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行业新势·全域破局
京东618发展趋势与创新营销打法

行业新势·全域破局

京东618发展趋势与创新营销打法



618营销价值及趋势洞察

多元生态融合+平台利好+数智营销，破解京东618大促生意增长密码
25年11.11营销总结 26年618营销机会

2025.11.11京东再创新高
家电家居高价值用户

成交多 订单量更嘉煜发

活跃度与消费力双增 订单量+60%

活跃用户增帽稳居行业首位

确定性增长 11.11下单用户稳中带开

来客多 大促下单用户 +40%
核心大促再创新高 直插场观时长 +3倍

下抗市场贴息订单贡献 +44%

经营效率与保障 新品打爆能力碟压行业

国补贴息&AI赋能 突破多
11.11多赛道爆发领跑
定制所品成交颜+5倍

京喜百万元爆品 超50款
断品咸为TOP1爆品百余款

拉断破圈 商品打爆 节点抢量 资产沉淀

全城种收 稳晰计划 大促多波段 AI扩量
全城智投 新品计划 冲刹策略 再营销计划

招商IP 全城智投 全域种收

内容 游或 站外 京东 品牌专区
营解 电竞 广告 联盟

跨界
营销 自有IP 快车

全站 品牌 达
营销 合约 意销

多矩阵全景洞察 营销场景力 一体化数智工作台

全域生态x黄品全固期 经营场册x人货解察品帘略验证 资产B商品双生命周期x敏捷决帘

平台 数智提效 场景破局 干亿激励 成长扶持
加码 大/避/菊了皿E开妆

程效生明顾世广
电师品品厂植脚局轮世题

力画军族习骨
于实是助用+亿广告1世牌
更商保用

以跟前购超购岛英霞
直模·社群座固明雕地

618营销价值及趋势洞蔡

多元生态融合+平台利好+数智营销，破解京东618大促生意增长密码

25年11.11营销总结 26年618营销机会

2025.11.11京东再创新高 拉断破图 商品打坏 节点抢量 资产尔淀家电家居高价值用户
成交多 订单量更高爆发

全质种收 稳赚计划 大促多波段 AI扩量
活跃度与消费力双增 订单量+60% 全盛智投 新品计划 冲利策路 再营销计划

活跃用户增幅稳居行业芦位

确定性增长 11.11下单用户稳中带升 招商IP 全城智投 全峻种收

来客多 大促下单用户 +40% 内容 游戏 站外 京
品牌专区

核心大促再创新高 直插场观时长 营销 电竞 广告+3倍
下抚市场贴息订单贡献+44%

跨界 快车 全站
自有IP

品牌 达人
营销 营销 合约

经营效率与保障 新品打爆能力保压行业

突破多 11.11多赛道爆发领跑

国补贴息&AI赋能 足制新品成交颜+5倍 多矩阵全景利察 营销场景力 体化数智工作台
京喜百万元爆品 超50款

新品成为TOP1品百余款 全黄生态x货晶全周期 经营场最X人货润家&第略验证 资产&商品双生命周期x捷决策

平台 数智效 场景破局 干亿激励 成长扶持
加码 人了调（货了 家电距品/高浴品子险距破局距思跑 干亿豫量助准+亿饭广告红包激路 以最影归妇势&实技

直活+社群全国期的路



618大促玩法升级——红包激励

618大促商家利好 |更强冲量扶持、更高红包激励以及效果保障

领航计划-站内效果营销 领航计划-站外效果营销 领航计划-品牌营销

处长8第

内璐

京准通
44 ara**

R容种

的运渠超的m

品牌广告品牌广告

干万奖金池，站内RTB专属

至高可得58,888元

自营商家增量返最高5%

POP商家增量返最高8%

干万奖金池，站外RTB专属 干万奖金池，品牌广告专属
至高可绵218,888元 CPD广告投放正向
自营商家增量返最高8% 增量阶梯返广告红包

POP商家增量返最嘉10% 至高可得25w元

秒送专享 营销云专享 产品专享

其他专顶激励
百万奖金池，秒送(非外卖)专属

达成消耗增速环比&同比目标

即享最高10??量返

至高可得3w元

消息央产品
阜大醒折扣

百万契金池，品牌追击/顶部店铺/

抢排名产品专卓
达庭消耗目标最高可摩9职分激励

同时叠加增显返任务，最高5%

至高可得6w元

亿级奖金上不封顶 0报名费用 多重权益叠加 权威认证加冕

618大促玩法升级 红包激励

618大促商家利好1更强冲量扶持、更高红包激励以及效果保障

领航计划-站内效果营销 领航计划-站外效果营销 领航计划-品牌营销

干万奖金池，站内RTB专属 干万奖金池，站外RTB专属 干万奖金池，品牌广告专属

至高可得58，888元 至高可得218888元 CPD广告投放正向

自营商家增量返最高5% 自营商家增量返最高8% 增量阶梯返广告红包

POP商家增量返量高8% POP商家增量返量高10% 至高可得25w元

京准通

品 秒送专享 营销云专享 产品专享
其

他 百万奖金池，秒送（非外卖）专属 百万奖金池，品牌追击/顶部店铺/

·AI红
专 达成消耗增通环比&同比目标 消息类产品 抢排名产品专享

项 即享最高10%增量返 享大促折扣 达成消耗目标最高可享9积分激励

激 至高可得3w元 同时叠加增量返任务，量高5%
励 至高可得6W元

①亿级奖金上不封顶 0报名费用 多重权益叠加 权威认证加灵



618大促玩法升级——稳赚计划

双轮驱动·效果兜底·100投产比保障

两大扶持
双轮驱动，促进更多成交

一大保障
效果兜底，解除推广后顾之忧

流量加码
家电家居全站专属流量加持，保障曝光，快速起量

权益到位
平台出资智能补贴券，直接降低成本，加速成文转化

效果包赔
行业首发100??产比保障
推广目标缺口金额100??付

规则

步聚及 案例展示

操作步骤

登录京准通-点击上方通栏-立即开启稳赚计划-添加稳藉商品
-点击立即推广-查看保障数据看板

EMONSTER京东自营旗舰店
展现环比435% GMV环比410%

好货推爆秘籍
1、极篇探作快速启动

保障规则

一仅支持目标成文投产比出价，不隆切换出价方式，不能开启一健起量
目标投产比设雪值需小于涔于秘赚投产比建议值

隐赚计划只需选投【隐赔】品，根据建议设置目标模产及预算，
即可一键开启稳赚推广，减轻运营撕作负担，加速推广策略快
速茗地

emonster
“需4折

活动用内每日最多可修改目标投产比3次
2、分阶段调整目标投产

·预算需高于稳赚建议伯或设为不限
计划需保持投放7天以上，活动明间需持续投放，不可退出

稳赚计划结合不同潜力商品推广时长、阶段目标，对稳赚计划
投产目标及预算给出实时建议值，商家修考设置不同阶段目
标，稳定持续获量增长

618大促玩法升级 稳赚计划

双轮驱动·效果兜底·100%投产比保障

两大扶持 大保障
双轮驱动，促进更多成交

效果兜底，解除推广后顾之忧

流量加码
家电家居全站专属流量加持，保障爆光，快速起量 效果包赔

行业首发100%投产比保障
权益到位 推广目标缺口金额100%赔付
平台出资智能补贴券，直接降低成本，加速成文转化

EMONSTER京东自营旗舰店
操作步罪

案例展示

展现环比435%个 GMV环比410%l登录京准通-点击上方通栏-立即开启稳赚计划-添加稳赚商品

·点击立即推广·查看保障数据看板
好货推爆秘露
1、极简探作快速启动 emonstel

保障规则 稳赚计划只需选投【稳媒】品，根据建议设置目标投产及预算，
■仅支持目标成交投产比出价，不能切换出价方式，不能开启一键起量 即可一键开启急赚推广，疫轻运营操作负担，加速推广策路快

-日际投产比设置值需小于等于稳赚投产比建议值 速落地

-活动期内每日最多可修改目标投产比3次
2、分阶段调整目标投产
稳赚计划结合不同潜力商品推广时长、阶股目标，对稳赚计划

预算需高于稳赚建这值或设为不限 投产目标及预算始出实时建议值，商家餐考设置不同阶股目
计划需保持投放7天以上，活动期间需持续投放，不可退出 标，稳定持续获量增长



站内外全域种收一体，助力品牌生意增长

站外种草产品能力升级 站内外联动重磅升级 站内多重付免促转

市场竞争力全面程升 用户心智持续强化 最大化进店流量引入

京东×小红书深度共建
【六大核心产品能力升维】

种草服务能力强势升级
【构筑全域竞争优势】

用户进站后无缝衔接
【最大化进店流量引入】

班东成文人胼小红书灵降直障趣用，精猫收达程扇种草效事

3C/家电家居新增60天日9因，解决高客单商家转化质期较

妖归齿痛点

新增保量日标，小红书阅读相因ROI及进店UV等保呈指
标，品牌可相题预算及清求造择，实理种草效审的确定性

地

搜维联动：阵萍/接索场形整干站外引激用户7为数题，始与
商品距多推择报告流量/陋累津名加权等权益

新增品牌继痘归因，帮助商家多他座评估种草价值

小虹书支持进店成事出价楼力、帮助品牌稳定获取站外转化

种草共馆账户健系开圾，减少服务商望款压力种草营销

更省心

频道联动：在京东新品、百钟、逛鸭核心频道上线特炼角解。
实现频道内的属潮光于联动

所增单笔记故据波期，打通全册然效银评估
演索关键字功能升级，站外衅论区热望有效引编室站内

红疗防路一键直达，实理小红书摩文，祝频笔记与班东

APP的直诠，原即种印想

内客联动：将站外种草的忧质素彬回端至疗东站内内客频道
〔需博主橙权》,实规贴内外内容生态的深直联动，形虚”黏
外种草，黏内强化的心四擦透网环

选对账号 京东站外种草-内容营酒全婷温击
助力品牌储准度量

√广告再营销促转
酸 票面 生顶

照配阳号 定位科丝 胆厚TA 再世册 引摩

心智度量
柒壁 特证 宿壁

人班

数据冗淀与打通 家津语 模车-关眦间/人轩 ⋯
02 知 种草 转化

效乘监测与优化
融点 短他 蝴辞 外即⋯ 效果度量

投对内容-内容加热
轴比内唇i建议 人群控掘与融达

平台资源干预促转
种草三里病库 平台展额干模

故质内客群帮加路 西面扭牌
陋点与资源联动 10权 1 PUSH首页陆内墙

站内列外全域种收一体，助力品牌生意增长

站外种草产品能力升级 站内外联动重磅升级 站内多重付免促转

市场竞争力全面提升 用户心智持续强化 最大化进店滤量引入

京东X小红书深度共建 种草服务能力强势升级 用户进站后无辑衔接

【六大核心产品能力升维】 【构筑全域竞争优势】 【最大化进店流量引入】

京东成文人群小红书灵厚直股应用，精猫股达靓高草效车 新增保量日标，小红书阅读旧因RO及进店UV等保量指 搜联动：强荐/搜索培票基于站外引流用户行为数恶，给与

3C/家电家居新增60天日旧因，解决高客单商家转化周期较 标，品牌可根恶预算及用求适择，实现种草放果的请定性 品更多推荐报告流量/强累排名加权等权益

长归因薪点 落地 频联动：在真东品、百快、进聘模心频道上线特炼角际，
新增品牌缝座旧因，帮助商家多维评估种草价值 科草共管服户算系升圾，减少服务商望款压力牌草营销 实规级道内的专属滤光干联动
小红书支特进店皮本出价使力，禁勤品牌稳定铁快取站外转化 更当心 内客联动：特站外静章的优质索制国流至事东站内内客频道

新增单笔记数据破需，打全热落效果评估 红京斯剪一键直达，实联小红书圈文、悦蒙笔纪与亮东 （需主报权），实现贴内外内容生态的深室联动，形皮“站

疫索关键字功能升级，站外评论区热量有效引流至站内 APP的直谨，班量创种即您 外种草、站内通化“的心智净透阅环

选对账号

>
京乐站外种草-内容营钙全放退击 V广告再营销促转

助力品牌精准度量
润原TA

心智度量

特证
数据淀与打通 快车·关健闯/人

知 种草 转化

度量
效采监测与优化

投对内客-内客加热
人群控据与胞达

平台资源干预促转
平台贾源干队

快车
PUSH

胞点与资源联动 首炎贴内信



【海尔新品全域种收案例】全面助力品牌4A流转提升及资产沉淀，并实现新品销量突破

冈电频屋

云溪

营销洞察

通过洞察发现，海尔品牌A1人群资产总
量及占比最低，且A1/A2—A3/A4的流
转率较低

解决方案

· 增加站外广告触点，通过精准霸屏资源精
准定向目标TA,并进行高效站内引流

· 加强站内外有效联动，通过站内核心资源
开屏，对于站外再营销人群进行【高优】
+【自动化】追击，有效捉升品牌资产人
群总量及流转效率，全面助力商家在新品
煜发节点销量突破

站外资源场“ 站内追击场

(3.18-3.21站外骡光) (3.21开屏集中追击)

站外霸屏 精准引流 站内开屏 高优追击

 TOP媒体开屏资源眼光

· 精准溺屏定向品牌核心TA:
(26-45岁，再备。携中在高消类力小
镇中产、小镇事庭、都市家庭人群》

高流退击
A1图人扩里
同步站内

白动化館击

A/算法扩量

短时间内集中隐达再营销人群

引流效率提升 人群流转 追击效率 回搜表现

-54% 投后，总资产+85W

+180+9倍+10倍
6.7% 18.3%

VS行业benchmark
成本降低 A?-A2 A2-A3 A2-A4 追击浓度 营销前后理索量捏升

营销策略

【海尔新品全域种收案例】全面助力品牌4A流转提升及资产沉淀，并实现新品销量突破

站外资源场 站追击场

阅电新品
（3.18-3.21站外爆光） （3.21开屏集中追击）

站外霸屏精准引流 站内开屏高优追击

TOP媒体开屏资源果光
精游霸屏定向品牌核心TA：

云溪 5.0
（26-45岁，具备。集中在高消力小
镇中产、小销家庭、都市家庭人群》

5大行业首创 高优退击
AI图人扩量

营销浆昭

同步站内
白动化造击

营销洞察
A/算法扩

通过润察发现，海尔品牌A1人群资产总

量及占比量低，且A1/A2一A3/A4的流
转率较低

解决方亲 短时间内集中达再营销人群

增加站外广告慰点，通过精准霸屏资源精
准定向目标TA，并进行高效站内引流

加强站内外有效联动，通过站内核心资源 引流效率提升 人群流转 追击效率 回搜表现
并屏，对手站外再营销人群进行【高优】 投后，总资产+85W
+【自动化】追击，有效提升品牌资产人 54% 6.7%

+10倍
18.3%

群总量及流转效率，全面助力商家在新品 +180% +9倍

爆发节点销量突破 vs行业benchmark
成本降低 A1-A2 A2-A3 A2-A4 遮击浓度 营销前后提索量提升
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618大促作战策略

流量预估

5.21-522
家四主

6.11
家断土地

.霜水抢购期 .开n红 四.各类日专场期 甲.高对

5/6 5/8 550 552 54 556 58 5/2 5/225/24 5/26 5/28 5/0 6/26/5 6/5 6/7 6/9! 5r 16V59615657 659 6/2r 639--- ----l
必都市局 深化意向 7硼转化

聚较家电家居商兴超商转化 酒安革膜促转兴翘用户 防猫麟达冲期转化

投流加热 达人营销 品牌合约 全域种收 全城招商
全绩画/红票计/B硒起飞 票知/期灾/小红圆/票黑育 硒丙合均/围素品专 陋外聊草+陋肉章趋 Bigday/四朴/国服18班东P

营销建议 效果广告协同品牌合约、达人营销与全域营销，高效承接全城流量，精准拉新，赋能确定性增长

站外广告
站外物缔度
乡期进打造传柜放

京东联盟 快车 全站营销
系质安系愕质
柳舞研校

豁柏化人鹏拓慧
摩缸强艳排名

粉用票乐全的百重圆源程升蘑品和店罐的销量
理计习口胺新的庭率批取更多的城交订单

执行策略
推荐/邮光实益源抢占用户心曾为活动拓声量 站内持续转化前郸范水篇量，站外持续引入新客编量 站内为际推芹重点布降，站外信息监类持续深化用户沟通全力促转

人：用户格证洞及愿价值人辟控斑定位口5"TA"
质：种草为王，赐品引N/活动百导
场：理掉/带光圆德王咀箱蓄水
间：系电系医竹间60??辱，重拉断智器品牌盗产

人：8留饮质人阴持喷触达+618再营销，持续催化TA°
隘：赢阳素材得造挥供，钢留店咽箱、部材化图自持续材化
场：站内外营销一如化，资国涂两酸这
间：显脾网聚焦转化，图扑网与粪品防部错系双向擅升

人：前期广告峡达用户再总销+Q2艘达用户频次分居短营促特，递过数据博配语
首附船干预”TA”TrTA"
货：C唱史及封效史文常+品聘风，大促频图、解计时活动转化
话：王聘化，聚集站内拯索深进聘化GMV

☆:全翔道新量清影与沉新茂市激晒，按师：轴化-1:1

本报告来源于三个皮匠报告站（www.sgpjbg.com）,由用户Id:1181721下载,文档Id:1224901,下载日期:2026-05-05

618大促作战策略

家四主推
5.21-5.22 6.11

家国主推

1.高水抢购明 II.开门红 ，各类日专场期 ，高欢期

流
量
预
估 1

5/8 5/ro 5/r3 5/r4 5/r6 5/r8 5/2J 5/22 5/24 5/28 5/28 5/S0 6/1 6/5 6/5 6/7 6/91 6/rr 1 6/r3 6/r5 6/17 6/r9 6/2r 6/39

心智布局 深化意向 辉转化
实玻家电家居高兴超高转化 激发承接促转兴题用户 精源航达冲制转化

投流加热 达人营销 品牌合约 全城种政 全垃招商
营 全装国红康计划B贴起飞 京知/京火小红量/京魔方 贴内合均/接案品专 贴外购草+贴内罩理 Bigdoy/百朴/品餐18东东iP
销
建 双果广告协网品牌合约、达人营销与全域营销，高效承接全域流量，精准拉新， 赋能确定性增长
议

站外广告 京东联盟 快车 全站营销
站外送注续度 不使安不付费 股检化人助运营 同用康乐全站的筑量贸速型升富品和店错的销压

屏造打造传插柜片 移可控 稳障计划以按低的应本快取更好的使安订单

站内为际推荐重点布具，站外信息流类持续深化用户沟通全力促转
执 推荐/能光变费要抢占用户心智为活动声量

站内持埃装化前期菌水量，站外特埃引入新客流量

行 人：用户特量润系及意价值人解控班位日款TA 人：保留优医人解持读糖达+618再营通，特线催化TA
人：静期广告达用户再营销+口2触达用户频次分唇运营促转，遇过数据携灵运

策 质：特草为王，婚品引流/送动高得 然M器R"TA"打边TA”

略 活：拉荐/器光费速王消需水 货：心智变及时效文案+品牌风、大促频图、测计时活动转化
国：系电系医行业网60%主导，重拉费理费易牌速产 场：站内外营销一净化，爱源国源商融达

同：晟牌网累集转代，国外闻与竞图防器请系双向提升 据：主转化，置康站内摄索累通转化GMV
调：全票造消量调影与况款度中激适，拉距：转化=1：1



618大促蓄水策略：积累人群资产+提升收藏加购+抢占品类搜索心智

关键词策略

关蟹史型 丽水图动作点

品史大词 捏制虚本，解持题光排名，班化点击率

长尾需求词
《小户驾沛箱。一级K2空等) 主力蓄本词，低CPC精准引旗

育品调 引服费品搜索人群，预算占比
10?5%

场景/关联调
奶出网客厅，后胸暖入式东安等)

控E家电+家辆组合场解

品牌姆 保待稳定按酸，防止卿局枪守

丝二、人群策略(分层蓄水) 三渠道策略
【核心高价值人群1画点膨价 期通类型 执行菱点
近30天柔/度期/性购过串品啤或费品的限户
购物师次高、所史大假购买过客单明高的PLUS客员 【面水地测试节流

搜常广店 抢占品史词排名，引流品渣量
品史大问保持的3露光；长尾问低的抢加购

【拉画人面1正步放量 +4月中下间：消附类
纳安目拉新：肉广/家居/详材卖目活跃用户 口应断人

相他品德人胜：品品德高师群髓/购实人胜 5用上间：隐T王程人
报种广店 主力蓄水池，场景化种草

百页骑你面双，购物车页、商详页看了又看
模市行为人胜：搜市理率居/家电透购谢用户 TE,造步样按韩签

-5月中下购：人辟巨定 扩大声量 补所春
股量，图芹M购事与取 姑外广告 抖音/小虹书内容引温+原东小程序回辨，预同占比

【老客响附I
年 10?0%

立去1-2年购实世车品牌大家电厂家中世露期大互嘉

针对部将江择穿配件升级的耄回整还天麻产品 品牌专区 防守核心品棒词，强化心暂
配合大促筑围图，招的测试点击率

四、蓄水朋节奏安排(5月) 五、监控与优化要点

时间节点 幅心动作 关建指标

5.5-5.25蓄水抢购用 素材制试、人驿放里、辨三转化 CPC.CTR、购度耶，ROI

5.26-6.1开门红 隋埃形望，楷准转化 CPC,ROI
6.2-6.14专场期 得暧转化、ME?引席，博按蓄水 CPC,加购庞事、ROI

6.15-6.18高潮明 费品三载、稻准5化 CPC.ROI

--1--1---1----1-

【每白控】 [四爬鞋盘】 【竞品动向】

家电事国品卖间辩名，M购成本，
控新人胖资壤
一各需温to购市与CPC实时对世

对比者潮道购率与CPC.及晾
转移借效频算
·更新热度国，普停点击事低的创意

关注育品付唐流排名，老被压制
指疆核心人群监价
对竞品大配预热物科进行反分析，
调整白身创意

六、家电家居类目特殊建议
场景化监水：通过618家电清单、全屋装修搭配等内客，通过站外引流+站内按索承控。
服务心智前置；在广告素材中强调免费安装、以旧换新、3年延保等临点，降低决警门榴。
关联套餐蓄水：穆前设置如空腾+冰箱、抄友+茶几零组合加购页，监水期引导用户收超套惰。

□一句话总结：蓄水长尾译推广告检瓶，用指品网+指东广能，用的类日人群+老客映邮扩充临产，5月全程紫T加购中和收始率，为6180发储备足够的白向用P,

618大促蓄水策略：积累人群资产+提升收藏加购+抢占品类搜索心智

一、 关键词策略 型二、人群策略（分层茜水）  三、渠道策略

关键问类型 盗水期动作登点 【核心高价值人群】点温价 聚道类型 执斤委点
近30天激费/搜累/加购过中品牌或竞品的用户

品类大调 控刷成中，保持理光排名，优化点中率 购物频这高、历史大促购买过客单的高的PLUS会员[蓝水试节爽
搜索广告

抢占品类调排名，引瑞竞品流量
品大词保持前3位德光；长尾调低价抢加购

长尾需求词 主力高水调，低CPC精准引班 【拉新人群】正步放量 *4月中下：别购火
（小户型净箱、一望K效空需等） 猫广告 主力高水泄，场景化种草跨荣日验新：房产/家居/建材荣日活联用户

相做易牌人联：费品易牌高领刻美/购买人群 5月上间：额至主投人 首页质你真欢、购物车页、商详页看了又看

引流衰品接索人群，预算占比 提素行为人群：素过军居/案电达购改略用户
竞品调 -5月中下间：人所稳量 扩广大声量，扑完新

10%~15% 股量，密控加购率孕收 站外广告 抖音/小红书内容引温+京东小程序回捞，预算占比
MI 10%-20%

场景/美联间 控家电+家装组合场展 【老客良盟】
(期注可客厅、照期微入式电等） -设去1-2年购买过车愿牌大累电/宗电迎用期无豆动 品牌专区 防守板心品棒词，强化心智

针购图存设保凝配件升想的整客摄送关联产品 配合大促氛困图，短前测试点出率
品牌间 保持稳定投校，防止竞品跑守

国四、蓝水期节奏安排（5月） 五、监控与优化要点

时间节点 核心动作 关健指标

5.6-5.25水抢购期 索制测试，人解放量、赫营转化 CPC、CTR、加购成本，ROI 【每日置控】 【因度夏盘】
[竞品动向】

5.26-6.1开门红 CPC,ROI ·家电家居品阅排名、加购成本、 ·对比客课道加购率与CPC，及时
美注竞品付质治量雅名，若被压制

特埃无量，精游转化
按就人解资献度 转移低效顶算 则提高核心人群溢价

6.2-6.14专场期 持续转化、加强竞晶引流，搏续植水 CPC、加购疲本、ROI 各渠照加购事与CPC实时对比 更就热孩得，智停点击事低的创意 对竞品大促预热物科进行反分析，
调整自身创意

6.15-6.18高潮 宽晶烂载、精游转化 CPC,ROI

?六、家电家居类目特殊建议

场景化籍水：通过618电清单、全屋装修搭配内客，通过站外引流+站内捷索承接，
服务心智前置：在广告索材中强调免费装、以旧换新、3年延保等酬益点，降低决策门赠。
关联套餐留水：捏前设置如空调+冰箱、沙发+茶几等组合加购页，蓄水期引导用户收链套餐

M一句适总结：益水期用长尾问+推荐广告拉动，用竞品问+提充广告兰能，用跨类日人群+老客感醒扩充资产，5月全程系的加购率和收率，为618趣发储备足够的富意向用户



618转化策略：精细化运营+高营销价值人群成为品牌大促生意爆发的助推引擎

提升转化率 捉高投放客单价

提高转化效率
针对高意向用户加强引导购买手段，促进销售捏升

加深高端高知兴趣度

【提升人均消费金额】

付费提效 转化加强

投放渠道： 万式1短信推送强化引导购买决策
智能渠道投放占比提升至30?适当

控制曝光类广告占比 挖据目标用户，短信推送优唐机制进行两触
达，引导家电家居类用户及时下单

投放关键词：

重点加大家电家居类长尾词、品牌词、 万式2 客服催付提升用户转化率
型号词和卖点词的投放力度

消费者买更多 消费者买更贵
· 拥和冒算 · 产品比位
· 用时价 · 接新升圾
·老客量

·高人群意
· 带运忽

·高阳明达
· 生态追聘

名员特权

投放人群：
针对末付款用户客服私信强调政罪、价保、

七天无理由等保障措施，促进用户尽快下单

重点转化品牌人群、对标竞品SKU人群、 客单价增长

类目加购人群等 万式3 强化站内外一体化联动

投放素材：

出罐度鑫：颤向于在大促中番过购买多件商品来满足日
常需求

重点放大核心促销点，吸引类目竞品流量
针对蓄水期站外种草人群在站内加强触达，

通过JDS等提升站内外联动效率

购实力强；愿意为高码、个性化的产品支付更鑫的价格

618转化策略：精细化运营+高营销价值人群成为品牌大促生意爆发的助推引擎

提升转化率 提高投放客单价

提高转化效率 加深高端高知兴趣度

针对高意向用户加强引导购买手段，促进销售提升 【提升人均消费金额】

付费提效 转化加强

投放渠道： 方式 短信推送强化引导购买决第
智能渠道投放占比提升至30%+，适当

消费买更多 消费者买更贵
控制曝光类广告占比

挖握目标用户，短信推送优惠机制进行再胜

达，引导家电家居类用户及时下单
高端产定位

限特的
投放关键词：

- 按新升级
老客分图 高端人群证营

重点加大家电家居类长尾词、品牌词、 方式2 客服催付提升用户转化率 烟带运营
高如达

型号词和卖点词的投放力度
生志简转

合员特权

针对末付款用户客服私信强调政采、价保、
投放人群： 七天无理由等保障搭施，促进用户尽快下单

客单价增长
重点转化品牌人群、对标竞品SKU人群、

类目加购人群等 方式3 强化站内外一体化联动 忠座富：燥向于在大促中过购买多件商品来满足日
常需求

投放素材：
针对离水期站外种草人群在站内加强胜达， 购买力强：是意为高、个性化的产品支付更高的价粘

重点放大核心促销点，吸引类目竞品流量 通过JDS等提升站内外联动效率



精准提效·流量深耕

家电家居618广告投放落地策略

精准提效·流量深耕

家电家居618广告投放落地策略



人货场差异化策略

精准触达提升拉新效率，前置蓄水锁定潜在用户，扩充家电家居可运营人群资产，提升大促类目活动声量

投放
节奏 第一波 开门红 专场期 高潮期 返场期

素材及优质点位测试
目的 连步加大投放力度，重点关注收鞋 第一波转化，稳定引流成本 适当扩充流量范畴进行截流，

加购及转化，保持上升趋势 核心产品重点发力 标签组合精准引导转化，迎合
全面转化，稳定引流咸本，侧

不网活动性质增加相关联人群 重转化场域转化 余量转化

类目/竞品/关联兴理人群融达 高意向/再营销/高价值人群转化 品牌维持，类目人群加投 高意向/高价值再营销/人群转化

充分拓突量级为大促活动引流，类目 以转化为导向
前期日销为主，保持高转化人群 品牌行为充分转化/大促

加投，竟品及关联人群结
主推品牌人群提升效果 力度，后期提升类目人群投入， 场景标签等离价值人群组

合具体情况调整投入
前期收藏加购效用较好 为高潮期蓄水迎合不同活动性 合加投/近期广告、行为 再营销人群

人群 人群近一步融达
质增加人群，例如 人群再次触达/开门红效

plus合员人群等 果较好人群重点陂达

圆重前期品牌兴趣人群>类目兴融 侧重品牌癌潜/老客>广告营销末购 博重品牌高潜>行业谐客>
人群+竞品强摆人群>关联拉新 行业潜客 活动关联人群 孵重品牌高潜/老客>广告营锁末购>行业潜客

预热期，捉升信息流等推荐流量引入 专场期主转化点位稳定效果 高湘期，重心向转化乘道转移，精准转化

渠道 品牌流显维护，其他人群测试 兼翻效率与部木，结合满期效果面整帝略 行业强势翻光，需愿向人群转化

素材
多版素材匹配测试，节点重点运用高点击素材开铃

充促锁类素材投入 锦选前期优质素材加投 大馄风素材加投/图计时

人货场差异化策略

精准触达提升拉新效率，前置蓄水锁定潜在用户，扩充家电家居可运营人群资产，提升大促类目活动声量

投放
第一波 开门红 专场期 高潮期 返场期

节爽

素材及优质点位测试
第一波转化，稳定引流成本

适当扩克流量范盼迎行截流，
目的 逐步加大投放力盘，重点关注收整 标签组合精准引导转化，迎合 全面转化，稳定引流成本，侧

核心产品重点发力 重转化场域转化 余量转化
加购及转化，保持上升趋势 不同活动性质增加相关联人群

品牌维持，类目人群加投 高意向/高价值再营销/人群转化
尖日/竞品/美收兴漫人群融达 高意向/再营销/高价值人评转化

以转化为导间
前期日销为主，保持高转化人群 品牌行为充分转化/大促

克分拓宽量级为大促活动引流，类目
主批品得人群提升效果

力度，后期提升类目人群投入 场景标签等高价值人群组
加投，竞品及关联人群结 为高潮期富水迎合不同活动性 合加投/近期广告、行为

再营销人群

合具体情况润整投入
前期收薇加购效果较好

人群近一步般达 质增加人群，刷如 人群再次赠达/开门红效
人群 plus会员人群等 果较好人群重点败达

侧重前期品牌兴越人群>类日兴趣 测重品牌高潜/老客>广告营销末购 胃重品牌高>行业潜客》
人群+宽竞品理人群>关联拉新 >行业潜客 活励关联人鲜 围重品牌高酒/老客广告营销末购>行业造客

预热用，提升信息荒等推荐荒量引入 专场用主药化点位稳定效果 高潮期，重心向转化泵道转移，精准转化

架道 品牌流量维护，他人群测试
兼顾效率与蓄水,结合前期效果科整策略 行业强势屋光，高意向人群转化

多版索材匹配测试，节点重点运用高点击索材并补
充促销类索耐投入 选前期优质索利加投 大促风索材加投/倒计时

素材



类目差异化策略

大家电·策略全景 小家电-策略全景 家居·策略全景

蓄水抢购期 三木抢购阳 蓄水抢购期
核心动作：围绩预约预售活动，扩大拉新范围，推出“预
售专卑”等机制吸引类目新客。

核心动作：强化内吝种草，通过场景化视频激发兴题，扩
大站外投放，增强本品牌蓄水力度

核心动作：探度场照化内容渗透，保持站内外承接一致性，
提升蓄水力度

具体打法：搜索广告全面酒盖品类/功能调，拒盖类目和
跨类目人群，抢占认知入口。

具体打法：通过多渠道+多素材匹配，积家离潜“加购/收
鞭”用户。

具体打法：搜素广告卡值本品主推词，人群等围绩家居意
向用户发力，再营销人群加投

开门红爆发 H门红世发 开门红爆发

核心动作：大词卡位，集中预算投放家电家居各三级类目
下的核心流量调，同时注意品牌调和长尾词转化。

核心动作；定向类目高流转品，精准触达蓄水期沉淀的高
意向人群。

核心动作：打造本品牌主题会场，主推组合装与套得优惠

具体打法：高转化词重点加投，类目和品牌加购人群重点
触达制游犹豫用户下单转化。

具体打法：站外精准推送“圜时折扣”,站内精准转化类目
词下的高潜用户。

具体打法；聚照核心擢索词和核心人群转化，智能类投放
产品重点发力。

品类专场期
核心动作：聚集高逐电视、全屋智能等细分品尖和专场活
动，打造爆发点。

品类专场期 品类专场期

核心动作；结合第一波及开门红销售情况，聚焦高缩产品
和高转化产品扩大引渡具体打法：精细化场景词投放(如“客厅80寸电视”),同

时扩大类目词和类目人群等二次蓄水。

核心动作：结合前期销售调整产品策略和促销策略
具体打法：提升关联销售，在详情页设置“搭配购买”模块，
各三级类目人群相互连带触达。

具体打法；持续优化素材与人群，保持RO稳定的同时为
下一波高潮期蓄水 高潮期

高潮期
核心动作：凸显核心卖点，捏升高客单价产品转化和整体
销售。

核心动作：全品类冲面，通过“全场X折”、“满减活动”最
大化流量。

核心动作：针对“加购末付“用户进行强力召回，营造库存
紧张感。具体打法：聚焦精准用户，“当天下单亨麟外优惠”政策，

朝漱最后一刻决策。

具体打法：针对品牌会员、老客臭购、本竞品加购用户等
强化触达

具体打法：聚焦本竞品核心用户，转化最后一波冲动型流
量。

类目差异化策略

大家电·策略全景 小家电·策略全景 家居·策略全景

蓝水抢购期 蓝水抢购期 蓝水抢购期
核心动作：围绕预约预售活动，扩大拉新范围，推出“预 核心动作：强化内音种草，通过场景化规频激发兴提，扩 核心动作：深度场景化内容渗遗，保持站内外承接一致性，
售专享“等机制吸引类目新落。 大站外投放，增强本品牌需水力度 提升蓄水力度
其体打法：搜索广告全面带盖品类/功能词，带盖类目和 具体打法：通过多累道+多素材匹配，积累高潜*加购/收 其体打法：搜索广告卡位本品主推词，人群等围绕家居意
跨类目人群，抢占认知入口。 醒"用户。 阅用户发力，再营销人群加投

开门红爆发 开门红爆发
开门红爆发

核心动作：大词卡位，集中预算投放家电家居各三级类目 核心动作；定问类目高流转品，精准胞达需水期沉淀的高
核心动作：打造本品牌主题会场，主推组合装与套餐优惠

下的核心流量调，同时注意品牌调和长尾调转化。 意向人群。
具体打法：聚焦核心提素词和核心人群转化，智能类投放

其体打法：高转化词重点加投，类目和品牌加购人群重点 具体打法：站外精准推送“时折扣”，站内精准转化类目
触达割激犹豫用户下单转化。 词下的高潜用户。

产品重点发力。

品类专场期 品类专场期品类专场期
核心动作：聚集高递电视、全屋智能等细分品类和专场活 核心动作：结合前期销售调整产品第路和促销饰路

动，打适梯发点。
核心动作：结合第一波及开门红销售情况，聚焦高端产品

具体打法：提升关联销售，在详情页设置"搭配购买"模块
月体打法：请组化场景词投放（如客厅80寸电视"），同

和高转化产品扩大引流 各三级类目人群相互连带胜达。
时扩大类目词和类目人群等二次富水。

具体打法：持续优化素材与人群，保持ROI稳定的同时为

下一波高潮期需水 高潮期
高潮期

高潮期 核心动作；全品类冲划，通过"全场X折”、“涡减活动量
核心动作：凸显核心卖点，提升高客单价产品转化和整体

核心动作：针对加购未付"用户进行强力召回，营造库存
大化流量。

销售。 其体打法：针对品牌会员、老菩夏购、本竞品加购用户等

具体打法：聚焦精准用户，“当天下单享赖外优惠"政策，
累张感。
具体打法：聚焦本竞品核心用户，转化量最后一波冲动型流

强化触达

激最后一刻决策。
量。



投放工具差异化策略

不同商家投放工具占比差异化建议 不同阶段投放工具出价差异化建议

TOP20?家20-70?家 70???家

核心策略 拉新与转化并举 品类心智强化 确定性流量加持目标群体渗逻提升 爆款养成 站内稳定获客

快车-关键词 45% 40% 34%

快车-人群 5% 3% 2%

快车-智能化 30% 37% 44%

站外广告 13% 8% 3%

全站营销 7% 12% 17%

· 头部商家发力精细化渠道，满足卡位，拉新家装、厨卫高关联用户，精准
目标用户诉求，维持品牌长期流量拓展

· 成长型商家在维持销售稳定的情况下，逐步扩量行业流量拉新

· 中小型商家以销售增长位置，主要借助平台智能渠道精准定位家电/家居

产品意向用户，促成最终销售转化

阶段 全站 智陵 搜素 推荐 站外 建议

蓄水抢购 90% 90% 加购-咸本控制 下单优化目标单

前图 ROI旧标 ROI旧标 105-110% 或 元为主，适当增加
成文-ROI控制 点击出价单元低

低咸本流量获取

成本引流

成文优化

抢购图 90-95% 家电/家居核 关键词抢排名，
成文-ROI控制 成文优化目标单

心类目人群出 卡位 “加购”优化目标元，加购优化目标 建议一单元匹配一

价握升 下控制预肆
下控制预算出价 人群
降低

开门红
120% 关注家电/家居

RO旧标 125% 核心类目词抢排
成文-ROI控制

时段重点覆盖18

名，卡值 关注点击成本
3倍+日预算 点-23点；建议一

单元匹配一人群

专场用
95% 105-110??? 原有”成文”优化目

ROI目标 95% 加购-咸本控制 购-咸本控制 80% 标出价降低
120% 成文-ROI控制

高潮图 125%
关注家电/家居 成文-ROI腔制；结合开门红优质

ROI旧标 120% 核心类目词抢排优质广告多次一 蜗谅人群进行温
时段重点盖

名，卡值 键起量 价 成文-ROI控制

返场用
115%
ROI目标 120% 120-130%

不做正向调整 平稳收尾，避免激
(解如不提价) 进提价

投放工具差异化策略

不同商家投放工具占比差异化建议 不同阶段投放工具出价差异化建议

TOP20%商家20-70%商家 70%+商家 阶段 全站 智 搜素 推荐 站外 建议

核心策略 拉新与转化并举 品类心智强化 确定性流量加持
加购-虚本控制

下单优化日标单
目标群体渗透提升 爆款养成 站内稳定获客 蓄水抢购 90% %06 105-110% 元为主，适当增加

前期 ROI日标 ROI日标 点击出价单元低 低成本流量获取
成文-ROI控制

快车-关键词 45% 40% 34%
成本引流

成文优化 成文-ROI控制 成文优化日标单
快车-人群 5% 3% 2%

抢购期 90-95% 家电/家居核 关键润抢排名，
“加购“优化目标

元，加购优化日标建议一单元匹配
心类日人群出 卡位 下控制预算出价 人群

价提升
下控制预算

降低
快车-智能化 30% 37% 44%

站外广告 13% 8% 3% 120% 关注家电/家居 成-RO控制 时段重点带盖18
开门红 ROI目标

125% 核心类目词抢排
关注点击成本

3倍+日预算 点-23点：建议一
名，卡位 单元匹配一人群

全站营销 7% 12% 17%

95% 105-110%；加 原有"成"伏化目
专场期 ROI目标 95% 加购-成本剂 购-成本控制 80% 标出价降低

头部商家发力精细化票道，满足卡位，拉新家装、厨卫高关联用户，精准 120% 成文-ROI控割

目标用户诉求，维持品牌长期流量拓展

125%
关注家电/家居成文-ROI控制 结合开门红优质

高湘期 120% 核心类目词抢排优质广告多次一 媒体人群进行道 时段重点范盖
成长型商家在维持销售稳定的情况下，逐步扩量行业流量拉新 ROI日标

名，卡位 起量 价 成文-ROI控制

中小型商家以销售增长位置，主要借助平台智能票道精准定位家电/家居
返场期

115% 120% 120-130% 不做正向调整 平稳收尾，通免激

产品意向用户，促成最终销售转化 ROI目标
.

（如不提价） 进提价



关键词策略：分阶段调整关键词比例，根据效果筛选优化

活动蓄水期 促销期 平促期
主推品类词/竞品词，进行行业流量蓄水拉新 逐渐加大品牌词比例，转化前期蓄水人群 捉升精准属性词投放力度，主攻投放效率

45%
35% 品牌词卡位TOP3 40% 45% 40%

品牌词卡位TOP1 35%
根据各词前阴效

15% 品类词卡位TOP3
5% 10% 5%

品类词卡位TOP1
20%
5
果选择性卡位

院档吧件 高红调 品科 高M厚 品保胸临所 品所  照 na

关键词筛选优化方法论

选词
1、商智&行业热搜词怒考_

2、京准通系织商品推间

3、京速推效果词表修考

分快 品史核心网 品牌间 品类医性间
尊箱 美的沐箱 双开门*箱
中顿中提 海锰电便 9509电提

大家中 侨衣肌 海尔舞衣机 期济农肌
服 面阿四特短 断冷股

里设膳 茅治尔零设腾 ①便磨系用
且聚凰 几阳豆聚机 静音聚凰

小家中 电烤超 啪三仕电烤破 陈烤一储烤箱
压力锅 美的中压锅 小型中压力锅⋯

判他另史8品快械心调 品聘+三吸史
8四/里号语

筛词 质量分的主要影够因素：
CPC、ROI

样 N

优化

行业蹈标：抄业大席，商蓄情单中离双率词重点液加

平台擦荐：阳放酷台长尾调邦猝秘充，盖小词液量

智能措词：日常汇总督睦渐道与精准搜素限道相同推词，效果差髯，维据
效粥春现错开重点大阀

分梁关键
四 供化逻揖

按解行业实的建汉出的进行出的调整，得光图难点击

品决调 虞中较高时修改购买块里为切四匹配，特化效率较时，可限单元智接出阶(全能调价/B际观文出的),
规燕品史调的特化效率； 更点词十

位条证广
告旗出
醒能单元

品牌词 主相“的体箱“海边电视”尔洗农相”养品牌大四出价配轮
及里号调，重贷节次期仰卡值，特化精津品牌涂量 ;

宛品语 重扇投放主要对产品里号通段品牌+三锻史日语，的糊大图少量潮试，后喷结合效用选择犯品调
分品类关键词的投资效果

关键词策略：分阶段调整关键词比例，根据效果筛选优化

活动蓄水期 促销期 平促期

主推品类词/竞品词，进行行业流量蓄水拉新 逐渐加大品牌词比例，转化前期蓄水人群 提升精准属性词投放力度，主攻投放效率

45% 40%
45%

35% 品牌词卡位TOP3
40%

品牌词卡位TOP1 35%
根据各词前期效

15% 品类词卡位TOP3 20%
10% 品类词卡位TOP1 果选择性卡位

5% 5% 5%

用品用 MMP

关键词筛选优化方法论

分类 晟类医性间

选词 美的冰箱 双开门器
中器电视 海信电视 850电摄 筛词 优化大中 洗衣肌 尔汽衣机 质量分的主要影剪因素：

7、商智&行业热捷驾剂 CPC、ROI 分类美健

苏泊尔电设煲

2、京准通系统商品推阀
九阳聚机

小聚电 兰仕电烤福
电压力保 美的电压力 小型电压力锅 按解行业实的连改出进行出调整，遇光图点出

3、京速推效果词表参等 品卖调 使车纹高时修改购买英型为功调匹配，换化效率较既
的，可采用单元智使出价（全策调的/日标度安出物），

提高易要调的格化效率； 重点河卡
名品购心调

品牌+三吸史
8视/型号调 垃保证广

告需出，
智能单元

品牌调 主投“美的冰福“博造电提“海加洗改“等品魂大视出价促转
及型导调，更要节点期调卡位，转化精准品牌源量

方业际：行业大品，国高视单中属政事国点加

宠品调 重点投收主要对标产品型号调及品牌+三股类日调
智能推问：日常汇总暂整累道与精泄握累限道相网批词，数果差异，您据 分品类关链键词的投资效果

前期大必田少量测试，石慢结自效果选择亮品司

效果表现错开重点大姆



品牌追击：结合大促流量变化提升竞品词运营价值

通过品牌追击工具，结合品牌营销节奏，加码竞品词投放，直接引流家电/家居同行业高价值人群，扩大市场份额，关联拉新拓
展家装用户人群，拓宽流量池，助力销售转化提升。

定义与适用场景 投放策略

什么是竞品词?

与投放的SKU【品牌不一致】但【类目一致】的关键词，

包含单品牌词，也包含品牌+类目词(一二三级类目)。

产品选择

选词逻辑

产品选择投放商品建议选择本品牌高性价比商品/促销活动商

品/爆品进行投放。

投放自身品牌词进行“防守”,投放竟品词引流竞品搜索人群，

扩大市场份额；为获得更多流量建议购买10个以上的竞品词，

并便用【切词匹配】。
适用场景

1)日常投放：投放自身品牌词进行“防守”,建议品脾

流量“护墟河”、增投竞品词，抢夺同行业高价值人群。 广告展现
位置

2)营销场景：结合品牌营销节奏，加码竞品词投放，直

接引流家电/家居同行业高价值人群，扩大市场份颜。

APP搜索结果页，

标有红色“广告”

字样的商品坑位

展示

品牌追击：结合大促流量变化提升竞品词运营价值

通过品牌追击工具，结合品牌营销节奏，加码竞品词投放，直接引流家电/家居同行业高价值人群，扩大市场份额，关联拉新拓

展家装用户人群，拓宽流量池，助力销售转化提升。

定义与适用场景 投放策略

产品选择投放商品建设选择本品牌高性价比商品/促销活动商

什么是竞品词？ 产品选择 品/爆品进行投放。

与投放的SKU【品牌不一致】但【类目一致】的关键词

包含单品牌词，也包含品牌+类目词（一二三级类目）。 投放自身品牌词进行"防守”，投放竟品词引流竞品搜索人群

选词逻辑 扩大市场份额；为获得更多流量建议购买10个以上的竞品词

并使用【切词匹配】

适用场景

1）日常投放：投放自身品牌词进行“防守”，建议品牌 APP搜索结果页

流量“护城河”，增投宽品词，抢夺同行业高价值人群。 广告展现
标有红色“广告

位置 字样的商品坑位
2）营销场景：结合品牌营销节奏，加码竞品词投放，直

展示
接引流家电/家居同行业高价值人群，扩大市场份额。



快车-人群分阶段营销策略

进阶
路径

预热期 开门红 高潮期 返场期

核心
种草积累 资产笛水 阶段转化促进打爆 投放调优引爆销售 持续运营成交护航

目标 点击/加购/CPC CTR/下单/成文 GMV/ROI/CPC GMV/ROI/CPC

种草蓄水 心智建设 拔草促收 广告再营销
调重搬道： 附重率道： 阿重潜道： 跟道：
商品推广/直插建广/话动推广/新客理广 商品涨广/适动推广/直墙施广 商品广/适动推广/直插建广 商品描广

第略：人辟定向适当突逻，重点进行蓄水拉 箫略：人群定向证斯精准，摇升品牌人群腔 第略：重点域达据落用户，健进用户下单 策区：针对候期广告再营磷人群进一步转

差异化
所 化配辆，持续运营

达力度，进行精事液量转化 人群：培合前期转化效率，麻如用户特证

布局 人群：主理冰箱、空调、洪衣机等家电家 人胖：重点投放广告冉营班、内容种草、产
人群：进入开门红，建灌堤升品牌+三级央 《如靶群、购买力、年龄等)及品牌世客进

策略 居三级类日息向人群，回时培合类日 日.SKU单品别图加购人群触达力堕，精 行重点投放，最大化提开销售
品加购木购人群，对品牌高盟用户再次触

TGI关联座，拓展至类目拉所人群 达，提升整津销售
准转化前期蓄水人胖

素材：
素村； 素材：

素材： 配合活动筑围，突出错过等一年、限时抢购
视频索材、直墙素材多样化测该搬盖，预热 场开类、制益点尖索材穿插坦合，保留优质

重点突出利益点、到干的等，促进用户下单 够时效性实点，营造累张下单损图
适动节点信息，腔达用户群体潜在心智 素村持续转化。

购买

快车-人群分阶段营销策略

进阶 预热期 开门红 高潮期 返场期
路径

种草积累资产蓄水 阶段转化促进打爆 投放调优引爆销售 持续运营成交护航核心
目标 点击/加购/CPC CTR/下单/成文 GMV/ROI/CPC GMV/ROI/CPC

种草画水 心智建设 拨草促收 广告再营销

侧重渠道： 测重累道： 侧重深道： 限道：
商品批广/直播捷广/适动批广/新客建广

商高晶施广/适动指广/直摇施广 商品建广/适动推广/直播建广 商品推广

策略：人释定网适当宽泛，重点进行髓水控 第路：人群定向证证橘准，提升品牌人群腔 第略：重点感这据用户，促进用户下单 策路：针对能期广售再营镇人群进一步转
3F 这力度，进行精落流量转化

化经转，搏续运营

差异化 人群：培合前期转化效率，刷知用户特征
人群：主建冰箱、空调、洗衣机等家电家 人肝：重点股放广告再营、内客种草、产

布局 人释：进入开门虹，建激提升晶牌+三圾类 《如靶群、购买力、年款等）及品牌老客进

策略 居三圾类日意向人群，同时结合类日
品加购未购人群，对品牌高温用户再次腔

日、SKU单品测费加购人群触达力，霜 行重点投放，最大化提升销售
TGI关联盛，拓展至需类日控新人群

达，提升整算销售
湛转化韵斯懿水人肝

索制:
素村: 索材:

索制: 配合活动氛围，突出错过等一年、限时抢购
织频索材、直据索制多格化测试雷盖，预势 场景类、剩益点类索材穿陆组合，解留优质

重点突出副监点、到于价等，促进用户下单 需时效性实点，营造累张下单氛圈
乘特持续转化，适动节点信息，融达用户群体潜在心智

购买



智能投放工具差异化提效

效果广告·智能化产品|全站营销

智能化全域流量引擎，在前期各渠道充分蓄水后，通过智能转化提升家电家居产品转化效果

更聚萧

更智能

更商单 全店推广
更确定 支搏一键被放店销下所有的SPu

节当糖作成事提离报放效事

新品推广
支持对店锁新品专届投放

指赢所品报放效率

单品推广
系班智能优选高磨品

加违获量打想

智能补贴券
平台对属足条件商品发放钟贴券。

加速益品成交辅化

最大化获量
仅需设定单日预算日标

智能膜里助商家自动量大化获量

京东全站流量可运营

全站流量池 全站营销

加速获量 确定性生息噌长 全站章量 文付投产比

广告流量池 普通推广

邵汽聘化临用 莞价享量

快速打爆成长路径 起权全胡营/ 娜光和GMV大帽超升

G 一部光

智能投放工具差异化提效

效果广告·智能化产品全站营销

智能化全域流量引擎，在前期各渠道充分蓄水后，通过智能转化提升家电家居产品转化效果

更聚焦 西X X
更智能

更简单
全店推广 新品推广 单品推广 智能补贴券 最大化获量

更确定 支搏一键股放店销下用有的SPU 支持对店销新品专投放 系统智能优选高温品 平台对涡足条件商品发放补贴券， 仅需设定单日预算日标

节当期作皮本提高投放效事 提高新品投放效率 加速获量打您 加通质品虚安转化 智整读型助商家白动量大化获量

京东全站流量可运营

全站流量池 全站营销 快速打爆应长路径
起报【全站营销】 墨光和GMV大超提升

加通获量 确定性生态增长 全站拿呈 文付轻产比

vs广告源量池 普通推广

黑光转化姑果 竞价章量



站外破圈·增量增收
全域站外广告提效策略与创新玩法

站外破圈·增量增收

全域站外广告提效策略与创新玩法



站外广告+JDS产品矩阵&618大促升级点

站外广告+JDS构建全域拓量利器
全域提效

海量媒体双产品线营销模式

两大平台：京准通站外广告+JDS助力捉效跑量

覆盖超百亿流量，质优量多，起量快

小4红书

HUAwe(mxiaom OppoVivo
OY 豆

站外两大核心能力提效拓量

媒体定向：对标字节、腾讯、B站媒体本地能力，搭
配RTA策略加持实现GMV与新客双线增长；

京东定向：汇聚海量媒体资源，依托京东数智能力+
京东DMP高质量用户人群满足客户多种营销诉求；

2026重磅升级

广告丰核心诉求 营销产品新方向

京东
考核指标更严格 定向

种草再营销人群包 发放智能补贴券

小程序直播间落地页投放

考核指标更多元 腾 讯 视频号流量扩充15?? 新塔达人互选广告
渠道 腾讯-直投渠道 JDsmart腾讯

字节JDS媒体捏效产品能力
更关注人群资产 头条

架道 退绕率优化 过申率提升90%
净成文ROI 一健过审

更关注投放效率
红京 半自动商单投 牟品ROI模型优化

JDS 单品牌自定 京东RTA RTB自主
义落地页 人群 充值模式

京准通⋯

站外广告+JDS产品矩阵&618大促升级点

站外广告+JDS构建全域拓量利器

全域提效 2026重磅升级
海量媒体双产品线营销模式

广告丰核心诉求 营销产品新方向

两大平台：京准通站外广告+JDS助力提效跑量
京东 种草再营销人群包 发放智能补贴券

覆盖超百亿流量，质优量多，起量快 考核指标史严格 定向

J 8 小程序直播间落地页投放
小s

考核指标史多元 腾讯 便款号流量扩充15%+ 新增达人互选广告
SWHUAWE oddowogix vivo 渠道

腾讯-直投票道 JDsmart腾讯

豆
字节JDS媒体提效产品能力

更关注人群资产
站外两大核心能力提效拓量 头条

果道 退贷率优化 过申率提升90%

媒体定向：对标字节、腾讯、B站媒体本地能力，搭 净成文ROI 键过申

配RTA第策略加持实现GMV与新客双线增长；
史关注投放效率

京东定向：汇聚海量媒体资源，依托景东数智能力+ 半自动商单投 单品ROI模型优化
红京

京东DMP高质量用户人群满足客户多种营销诉求； JDS
单品牌自定 京东RTA RTB自主
义落地页 人群 充值模式

京准通



京东定向：种草再营销人群运营·平台智能补贴赋能·微信小程序直播投放多重升级

种草回流人群包 智能补贴券 支持小程序直播间落地页投放

功能定义：算法人群，再营销场景新增--种
草回流人群，可一键引用，对被家电家居品
牌内容“种草”,但末即时转化人群，进行二
次触达购买

功陵定义：京东智能补贴券(qcpx)是平台级资
源支持功能，为参与站外广告-京东票道投放的
优质商品提供额外价格竞争力。通过系统发放
平台补贴券，有效降低消费者购买门幅，从而
显著捉升点击率和转化率

功能定义：当推广主体为直擂时，支持设置高优直
播间和选择是否关联广告。若原直擂间结束直播，系
统无需重新创建广告，即可自动筛选并切换到当前正
在直播的直擂彻进行实时投放。阿时，家电家居广告
主可设置“高优推广直擂间”,系统将在符合条件的直
擂间中优先进行投放。

定人群识置齿

自起 那统事节 隐鹰

场释共型

部日LAE 城

Pa8 5  阳人年量
5胞M nnt 

?加文 635!ma

e
*** 积恶 颗

高三F
8 步 币

商家无忧·零成本

补贴券由平台全额提供，商家无
需承担任何费用，实现零成本提
升商品吸引力。 东张0
提升转化·促下单

三 直按降低用户实际到手价，有效
朝激购买意图，显善报升商品的
下单转化率。

---
精准触达·智能发券

基于商品属性与用户特证智能匹
配，随机发放不同面额券，实现
人群的精准激励。

京准通
e

京东定向：种草再营销人群运营·平台智能补贴赋能·微信小程序直播投放多重升级

种草回流人群包 智能补贴券 支持小程序直播间落地页投放

功能定义：算法人群，再营销场景新增--种 功能定义：京东智能补贴券(qcpx)是平台级资 功能定义：当推广主体为直插时，支持设置高优真
草回流人群，可一键引用，对被家电家居品 源支持功能，为参与站外广告-京东累道投放的 插间和选择是否关联广告。若原直播间结末直播，系
牌内客“种草”，但未即时转化人群，进行二 优质商品提供额外价格竞争力。通过系统发放 纸无需重新创建广告，即可自动落选开切换到当前正
次触达购买 平台补贴券，有效降低消费者购买门榴，从而 在直插的直插间进行实时投放。阅时，家电家居广告

显著提升点击率和转化率 主可设置高优推广直播间，系统将在符合条件的直
播间中优先进行投放。

定自人群设置 商家无忧·零成本

京东账户链路

补贴烤由平台全额提供，商家天
需承担任何费用，实现零成本提

RENSAE 升商品吸引力。

GJETN 提升转化·促下单

直接降低用户实际到手价，有效RRE
制微购买意，显善握升商品的

医讯账户链陷

下单转化率，

 @

E 精准触达·智能发券

基于商品属性与用户特征智能匹
配，随机发放不同面额券，实现
人群的精准激阶。

京准通



腾讯渠道：JDS视频号新增达人互选广告，差异化TA全覆盖提升，全域营销放大内容价值

腾讯广告互选内容助推

(已全量)
互选内容素材推广
(已全量)

互选动态推广-朋友图/激励视频
(已全量)

原生内容推广
(已全量)

申点植摩

类似微信豆、抖音dou+等，原生软广
加热，定向宽，适合品宣类需求

将互迭达人素材用竞价形式投放至
腾讯全版位，规则和定向能力均和
竞价广告一致

将互选达人素材投放至微信朋友圈
和激励视频版位

用竞价/合约方式为互选商单进行原生
加热，对比内容助推多广告标，优化目
标相对浅层

曲用理增围垂

投放核心流程：
互选内容作为素材进行二次推广投放，需要先进行互选订单创建和投放，且针对带广告标场景的互选推广模式需要前置获得创作者的

授权意向。在互选内容发布后即可进行互选素材的推广投放。

厂告主互选下单时需要
勾选互选推广

流颤主互选接单时同顺
广告主进行互透推广

广告主互选视频发布后
可创理互选推广订单

互选推广订单审核通过
后开始投放

腾讯渠道：JDS视频号新增达人互选广告，差异化TA全覆盖提升，全域营销放大内容价值

腾讯广告互选内容助推 互选内容素材推广 互选动态推广-朋友淘/动现效 原生内容推广

（巨全量） (已全量) (已全量) (已全量

类似微信豆、抖音dou+等，原生软广 将互选达人素材用竞价形式投放至 将互选达人素材投放至微信朋友圈 用宽价/合约方式为互选商单进行原生
加热，定尚宽，适合品查类需求 腾讯全版位，规则和定向能力均和 和激励视频版位 加热，对比内容助推多广告标，优化目

竞价广告一致 标相对浅后

投放核心流程：
接权意尚。在互选内客发布后即可进行互选素材的推广投放。

广告主互选下单时需要 流品主互选接单时同意 广告主互选规频发布后 互选推广订单申核通过
勾选互选推厂 广告主进行互选推广 可创建互选推广订单 后开始投放



字节渠道：JDS功能升级，新增净成交ROI出价+一键过审保障素材快速上线高效提效、稳定跑量

算法迭代：净成交出价 一键过审

·剔除 1 H退款订单干扰，还原真实成文价值，为高退货率商家
提供更精准的出价模型，提升投放 ROI的准确性与可控性

·帮助审拒家电家居类目素材快速智能修改文本/画面/声音过审，修复仅需5-15分

钟，有效促进消耗
·支持UBP×app下单&ROI出价转化目标

选择：新建项目-深度优化方式：[净成交ROI]

-
二一⋯
二一一

90%+
过审率

“一--------
一一二二 -⋯---
二

一二

二.. --
京准通
e.

字节渠道：JDS功能升级，新增净成交RO出价+一键过审保障素材快速上线高效提效、稳定跑量

算法选代：净成交出价 键过审

别除1H退款订单干扰，还原真实成文价值，为高退贷率商家
帮助审拒家电家居类目素材快速智能修改文本/画面/声音过申，悠复仅需5-15分

提供更精准的出价模型，提升投放ROI的准确性与可控性
钟，有效促进消耗

支持UBPxaPp下单&ROI出价转化目标

选择：新建项目-深度优化方式：[净成文RO] M +%06
过申率

京准通



红京JDS:围绕家电家居商家需求，以半自动化投放、ROI优化、精准定向等多重升级，助力高效推广

半自动简单投 单品ROI模型优化 单品牌自定义落地页

适合家电家居类目首次投放、入门小白及快速测试
笔记的商家使用，只需设置预算、出价及投放时间，
系统可自动匹配优质素材+高转化人群眼光

针对家电家居推新打爆、店铺内销量TOP的核心商
品使用，直控单品成交成本，揠升单品投放效果

核心亮点

支持商家问时推广多
个sku,适合店铺推多
品、类目活动便用，促
进提升用户转化机率。

核心亮点

白动化算洁助
n.一键全链 岛品堆度搜放， 淀供白意定向
路理效、降低 素材智能优造 配雪楼力

支持一品多投
橙放部作门

·聚焦主推单品进行优化，直控单品成交成本，提
开单品投放效果。 京东RTA人群支持
·新增单品维度指标，帮助全面评估单品投放效
果，满足商家按单品维度进行投放考核的需求。 精准定向站外人群+定向报表可查

操作指引

1.前置准备 2创编环节 创编投放路径
n4

快用的惊递 想旺梓章血达标
列重语 津得计到 配西摇邸与和

猛田三 配齿出价，口 配计阳及
盈磨化加库 报常翼

3.投中管理

4.致据春

①色建简单投计划
②选择投放标的
③配图广告投放
④配置计划定向及搜索调
⑤选择推厂创意
⑥配置转化组件

京东测 京准通后台创 原准递获双新
投韵准备 建滞有主措品 的监测磁报. 痹东-购准

的站外任务 脑转辙瘙等 幽后台照作

开始投
放正常

便用全路添件 形光后重算
枝取单 资产创建单品 联调创建新的 小红书-票

品故据 就化计划 串作资产 平台操作

RTB自主充值模式

无低消，降低家电家居中小商家入场门槛，
预算分配灵活

京准通⋯

红京JDS：围绕家电家居商家需求，以半自动化投放、ROI优化、精准定向等多重升级，助力高效推广

半自动简单投 单品ROI模型优化 单品牌自定义落地页

适合家电家居类目百次投放、入门小白及快速测试
笔记的商家使用，只需设置预算、出价及投放时间，

针对家电家居推新打爆、店铺内销量TOP的核心商 支持商家同时推广多

系统可自动匹配优质素材+高转化人群隔光
品使用，直控单品成交成本，提升单品投放效果 个sku，适合店铺推多

品、类目活动使用，促

核心亮点 进提升用户转化机率。

核心亮点

白动化算动 聚焦主推单品进行优化，直控单品成文成本，提
力，一键全链 程供白意定向 支持一品多投 升单品投放效采。 京东RTA人群支持
蹭现效，降低 索村智能优造 配置使力
投放操作门幅 新增单品雄度括标，帮助全面评估单品投放效

采，满足商家按单品维度进行投放考核的需求。 精准定向站外人群+定向报表可查
操作指引

快用距的京推遇 创注种草自达标
任外重距联调 准授计划

配质推期与极算
1.前置准备 2.创培环节 创编投放路径

配置出价，创总 配置计理向及
①创建简单投计划 及转化组件 摇素网
②选择投放标的 京东侧 京泄通后台创 京注通获取新
配置广告投放 建带有主批品 的出测避拒、

京东·京准
投前准备

的站外任务 跳转链等 通后台爆作
④配置计划定向及搜索调

3.投中管理
5选择推广创意 RTB自主充值模式
配置转化组件 开始投

4.数据雪石 版正常 使用全新率料 承光后台重新
贵产创建单品 联创建新的

小红书-
获取单 光平台爆作 无低消，降低家电家居中小商家入场门档，
品鼓据 优化计 事伴资产 预算分配灵活

京准通



站外投放指南-618全周期分阶段精细化运营

投放策略

1.蓄水抢购期 I1.开门红 Ⅲ.专场期 IV.高潮朋

心智布局 首轮促收 深化意向 引爆转化
营销目标 突破高兴趣高转化 赋能销售增长 激发承接促转兴趣用户 精准融达冲刺转化

引流为主转化为辅 转化为主引流为辅 全量转化

铺量测试 稳定效果 集中爆友
基建策略 准备10-20版图文/素材素材测试 快速锦选侧重精细化运营 暂停低效集中高效广告

人群/点位广泛辅量 持续新增选代更新 提升竞价抢量

圆重前期写类曰/行业兴趣人
人群策略 群>挖品类高TGI人群>特 恻重品类/行业老客>品牌老客 衡重品牌品类离潜>行 则重品牌品类高潜/老客>广告

征场景拉新>品牌兴趣人群
广告营销末购>行业潜客 业潜客>品聘关联人群 营销未购>行业潜客

出价策略
临水扩量 转换过皱 转化导向

投放目标以下单/点市为主 各品牌结合白身产品节奏，在开门红、专场期，小步微调过渡 投放目标以下单/成文为

到下单日标出价； 主，全量转化

初期断建10-20条差异化视频/索材广告测试，后期广告起量后，陆续迭代新增广告，后续坚集TOP;

素材策略
痛点类素材、家场景索材、权益促销类 根据ROI.CTR.CPC等指标锦选加投 高转化加投、低效暂停，噌计时类

提升开屏/短视频等全城流量引入 维持点位稳定效果，信息流加投种草

渠道策略 优选陋讯、京东、百度湿道下开屏类
聚道及头条系隔道进行全城布局；

刑重TOP转化点值加投，提升信息流
类点位及朋反圈占比，加深用户心智；

重心向转化渠道转移，精准转化
聚焦核心离效点位投放，集中进行转化；

站外投放指南-618全周期分阶段精细化运营

！.雷水抢购期 Ⅱ.开门红 川I.专场期 IV.高潮期

心智布局 首轮促收 深化意向 引爆转化
营销目标 破高兴趣高转化 赋能销售增长 激发承接促转兴趋用户 精准触达冲刺转化

引流为主转化为辅 转化为主引流为辅 全量转化

铺量测试 急定效来 集中发
基建策略 准备10-20版图文/索材索材测试 快速带选侧重精细化运营 暂停低效集中高效广告

人群/点位广泛铺量 持续新增选代更新 提升宽价抢量

侧重前期写类日/行业兴越人 侧重品牌品类高潜>行 刷重品牌品类高潜/老>广告

投
人群策略 群>狗品类高TGI人群>特 >广告营销末购>行业潜客 业潜客>品牌关联人群 营销来购>行业潜客

征场景拉新>品牌兴越人群

放策略

蓝水扩量
转换过发 转化导向

出价策略 投放日标以下单/点击为主
各品牌结合白身产品节奏，在开门红、 专场期，小步过2 投放日标以下单/成文为

到下单日标出价； 主，全量装化

切期新建10-20条差异化视频/索材广告测试，后期广告起量后，陆续选代新增广告，后续聚焦TOP；

素材策略
痛点类索材、家场景索材、权益促销类 根据ROI、CTR、CPC等指标筛选加投 高转化加投、低效暂停，增倒计时类

提升开屏/短视频等全城流量引入 推持点位照定效集，信惠流加投种草 重心向转化景道转移，精准转化

乐道策略 优送障讯、京东、百度道下开屏类 刷重TOP转化点位加投，提升信息流 履集核心高效点位投放，集中进行转化：
集道及头条系保道迎行全放布局： 类点位及朋发圈占比，加深用户心智：



风控前置·稳促增长
大促全链路风险把控与执行注意事项

风控前置·稳促增长

大促全链路风险把控与执行注意事项



如何推算大促期间广告费用

STEP 1 STEP 2

费用预估 品线GMV目标预估 推广选品

5步走 参考因素：同比情况、家电家居各品类市 要点：综合转化和养品等诉求考虑，建议

场环境、产品结构⋯⋯ 优先选择有竞争力的爆款，保证产出

STEP5 STEP4 STEP 3

预算修正 付费预算测算 付费端口目标拆解
①根据测算的费用，通过CPC和转化率检验； 核心指标：直接ROI(参考历史情况， 核心指标：付费销售占比(参考历史情
②根据历史品线费率修正 及同类型其他产品数据) 况，及同类型其他产品数据)

如何推算大促期间广告费用

STEP1 STEP2

费用预估 品线GMV目标预估 推广选品

5步走
参考因素：同比情况、家电家居各品类市 要点：综合转化和养品等诉求考虑，建议

场环境、产品结构 优先选择有竞争力的爆款，保证产出

STEP5 STEP4 STEP3

预算修正 付费预算测算 付费端口目标拆解

①根据测算的费用，通过CPC和转化率检验； 核心指标：直接ROI（签考历史情况， 核心指标：付费销售占比（签考历史情

②根据历史品线费率修正 及同类型其他产品数据） 况，及同类型其他产品数据）



风险把控及注意事项-节奏前置与提效

618投放风险管控：节奏前置与提效指南

节奏与效率管控 节点承接链路完善 内部竞价管理

△风险预警； Δ风险预警： Δ风险预警：

·内部竞争：多账户内耗、多计划重复出价导致

·流量挤占：品牌词与自然搜索(包括搜索加

CPC非理性上涨。

权)、不回品类线产生内部竞争。

·流量断层；家电家居类目消费者决策周期长，
蓄水阶段预算投入不足，集中高点投放导致成

本鹄升，导致爆发期缺乏潜客支撑。

·链路脱节：高潜人群未在离潮节点进行追投

融达，导致高意向用户流失。

承接脱节：广告引流落地页优惠信息与店镉实
际活动不同步(如优惠券领取失败、价格末
变),导致跳失率激增。

V 十 寸
?管控动作： ?管控动作： 管控动作：
·预算倾料：提升蓄水阶段预算占比进行低成本

监水，核心关注产品加购关注等意向行为数据

动态监控

精准追投：建立“蓄水拉新-种草加购-二次促

转”人群融达链路，并分阶段进行差异化指标监

控。

·统一排重：实施计划差异化策略，建立全局关

键词、人群排重表。

针对蓄水阶段及高潮点进行差异化指标监控，
蓄水核心关注加购等意向指标。

,信息同步校验：建立广告素材与店铺后台优

患机制的每日核对制度，确保“所见即所得”

协同控盘：实时监控并调整重叠计划的出价，
确保同一时刻仅由最优计划参与竞价。

风险把控及注意项-节奏前置与提效

618投放风险管控：节奏前置与提效指南

节奏与效率管控 节点承接链路完善 内部竞价管理

A风险顶警： △风险预警： △风险预警：

链路脱节：高潜人群未在高潮节点进行追投
·流量断层：家电家居类目消费者决策周期长，

内部宽争：多账户内耗、多计划重豆出价导致

避达，导致高意向用户流失。 CPC非理性上涨。需水阶段预算投入不足，集中高点投放导致成
承接脱节：广告引流落地页优惠信息与店铺实

本钢升，导致爆发期缺乏潜客支撑。 流量挤占：品牌词与自然搜索（包括搜索加
际活动不同步（如优惠领取失败、价格未

变），导致跳失率激增。
权）、不同品类线产生内部竞争。

管控动作： 管控动作： 管控动作：
预算倾料：提升蓄水阶段预算占比进行低成本 精准追投：建立“富水拉新-种草加购-二次促 统一排重：实施计划差异化策路，建立全局关
留水，核心关注产品加购关注等意向行为数据 转"人群融达链路，并分阶段进行差异化指标监

键词、人群排重表。

·动态监控 控。
·协同控盘：实时监控并调整重叠计划的出价，

针对蓄水阶段及高潮点进行差异化指标监控， 信息向同步校验：建立广告素材与店铺后台优 确保同一时刻仅由最优计划参与竞价。
蓄水核心关注加购等意向指标。 惠机制的每日核对制度，确保“所见即所得”



风险把控及注意事项-如何确保人群蓄水充足

问题分析

 人群精细化程度低：人群不够细化，触达人群购买意向低，不结合需求进行区分，无法触达精准需求人群。

 人群触达量级较小：部分品牌仅圈选品牌浏览/加购/搜索等品牌核心人群，融达人群重合度高，缺少类目拉新。

解决方察
人群分层触达 2 人群多样化蓄水

L1 家转建材己购n本品史日来购大家电要自己购门本品块回市购
加卫大中已购n市加口市购 跨类目拉新

卖口230天地阳门品牌已购人群特证际器

L2 n奖口不购央日630天感向nPus合员/高购实力/促

销吸癌门类口末购
竞品，本品近30天地mn日市购 类目新客

L3品牌/单福/站谦近30天地印n日市购品婷三吸块日30天意向nPus合员/高购实力
/驾轴感门实口市购 品牌新客

L4 2已购接的露年m户n卖口30大地阳市购
品牌网绘大口购n卖口230天地向购 品脾老客

国补需求人群醒效
国补绑定、历史够与国神、国

国补专项人群
铃区域潜在人群

线下/内客种草用户再营
销下店铺近期到店末购人群 线下/内容人群
B站、小红书、抖音营销人群

家装需求人群触达
家装链路、家装奖白馏好 家装场景人群
人群

00
sale

大促临好人群转化
大促馄锁敏感、大馄超
水、大促高游人群

大促偏好人群

风险把控及注意事项-如何确保人群蓄水充足

问原分析

人群精细化程度低：人群不够细化，触达人群购买意向低，不结合需求进行区分，无法触达精准需求人群。

人群触达量级较小：部分品牌仅图选品牌浏览/加购/搜素等品牌核心人群，避达人群重合度高，缺少类目拉新。

解决方亲

1 2人群分层触达 人群多样化蓄水

CE 国补需求人群程效

L1
家限建财己购门本品类日来购 国补专项人群

国补绑定、历史驾与国补、国
大家电荣日已购门本品类日来购

跨类目拉新 补区城潜在人群
照卫大电已购八率易类日不购

日型30天费网门配牌已购人轩特证器 线下/内溶种草用户再营

L2 销下店铺近期到店末购人群 线下/内容人群
类日近30天意阳门PuS多曼/高购买力/促 B站、小红书、抖高营销人群

费品，本品近30天意的英日来购 类目新客

家装需求人鲜触达
家装链指、家装类日仙好

家装场景人群
L3 易牌/单品/店增近30天意阿英日来购

易牌三吸类日近30天意阳口PuS含员/高购买力 人群
品牌新客

L4
大促偏好人鲜装化

大促偏好人群
品牌老客

大促促销感、大促器
宽牌其能类日巨购个类日置30天费网求购 水、大促高潜人群



风险把控及注意事项-避免素材同质化+AB test

家电家迟哲史日5RM存在临差师，轮单一妇用的核版，固结合奥将性、人肝篮好留多网略施试，匹配世大宦风、场期风、科技网、人的场等搜筑体系，建改第itN控2单一搜量进行
测试(B5相风格测实点，相同实点测风格)。
素材风格需与目标人群精准匹配：宿端品质人群侧重质感颜值、科技德检，促销敏感人群测重直硬优患权益；同时同风彬文案内客侧重点各不阳网，促销风重点突出999元堰款、2件9折利益点等

强刺激形式服引用户，科技冈重点突出影音观影、智能料技体验，场景风探度贴合日常生活，强化真人居家使用场景代入感。

01 02
大电 小电

高光权益+促销场景 单品权益+人物场景
突出(保吸昭高班扣料点，如-999元空国
记场形，惊用户实惠感+需温感更吸用户；

解村更突出回单品的权醋 所合人物世旧后，如
“9宝制作描，弹代主话序用人然

东
M 国社加磅

重择省50

999元空请现赁苏颗
ED

期东673 又好文便直

03
大件

财"锌"净化器
著蛙留伴机
音

04 小件

单品权益+居家场景 权益刺激+产品最大化
突出大厘单居轻籍，指合居家场粥、强比价情随动与

处用化人
宋出小件产品汽觉军理，归田盖接权益期；快
用步崖高性的比

图kVe
显基立临50%

期市675 女好又更置

国加磅
多图立道
50%
e

摩561B 又好又置

日用好物购不停
国建教00

至高补贴10 3件8折

:本g6白8、nea阳与n8壁，n马zy

风险把控及注意事项一避免素材同质化+ABteSt

家电家居智类日适配风格存在明量差异，避免单一沿用促销风校，需装合类日特性、人鲜值好微多风格测试，匹配对应大促风、场景风、科技风、人物场景等侵觉体系，建改测试时控单一变量进行

测试（如相同风格测实点，相同实点测风格），

索材风格需与日标人群精准匹配：高端品质人群重质感颜值、科技德检，促销收感人群测重直观优惠权益；同时不同风情文案内落侧重点各不相同，促销风重点突出999元握款、2件9折酬益点等
强制激形式吸引用户，科技风重点突出影音观影、智能科技体验，场景风保盘贴合日常生活，强化真人层家使用场景代入感。

01 02
大电 小电

高光权益+促销场景 单品权益+人物场景
实出榜心通取请高折扣料益点，如999元空调 索村更突出不同单晶的板益，结合人物使用场最，如
促矫诺票，给用户实惠密+系迅感更加吸引用户 “妈期为宝宝制作辅食”、强化生适化代入感

国补加磅

贴“锌“净化器

AR

9元空调现货不顾量
多量补贴立尚50%

原东6叉好文便真

03 04
大件 小件

单品权益+居家场景 权益刺激+产品最大化

实出大伴单品收苗，培合居事场，强化价值感知与 突出小件产品只贷全现，些加直拒权益意意，快
使用代入 违传递意性价比

50%
日用好物购不停

三高立省50% 2件9折3件8斤

康乐618好叉重真



风险把控及注意事项-加强AI工具使用

Al素材制作 京小通Al应用

AI批量生成创意素材 ②京小通Ai+选品 精准挖掘爆品nasnme
aseims ai459as.i

四视觉生成 /生虚场乘图、产品年图图 从“经验选品”升级为“数据驱动选品”,捉升人货匹配效率
A1峡凫工同→场票图 √快速启用电商模板

A图片 Al智能制作 第一步：
为您控蜿回个怪量培长机合商品
n- 

AI制作画面全流程展示

平台基于大数据综合评分，挖据潜
力商品，品牌匹配销售需求确定推
广产品

输入商品sku选取产品图→运用京准通Al图片生成背景→ 运用AI工具调整组件→
第二步；
结合建议快速进行主次推广产品划
分，握高选品效率

-t

四

←运用AI工具调整字体↓

③京小通Ai+计划创建 当时更高效 乘小画

预算  SKU◎目标
AI 拓词
(70?础量级】

人工辅助
(30??准握效》

输出最后的制作画面 ←添加文察进行最后调整

一代出电AP
节楚升峻更峪电

-⋯一一 轴

· 行热门圆：大虚部滨 究A网够流的北务脚马

颠瞬(如“空薪”、空 奥(”用空精猛机1.5
1.50L) 匹

A担 · 长留地图四：基于语义 · 吉虚河厚建业：爆弊无
理析师瞬(0小水空 ■(”.“二
露以候新针贴” · 匹配频式调：根摇痫性建
· 开品拦监：R相 取精鸦/磁道/招词E配
关邪品国

风险把控及注意事项-加强A工具使用

AI素材制作 京小通AI应用

AI批量生成创意素材 2 京小通Ai+选品精准挖掘爆品

日视觉生成 生成场景图、产品氧用图 从“经验选品”升级为“数据驱动选品”，提升人货匹配效率
AI美觉工月→场景图 /快速将用电痛吸板 R

+AI图片
为控限三9个送量给长机合要品

AI智能制作 第一步：

平台基于大数据综合评分，挖握
力商品，品牌匹配销售需求确定推

(58

AI制作画面全流程展示 广产品
>第二步

输入商品sku选取产品图→ 运用京准通AI图片生成背景→ 运用AI工具调整组件→ tsed m
 2

结合建议快速进行主次推广产品划
分，提高选品效军

3 京小通Ai+计划创建时史高效 京小通

AI拓词 人工辅助

预算 + SKU + 目标 （30%精准提效】

输出最后的制作画面 ←添加文案进行量最后调整 ←运用AI工具调整字体 行业热门园：大盘高店 抢克A司减的业务果马
量调（如空调、“空调 同始小空理机1.5

1.505*) 四">

新一代用电电APFS.A5 长尾意题：最于语义 百室风库建立：除无政测
节使升领更西费 理弱结调（如小承室

月品世款园：说就高相 欧精领/避量/销网总配
关用品闲



京准通
你系画惨台选，很可以狼措良

感谢!

京准通

感谢！


