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• 网购交易规模持续扩大，市场增长率放缓，电商行业发展进入成熟期。
• 网购行为更深入，手机网购网民规模迅速增长，电商营销竞争向移动端转移。

电商行业发展日益成熟，市场增速放缓  1
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• 移动电商用户规模稳定增长，移动网购交易规模在整体网购交易额的占比不断上升，预计2019年将超过
75%。

移动网购交易额持续增长，预计超过75%  1

（数据来源：易观国际）
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• 搜索、社交、导购类媒体掌握主要站外流量入口，综合电商巨头格局已定，垂直电商百花齐放。

综合电商格局已定，垂直电商百花齐放  1



综合电商格局已定，垂直电商百花齐放  1

其他我不管

我只要 流量、ROI 、次日留存、 塑造品牌
形象、新客获取、 老客召回精准投放、客观监
测、受众数据反馈….

兴趣、直觉
经验、个性、心情

家庭角色、
社会阶层、
亲朋好友意见

年龄、性别、文化水平
收入、职业、生活习惯、婚姻状况

天气、交通状况、自然环境

收集信息

最终购买

引导关注 产生需求

选择比较

环境

社会心理

个人

广告主营销需求多元化，精准投放与品牌推广难两全 互联网时代消费者触达信息增多，决策路径拉长，流
失风险加大，众多因素影响消费者决策
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青瓜智推 解决方案

平台独有数据能力，
带来优质流量

专业的优化团队和丰
富的游戏优化经验解

决难题

精准的数据对接，IDFA
和IMEI码回调，真实数据

清晰可见

平台 团队 数据



互通互联 数据整合

三方DMP整合 打破数据孤岛

平台独有数据能力数据



多维数据画像 用户更清晰 50+维度精准触达

时空场景

网络环境  差旅

线下购物  定位

店铺点评  用餐

社交图谱

订阅咨询  名人

粉丝互动  游戏

关注行业

用户属性

性别  学历

年龄  婚否

地域

行为兴趣

图书  资讯

购物  上网

音乐  金融

平台独有数据能力数据



种子用户群 多维度分析种子用户 寻找扩展相似用户群

根据初期投放的种子用户，进行多维度的标签分析、特征提取，构建目标用户画像

根据目标用户画像进行潜在目标用户挖掘扩展

数据真实可见——全面支持lookalike人群扩散算法
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大众点评          
网易严选

产品背景：

网易旗下原创生活类自营电商品牌，于2016年4月正式面

世，是国内首家ODM（原始设计制造商）模式的电商。

营销目标：

考核激活成本

推广效果：

iOS点击率：0.2%-0.3%；

点击成本：3-7元；

日均激活：400+； 

激活成本低于客户考核标准10%

投放策略：

素材以购物攻略的形式展现，模仿用户评价，增强真实

感。善用话题，可以制作系列博文，引起更多用户互

动。罗列单品和价格均为站内的真实素材，用户下载激

活后，能够带来真实的转化。



大众点评          
唯品会

产品背景：

唯品会主营业务为互联网在线销售品牌折扣商品，涵盖

名品服饰鞋包、美妆、母婴、居家等各大品类。

营销目标：

考核激活成本

推广效果：

iOS点击率：0.8%-1.2%；

点击成本：1-2元；

日均激活：500+； 

激活成本与客户考核要求持平，新客量级也比较稳定

投放策略：

在文案部分以“闺蜜装”切入，并不是只单纯的突出个

人的利益，更容易打动学生群体和年轻的女性；图片素

材规整统一，并且在季节性的产品做筛选，选择价格比

较低，但是质量较好的产品更易带来转化。



大众点评          
丝芙兰

产品背景：

丝芙兰（SEPHORA），“全球化妆品零售权威”，1969年

创立于法国里摩日。SEPHORA在全球拥有超过1000家店。

营销目标：

考核下单成本

推广效果：

iOS点击率：0.15%-0.3%；

点击成本：5-10元；

日均激活：1200+； 

激活成本低于客户考核标准15%

日均消耗2万左右，最高可到4万/天

投放策略：

以干货盘点的形式吸引人点击，并且文案中突出优惠，打造

安利种草贴。女性用户对于美妆产品兴趣度极高。图片内容

实，的确为丝芙兰用户测评，真实并且更符合用户痛点需

求，能够增加可信度。



大众点评          
曼秀雷敦

产品背景：

曼秀雷敦除生产薄荷膏外，还推出润唇膏、男士护肤、女士

护肤、防晒、抗痘、手霜、面膜等护肤品，眼药水、摩擦膏

等OTC药品，以及50惠养发系列 ，畅销世界150多个国家

和地区。

营销目标：

考核互动效果，增加曝光度

推广效果：

cpm15元以内，互动成本在0.2元左右

投放策略：

投放视频为主的博文，并配合新品活动和不定期明星代言和

KOL互动来进行推广，成功借势到热点，除开带来良好的互

动外，还带来了十分可观的裂变效果，从而增加曝光度。



大众点评          
屈臣氏莴笋

产品背景：

屈臣氏官方APP——屈臣氏莴笋，更懂年轻女生的美妆

问答购物平台。

营销目标：

考核激活成本

推广效果：

iOS点击率：0.6%-0.9%；

点击成本：1-3元；

日均激活：200+； 

激活成本低于考核标准15%，新客成本150元

投放策略：

文案以活动大促的形式，更具有说服力，给用户真实

感。并且在文案中突出屈臣氏品牌，以品牌的影响力更

进一步提高可信度。图片素材使用热门平价单品，降低

用户心理预期，与站内商品结合，带来更多新客转化。



大众点评          
二牛家

产品背景：

客户是个体经营，也有线上店铺

营销目标：

考核转化成本

推广效果：

点击率：0.1%-0.3%；

点击成本：5-7元；

日均成单量：40+； 

转化成本：80元

投放策略：

采用9图博文的广告形式，文案内容以客户自身经历为切

入点，带有一定的故事性，吸引用户眼球。投放人群比

较宽泛，选择活跃人群即可带来比较好的互动。比如吃

喝玩乐人群、热门影视、电商人群等。
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