
◆ 品牌名称：点淘

◆ 所属行业：电商平台

◆ 执行时间：2023.07-12

◆ 参选类别：数智营销类

人尽其才，物尽其用——实现点淘量效指数式增长



背景&目标

点淘是阿里巴巴旗下的淘宝直播官方App，
拥有丰富的活动及福利，可以给予用户更
棒的直播购物体验，看直播刷视频，边看
边买。

直播间红包雨优惠券加持，大牌秒杀，
折上折更优惠，从此告别购物犹豫不决。

2023年7~12月，点淘项目多元开花，拉
新、促活、召回和生态直播多线发展，齐
头并进。



背景&目标

新的挑战 

案例执行周期，各大电商节接踵而来，直播行业竞争空前激烈，如何让点淘在其中脱颖而出成为首要任务。 

01  增量需求强烈，如何短时

间内在保证后端效果的情况下，

让量级呈指数式增长？

02  考核目标众多，如何打造

全方面投放策略，以达到更严

格的考核要求？

03  素材创意挤压，如何优化创意
方向？

客户提出增量2000%的迫切需求，如何在

短期内快速增量同时保证效果有所提升，

成为需高优解决的问题。

需要在保证量级的前提下，提升留存和登陆

率并降低成本，如何打造保证各项考核标准

均达标的投放策略。

素材形式单一，且素材量紧缺，如何杜绝创

意挤压并快速高质产出素材，成为迫切解决

的问题。



洞察&策略

• 挖掘点淘核心用户，找出差异化市场，精准捕获属于点淘的目标用户，达到量级&效果双提升。

• 抓住点淘核心竞争力，找准点淘核心营销亮点，锁定核心赛道，在对的方向上快速打透。
洞察

 目标1   案例执行周期量级逐步增加，最终达到增量2000%的效果 

 目标2   留存提升6%，登陆率提升5%，成本同比下降20%

• 多点位测试，根据效果合理分配点位占比，达到降本提效增量的效果。

• 投放过程中，合理应用AD投放工具和素材工具，根据实际效果实时调整。

• 根据不同点位、投放类别、转化目标、素材方向和AD工具的特性，灵活分配运用占比。

洞察

 目标3   拓展小说、短剧等新板块的投放

• 根据营销侧重点的变化快速进行素材迭代，高效产出优质创意素材。

• 应用AD投放工具，辅助加快测试进程，快速得到测试结果。
洞察



洞察&策略

团队合理分工-
有统筹，有执行，促进团队高效联动

成立专项小组，积极响应客户并及时反馈投放效果，
运营团队和创意团队紧密合作，以1周为维度开展研
讨会，对往期素材进行分析并规划后续创意方向，
高效产出优质创意素材。

素材合理搭配-
寻找彼此的最优解，做到1+1＞2

通过不断测试得到适配于不同点位、投放类别和转
化目标的素材方向，针对性产出，助力账户实现量
效合一。

点位合理分配-
效果相互均衡，实现可持续发展

在考核目标众多的情况下，使用账户优选起量功
能快速测新以掌握点位特性，合理划分点位占比
再辅以各项工具的使用，多维度共同配合投放，
综合实现量效合一。

工具合理使用-
可提效，可增量，助力项目量效合一

合理使用各项AD工具，通过对投放工具和素材工
具的组合使用，辅助账户实现量效合一。

执行亮点



洞察&策略

物尽其用——充分运用AD广告投放工具和素材工具，实现降本提效增量

测新 = 50%常规投放 + 50%账户优选起量 + 100%视频分析工具 + 20%AI生成脚本

针对小说短剧等新板块的测试初期，使用账户优选起量功能→账户快速度过冷启期，加快测新
进程，快速得到测试结果。

使用视频分析功能拉取数据，以数据为导向，细化人群占比→分层次定位目标人群，针对性调
整创意风格，直击用户心智。

使用素材工具，利用AI技术生成视频脚本→打开思路，探索更多创意风格。



洞察&策略

强增量 = 75%常规投放 + 20%一键起量 + 5%最大转化 + 40%智能创意生成

针对有潜力的广告，使用一键起量工具→获得更多曝光，快速提量，助力量级增长

需短期内快速增量时，使用最大转化竞价策略→达到快速增量效果，辅助达成目标量级。

使用智能创意生成功能，自动生成新的素材创意，增加广告下素材数量→增加素材多样性，减
少创意挤压，助力广告获得更多曝光。

物尽其用——充分运用AD广告投放工具和素材工具，实现降本提效增量



洞察&策略

降本
增效

= 75%分点位投放 + 20%一键起量 + 5%最优成本 + 100%自动规则

通过测试了解各点位特性，合理分配占比→80%穿山甲点位提升留存+10%站内点位提升登陆
率+10%智选点位降低成本。

针对后端留存效果优异的头部计划，使用一键起量功能获取更多曝光→精准提升优质计划的量
级占比，进一步优化后端留存数据。

针对成本优化目标，合理使用最优成本竞价策略→精细化控制成本，为降本提效提供保障。

使用自动规则功能精准优化低质广告，解放运营精力→减少基础操作，让运营有更多精力投入
到优化后端效果和创意方向。

物尽其用——充分运用AD广告投放工具和素材工具，实现降本提效增量



媒介&执行

人尽其才，物尽其用——
团队合理分工，工具合理使用，素材合理搭配，点位合理分配

01

增量需求强烈，需短期

内快速强增量
成立专项运营小组，积极响应客户要求，及时反馈投放情况，阶段性总结提
升。

灵活使用投放工具，通过使用账户优选起量、一键起量、最大转化等工具，
和竞价策略的合理结合，助力账户快速提量。



媒介&执行

人尽其才，物尽其用——
团队合理分工，工具合理使用，素材合理搭配，点位合理分配

02
考核目标众多，需均衡

把控，实现量效合一

以3日为维度进行账户梳理，对不同点位、投放类别、转化目标和素材方向
进行分析，灵活调整占比，优化后端效果。

合理分配不同点位账户的占比，做到有户可增量，有户可降本，有户可提效，
使最终综合效果可达到考核目标。

全面应用自动规则工具，精细化优化低质计划。

灵活投入使用最优成本的竞价策略，为把控成本提供保障。



媒介&执行

人尽其才，物尽其用——
团队合理分工，工具合理使用，素材合理搭配，点位合理分配

03
素材创意挤压，需优化

创意方向，产出优质素

材

成立专项创意小组，以1周为维度开展研讨会，以数据为导向分析创意效果，
取其精华，去其糟粕，延伸拓展优质素材。

运营以1周为维度进行素材梳理，对素材进行分析并反馈于创意团队，共同
研讨提升素材质量。

通过素材分析工具拉取人群占比细分数据，分层次定位目标人群，高效产出
优质创意素材，反复触达兴趣人群和潜在人群，强化产品心智的同时寻找未
被用户认知的卖点，挖掘产品新的使用场景。

灵活使用素材工具，通过素材分析、智能创意生成等工具的合理使用，辅助
素材延伸和素材扩量。

通过不断测试，找到不同转化目标更适配素材类型，合理搭配使用，实现量
效合一。



效果&反馈

常规投放

渗透率50%左右

各代理中稳定排TOP1

渗透率

50%

获客成本同比
下降

15%

获客成本

同比下降15%

执行周期增量

2000%

消耗月耗超千万
案例周期内增量2000%
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