
伊利金领冠×京东
媒介通过数智工具实现全域增效

⚫ 品牌名称：伊利金领冠

⚫ 所属行业：母婴

⚫ 执行时间：2024.10.14-11.13

⚫ 参选类别：效果营销类



营销背景

项目背景及目标

生意指标结构表现

大促期间购买人群表现2

Y24 618 新客增速下滑

品牌
GMV

客单价 用户数

目标：同比+x9% 下降x3% 核心驱动因子

1 项目目标

Y24 618店铺新客增幅

24年618 23年618

同比：-x4%

Y24 618店铺老客增幅

24年618 23年618

同比：+x6%

一、媒介投放提效

二、种草资源复用

三、新客人群挖掘

通过差异化货品规格投放，细化媒介具体动作与执行链路，完

成媒介指标，并有效降低媒介成本

前置站外种草人群有效复用，借助天链&营销云监测回流表现，

并复用推送至DMP，实现人群资产回流及二次营销

类目&跨类目市场持续渗透，借助新客机制促进人群流转，提

升媒介新客引入贡献价值



策略与创意

策略1-差异化投放规格，配合店铺核心露出整箱购机制

。。。。。。

A0+A1+A2人群为主
提前蓄水

扩大品牌新客人群池

A1+A2+A3人群为主
促进蓄水人群转化
加速品牌资产流转

A2+A3人群为主
加强收割

提升A2人群流转

A2+A3A4人群为主
转化为核心

助力品牌达成生意目标

加购未购人群二次触达
收割余量用户

开门红-收割第一波流量

蓄水期-预售加购 专场期-二次预售+流量

爆发期-高效收割

返场期-狂欢继续

人群精细化-高价值用户唤活 货品差异化+高端化-稳客单 素材丰富化-提升用户箱装心智

定制礼盒差异化促销提销售
&

大包装 驱动生意增长

3A&4A-用户留存

3A-老客+近期多次浏览/加购加关收藏未购

• 近半年/近1年购买品牌/品线+15/30天浏览加购搜索
• 秒杀/百补频道/活动购买我品用户

（投放中结合点击&转化效果验证购买周期，不同阶段下
60天/90天/180天购买效果不同）

4A-近半年/近1年多次购买我品用户

• 数坊推送多次购买我品用户



策略与创意

策略2-全域人群回流触达，跑通多维度链路，实现人群资产回流及二次营销

种草链路 媒介回流链路

自动&手动回流

会员

回流人群 渠道 考核指标货品

天链策略拆解&推送

复购、高意向、拉新

品线拆解

借助回流ID

针对推送回流人群，细化人群分层，制定差异化触达策略

×

回流人群
X

五大策略

挖掘潜在用户人群

①高意向

②同品牌跨类目拉新

③同类目跨品牌拉新

④全站拉新

⑤复购转化

×

购物触点

新 客 数

加 购 率

点 击 数

点 击 率

......

核心人群

兴趣人群

泛人群

............

「人群反漏斗」

…………

带娃技巧

宝宝健康

奶粉选购小红书曝光&点击人群

宝宝树刊例

「种草人群识别」



策略与创意

策略3-分层聚类核心人群，攻克找新难题，找到潜客TA

。。。。。。
京东快车

。。。。。。

目标用户层层下探，挖

掘我品潜客，顺应人群

特征推动策略输出

用户特征

靶群分析

消费喜好

...

。。。。。。

城市等级＆主要地域

+
人群画像

新锐白领、精致妈妈、资深中产
等

+
高TGI类目

尿裤湿
巾

喂养用具 玩具/婴
童洗护

+
竞品用户

摇摆用户-抢竞拉新

我品

方向1  奶源

方向2  免疫

方向3  吸收

方向4  智力

优势
竞品

&

媒介竞对触达的人群每15天由ISV推送人

群到媒介进行二次再营销

竞对专项地域专项

。。。。。。

货品 渠道

购物触点

素材

媒介针对我品及竞品高购买地域加量触达

货品 渠道

购物触点

素材



执行过程/媒体表现

执行1-差异化投放规格，投运配合店铺核心点对点发力

创意&机制人群&货品&渠道用户数据

塞纳牧转段表现

老客复购情况

竞品流失特征

1转2段 2转3段 3段留存

塞纳牧转段率

2转3段、3段留存不及店铺整体

49.2% 17.9% 8.4% 15.9% 8.6%

54%
43%

36%

20.40% 16.10%

R30老客 R30-60老客 R60-90老客 R90-R180老客 180天以上

金领冠老客复购周期
复购占比 复购率

90天前老客为

主要复购人群，

90-180天结

合人群进行提

纯唤醒

爱他美

飞鹤

美素佳儿

美赞臣

君乐宝

核心竞品流失方向

流入 流出

核心流出：

爱他美、飞鹤

高净值：

爱他美、君乐宝

转段优惠券

转段专属礼赠

转段前下阶段产品推送

转段客服关怀

针对1转2、2转3，3转4和儿童的人群进行沟通

×

集罐有礼

京东直投

购物触点

京东直投

京东快车购物触点

京东直投

京东快车购物触点

针对近90天已购人群进行重点引导

×

高净值用户引导购买，
预流失老客积分召回，引导互动裂变

×



执行过程/媒体表现

执行2-种草人群前后链路跑通提升人群资产及产出

品牌入驻开通下单权限

发布任务，代理/服务商接单

代理/服务商下单博主

发布小红书笔记

筛选优质笔记

进行投流

数据回流沉淀
进行二次营销

代理
（品牌）

品牌

京东

代理/服务商

接任务

京准通-站外内容 京东联盟-京红任务广告体系 小红书蒲公英平台

京东

DMP

营销云（天链）、数坊

小红书

DMP

内容
种草
数据

代理/服务
商

达人
创作

支付下单

交付内容

任务ID
密钥绑定

内容种草数据

可视化数据

数据回流

小红书聚光平台

F+S搜索&浏览场景打通

ISV数据团队 RTB京准通投放团队 Content营销种草 Content投放



执行过程/媒体表现

执行3-多渠道、多场景联动，细化竞品打法，差异化切入拉新

执行测试1：找到文案方向和最高效渠道

竞对：加购率 文案方向：CTR 竞对：CVR/ROI   文案：CTR

监测周期测试
线上：3天为一周期，线下：7-15天一周期

监
测
指
标

策
略

执行测试2：找到明确细分文案和最适用场景

100%落地执行+持续数据监控，逐步测试-验证-沟通再调整-应用，确定我品抢夺竞品用户优势

分品线洞察

流入流出

城市县级

+

+
人群画像

用户层层下探，找出机会竞品

京东直投 京东快车购物触点



营销效果与市场反馈

执行效果与数据说明

店铺销售同比+x0%，媒介引入新客同比大幅提升

+x1
%
同比

0

1

2

3

4

5

6

7

8

Y23-D11 Y24-D11

金领冠媒介新客同比 金领冠媒介购买人数贡献同比

Before

After

x7%

x5%
+x2
%
同比

媒介购买人数贡献同比媒介新客同比

+x9
%
同比

0

0

0

0

0

0

0

0

Y23-D11 Y24-D11

金领冠付费客单价

付费客单价同比

效
果
展
示

点击

+x5%
站内成本

- x5%
ROI

+x9%
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