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SASA国际 品友DSP投放结案报告
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项目投放背景

目标

周期
➢ 2015.8.25-2015.9.23

预算&地域
➢ 17万 & 全国

策略
➢ 常规投放（主要）：使用动态创意，实现对访客最大价值的找回和再营销；
➢ 活动投放（补充）：结合网站内促销活动，通过人群定向及算法等技术手段实现对目标人

群的广泛覆盖，并引入大量优质流量。

➢ 通过品友DSP投放，针对目标人群进行有针对性的广告投放，进一步提高受众对SASA国
际的认知度、关注度；并为官网引入规模有效流量，促进转化。



项目投放数据

➢ 本次投放共计30天，消费17

万元， 带来62,533,190次

曝光， 226,736次点击，整

体点击率0.36%；

➢ 订单方面，共统计到581个

订单，订单金额共计

331,321元，平均ROI为

1.62（追溯到10月4日）。



品友DSP投放成果

通过对访客人群的规模覆盖，为SASA官网引入高质流量，有效促进后续转化效果



对SASA的访客人群进行规模覆盖的同时还提升了转化效果

1.对访客人群进行了全面有效的覆盖

运用访客找回技术，对SASA整站的访客进行全面的覆盖，有效降低潜在用户的流失率。

2.运用各类优化手段及算法策略，不断提升转化效果

本次投放，平均ROI达到1.62，远高于预期值，且后续仍有不断提升的空间。

3.为SASA品牌提供了目标人群洞察数据

对美妆&个人护理、保健品等有购买倾向的人群点击量较大，

说明此次推广对这部分人群起到了有效的引导。
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消耗 ROI

通过持续不断的优化，本次平均ROI达到1.62

美妆
大赏

➢ 本次投放共分三个阶段：

① 8.27-8.31——为预热期：初步放量，对比数据差异、开始启动多种优化策略并积累数据；

② 9.1-9.15——为大范围推广期：根据效果对优化策略及算法模型进行不断的调整与完善、并且尽可能的覆盖到更多的访客人群，有效吸引访客及

潜在用户访问SASA相关商品页面了解商品及详细推广信息，最终促成订单转化。

③ 9.16-9.22——为冲刺期：在访客人群高覆盖的情况下，平稳放量的同时加大优化力度，运用黑白名单策略、算法策略、人群策略、访客找

回等策略，对转化效果进行持续优化；可看到经过不断的优化过程，转化效果整体呈上升趋势。

➢ 活动推广与访客找回相配合，对转化效果起到了促进的作用：

为了更全面的覆盖到访客人群，本次除了动态创意的投放形式外，还配合SASA站内活动推广进行了flash的投放。本次共投放了两波活动：美妆大

赏及面膜大促，可看到在活动投放的初期ROI有显著提升趋势。

预热期 大范围推广期 冲刺期

面膜
大促

平均ROI
达到1.62



分地域转化效果：北京、上海、广州、深圳的转化效果比较理想
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➢ 从全国范围来看，北京、上海、广州、深圳四个一线城市的转化效果较为最理想，也是本次投放的重点城市。

➢ 其他二线城市中，如：天津、杭州、青岛、武汉、南京、宁波等珠三角、环渤海及西南地区的发达城市也有较好的转化效果。

➢ 在实际投放中，会根据各地实际的转化效果实时对投放量进行调整。



全面渗透目标人群每日生活，均匀曝光，早10点-12点为订单转化黄金时段

➢ PC端广告曝光时间为8:00-24:00全时段，全面渗透目标人群每日生活，均匀曝光，其中23-24点转化效果一般，进行减量曝光。

➢ 从点击转化的趋势可以看出，早10:00-12: 00为订单转化黄金时段；其次下午15:00-18:00、晚上20:00-23:00 也形成了购买小高

峰。

➢ 这些表现好的时段多为互联网在线人群主要活跃阶段：上午、下午空闲时间以及下班之后，这段时间网民状态较为放松，更多注意

力放在个人购买需求上，对广告的关注也有所提升。
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采用了三版动态创意模板进行投放，翻页版的点击效果最好

缩略图版

翻页版

➢ 通过对三版动态创意的比较，翻页版的点击效果最好。

➢ 翻页版设计风格独特，样式新颖且商品品牌突出，很好的吸引了访客的目光，点

击率最高。

➢ 缩略图版右侧先展示四款与用户相关的商品，当用户将鼠标放在更感兴趣的商品

上时会在左侧显示大图，用户点击的区域更多，清晰突出商品信息，点击效果也

较好。轮播折扣版
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优化策略分析

通过品友6大实时优化手段，对投放效果进行持续深入的优化



投放定向

素材优化

算法优化

媒体优化 人群优化

投放定向

人群定向：
访客人群+目标人群

地域定向：
针对全国进行投放，并对北京、上海、广州、

深圳…等城市和省份进行重点投放

时段定向：
8:00-24:00，夜间减量投放

媒体定向：
主流优质媒体+美妆、时尚相关媒体



投放策略

策略类型 策略设置逻辑

人群定向

1）根据SASA的目标受众，选择包含“美妆&个人护理”“时尚”“奢侈品” 等标签的网民进行投放

2）通过分析SASA核心人群特征，进行look-like人群建模，并定向投放、依据效果实时更新；

访客找回/点击找回

1）对SASA官网的访客进行找回，进行二次营销刺激，形成深度影响，促进订单转化；

2）对点击过广告的人群进行找回，深度影响用户行为，促进后续转化；

动态创意 对单品页访客和非单品页访客运用动态创意投放，有效的提升点击率并促进后续转化；

算法策略 用算法出价代替人工固定出价，利用算法建模给访客进行打分，使广告尽量投给具有高可能性购买的用户；

黑白名单

1）筛选转化率高的优质媒体作为白名单进行投放，不断引入优质流量；

2）投放过程实时刷选表现差的域名、广告位作为黑名单，投放中予以屏蔽；

素材优化

1）根据网站促销活动，及时更新活动素材的投放，根据效果，实时优化调整；

2）多尺寸同时投放，充分利用各平台资源，最大限度的进行访客找回，并根据各尺寸的点击和转化表现，优化调整投放量。



购买倾向 /鞋服包饰/鞋靴
购买倾向 /鞋服包饰/服饰
购买倾向 /奢侈品 /珠宝
购买倾向 /奢侈品 /箱包
购买倾向 /奢侈品 /服装服饰
购买倾向 / 美妆&个人护理 / 口腔护理
购买倾向 / 美妆&个人护理 / 头发护理
购买倾向 / 美妆&个人护理 / 美容工具
个人关注 /时尚/美体健身
个人关注 /时尚/服饰搭配
个人关注 /时尚/时尚品牌

投放策略—品友DAAT人群标签系统锁定目标人群

有强烈品类购买需求的人群 潜在意向人群 可广泛影响的人群

人口属性 / 年龄 / 25-34
人口属性 / 性别 / 女性
人口属性 / 收入 / 5001-8000元
人口属性 / 收入 / 8001-15000元
且
购买倾向 / 美妆&个人护理 / 面部护理
购买倾向 / 美妆&个人护理 / 缤纷彩妆
购买倾向 / 奢侈品 / 化妆品
个人关注 / 时尚 / 美容护肤
个人关注 / 奢侈品 / 化妆品

核心人群

强相关人群

辐射人群

人口属性 / 年龄 / 19-24
人口属性 / 年龄 / 25-34
人口属性 / 收入 / 5001-8000元
人口属性 / 收入 / 8001-15000元
个人关注 /家居生活/花卉园艺
个人关注 /生活信息/购物
个人关注 /生活信息/快递
个人关注 /娱乐/影视
个人关注 /家居、家装
购买倾向 /生活服务/美容美体
购买倾向 /生活服务/健身运动
购买倾向 /生活服务/摄影写真
购买倾向 /医疗医药/保健品
购买倾向 /旅游/出境游
购买倾向 /生活日用/日化用品
购买倾向 /电器/个护电器



投放策略—访客找回配合动态创意，促进订单转化

访客A：浏览过“VISEE 
调色胭脂”，则对其展
示极地牛乳及相关商品

➢ 访客找回 针对浏览过单品有一定停留时间的访客人群，运用动态创意方式推送其浏览过的
商品及可能感兴趣的商品以激发购买需求；

➢ 帧多帧 选取网站首页热卖商品建立热卖商品库，对非访客人群轮换展示丰富的热卖商品，
吸引用户点击进入单品页进一步了解产品信息，促进购买转化。

访客2

访客B：浏览过“兰芝面
膜”，对其展示兰芝面膜
及相关商品

访客A会看到：

访客B会看到：



投放策略—优选主流门户及优质垂直网站重点投放，提升品牌形象

主流门户网站 优质垂直网站（1）知名媒体名单：选取

腾讯、搜狐、凤凰、央视

网、网易等知名媒体，定

向投放，强化品牌知名度，

提升品牌形象。

（2）女性类垂直媒体名单：

定向女性类垂直媒体投放，

增加广告对于高关联人群

的曝光量。



投放策略—动态创意+Flash素材配合投放，灵活调整

Flash素材动态创意

➢针对访问过SASA单品的访客通过动态创意投放进行
再找回，并对高转化人群进行着重曝光，充分抓住有
购买倾向的访客，提升转化效果。

➢配合SASA官网促销活动，定期更新产品素材，针对目标人
群进行曝光和覆盖，满足不同人群需求，同时保持新鲜感有
利于提升转化率。

动态创意模板

翻页版

缩略图版

轮播折扣版

Flash素材
美妆大赏

活动
面膜促销

活动



目标人群洞察

喜欢网购、影视娱乐…她们是关注美妆、旅游、典型的时尚达人并爱享受的小资一族



引言

对SASA上一投放周期中的价值数据进一步解析，深挖人群价值，以期为SASA后续广

告投放及营销策略提供参考。

数据样本：SASA【2015/8/25 - 2015/9/23】期间的广告投放数据

数据来源：品友人群数据研究中心



目标人群收入分布目标人群年龄分布目标人群性别分布

➢ 目标人群中女性的曝光与点击占比远高于男性，高达70%。

➢ 目标人群主要集中在年龄19-34岁之间的年轻群体，占比72%，此年龄段人群也是美妆美护最具有消费能力与购买需求的人群。

另外18岁以下、35-49岁人群对占比达到28%，可见全体网民对网购意识都有所提高。

➢ 目标人群月收入在5001-15000元区间的中高收入人群点击广告占比达74%，针对这部分人群，依旧可以加大投放力度；另

外2000-5000元，2000元以下人群占比较低，并参考SASA的客单价在500港币左右，说明SASA的用户群区别于特卖团购的

美妆电商；用户群处于中高层次，品牌定位更鲜明，相比实惠、便宜，更是要主打轻奢范儿。

男性

30%

女性

70%

18岁

以下

10%

19-24

21%

25-34

51%

35-49

18%

2000元

以下

6%

2000-

5000元

10%

5001-

8000元

29%

8001-

15000元

45%

15000

以上

10%

点击人群中，19-34岁之间、中高收入的女性群体对SASA的关注度最高



目标人群个人关注高关联标签TOP20 目标人群购买倾向高关联标签TOP20

“个人关注”属性维度——反映消费者长期需求 “购买倾向”属性维度——反映消费者短期需求

帮你重新认识TA--基于投放数据的人群洞察：美妆&个人护理、鞋服包饰、旅游、房产……
TA们是年轻时尚的“小资一族”

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

社交/婚恋

家居生活/家居

家居生活/家装

娱乐/舞蹈

时尚/时尚品牌

娱乐/搞笑

孕产育儿/育儿

生活信息/天气

娱乐/音乐

社交/休闲

娱乐/综艺节目

娱乐/明星

资讯、新闻/社会时政

3c/手机

时尚/服饰、搭配

资讯、新闻/财经商务

生活信息/购物

娱乐/影视

时尚/美体健身

时尚/美容护肤

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

奢侈品/箱包

家居和家装/家装

生活服务/家政

财经金融/网贷投资

生活服务/婚庆

生活服务/美容美体

美妆&个人护理/香水

旅游/酒店、住宿

奢侈品/腕表

文娱礼品/玩具

鞋服包饰/饰品

鞋服包饰/箱包

旅游/票务

旅游/国内游

美妆&个人护理/美容工具

鞋服包饰/鞋靴

房产/住宅

鞋服包饰/服装

美妆&个人护理/缤纷彩妆

美妆&个人护理/面部护理



女性

美妆/个人护理
美容护肤

标签重要性挖掘（字体越大越粗其越重要）

购物

美体健身
5001~8000元

8001-15000元

国内游

鞋服包饰

缤纷彩妆

娱乐
房产

19-24岁

票务
综艺节目

网络购物
商务白领

旅游

社交

企业管理者

通过图示，可以看出：“美妆/个人护理”和“女性”出现的频次最高，其次是“鞋服包饰”，“网络购物”

标签。同时，发现次重要标签，例如：“美容护肤” 、“时尚”、“旅游”等标签，

体现了对美妆、服装有兴趣的人群，对本次推广页面及产品关注度较高。

25-34岁

标签重要性分析：美妆/个人护理、女性、鞋包服饰、8000-15000元标签集中度高



通过人群相关性分析会发现，以下四类人群

可重点影响：

第一类：关注美妆&个人护理、鞋服包饰、

网购的群体；

第二类：女性群体；

第三类：企业管理者、商务白领、关注美容

护肤、时尚的人群；

第四类：关注房产、旅游的白领群体，也可

作为“影响”对象。

身份职业：
企业管理者
商务白领
自由职业者

属性特征：
女性
19-34岁
月收入
8000-15000 购买倾向特征：

美妆&个人护理
鞋服包饰
房产
旅游

个人关注特征：
美容护肤
美体健身
时尚
购物

人群标签相关性分析——为SASA发现四大类重点人群



后续投放建议

不断提升转化效果的同时，通过品牌推广积累更多的访客量，两者互相促进，
达到品效结合的双重效果。



① 不断开发多种新形式的动态创

意模板，通过A/B测试保留优秀

创意形式；

② 定期更换创意形式，保持用户

视觉新鲜度；

③ 动态创意与活动促销相结合，

活动banner辅助动态创意锁定新

客人群。

优化创意素材，提升广告点击率



• 尝试更多的推荐逻辑，

保留下比较优秀的方式

•其次选择热销商品来

作为单品的后续补充

•优先选择浏览商品的相

关商品来作为后续补充

•按照时间降序，优先推

荐最近浏览的商品

时间优先 相关商品

其它逻辑热销商品 广告物料素材库

推荐
商品

优化商品推荐逻辑，提升转化率



3. 算法优化优化算法逻辑，进一步提升转化效果

➢以多种转化点为导向进行算法设置

之前应用到的是算法以“购物车”为转化目标，对访客进行打分，决定竞价顺序，后续可增加以“提交订单”

或者“付款成功”为转化点进行算法模型建立。

➢增加对当日访客强力找回的内部算法设置

当天访客的转化可能性一般说来较高，通过单独对当日访客进行找回，一方面可以提升找回的优先级，从而提

升竞价数，另一方面也更好的和当日访客保持紧密的联系。

➢进一步完善对访客的行为排序

除了以转化目标为依据进行访客行为打分外，目前还支持通过分析访客访问深度、广度以及行为价值、到访次

数、访问间隔周期等多维度来对访客进行打分排序，目前受莎莎访客量级的影响，该部分可供分析的访客数量

有限，因此如后续访客量级有所变化，可更好的利用该算法原理进行访客筛选和竞价



ROI

访客找回*核心

（动态创意）

新客引流

（人群定向）

➢ 目前已经对SASA访客人群进行了深度的挖掘，后

续在算法上仍有一定提升空间，但是，要想更

进一步的提升效果，需要将访客量级进一步扩

大，从而筛选到更高质的转化人群。

➢ SASA网站目前日均访客人数大概在4万-5万左右，

访客量级偏小；以往经验和本次投放均可证明，

访客找回是提升ROI最有效的手段，而访客量的

大小直接决定ROI的提升空间。

➢ 鉴于SASA目前的访客量级，提升ROI的关键是增

加访客量；建议后续投放中，加大新客引流，扩

展访客人群，为后续转化做好铺垫。可以在活动

期间，配合做好活动推广及引流的工作。

创意模板

式样优化

商品展示

逻辑优化

算法优化
综合策略

优化

促进

配合SASA站内的各类活动，运用

品友人群定向技术，吸引更多高

质量人群来到页面关注产品、活

动内容。使得访客人群得到更大

的积累，为网站源源不断的输送

高质量访客人群。

新客引流是提升ROI、点转率的关键一环



只来一次的访客

多次浏览的访客

注册访客

购买访客

重复购

买老客

➢ 广告和品牌之间，在一波推广中是相互关联

的；在长期推广中，是相辅相成来提升的。

➢ 不断提升SASA品牌在内地市场的知名度，广

告转化效果也会随之提升。

➢ 通过扩大基层，增加绝对值，自然而然的扩

大最顶端的部分，网站日均UV从十万到百万，

到千万，自身的注册、购买、重复购买用户

自然会水涨船高。

不断提升转化效果的同时，通过品牌推广积累更多的访客量，两者互相促进，达到
品效结合的双重效果。



到达率表现及后续策略

0.00%

50.00%

100.00%

150.00%

到达率情况

到达率 到达率(客户数据)

本次投放平均到达率为68%，后续仍有很大的提升空间。前期投放主要是以核心访客人群为主；后续开始放
量，投放人群不断扩充，导致到达率有所下降。在下一阶段中，除了提升转化效果外，也会将提升到达率做
为优化重点，会对现有的黑、白名单进行更新，算法会以前期投放数据作为基础进行机器学习。

关于莎莎到达率的问题：

1、前期到达率高，原因是基本均是投放了访客找回，访客对莎莎的粘性较高，因此到达率较高，这点是符合历史项目投放规律的

2、后续到达率逐渐降低的原因是，由于放量，需要投放相当量级的新客引流，新客对于广告的响应是要次于访客的，并且随着后续

对媒体、黑白名单的优化，会屏蔽掉所有有作弊嫌疑的资源

3、9.6号出现低谷是由于6号开始增加点击量，同时加入新客引流策略，导致刚开始放量到达率降低
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不同预算对应的不同ROI表现

预算 ¥170,000 预算 ¥350,000 预算 ¥500,000

日消耗 ¥5,667 日消耗 ¥11,667 日消耗 ¥16,667

CPUV ¥1.20 CPUV ¥1.20 CPUV ¥1.20

到达uv 4722 到达uv 9722 到达uv 13889

UV-PV换算率 80% UV-PV换算率 80% UV-PV换算率 80%

到达PV 5903 到达PV 12153 到达PV 17361

到达率 65% 到达率 65% 到达率 65%

点击量 9081 点击量 18697 点击量 26709

点击率 0.35% 点击率 0.35% 点击率 0.35%

ROI预估 1.7 ROI预估 1.5 ROI预估 1.0

50W预估17W预估 35W预估

➢ 当日消耗上升时，品友除了将老访客进行找回外，更多是引流新客UV；当一个新UV初次来到SASA网时，其用户粘性、客单价一定是不如老

访客，但是从长远的网站量级和投入和产出比来看，新访客早晚会变成老访客，虽引流阶段的ROI较低，却是一种重要而必不可少的积累！

➢ SASA网目前最重要的推广诉求是在众多美妆女性电商中力争前列，用户量级的扩大和品牌知名度亟需同步提升，所以在接下来投放中，建议

在积极找回访客同时，更侧重于新客引流的重大意义。
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优质媒体资源截屏



附：部分优质媒体资源截屏
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附：部分优质媒体资源截屏



附：部分优质媒体资源截屏



THANKS
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