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零售商超行业概况
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20世纪80年代 1995年

2016-2018年 当前

穿梭巴士 海报DM

会员短信/社群 线上媒体

行业发展脉络 营销手段变迁



零售商超行业概况
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传统DM 腾讯广告 手机短信

长周期 难追踪 LBS择优沟通 效果可循 固定客群 屏敝率高

提前5-30天
筹备周期

无法提前确认
触达人群

0.5-2元/客
沟通成本

无法基于触达分析
效果分析

长

贵

无

无

提前1-2天
筹备周期

LBS x 人群特征
触达人群

0.03-0.05元/客
沟通成本

基于支付行为分析
效果分析

适
中

便

灵
活

完
整

提前1天
筹备周期

限定会员群体
触达人群

0.04-0.1元/客
沟通成本

基于会员分析
效果分析

短

适
中

限
制

局
部



零售商超行业概况
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行业消耗规模
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投放目标占比
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23-24年下单出价及下单成本趋势

下单率： 下单成本：

-  整体大盘消耗情况-
整体投放稳中有增，效果化趋势提升后端转化

-  投放目标 -
下单出价占比过半，高优转化深化合作空间



可经营分析的广告链路
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引流到店 - 支付归因能力
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支付归因 - 针对性解决商超拓新难题
- 从到店归因到支付归因 -
逐步深挖最终交易环节

LBS朋友圈精准曝光 落地页领券利益点 到店核销

1,945,912Reach
用户覆盖

79,388Resonate
共域互动

108,113Recommend
触动裂变

54%新消费群体

82,501React
转化行动

10%
新消费群体

55%
4周未消费

5.6%
曝光到店率

触达4次以上 
vs 不触达

+27.5%Repeat
忠诚复购

+58.7%

选购海报商品
vs 不选购

频次涨幅

78%
到店支付率

17.6%
广告到店率提升
vs 控制不曝光人群

10.6x
广告新客ROI

61.7x
促活ROI

人群维度进一步细分

到店归因
关注人群

支付归因
关注收入

门店到访人群
匹配曝光人群

取交集

支付
笔数

支付
金额

支付
人数

基于三大维度
达成消费潜力及
购买倾向洞察

自定义老客

投放后人群匹配归因

分行为人群分层分析

洞察新老客特征差异



引流到店 - 支付归因能力
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围绕商超会员体系进行人群价值分层运营

企微会员

辐射区域潜在消费者

未加企微
各级会员

微信支付用户
核心区域潜在消费者

核心用户群，充分运用私域营销组件
高效直达，可尽量少投入广告预算

非推广目标用户

目的性抢夺用户

会员体系内用户，已有高度品牌认知
推进CPM投放，广覆盖强曝光，加速私域沉淀

探索性获取用户

核心攻坚用户群，具有高度购买潜力
分人群标签进行再营销（如母婴、生鲜人群）

补充性覆盖用户

门店辐射范围内的新客，购买潜力相对低
通过LBS定位投放，向外拓展门店核心客群

0%
预算

25%
预算

50%
预算

25%
预算

精细化归因分析反哺业务

- 人群画像标签 -

- 人群购买价值 -

基于人群标签x人群价值输出归因分析
形成商超定制化人群运营体系

报告DEMO

投放结果

洞察赋能



引流到店 - 支付归因执行流程
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商超等基于门店位置的曝光需求，精准衡量广告对线下客流的带动效果，以及后端成本控制

为什么进行支付归因？

Step1：提供授权文件 Step3：投后到店数据

如何应用归因能力？

完成授权并提供广告账户ID及商户号

广告创建后选择门店并关联

离线数据报告

邀请到店人数（T+7/T+14）

✓ 到店人数

✓ 到店成本

Step2：广告绑定门店

广告
曝光人群

商户号
支付人群

广告投放引流
到访门店交易人群

支付率=支付人群/广告曝光用户
支付成本=消耗/广告引流支付人群

支付归因逻辑说明
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核心信息get时间

A：广告主授权书

B：广告账户ID

C：商户号ID

D：广告ID

获得支付归因能力，需要提供
以下哪些信息？

请在测试弹出窗口作答
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核心信息get时间

A：广告曝光用户的支付金额

B：品牌主全量交易金额

C：广告曝光用户的支付人数

D：支付用户OpenID清单

支付归因结果包括哪些信息？

请在测试弹出窗口作答



到家交易 – 下单出价
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下单出价人群精准，促进整体销量爆发

到店率稳定提升+到家直购效果优异

门店POI位置引导

节日活动折扣刺激

广告即时下单转化

产出结果

效率
提升

CVR提升30倍*
* 下单出价模式下，点击下单率对比点击出价

挖掘
特征

外围商圈下单率高65%

明晰
结构

超6个月未下单30%+
* 最后一次交易时间超过6个月

到店支付率持平
* 支付归因下到店支付率稳定

稳定
基础



到家交易 – 下单出价
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客户自有小程序

小程序预支付归因适配

交易核心在小程序 广告落地页跳转小程序

Step1：绑定广告账户与小程序 Step2：资产分发签署 Step3：广告投放

20%
广告CTR提升管理员扫码绑定 资产分发找到小程序，签署协议

投放管理平台
转化效果

某生鲜零售客户案例
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核心信息get时间

A：对

B：错

下单出价只能通过API对接完成？

请在测试弹出窗口作答



人群效率 – AOI能力
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AOI（Area of Interest）

传统LBS:以POI点为半径地理范围

AOI:精确地标定向+高价值范围探索

本地全新升级：高价值探索 智能应用：模型算法探索

高价值策略模型会在定向内基
于商家表达的地标或系统探索
的优质地标进行出价探索

精准人群开启“高价值范围探索”

混元模型实时分析“客流筛选”

基于门店周边实际线下场景细化找人，精细化运营投放，
提升门店周边用户曝光精准度从而提升广告转化效率

人群画像分析 
数据分析客流 
精细化梳理



人群效率 – AOI能力
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零售引流到店 零售下单到家

商超&购百&门店高效应用

高效提升两率：CTR&CVR 持续后效提升：客流&GMV 精准本地营销

• 还原真实世界商家选址规律

• 提炼潜在用户分布强化推荐

• 定向到门店周边具体的小区或商场

结合线下实际位置分析

• 结合门店选址逻辑，重点表达门店附近客流浓度
高的地理地标，如主要辐射的小区、写字楼等区
域，提升到店引流有效率

垂直零售&小程序到家策略

• 差异化业务诉求：拉新&促活等

• 基于目标人群画像/人群资质探索

• 高价值AOI录入：白领、高消费等小区

应用投放人群分析

• 结合 TA 人群画像及资质属性，表达贴近目标客
群画像的高价值区域。如针对学生群体可表达高
校、针对高净值群体可表达高端小区及写字楼等。

差异化品牌诉求，满足零售到家到店双重需求



人群效率 – AOI能力应用案例
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高消费区域促活低渗透区域拉新用户

低渗透区域
精准AOI挖掘 下单出价目标

精准获客拉新

城市维度地理定向
圈选高价值区域

新客下单成本-45%
下单成本-14%

ROI提升33%

高净值人群探索
区域定向

高客单产品
目标人群探索

探索高净值人群
提升整体消费客单价
精准获取目标用户群体



人群效率 – AOI能力应用案例
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全城配送高价值探索历史转化人群分析

行业数据人群
浓度主动探索

行业历史转化
人群洞察分析

CTR提升+62% 下单成本-15%

下单率提升+17%

系统主动探索
无需录入位置

全城可覆盖
智能高价值分析

系统自动探索
高价值人群分布
提升整体广告数据 CPM降低-42%

全城用户覆盖门店
自动探索高净值人群
高效获取目标用户群体
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核心信息get时间

A：对

B：错

AOI能力必须录入具体点位名称？

请在测试弹出窗口作答



持续深耕广告技术
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人群分类

一方人群洞察 – 基于品类推广

22
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2.00%

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31

CTR-长效 CTR-集中

CPC-长效 CPC-集中

分散预算，每日沟通
分目标进行效果考核

分商品行为 分目标出价 分目标核算成本

美妆

饮料

速食

食用油

冰淇淋

茗酒

分品类拆分一方人群洞察

全域触点打通，发挥API对接数据实时回传优势，高效赋能商超广告投放

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31

真实促进转化，CVR有效提升 实时对接数据洞察，人群结构更优
52%

20%
16%

8%
4%

25%
33%

28%

8%
1%

45岁以上 36-45岁 26-35岁 19-25岁 0-18岁

客户J 客户W从0.9%到2.8%
CVR

通过API及
多目标出价

获取更年轻目标客群

品牌老客 +18% -- +22%

品类老客 +8% +93% +28%

关联消费者 +12% +23% +30%

新消费者 +50% -90% +125%

CTR
提升

CVR
提升

到店支付率
提升

基于人群观察效果



品牌三方联合推广
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零售商：数据洞察助攻售卖
品牌方：生意销量增长

腾讯侧：产品能力提效

零售造场 多渠道生意销售
数据升级 ➢ 基于AOI的高意向人群

本地场景➢ 本地支付流量场景覆盖

数据洞察 ➢ 人群精细化运营提升点击

品牌消费者
目标客群

品类消费者
高潜客群

关联品类
潜力客群

销售阵地 ➢ 线上线下整合营销联动

线上小程序-品类活动

线下门店-门店布陈 支付后流量 出行流量 小程序流量

品牌声量
GMV

品牌资产➢ 品牌人群资产助力破圈

全方位优化 
投前制定人货场提效策略 
投后验证投前策略有效性 

生意增长新方向
零售场产生直接销量交易
品牌力多次强化曝光影响



细化运营目标 – 自动化营销
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API对接就一劳永逸了吗？

API上报一方数据洞察，通过DMP圈选人群定向

RTA策略助你精准提效

针对性适配商超广告主四大核心投放场景

老会员唤醒拉活

个性化商品推荐诉求

门店拉新投放

目标用户群时效性强

2、频繁人工操作，
效率低下

1、小时级更新机制，
时效性不够

商超单店辐射范围窄
会员拉活提升复购意义重大

高频带低频的生意模式，亟需
满足目标用户行为时效的高要求

商超覆盖SKU极其广泛
个性化匹配要求高

使用前

50%-
使用后

90%+

有效新增占比 ↑

区域内拉新获客提升渗透率
提升单店GMV成痛点

（某用户变化频繁客户实例）

自定义资深高潜会员
实时召回

自定义老客
实时排除 专注拉新



PART
4互动时间
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？
26

讲师答疑

请将您的问题提交到问答区



Thanks！
“营销学堂小助手”

获取更多学习资源

欢迎扫码添加
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