
洞察赋能康师傅，消息精准触达
全面激发经营增长驱动力

⚫ 品牌名称：康师傅

⚫ 所属行业：食品饮料

⚫ 执行时间：2024.10.01–11.30

⚫ 参选类别：效果营销类



营销背景

康师傅占据“半壁江山”，差异化趋势逐渐显现。
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方便粉面食品市场规模（亿元）

本品 T品牌 B品牌 J品牌 R品牌 S品牌

2023年方便面市场销量排行

*数据来源：中国报告大厅，2024方便面市场分析

• 2024年方便面市场扩大， 2023-2028年中国方便面行业市场需求与投资咨询报告指出，2022年中国方便面市场规模为1823.8亿元，

预计2025年达2312.3亿元。

• 康师傅占据“半壁江山”，各企业均在加大培育自身的竞争优势，差异化趋势逐渐显现。



营销目标

康师傅尽管占据领先地位，但也面临着市场竞争加剧、消

费者健康化个性化需求提升等挑战

抢夺流量并进一步扩大市场份额

如何

解决痛点、京准拉新、高效转化。

具体执行目标

• CTR同比+1*%，

• CVR达到1*%，

• ROI达6.*。

• 购买用户150W+



策略与创意

诊断店铺及品牌资产，明晰店铺痛点
店铺现状诊断：店铺相对市场占有率最高，销售额仍有增长空间，需进一步扩大市场份额

用户现状诊断：新客占比更高，店铺需进一步拓展新客，精准拉新，并持续运营老客高效转化

店铺现状诊断 店铺用户现状诊断

XXXXXX

店铺痛点

Y品牌京
东自营

L品牌京东自营

J品牌京东自营

H品牌京东自营

T品牌京东自营

B品牌京东自营

X
X

X
X

X
X

K品牌京东自营
本品牌京东自营

D品牌京东自营

U品牌京东自
营W品牌京东自营

品牌店铺处于龙头腾飞阶段，市占率较高，销售额仍有增长空间

店铺需最大程度探索新的销售增长点，进一步扩大市场份额

*数据来源：店铺现状，商智，时间=2024-5-20至2024-6-20 *数据来源：用户现状-新老客分析，数坊，时间=2024-5-20至2024-6-20

用户痛点

店铺新客占比高于老客，且新客多来源于站内

店铺需进一步拓展新客，精准拉新，并持续运营老客高效转化

成交金额
XX,420663.43

成交用户数
XX1095

父订单量
XX2548

X6.05%

X3.95%

X3.69%

X0.26%

用户结构 用户占比

老客

新客

站外新客

站内新客

洞察:



策略与创意

洞察竞品来源，抢夺竞品流量
从行业概况看，本品牌品牌销售额、市占率居于领先地位，其次为T、B、K等品牌；值得注意的是，K等新兴品牌异军突起，其品牌行业成交人数环比、访客数环比

增速较高。

后续建议：①主要竞品来自T、B、K、S品牌等，建议竞品争夺方向往以上品牌靠拢；②观察价位段分布，其中竞品空刻购买用户基本分布在高价位段，在竞品争夺

上，可重点针对空刻抢夺高价值用户群体。

◼ 竞品分析：本品牌销售额居于市场领先地位，空刻崛起，行业

成交人数&访客数环比超康师傅。

◼ 店铺分析：本品牌店铺相对市场占有率最高，相对T、B等品

牌店铺更有竞争力。

◼ 行业概况：行业品牌TOP分别为本品牌、T、B、K等，行业店铺TOP多为以上品牌店铺，行业商品方面空刻意面商品极具竞争力，流量远超本品牌热卖商品。

◼ 品牌榜单：本品牌品牌居榜首，成交金额、流量指数远超同

行业其他品牌。

2024年618期间行业品牌TOP10 2024年618期间行业店铺TOP10 2024年618期间行业商品TOP10

2024年618期间品牌榜单 2024年618期间竞品分析 2024年618期间店铺分析

洞察:

说明：数据来源商智，时间周期=2024-05-20至2024-06-20



策略与创意

洞察高关联购买类目，跨类目精准拉新

说明：数据来源数坊，时间周期=2024-05-20至2024-06-20

关联购买跨类目：熟食、饮品等跨类目用户的TGI更高，反映该类目人群对方便面更感兴趣，跨类目渗透方向可以挖掘以上跨类目

关联购买本类目：零食类类目用户TGI更高，兴趣浓度更高，类目间渗透方向可重点关注以上类目。

目标人群占比 TGI

目标人群占比 TGI

关联购买
跨类目

关联购买
本类目

洞察:



策略与创意

关注搜索词流量榜单，抢夺高人气搜索词流量

站内搜索词排行榜 热门关键词成交榜 热门关键词点击榜

康师傅方便面 TOP3

方便面京东自营 TOP5

泡面 TOP2

康师傅 TOP4

方便面整箱

红烧牛肉面

方便面 TOP1

TOP7

TOP9

TOP6 康师傅红烧牛肉面

TOP8 泡面桶装

方便面桶装TOP10

说明：数据来源商智，时间周期=2024-05-20至2024-06-20

泡面 TOP3

螺蛳粉 TOP5

火腿肠 TOP2

八宝粥 TOP4

火鸡面

午餐肉

方便面 TOP1

TOP7

TOP9

TOP6 方便面京东自营

TOP8 白象方便面京东自营

酸辣粉TOP10

说明：数据来源商智，时间周期=2024-05-20至2024-06-20

火腿肠 TOP3

螺蛳粉 TOP5

泡面 TOP2

八宝粥 TOP4

零食

干脆面

方便面 TOP1

TOP7

TOP9

TOP6 火鸡面

TOP8 荞麦面

酸辣粉TOP10

说明：数据来源商智，时间周期=2024-05-20至2024-06-20

搜索词：可参考搜索此榜单，圈选相关搜索词行为用户进行触达，如相关速食类目等人群，抢夺该类搜索词流量；

洞察:



策略与创意

洞察目标消费者，精准定位目标受众

利用数坊、商智工具洞察店铺购买用户画像，精准定位目标受众

性别

0% 1*% 2*% 3*% 4*% 6*%

已婚

未婚

婚姻 城市线

学历

研究生
XX.91%

大学
XX.91%

高中（中专）
X.62%

初中及以下
XX.56%

购买力

0%

1*%

2*%

3*%

4*%

6*%

土豪 高级白领 小白领 蓝领 收入很少

不敏感

轻度敏感

中度敏感高度敏感

极度敏感

敏感度

一…

三…

五…

洞察:



策略与创意
• 竞品截流、类目渗透、潜客触达多维度拉新人群深度挖掘

食品饮料

近3/7/15天搜索、浏览、关注、购
买相关类目

高关联类目人群

竞品人群

老客复购 关键词搜索潜客

机会潜客

高价值潜客

个人护理

近3/7/15天搜索、浏览、关注、购
买关联类目

方便食品

近3/7/15天搜索、浏览、关注、购
买速食食品除方便面外其它类目

直接竞品 间接竞品

年轻一族偏好品牌

浏览T、B、J品牌、
类目或SKU

浏览双汇、好欢螺、
海底捞、阿宽品牌、
类目

浏览伊利、可口可乐、旺旺、惠寻、京东京造、
得力等品牌且近一年未购用户

近365天老客一单
转二单、二单转三
单

近期搜索相关零食
等关键词

学生一族、宅家一族、游爱好者、Plus会员年轻一族偏好类目

搜索、浏览、关注、购买偏好类目
等

结合竞品洞察，抢夺竞品流量

洞察高关联类目，跨类目精准拉新
结合洞察，定位高价值潜客

人群策略：



执行过程/媒体表现文本咚咚策略
• 分阶段人群包定向触达，强引导型文本刺激转化

人群
包

实时
行为

人群包类型及
发送时间

文本咚咚

浏览未购

预热期意向截流
咨询未购

预热期意向截流
购物车滞留

高潮期催付
行业互动未购

高潮期催付

实时浏览商详页未下单

高潮期催付
实时下单未支付

高潮期催付
实时店铺浏览高/中/低频次

高潮期催付

近3天浏览康师傅方便食品  差集  
近60天已购康师傅方便食品

近3天咨询康师傅方便食品 差集  
近60天已购康师傅方便食品

近3天加购康师傅方便食品 差集 
近60天已购康师傅方便食品

近3天互动方便食品  差集  近60
天已购康师傅方便食品

行业互动复购

高潮期催付

近3天互动方便食品  交集 历史已
购康师傅方便食品

近24小时浏览店铺且近24小时未下单用户 近24小时店铺下单且未支付用户 近24小时浏览店铺3次、2次、1次用户

强引导型文本咚咚
刺激用户点击消费

双 十 一 狂 欢 来 袭 ， 独 家
钜 惠 等 你 来 抢 ！
你 的 购 物 车 准 备 好 了 吗 ？
爆 款 直 降 ， 限 时 折 扣 ，
此 刻 购 买 更 划 算 ！
吃 货 们 注 意 ： 【 美 味 特
惠 ， 点 击 立 刻 开 启 】

选择人群包Step1 Step2 Step3选择消息模板

人群包 实时行为

文本咚咚执行流程

选择发送时间

强引导型文本咚咚
刺激用户点击消费
(如右图所示）

预热期意向截流：浏览咨询未
购用户
高潮期催付：购物车滞留、行
业互动未购、行业互动复购、
实时行为用户



执行过程/媒体表现

创意策略
• 开屏信息流文本咚咚等多种形式构筑用户激发力

京选店铺

黄金位置，直达搜索搜目标客户

开屏

APP页面联动展示，强化曝光效果

信息流

匹配用户浏览内容，提升用户体验

京选店铺 APP开屏 信息流 咚咚文本

文本咚咚

构建沟通桥梁，促进用户转化提效



执行过程/媒体表现媒介策略
• 站内外渠道科学配平，分阶段构建与用户强链接通道

站外
广告

覆盖站外全域流量，
实现数智化营销

推荐
广告

覆盖首焦&推荐全
链路精准营销

搜索
广告

通过关键词和商品定向
精细化运营搜索场域流
量

智能
投放

多营销场景下轻量高效一站
式智能投放，覆盖多种流量
资源

文本
咚咚

店铺文本触达，
构建沟通桥梁

站外渠道站内渠道

灵活调配，强势促转 低价引流 拉新蓄水

站内竞价激烈，CPC较高，少量增

投站外广告渠道，结合目标人群触

媒习惯进行站外投放主动触达，以

图文视频等多种展现类型传达品牌

活动信息；

上班通勤
原生图文

短视频

上班
楼宇

电梯广告

睡前
原生图文

短视频

浮窗广告

起床
APP

开屏

休闲娱乐
开屏大图、短视频、浮窗广

告

午休
原生图文

短视频

浮窗广告

上班通勤
原生图文

短视频

• 主投搜索快车及推荐广告，根据各阶段投放目的选择对应渠道，初

期同时投放多个资源位，投放过程根据具体数据调整投放权重与人

群层级&量级，使每个资源位在曝光拉新和产品转化两个方面得到

最大效益；

分析渠道

科学配平

动态调优

媒介分阶段预算分配

搜索快车费用60% 推荐广告费用10% 智能投放费用24% 站外广告费用6%

预热期

• 快车和推荐广告加大人群拉新蓄水；

• 推荐广告和站外广告适当预算投放，动态调优；

高潮期

• 在消费者高频次活动路径加大投放；

• 加入文本咚咚投放；

返场期

• 重点在搜索位针对大促未购用户进一

步收割；



执行过程/媒体表现项目执行
把控节奏全量爆发，分阶段差异化策略实现高投产
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0节奏

核心
目标

测试

预热

蓄水+预热+

大曝光+提高声量

收割

提效

余量

收割蓄水+曝光+心智打造

站外
广告

媒介
策略

预热期 高潮期 平销期 高潮期 返场期

收割

提效

工具
提效

覆盖站外全域流量，
实现数智化营销

推荐
广告

覆盖首焦&推荐全
链路精准营销

搜索
广告

通过关键词和商品定向
精细化运营搜索场域流
量

智能
投放

多营销场景下轻量高效一站
式智能投放，覆盖多种流量
资源

文本
咚咚

店铺文本触达，
构建沟通桥梁

商智、数坊

投前洞察
数坊-文本咚咚触达京准通-流量铺开 京准通-流量铺开

商智、数坊

投后沉淀

人群
策略

素材
策略

预热期平销期：拉新人群测试

②转化人群（对照组）：品牌人群、类目人群、京选人群、SKU人群

①拉新人群（实验组）：竞品人群（直接/间接/年轻一族偏好品牌）、高关联类目人群（食品饮料/个人护理等）、高价值潜客（老客复购/关键词搜索等）

高潮期：前序优质人群增加投放，转化人群（品牌/品类人群）强势收割



营销效果与市场反馈

成果展示及市场反馈：为品牌拉新促转
洞察向外拓展竞品&关联类目&机会潜客等人群进行拉新促转，对比品牌、类目等人群，CPC同比下降14%，点击率同比提升12%，CVR高达

11%，ROI达X.08，与品牌、类目人群相差无几，可以为品牌引入更多流量的同时促进品牌转化提升。

实验组 对照组
点击量

X08w+ 

X16W+ 

消耗
X4.4W+ 

X10,2w+ 
展现量

订单金额

实验组 VS 对照组

CPC同比下降 1*%

实验组 VS 对照组

点击率同比提升 1*%

实验组 VS 对照组

实验组 VS 对照组

点击量
X7w+ 

X11W+ 

消耗 X8.3W+ 

X96w+ 
展现量

订单金额

对照组 实验组 对照组 实验组 对照组 实验组

对照组 实验组

6.08
ROI同比上升 0.*%

CVR同比上升 1*%



营销效果与市场反馈

成果展示及市场反馈：咚咚文本提升转化

圈选 已触达 转化 GMV

圈选用户数
5,XX4,219

触达用户数
X,747
触达次数
X,747

群包圈选浏览未购、咨询未付款、购物车滞留、行业互动未购、行业互动已购等潜力用户进行触达，共带来XX,784的GMV

实时行为圈选店铺浏览未下单、下单未支付、高/中/低浏览频次用户进行触达，共带来XX8,773的GMV

咚咚文本投放共带来转化用户数X,561人，转化订单数X,091单，促成GMVXX8,557，有效提升了店铺营销转化率，助力了店铺销售爆发。

触达成功率
0.X1%

触达转化率
X.58%

转化用户数（成交）
X63

转化订单数（成交父单）
X12

转化订单金额（成交父单）
X9,784

浏览未购

咨询未付款

购物车滞留

行业互动未购

行业互动已购

实时浏览商详页未下单

实时下单未支付

实时店铺浏览高频次

实时店铺浏览中频次

实时店铺浏览低频次

圈选 已触达 转化 GMV

圈选用户数
1X,X60

触达用户数
X,958
触达次数
X,958

触达成功率
XX.78%

触达转化率
XX.79%

转化用户数（成交）
X,298

转化订单数（成交父单）
X,779

人
群
包

实
时
行
为

转化订单金额（成交父单）
X18,773



营销效果与市场反馈

案例分析：精细化沟通策略助力类目实现精准高效运营

01. 数坊文本咚咚投放，构建用户与店铺间沟通桥梁

02. 分阶段有序种草收割 04. 明确目标精准定位高意向人群

03. 商智&数坊联合洞察，挖掘店铺及用户痛点

强引导型文本咚咚
刺激用户点击消费

双 十 一 狂 欢 来 袭 ，
独 家 钜 惠 等 你 来 抢 ！
你 的 购 物 车 准 备 好
了 吗 ？
爆 款 直 降 ， 限 时 折
扣 ， 此 刻 购 买 更 划
算 ！
吃 货 们 注 意 ： 【 美
味 特 惠 ， 点 击 立 刻
开 启 】

选择人群包Step1 Step2 Step3选择消息模板

人群包 实时行为

文本咚咚执行流程

选择发送时间

强引导型文本咚咚
刺激用户点击消费
(如右图所示）

预热期意向截流：浏
览咨询未购用户
高潮期催付：购物车
滞留、行业互动未购、
行业互动复购、实时
行为用户

店铺现状诊断 店铺用户现状诊断

相对市场占有率

豫园制造京东自
营

拉面说京东自营

今麦郎京东自营

好欢螺京东自营

统一京东自营

销
售

额
增

长
率

空刻京东自营
康师傅京东自营

达利园京东自营

银鹭京东自营

娃哈哈京东自营

成交金额
40,420663.43

成交用户数
591095

父订单量
782548

用户结构 用户占比

X6.05%

X3.95%

X3.69%

老客

新客

站外新客

媒介分阶段预算分配

搜索快车费用60% 推荐广告费用10%

智能投放费用24% 站外广告费用6%

预热期

• 快车和推荐广告加大人群拉新蓄水；

• 推荐广告和站外广告适当预算投放，动态调优；

高潮期

• 在消费者高频次活动路径

加大投放；

• 加入文本咚咚投放；

返场期

• 重点在搜索位针对大促未

购用户进一步收割；

食品饮料

近3/7/15天搜索、浏览、关
注、购买常温奶、糕点点心、
膨化食品、调味品

高关联类目人群

竞品人群

老客复购 关键词搜索潜
客

机会潜客

高价值潜客

个人护理

近3/7/15天搜索、浏览、关
注、购买身体护理、衣物清洁、
口腔护理、洗发护发

方便食品

近3/7/15天搜索、浏览、关
注、购买方便食品中除方便面
外其它类目

直接竞品 间接竞品

年轻一族偏好品
牌

浏览统一、白
象、今麦郎品
牌、类目或
SKU

浏览双汇、好
欢螺、海底捞、
阿宽品牌、类
目

浏览伊利、可口可乐、旺旺、惠寻、京东
京造、得力等品牌且近一年未购用户

近365天老客
一单转二单、
二单转三单

近期搜索方便
面、火腿肠、
泡面等关键词

学生一族、宅家一族、游爱好者、Plus
会员

年轻一族偏好类目

搜索、浏览、关注、购买毛巾
/浴巾/浴袍、美妆工具、豆干
/素食零食、零食大礼包、饮
料、肉干肉铺等
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