
上海家化：推广模型助力营销提效

u 品牌名称：上海家化

u 所属行业：日化/个护类

u 执行时间：2023.06.18-08.01

u 参选类别：日化/个护类



背景&目标化妆品市场规模庞大，国产化妆品牌崛起

数据来源：艾媒咨询+未来智库

国产化妆品零售总额（亿元）



背景&目标

• 客户名称：上海家化

• 投放时间：2023.06.18-08.01

• 消耗金额：累计100万+ 营销背景

上海家化作为国内老牌美妆护肤品牌，在品
牌知名度和产品硬实力上具备强有力优势，
上海家化旗下佰草集、玉泽、高夫在美妆品
类都有着优异表现。

身处国货美妆竞争激烈的成熟赛道，对于上
海家化而言，捍卫霸主地位额外重要，在此
次618大促中，借助618提振销量并且进一
步提升营销效率成为上海家化重点考量的部
分。

主要挑战与目标

面对品牌方提出的两大问题：

• 1）新兴品牌具备数字营销优势，如何借
助“推广模型”提升营销效率及精度，拉
开与竞品差距；

• 2）大促期间消费者决策摇摆，如何巧妙
利用营销节奏的排布抢占行业潜客。



背景&目标

核心目标：

以品牌曝光+持续拉新增长为长期目标

•618大促期间转化率

•ROI转化



洞察&策略
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媒体DMP：
针对电商行为人
群分层提升触达
效率。

超级汇川广告平台—新客成长计划策略

数据安全保障

例：一键加购用户流程

已授权用户点击直接加购/关注店铺/领取优惠券

加购购物车 关注店铺 领取优惠券

易达广告：购物行为前置

阿里集团账号体系打通
广告页面即可完成加购、关注、领券

*价格以商家实际售价为准



洞察&策略

N o b i d 模型 +营销节奏定制+人群序列化投放”的获客策略

超级汇川为家化精心设计了“Nobid模型+营销节奏定制+人群序列化投放”的获客策略，通过易达、Nobid模型、
数据银行等获客工具，综合使用智能出价提升营销效率，并根据不同营销节奏匹配阶段性文案撬动摇摆消费者，

最终从多角度圈定序列化人群，迎来集中爆发转化。

产品力 营销力 投放力
Nobid模型+易达+数据银行

618全系产品集中爆发转化

阶段性节奏定制，营销落地 人群序列化投放



媒介&执行

数据来源：超级汇川投放后台，2023.06.18-08.01

直连天猫/淘宝商品页面

缩短用户路径

产品力：易达广告大幅缩短用户决策链路；竞价渠道高转化硬广素材沿用，保证优质
素材数量，确保物料丰富流转；



媒介&执行
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前置蓄水阶段投放
ROI回流效果明显

前置蓄水阶段投放
ROI回流效果明显

• 针对大促期用户购买习惯，根据2个重点转化时段，分别布局蓄水-转化周期，蓄水期最大化触及潜客，转化通过用户召回实现高效收割；
• 数据反馈，蓄水阶段ROI回流效率较高，大促收割阶段GMV增长明显，策略落地表现较佳。

分日趋势

入会测试

保证转化效率同时，
二轮投放分出1万元
预算，配合客户电
商团队进行入会投
流测试

数据来源：超级汇川投放后台，2023/05/26-2023/06/20

营销力：阶段性节奏定制， 首轮蓄水期ROI表现最佳，二轮追投维持高ROI表现；



媒介&执行

投放力：序列化人群圈选投放，多维度人群来源，最大化覆盖优质潜客；

实时优化+投中人群迭代
保重高效投放、挖掘潜在人群机会

序列化人群圈选，从数据银行、媒体定制多角度出发锚定老客、高潜、兴趣人群，
通过数据银行T+1回流能力实现套外+淘内系列化投放。

品牌人群 品牌人群 品牌人群 品牌人群

品牌AIPL人群、618蓄水人群、店铺
LAL、历史大促类目

竞品IPL、抗老功能人群、抗老修复人
群、护肤精华类目搜索人群 明星代言粉丝人群 电商大促行为



效果&反馈


