
联动原生广告，聚焦创意引爆GMV百万增长

u 品牌名称：芬尚（For Shine）

u 所属行业：美妆个护

u 执行时间：2023.01.01-03.31

u 参选类别：数智营销类



背景&目标

芬尚致力于打造适合年轻人使用的香水，整体风

格清新自然，走平民路线，客单价在百元左右，

属于中端档次的品牌，以抱抱奶为主推品，希望

打造成天猫店铺爆款。

“芬尚（For Shine）”

客户背景



背景&目标

l 因原有电商平台出现销售瓶颈，需要增加引流渠道。

l 品牌方希望通过CID投放，以ROI为考核目标，在短期内快速拓展量级同步提升效果。



背景&目标



洞察&策略

归纳

推新

打通

素材-起量

投流-稳量

原生-爆量

以创意为核心，打造金子塔爆量方法论，助力GMV百万增长

1、起量-【精准归纳】
通过巨量工具精准触达目标群体和卖点，结合【场景+吸睛开头+优质内容】等多

维融合创新，构建芬尚专属爆量内容密码

2、稳量-【衍生推新】
基于爆量素材表现进行针对性衍生，稳定量级，降低转化成本，跟据素材三大核

心指标（CTR、CVR、有效播放率）优化素材，加码更多优质内容

3、爆量-【原生cid】

深入平台玩法，通过【原生+cid】的形式打通流量池，用迭代测试确定原生

广告测试攻略，再次复用优质素材进行二次跑量，延长素材生命周期，通过不

断摸索、测试、组合、调整，抓住了流量突破口快速起量并维稳成本

媒体工具联合调控，实现降本增效：

契合平台跑量属性，联合【一键起量】【自动规则】【智能调控】等创新性组合

工具调控，助力新锐品牌生意增长

核心策略



洞察&策略

分析人群特征，制定素材内容策略

• 倾向于【香水、美妆护肤、服饰箱包】等兴

趣标签

• 据【巨量云图】显示，产品受众人群主要集

中在女性 18-40岁

• 聚焦在【新锐白领、精致妈妈、小镇青年、

Z时代】



洞察&策略

结合巨量工具圈定卖点

Step3、根据关键词推导用户感兴趣的产品卖点，帮助解决创意方向

伪体香、提高回头率、少女香、沙龙香水

Step1、通过搜索流量分析，针对香水类目用户

搜索最多的关键词是

Step2、通过巨量算数，整合品牌关注度高的关键词



洞察&策略
优质素材展示 上新7日累计GMV超过百万，在行业视频中排名前10

点击率1.36% 转化率7.21% 点击率1.21% 转化率5.58%点击率1.83% 转化率6.46%点击率1.56% 转化率6.78%

社交印象、气味吸引 精致生活、注重仪式感 偏向于情感话题 伪体香、小众高级



媒介&执行

媒体工具联合调控

利用媒体起量工具快速度过冷启动，

新增户冷启动通过率提升20%，另

外在成本达标的情况下，持续放大

一键起量预算，整体消耗提升

30%

一键起量

灵活运用投放2.0，从2月底开始测试

投放，发现成本效果较好，素材探索

较为充分，到了3月份放量期间

80%账户增加投放2.0的计划，提

升了整体投放效果

巨量2.0

消耗增幅

30%

成本下降

10%

精准定位账户不起量问题，针对具

体问题建议及时进行调增，计划

曝光率提升45%

账户/计划诊断

智能调控

转化率提升

36%

45%

曝光增幅

当素材开始衰退，及时替换为智能调

控工具，加大对于优质人群的筛选，

自动关停低质计划，转化率提升

36%
 



媒介&执行

人群 卖点 场景展现 关键词 吸睛开头

小镇青年 伪体香 注重仪式感、精致生活 自带体香、伪体香、好闻、花香、奶香 女孩子就算单身，也要活得精致漂亮，答
应我现在就去买芬尚抱抱奶

新锐白领 提高回头率 社交印象、气味吸引（男
朋友） 魅力、斩男香、约会、体香、气质、木质

听说冬天喷这个香水，就会遇到心软的神
别人跟你擦肩而过，都想凑近闻你身上的

味道

精致妈妈 保持少女感 居家背景、适当偏向情感
话题，保持新鲜感 高级、礼物、浪漫、少女、气质、魅力 让男人一闻就心动的少女感体香，就是这

只专属为你定制的芬尚抱抱奶

Z时代 小众、不撞香 调香师评香、香调层次和
原料讲解

小众、浪漫、好物推荐、持久留香、香调、
瓶身、魅力

女生到底要喷什么样的香水，就是这款小
众又高级的芬尚抱抱奶

你以为女孩子身上本来就那么香吗

构建芬尚的爆量内容密码

从卖点触动目标
人群，稳定激发

转化

前3秒原则，提高曝光和点击率
前贴洞察：紧跟用户关注热点，

机遇巨量创意不断创新

专业的制作团队

结合产品利益点，体现性
价比，引导用户下单购买

场景铺垫和产品卖点相呼
应，贴合实际使用场景

注意创意投放数据反馈

用户感兴趣的词

起量期-精准归纳



媒介&执行

稳量期-衍生

02
A、加引子（大盘跑量文案、抖音热点）

B、翻拍（换演员、换场景、加创新）

C、后期制作（上下贴片、花字包装、

BGM踩点、四分屏等）

03   
效
果
展
示

04   
价
格
优
惠

05   
达
人
代
言

RO
I提升

30%

01

--基于爆量素材针对性衍生，稳定量级，并降低转化成本
1、根据香水类目的素材类型来看，主要分为（效果展示、价格优

惠、明星达人代言、痛点展示类）在历史出量的素材类型进行多

方向衍生，挖掘当下热点，把点击率高/点赞高的画面进行二次创

作，在内容和形式上作差异化，上线后整体效果提升30%

06   
痛
点
展
示



媒介&执行

从三大维度考核素材，对症下药优化素材
以数据为依据，从视频的CTR、有效播放率以及CVR重要指

标对素材进行分析，甚至对视频背后的脚本做出全面的分析，

对症下药

优化后优化前

实
现

G
M
V
增
长

指标 优化前 优化后

有效播放率 低，3.83% 高，18.36%

CVR 低，2.47% 高，3.73%

CTR 0.82% 2.03%

全面分析法

素材内容：
1、节奏平缓且素材时长过
长
2、开头缺乏吸睛亮点
引导下单：
视频内容：
1、与产品卖点无关内容过
多，容易导致用户流失

优质素材延申：
1、增强内容观赏性：加快剪辑缩短时长、更
换配乐
2、吸引用户停留观看：借鉴热门话题或者是
大盘跑量开头创意，迎合目标用户喜爱
加强引导：
1、结合产品利益点，加强引导
2、呼吁目标人群下单购买
重审视频内容：视频重更新剪辑或者重新撰
写脚本

稳量期-推新



媒介&执行

爆量-原生cid加码

--2023年2月开始测试原生广告，通过逐步加强原生广告的基建和

测试，自测试以来消耗逐步递增，同时投放效果也呈现上涨的趋势。

--从上线第3天开始，消耗开始翻倍式增长（5w到10w），

其中11号原生广告消耗达到峰值（18w），原生广告消耗占比接近2/3

同比1月份 2月份整体量级增长51.03% ROI提升28.12% 

巅峰日消耗增长2.6倍 原生广告占比2/3

--在普通信息流逐步衰退的优质素材，用原生广告的形式重新基建测

试，迎来又一波的消耗高峰，且ROI达标

-另外在测试新素材上，搭配原生广告的形式投放优先度过冷起动期，

量级和ROI相对稳定
延长跑量素材生命周期，长达3个月
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量级 ROI 生命周期

投放效果

普通投放 原生cid投放



效果&反馈

案例期间单主体消耗破500万+实现客户生意

GMV百万级增长（2023.1.1-2023.3.31）

打造香水类目爆量素材，单条素材消耗突破160万+

创新联动原生广告投放，降本增效，ROI效果超

出预期28.12%

账户在测试期一周内快速起量，总GMV突破500万，

总ROI超出客户预期，持续收割实现消耗规模翻倍增

长。

实现打爆单品，荣登天猫香氛类目TOP1，提高声量

案例效果


