
提升电商转化：构建可口可乐高转化人群预测模型

⚫ 品牌名称：可口可乐

⚫ 所属行业：饮品行业

⚫ 执行时间：2023.01.01-01.28

⚫ 参选类别：电商营销类



营销背景

提升电商转化率，加和助力可口可乐构建高转化人群
预测模型，优化广告投放

点击率（CTR）提高约4.9%，
商品详情页浏览转化率提升
约57%，下单转化率提高了
约47%

投资回报率（ROI）
提升了约60%

案例概述
快消集团可口可乐面对存量市场挑战，选择与加和科技合作，希望能更精准地触达品牌高转化人群，从而提升销量和投资回报率（ROI），同时降低获客成本。通过加和科技助
力，整合集团的一方数据与京东电商数据，构建专属的CVR模型并应用于广告投放

挑战一

如何在众多潜在客户中精准识别那些最有可能转化为购买者的群体，以提高广告的转化率

解决方案一

利用客户一方数据与京东电商数据，通过深度学习挖掘购买人群特征，构建了基于机器学习的CVR
高转化预测模型，并应用于程序化广告投放中

挑战二

如何确保广告曝光不仅能够吸引目标受众（TA），而且能够实际促进他们的购买行为，
从而量化广告投放的商业价值

解决方案二

通过A/B测试和电商后链路用户行为数据，动态调优人群模型及流量分配策略，确保最大程度上获取高
价值、高转化人群。同时，结合前后链路数据，精细化拆分广告投放的不同维度，如TA/媒体/点位/素
材/地域等，深入分析前端品牌营销策略，为后续广告投放策略调优提供数据支持

47% 60% 38%
每千次展示成本(CPV)降
低了约37%，每次购买成
本（CPO）降低了约38%



营销背景

行业背景：

在新锐品牌的冲击、隐私保护政策收紧、存量时代行业竞争加剧等诸多营销挑战下，广告主的营销投资变得更为谨慎。

品牌需求及挑战：

可口可乐集团在程序化广告投放上的投入与精细化运营处于行业较高水平，如何让“营销效果”看得见，进一步提升营

销策略制定的科学性，获得长效的生意增长，仍然是其在存量时代下，面临的一大挑战。



营销目标

可口可乐希望结合更多后链路指标，指导前端品牌营销策略优化，提升全渠道资源整合营销效率和效果，

包括：

• 如何在众多潜在客户中精准识别那些最有可能转化为购买者的群体，以提高广告的转化率

• 如何确保广告曝光不仅能够吸引目标受众（TA），而且能够实际促进他们的购买行为，从而量化广告

投放的商业价值



策略与创意

加和解决方案一

利用客户一方数据与京东电商数据，通过深度学习挖掘购买人群特征，构建了基于机器学习的CVR高转化预测模型，并应用于程序

化广告投放中。

加和解决方案二

通过A/B测试和电商后链路用户行为数据，动态调优人群模型及流量分配策略，确保最大程度上获取高价值、高转化人群。同时，

结合前后链路数据，精细化拆分广告投放的不同维度，如TA/媒体/点位/素材/地域等，深入分析前端品牌营销策略，为后续广告投

放策略调优提供数据支持。



执行过程/媒体表现

• 具体实现路径

品牌通过ReachMax平台投放，创新地启用京东营销云RTA模型，提高投放精准度的同时，实现品牌数据资产价值提升。

具体而言：

活动前，搭建高转化模型人群

品牌通过ReachMax平台投放，将品牌一方人群导入京东营销云RTA模型，深度学习挖掘购买人群特征，构建基于机器学习

的CVR高转化预测模型；

活动中，实时调优营销策略

通过ReachMax平台A/B测试验证并优选京东营销云RTA模型判定的TA；通过实时回传的广告曝光和点击人群数据，结合京

东营销云反馈的各媒体后链路CVR、CPO表现，调优TA模型及流量分配策略，最大程度上获取高价值、高转化人群；

活动后，多维分析指导前端策略调优

基于可口可乐品牌营销策略分析需求，ReachMax按指定维度切分数据包并上传至京东数坊，结合后链路数据，进一步分

析前端品牌营销策略，为后续品牌广告投放策略调优提供数据支持。



执行过程/媒体表现

• 实现路径展示



营销效果与市场反馈

• 营销效果

成果1：ReachMax携手京东营销云RTA模型，实现高转化人群的有效触达，CTR提升了约4.9%，CPV降低了约37%，CPO

降低了约38%，同时曝光ROI提升了约60%

成果2：对比仅看过上一波活动广告的模型人群，在此波活动期间又被广告触达到的模型人群，其京东内的商品详情页浏览

转化率提升了约57%、下单转化率提高了约47%，说明广告曝光对高转化人群的购买行为具有积极正面的影响。



营销效果与市场反馈

• 营销效果展示
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