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京东营销360助力京东超市618大促效能提升 

广 告 主：京东超市 

所属行业：零售 

执行时间：2019.05.20-06.20 
参选类别：电商营销类 

营销背景 

伴随着流量红利消退、媒介碎片化日益明显，京东逐渐开始转向以用户为中心、以增长为导向的全

新营销思路，通过精细化、持续化的用户运营，探索“人、货、场”中新的营销机遇，驱动商业营

销可持续成长。 

为此，京东营销 360应运而生，基于京东营销4A模型，京东营销 360全面洞察用户从认知（Aware）、

吸引（Appeal）、到行动（Act）、拥护（Advocate）的消费心智与行为表现进化路径，有效界定受

众价值阶段，全效赋能品牌针对不同价值阶段的用户，为品牌提供全消费者生命周期、全渠道、全

维度的营销解决方案。 

在今年的 618 大促活动中，京东超市在增长转型的道路上，利用京东营销 360 平台进行了全新的

尝试，创新性的提出了雪球模型， 在实现广告提效的同时，通过数据洞察进行跨品类拉新，提升品

牌资产的积累，在下沉市场探索出一套卓有成效的增长方法论。 

营销目标 

实现广告效果的提效； 

利用数据洞察，挖掘各品类的机会，实现品牌资产总量提升和结构优化。 

策略与创意 

和传统的人群挖掘，精准触达模式不同，京东超市在此次 618 大促中，发挥了京东自营模式在货品

上的优势，首次将货品维度，融入到京东营销 360 体系中，并提出了“雪球模型“：即通过数据洞

察，挖掘潜力人群，然后利用京东货品的优势，找到潜力人群感兴趣的商品并进行关联商品匹配，

最后利用全网资源，将货品对潜在人群进行精准触达。这一全新的营销思路，将品类人群运营、品

类爆款延展、品类场能提效高效的结合起来，营销效率得到激活和提升。 
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执行过程/媒体表现 

1. 挖掘机会品类： 

运用 4A 用户资产模型找到类目拉新的发力点，并利用 RFM 模型分析，确定高价值重点类目。通过

对比去年 618 各品类拉新贡献，确定家清和个护两个机会品类。 

 

RFM 模型介绍： 

RFM用户价值分层体系，是针对消费人群的 RFM数值进行分析和评估，通过对用户消费距今时长、

消费频次、消费金额来评估 ARPU，据此来定义客户属性，为后续跟进和改善运营策略提供支持。 
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2. 洞察用户画像 

通过九数坊深度洞察个护、家清类目现有人群数据，精准输出用户画像， 即三线及以下城市，19-

25 岁的年轻女性消费者。 

 

3. 人货精准匹配 

在确定人群之后，根据 CTR 和流量数据，在家清类目中选择爆款商品，并根据爆款商品进行延展，

产生爆款商品池，同时利用 BI 算法对爆品池不断扩大和优化。 



                                             第 11 届金鼠标数字营销大赛 

  

 

4. 下钻关联类目 

寻找个护、家清类目在消费品大类以外的关联类目，通过关联类目圈定人群进行触达。 

5. 广告精准触达 

利用站外优质资源，精准拉新，同时根据人群属性，匹配不同的落地页面，真正实现千人千面的广

告展示和货品推荐。 

 

图 1：站内广告创意展示 
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图 2：站外广告创意展示： 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

图 3：站内落地页面 
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营销效果与市场反馈 

1.类目整体营销效果： 

消费品事业部的消费者资产总量比去年显著提升，其中 A3（ACT）提升 248%。 

 

2.重点品类营销效果数据： 

以清洁品类为例，人群总数、结构、质量均有明显提升。 

其中 A3 人群总数增加 200%，A3 女性用户占比增长至 60%，年轻用户增长占比增加至 17%（占

比提升 5%），低线客单价提升 5%。 

3.宝洁侧效果数据： 

宝洁作为品牌方代表，参与了此次京东超市的 618 效能提升项目，数据显示： 

在宝洁集团品牌新增购买人群中，年轻女性用户占比均得到显著提升。同时在下沉市场新客增长效

果明显优于去年同期。 
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