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Part1
一方数据合作背景介绍



中国车市品牌忠诚度持续提升

30%

初选名单命中率高

62%

40%

90%

56%

54%

腾讯汽车行业营销费用

90%

私域深化运营势在必行

在垂媒100%的访客



始于用户购车全链路



传统广告系统 新一代广告系统

车型知识图谱+创意标签+人群标签定向潜客人群罗卡词/人群包定向潜客人群

模型：新一代广告系统



Part1
数据四大应用方向及优秀案例



（男/女，年龄段，投放城市）

数据的四个应用方向

分析基础定向的后效情况 优化动作abtest效果反馈 深度建模 人群包画像洞察及定向投放

（素材、点位、门店分配逻辑、多链路

测试…）

• 提供分门店打分表现（ 过程指标+效果表现）

• 根据门店效果， 结合用户地理位置， 智能下

发线索

平均试驾率提升10% +

2级

1级先发
2级

5km
10km 城市范围内

1级

3级

1级

2级

• 门店分级： 门店划分三级（ 优质， 普通， 限制）

• 用户分层： 5公里内， 5-10公里

• 在5公里内找1级、 其次2级， 扩大10公里内找1级、 2级， 仍然未找到，

就近分配

后效表现-门店分级 用户距离 下发规则-就近/分级* *

*门店分配应用展示*城市定向应用展示

根据一方数据深度建模，全网预测深度意
向人群，进行实时出价调控

方向1： 方向2： 方向3： 方向4：

为主机场了解深度意向人群提供画像支撑



分析基础定向的后效情况

(ADQ)

(观星台系统)

*城市定向应用展示



优化动作abtest效果反馈

素材测试：延展不同利益点素材，测试后效差异

•

•
⚫



人群包画像洞察及定向投放

⚫



70%的车企已通过不同的方式实现数据回传，应用更细分的数据类型回传与应用标准

数
据
回
传

数
据
应
用

分深浅 分车型 分流量 分场景

有效、试驾、成交、战败（细分标签） 分车型精细化数据管理 分用户行为来源精细化数据管理及优化 以用户行为类型精细化优化（poi\时间戳）

根据广告主KPI目标灵活使用一方数据

一方精准人群输入1 按转化目标模型共建2 全网预测3 实时出价4

1 样本选择
正样本：一方到店、
试驾、购车

负样本：多次曝光未转
化、不感兴趣人群等

2 特征筛选 3 模型训练

构造分类器模型，

进行模型训练，

学习样本特征，

产出品牌专属的

车型人群模型；

1 待预测人群
从腾讯海量用户中，
粗选出一些备选人
群，如：25+男性；

2 预测任务

应用品牌专属的人

群模型，对备选大

盘人群进行预测分

析，对转化（下单）

倾向度打分
100-81分

80-50分

50分以下

从腾讯侧获得更多的、与
品牌精准人群特征相似的
用户，扩大目标人群量级

3 预测结果

A）用户基础属性特征
地域、性别、年龄、消费习惯...
B）汽车行业相关垂直特征
品牌、车型、价格、有车/无车、拍牌...
C）其他行业参考特征
金融、教育、电商、游戏...
D）触媒特征
微信、XQ、联盟流量场景、活跃站点...
E）广告特征
广告文本特征、广告转化特征...

输出客户专属车型模型 输出该客户可投放的人群

100-81分
eCPM×1.7
80-50分
eCPM×1.1

50分以下
eCPM×0.7

高分用户，自动出高价，从
而胜出、曝光；低分用户，
出低价，从而竞出失败；

1 差异化出价

调价投放，改变曝光人群结构

PKAM深度建模



一方数据源：全渠道的到店成交人群

数据量级：~30w

数据时效：近1年

前期10%放量实验，结果负向，进行以下优化：

1、10%的效果波动大，放量到20%观察；

2、调价参数调整；

3、负样本调整：曝光未转化 — 有效未到店；

表单量+15%

表单成本-4%

到店率+24%

到店成本-23%

成交率+15%

全量

覆盖

投放

客户侧配合一方数据回传

模型初期阶段性调优

某合资厂商

一方数据源：腾讯渠道试驾及成交人群

数据量级：~8w

数据时效：近1年

表单量+10%

表单成本-1%

到店率+12%

到店成本-12%

成交率+23%

客户侧配合一方数据回传

某新能源厂商

全量

覆盖

投放

pkam流量实验

实验组vs.对照组

实验期覆盖消耗

1500w+

数据回传后

客户个性化建模

pkam流量实验

实验组vs.对照组

实验期覆盖消耗

1500w+

投放效果

持续UP

实验正向，推至全量 实验正向，推至全量

完成数据回传后深度数据建模行业实例一



实例二： 竞价投放全链路赋能

汽车品牌一方人群全链路赋能竞价投放

一方数据API回传

7大步骤数据赋能竞价投放

有效率提升↑6%，到店率提升↑ 35%，到店成本降低 ↓-25%

①素材样式

②城市定向化

③落地页优化

④线索分配

⑤多链路

⑥问卷应用

⑦PKAM

图片素材 视频素材

全国通投 城市优选

无外显经销商 外显经销商

一发一模式 一发二模式

表单链路 企微链路

正常出价 双目标出价

正常投放 使用PKAM模型干预

广告投放端后效归因，可以看到每条广告带来后效，实

现投放全链路闭环，便于查看优化动作的后效。投放端

能看到几个购车关键节点的后效数据，包括有效线索数，

到店/试驾数和下定/成交数

7步广告投放优化

Before After



Part3
如何进行数据回传？



1 服务器安全性
DN数据仓库为腾讯云私有化部署（SAAS）

ISO27001+ISO29151国际双重认证

2 用户信息安全性
企业级SSL证书，传输内容对称加密，信息
加密后撞库归因，加密方式不可逆。

3 存储安全性
每个客户接入的数据会有自己专属的对应知

数账户的存储空间，不会与其他客户的数据

混淆。数据有明确的归属账户并限制调用，

非授权不能使用

4 应用安全性
通过加密撞库和算法训练后，提取的是客户

的更细维护的特征，非客户主数据信息，特

征用于此主体的广告投放。

5 法务安全性
双方签署数据外发安全协议，进一步保障数

据安全。

安全能力数据回传流程图

腾讯投放系统 客户系统

留资手机号+clickid

clickid+线索状态

api

api

腾
讯
线
索

一方数据回传流程图

有
效

到
店

试
驾

订
单

成
交

腾讯投放系统 客户系统

其
他
渠
道
线
索

30通话、排程、
无效等

7 其
他



数据回传门槛要求



API数据接入流程



深度数据建模服务节奏

1

需求预讨论
1 Day

①广告主考核目标

②投放站点

③一方能力情况

（量级、实时性、行为质量等）

2

方案设计
3 Day

腾讯内部联动销售、客

户运营、数据产品运营、

行服产品、开发共同设

计建模方案，敲定一方

数据内容

3

数据回传
14 Day

客户侧跑通数据出库审

核，数据上报代码开发

等，完成全部数据按要

求上报

4

提报需求
2 Day

行业运营提报品牌需求

信息，数据接入情况，

开发侧排期建模

5

建模开发
14 Day

根据样本的用户信息、

渠道来源信息等进行全

域特征分析，构建品牌

专属模型

6

配置测试
1 Day

广告主提报测试账户，

客户运营配置PKAM策

略，测试开始并积累实

验数据
（实验从1%放量至100%全量）

7

效果回收
30 Day

运营分析实验效果，并

进行投手投放操作&后

端人群模型的迭代

8

样本补充
Always on

样本的持续性迭代、补

充，促进联合建模效果

优化



Part4
DN系统实操演示



DN：全行业一方数据对接系统，包括人群包上传和api
接口对接。

知数：数据应用系统，针对一方数据开展的相关应
用。

DN系统和知数的关系

核心功能 核心功能

数据类型 场景 DN菜单名称

人群包

人群包上传 文件上传

人群包账户授权 资产授权

Api对接

接入前：数据源创建、获
取密钥

数据源接入

接入后：通过日志查询接
入是否正常

日志查询

场景 知数菜单名称

人群洞察 人群洞察

人群包扩量（lookalike） 人群包

分人群出价 人群出价策略



关键流程实操演示

1. 人群包上传及授权

2. 人群包画像洞察

3. 人群包扩量定投

4. 人群包分人群出价

5. api接口对接

可参考：【腾讯文档】大交通一方数据合作_接入文档（对外）
https://docs.qq.com/doc/DR2pxSVF2dlp5cHlB
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