Step1

Step3



媒介&执行

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

目标达成

测试唯品会在手百普通信息流
投放转化成本，沉淀参考数据

唯品会商品库对接手百投放后
台，独立定制推广功能，自动
匹配商品图片

为唯品会独立开发旧客定向功
能，深度对接唯品客户数据库

开发商品重定向功能，对意向
客户直接找回，精准更进一步

超预期实现客户目标

Campaign Execution-------项目执行



媒介&执行Campaign Execution-------项目执行

充分分析唯
品会产品、
深挖闪投功
能

分析电商受
众人群特点，
精准定向各
产品人群

结合唯品会
每日上新活
动及电商活
动亮点信息

分产品类型细
分数据监测，
配合转化分时
段调控出价

优化品牌及
图片的匹配，
选择优质品
牌图片展现

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。



媒介&执行

旧客定向

重定向

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

我来过，对这个产品很有兴趣，
但是还没买，等打折呢

不同定向结合把握用户意图，结合商品库精准推送个性化定制创意内容，有效提升投放效果

普通闪投

Campaign Execution-------项目执行



效果&反馈Campaign Result-------项目结果

通过数据库智能化对接，寻找到直接意向人群，从而一步步降低唤醒成本，最后完成要求值，

单次有效唤起低至1.2元。



效果&反馈Campaign Result-------项目结果

测试期ROI变化起伏
较大较难稳定在15
以上

活动期10倍放量，ROI

整体稳定在15以上

活动后期在ROI稳定下核心调控方
向转变为调控唤醒UV成本，唤醒

成本调控至1.2元

由测试期的成本居高不下，到商品库对接成功，从而定位更精准人群进行投放，最后达到低
成本高转化的结果，有力证明动态商品广告投放模式，通过智能化的方式能为电商企业带来极
大的推广价值。



效果&反馈

总曝光 3500
万

总访问 120
万

总消耗 40万

Campaign Result-------项目结果

总销售额

总唤醒UV

重定向唤醒成本

720万

15万

1.2元

ROI

18

智能创意

技术实现数据互通

创新投放实现低成本高转化


