
u 品牌名称：海尔

u 所属行业：家电类

u 执行时间：2025.01.01至今

u 参选类别：AI提效

海尔全域种草策略智能体应用案例



背景&目标

背景：

打通站内外流量互通，补充站外流量拓量提效成为平台&品牌谋求生意增长共识；目前站内流量竞争激烈而站外流量运营

潜力空间大，通过与多渠道合作构建媒体流量矩阵及打通站内外精准数据互通，提升指导投放效率及回流再利用效率，此

外充分调动小红书及抖音等内容营销平台核心优势，强化产业在对应平台曝光种草转化效果，低成本获取多渠道流量。

挑战：

1. 站内外平台人群标签维度存在差异且营销平台侧重内容标签叠加定义精准人群，此外站外平台存在核心用户浓度差

异，导致站内人群进行站外全域匹配存在精准定位及优先级定位困难痛点。

2. 家电类产业消费者对信息收集要求高，相关信息获取来源和购物决策路径复杂多变；从首次听说到购买需要长周期的

研究对比决策过程，且最终线上购买人群占比仅为x0%，存在多渠道信息接收后决策影响难痛点。

3. 前序小红书种草是否能辐射到站内转化的影响无法衡量，且站内承接站外种草人群效率及价值指标定义难痛点。

目标：

通过BI面板+AI智能体集成可复用产品，指导人群精准定位，站内外联动配合全链路媒介布局拉新，解决痛点，实现品牌

人群量质齐升。



背景：打通平台流量生态壁垒，拥抱跨平台链接机会；国补机会下，站外广告是打破站内流量内卷的破局点

深度种草壁垒
ü 用户主动搜索率高，深度影响消费决策
ü 高互动笔记多来自低粉丝量KOC，高真实感内容
ü 相似人群扩展技术，具备基于种子用户挖掘关联兴趣

人群功能
ü 站内外数据打通，小红盟种草回流数据可溯
ü 转化路径缩短，流失率降低：①红京计划支持小红书

笔记嵌入京东商品链接，外链直跳避免跨平台手动搜
索导致的流失，②站外引流至京东小程序，会员券可
激活复购• 全域流量整合，低成本对冲站内内卷：京东+字节、腾讯、百

度、快手等，构建百亿级站外流量矩阵，覆盖90%主流媒体

资源，并通过京准通站外增投可获得对投补贴，显著降低获

客成本

• 精准引流与转化提效：通过CID嵌入站外广告链接，精准追踪

用户从点击到下单全流程；红书外链直跳缩短路径降低流失

• 数据反哺与策略优化：站内人群画像与分层指导站外投放，

且AI工具有利于提升投放效率，提升站外整体投放精准度与

效率，实现站内外协同生态

站外流量激活潜力大

品牌生意机会点：国补机会下，站外广告是打破站内流量内卷的破局点

品牌生意机会点

平台发力机会点

落地形式机会点

• 站内流量增长遭遇瓶颈：线上渠道贡献相当体量，但增速放

缓，行业内同质化竞争严重，卖点相似导致用户决策疲劳

• 站外流量转化效率待提升：传统投放以来电商平台内卷，

CPC成本攀升且运营精细化待提升，亟需开辟新流量池

抖音&红书在家电行业渗透具备核心优势

全域声量引擎
ü 流量规模大，家电品类曝光核心阵地，泛娱乐属性天

然适配家电产品的场景化演示，且娱乐化内容易降低
用户对功能广告的抵触

ü 具备泛人群破圈能力，通过媒体号矩阵和热点绑定，
可触达非传统受众

ü 内容具备爆发式引流能力及直播即时转化，节盟计划
等工具支持站外投放兑换站内资源，有效降低CPC

平台生意机会点：打通平台流量生态壁垒，拥抱跨平台链接机会
谋求生意增长



挑战：类目人群存在全域人群标签匹配难、决策影响难、回流利用衡量难三大痛点

医特人群难定位
难以精准识别

医特线下生意为主
线上人群难捕捉，难以

精准触达

品牌线下生意：线生意
上=3：1

站外渠道及消费者流转路径复杂多变

网络分享
71%

个人搜索
62%

熟人分享
59%

各类广告
41%

专业人士
推荐
57%

站外人群优先级定位困难

ü 站内外平台人群标签维度不一致，站

内分层人群标签至站外复用存在调整

空间

ü 营销平台叠加内容标签广泛，对站内

分层人群颗粒度存在要求

站内外人群标签精准对应困难

洗衣机产业人群种草周期长

站外种草对站内辐射影响难衡量

30%电商购买

家电产业从需求产生到购买

需要较长周期的研究、对比决策的过程

站外种草人群站内指标难定义

站外种草人群流转至站内复触运营，

在效率及价值方面指标定义难

站内产业人群分层优先级与站外营销平台核心用

户间存在差异，站外人群优先级定位需综合考虑



站外小红书种草洞察：基于海尔一方用户上翻红书的内容偏好，结合红书场域KFS模型，精确定制种草方向与打爆
流程

24年D11

25年Q1

一方用户上翻洞察

挑选有家居用品、硬装、室内设计等方

面合作经验的生活类博主；有婴幼儿清

洁洗护、女性护理等方面合作经验的博

主妈妈

结合KFS模型，精确定制种草方向与打爆流程

01 达人类型选择

02 内容场景方向

SEARCH搜索广告：
精准卡位 高效锁定

FEEDS信息流：
快 速 低 成 本 爆 文 打 造 爆 文

Ø 人群定向

自定义定向：性别、年龄、地域、兴

趣自定义筛选人群

Ø 声量覆盖度

覆盖精准TA ，提高目标人群确定性触达

加速爆文打造，延长笔记的生命周期

ü 品类词及核心人群需

求词卡位，攻克心智

ü 优质笔记卡核心品牌

词首位，防守用户流

逝，加强购买欲

1. 突出深度除菌除螨、护衣与健康设计场景：从婴

童喂养时容易弄脏衣物引入；婴幼儿的肌肤敏感

脆弱，免疫力低，从衣物清洁关系其健康问题引

入等

2. 突出空间设计、智能化场景：根据新房布局引入；

家务分配问题引入；双上班族时间管理问题引入

等

03 投放人群标签

    31-40岁的新一线-三线中高购买力妈妈、
 26-30岁新一线-三线中高购买力准新娘

洗衣机、母婴洗衣机、宝宝洗衣机、洗烘套
装

04 人群核心需求搜索卡位关键词

小

红

盟

任

务

发

布

K 打造潜力内容冲击爆文

评论区重点优化

流量助推

打造爆文

精准卡位 

抢占赛道
F S



站外抖音种草洞察：抖音复刻KFS模型内容营销生态全链路打通

X

一方用户上翻洞察

站内回流再应用：利用回流数据复

用“小红盟生态”人群运营方法论

01 达人类型选择

02 内容场景方向

1. 功效重点突出实用主义、节能省电场景：品尝美食时，衣物被

不同类型污渍弄脏的问题引入；出租屋小空间洗衣机需求引入

等 

2. 重点突出科技感、智能化场景：运动、舞蹈出汗后，衣物脏污

需要深度清洁杀菌引入；羊毛、丝绸类衣物洗涤问题引入等

03 投放人群标签

三-四线低消费人群
新一线-二线高消费人群

全自动、波轮、双筒、洗烘一体

04 人群核心需求搜索卡位关键词

联动巨量星图的达人标签、过往效果数
据，以及京东的用户转化行为数据，让
达人的选择、匹配更科学。

「京魔方」高效链接京东，用户进入

京东后，可联动京东数据对用户进行

洞察、分层及再营销，促进用户在京

东转化，真正实现种收一体。

注：部分关于京魔方的表述摘自京准通官方账号公示内容。

24年D11

25年Q1

结合KFS模型，精确定制

种草方向与打爆流程

数据回流

效果实时追踪

精准定位

用户成交



站内回流再应用：利用数坊的回流数据进行人群分层应用，沉淀人群运营方法论

01 数坊端口-数据回流 03 多轮测投-效果实时追踪

直接回流人群：>5000万
• 定制多重效果评估指标，将量级与效率拉通，综合人群包优劣势给出追踪调整建议；

• 小红盟回流人群因精准定位限制范围，CPC普遍较高，但高成本同样带来了高质量人群，后链

路加购转化效果极佳。

02 回流人群再应用-精准定位

700w+

500w+

300w+

150w+

共计投入站内RTB使用

1600w+

人群逻辑
小红盟回流曝光

∩ 近期站内活跃

∩基础属性（高购买力）

差近180天类目已购用户

04 成交用户-洞察沉淀

路径

• 建议花费配比10-20%；
• 投放过程中CPC偏高，其余指标

均优异→以降低成本为导向。

• 建议花费配比80%；
• 成本稍高，点击率较低，加购转

化率表现较好→优化推广素材与
落地页内容，与站外种草内容保
持关联性。

转化

• 重点应复投【都市家庭、
小镇家庭】群体

• 核心特征聚焦在【35-45
岁】【高/极高购买力】

• 复投【新锐一族】
• 核心特征聚焦在

【25-35岁】【高
/极高购买力】



站内外全景营销策略作战图：精准捕捉站内分层策略人群需求，挖掘站外种草方向，利用京东天链管理、应用与激
活站外回流用户，制定精细化的站内外用户运营策略

Step1：
洞察关联品牌产业价格带市场，
拉通全域核心价格带产业人群
特征，综合多维度描摹画像

Step2：人群分层，确定类目
及内容偏好
• 多维度人群聚类分层，针对分层

人群的人群特征、跨类目及内容
偏好刻画人群。

Step3：策略人群落地运营策略
• 确定各人群可运营量级及各维度人

群运营效率，排布人群运营优先级，
用于下一步实际运营落地。

跨类目
标签

内容
标签

基础
标签

定义
人群

全域协同
提升品类渗透

全域平台产业相关人群特征提炼，进行产业策略人群的分层破圈

小
红

盟
、

京
魔

方

智
能

投
放

搜
索

快
车

   人群画像更精准

    营销广度更全

品类渗透更深

      运营深度更足

Step4：策略人群精准营销回流
• 制定优先运营人群进行白盒人群圈

选智能投放并利用核心渠道抖音红
书及补充站外广告实现投放营销计
划，精准回流再利用。

流转至站内不同意向度人群复触策略

站
外

广
告

高意向人群
（多次访问商详页、产生加购、
收藏且修改商品、主动问询等）

搜索快车：精准关键词+高溢价
智能投放：高成本出价+实时触达

中意向人群
（多次浏览相似商品、收藏加购

但未高频回访等）

搜索快车：品类词+动态调价
智能投放：中成本溢价+价值传递

低意向人群
（短时访问浏览、宽泛搜索

词搜索行为等）

搜索快车：宽泛词+低成本覆盖
智能投放：低成本工具+认知渗透



站内人群分层沟通：基于站内目标人群分层精准圈选，差异化沟通实现人群渗透，输出优质人群方向和场景

都市趣活族

智理务实男

悦家新女性

Who
人群优先级分层

What
站外投放内容及站外投放媒介

智联新世代

健雅栖享家 稳健增长、内容-购买链路薄弱
人群特征：XXXXXXXX

高内容触达渗透、低渠道增长转化
人群特征：XXXXXXXX

高渗透、强转化、高内容增长潜力
人群特征：XXXXXXXX

高渗透、强转化、高内容增长潜力
人群特征：XXXXXXXX

高效转化、高内容渗透、低购买转化
人群特征：XXXXXXXX

教辅/粮油

美食/健身

服饰/办公用品

穿搭/汽车

汽车/酒类

美食/运动

服饰/精华

二次元/游戏

婴童洗护

美妆美食

头部媒体

抖音、
微信、
视频号、
百度、
快手等

投放内容及方向 站外广告媒介

洗衣机×健身减肥：

将“生活中的运动汗味与工作中的班味”融合，
提出“祛味”需求，进而引出洗衣机的清洁功能

洗衣机×美妆：

将洗衣机作为精致好物呈现，展示心爱衣物护理
和彩妆污渍难题

洗衣机×虚拟偶像：

联动热门二次元IP/电竞游戏赛事，定制化产品设
计与游戏内场景植入，展示品牌洗衣机年轻形象

洗衣机×美食烹饪：

锁定厨房油污、食材污渍等美食场景清洁痛点，
联合美食博主打造“烹饪尽兴不脏衣”活动

洗衣机×汽车场景：

联动汽车博主与自驾KOL打造旅途清洁指南，通
过车载场景污渍实测等凸显洗衣机清洁功能

京选联盟

华为、
小米、
OPPO、
VIVO、
微博、
B站、
爱奇艺、
芒果
TV、
网易云音
乐、
豆瓣等

Where
标签圈选、重点场景



种草投放教育：基于站内人群测试方向和场景进行达人选择和素材矩阵搭建，进行爆文内容打造、加热和高覆盖投放，
拓宽渠道加强人群种草覆盖广度和深度

核心站外渠道抖音&红书达人素材矩阵搭建

媒体账户矩阵
分产品搭建

前期准备

基建能力

素材基数大
内容多元、吸睛

大盘趋势

ü 分渠道流量动态趋势

ü 京东大盘流量趋势

ü 大盘优秀规格位推荐

后期投放
多平台、多媒体投放

京东定向
DMP+数坊人群精准触达TA

媒体定向
媒体人群+RTA人群双向探索

字
节

腾
讯

京
媒

RTA人群 | BOOST流量扶持 | 原生广告

分人群出价 | 腾飞政策扶持 | 成交模型

流量定投 | 大促专项人群

分阶段策略助力效率提升

多元化素材提高用户留存及爆文打造

ü 多类型素材同步投放（视频+图片）
ü 开头三秒吸睛有看点，提升用户留存
ü VS核心竞品测评展示，直观对比提供选

择参考
ü 核心洗净场景挑战，呼应生活需求
ü 多元外观素材展示，迎合用户个性需求
ü 功能亮点介绍，提升可信度
ü 利益点突出，增强用户购买欲望

• CTR优于行业大盘2XX%

• CPM优于行业大盘3XX%

• CPC优于行业大盘3XX%

• CPE优于行业大盘2XX%

• 单篇笔记达成2XXX+进店uv

达人矩阵构建

进行破圈传播，突破产业受众圈层限制，带动曝光

强效流量获取能力及较高专业性，突出垂直领域产业内容输出

创作主力优质内容，持续吸引关注，对粉丝群体进行
更精准细分，有效触达核心目标受众并持续影响消费
者决策，有效促进消费者购买决策

精准覆盖小众但据有高购买意向的消费者群体，内容更具多样创新

数量众多，能带来长尾流量，并有机会挖掘潜在需求

补充渠道矩阵搭建



站外种草回流人群再营销：站外回流人群洞察精筛再营销，赋能人群高效转化

京
准
通

回流再营销人群策略输出

专家直播、站内店播

京准通投放 AI外呼 消息营销

站内二次触达收割

黄金展位

搜索关键词

种草视频

多触点链接强转化

投中搜推联动、资源补贴

站内多点承接，快速收割



BI+AI全域种草智能体帮助我们解决了哪些问题

种草策略 站内外协同

AI种草策略

数据看板+AI策略：基于“引流+转化”

的分析指标数据，通过AI介入，产出

站外种草策略

种草人群特征

数据看板：品牌下各个产业的站外种

草的人群画像特征

种草价值表现

数据看板：品牌下各个产业的站外种

草全链路数据表现

AI应用优化

AI应用优化：基于CPC/CVR(每次转化

成本）对应产业整体表现，通过AI介

入，产出应用优化策略

站内应用表现

数据看板：品牌下各个产业基于站外种草

回流人群在站内再应用的数据表现

洗衣机
Q：618如何制定全域种草策略？
AI：根据历史数据显示，产业应该重点围绕
XX人群进行种草，XX人群的种草量级在XX
比例上，对于618生意帮助提升XX%，XX
人群建议以抖音渠道为主，红书为辅助，建
议种草的达人选择结构如下：

洗衣机
Q：种草回流了多少人？站内再应用效果如
何？需要如何优化？
AI：站内回流XXX万人，目前站内再应用的
比例为X%，对比其他产业偏低，建议放大
应用；目前应用效果对比整体不佳，根据应
用的情况，建议提高出价XX%，能有效提升
应用效果



案例亮点

站内外标签维度差异大（如站内侧重交易

行为，站外侧重内容互动），且小红书/

抖音用户浓度不均，导致传统匹配方式漏

斗流失率高。

BI+AI模型赋能，解决站外种草到站内运营的平台隔离问题

Q 站内外人群不统一

A 部署多模态融合模型

1. 通过分析找出站内核心购买人群标签

2. 上翻一方人群包∩优势人群标签形成站外种子

人群包，结合用户行为序列与内容语义，聚

合出站外核心人群（基于站外平台数据，抖

音-云图、小红书-灵犀）；

1 跨平台人群精准定位难 2 消费者决策路径黑盒化 3 种草转化价值模糊

家电用户决策周期长（平均60+天），信

息源分散（线上比价、线下体验、KOL测

评)，多渠道影响难以量化。

Q 家电用户决策周期长

A 全链路价值显性化

1. 品牌下各个产业基于站外种草回流人群在站

内再应用的数据表现；

2. 通过归因模型定义“种草-转化”效率指标

（如小红书回流人群对站内GMV贡献度提升

20%），驱动内容营销ROI可量化、可迭代

站外种草活动与站内转化割裂，承接效率

无标准指标，导致内容营销投入盲目。

Q 站外人群回流价值模糊

A 回流转化链路可持续化

1. 统一规划：协同各产业建立统一的人群计划名，

品牌-产业（-产品名）-回流渠道-采买方式-人

群名（圈选逻辑）

2. 开发归因增强模型，量化种草内容对站内加购

/转化的贡献，定义“种草转化价值指数”，

实现内容策略动态调优；

站内生意承接

站外种草平台

落地形式机会点



核心产出

AI知识库 BI+AI集成面板



提效表现：站内外联动打通全链路运营，实现整体生意及投放效果的大幅提升，同时在人群流转和潜客拦截方面表现优异

资产沉淀

• 人群流转：干预人群4A正向流转

2XXXX人，流转率1X%，正向流转率提

升X倍

• 潜客争夺：一方数据抢夺约8XX人

营销提效

• 对比直接种草：GMV提升8XX%，

ROI提升1XX%

• 对比平台：品牌产业近次大促GMV同

比+4X%，领先市场大盘1X+%

消耗
 +8X.X%

ROI
+4X.X%

CPC 
-2X.X%

成交转化成本

 -2X.X%

媒介提效

站外+智能投放配合，实现站外低成本扩
流+站内精准回流收割



具体数据说明：天链回流人群通过京准通投放、AI外呼和短信营销三管齐下再营销，整体转化效果同比大幅提升

ROI X.X

GMV 8X万

天链回流人群再营销

京准通再投放 AI外呼 短信营销

ROI 1X.X

GMV 2XX万

ROI 1X.X

GMV X万


