
「VALUE」方法论助力美的冰箱种收一体

赋能人群资产长效增长

⚫ 品牌名称：美的

⚫ 所属行业：家用电器

⚫ 执行时间：2025.09.20-11.25

⚫ 参选类别：数智营销类



营销背景

• 家电市场竞争白热化，冰箱类目用户决策路径分散，依赖多渠道信息整合；

• 美的冰箱存在 A1 人群渗透不足、A2 向 A3-A4 转化效率偏低的问题，品牌需精准触达高潜人群（如家装人群、类目摇摆人

群），同时强化用户粘性与资产流转效率。



营销目标

• 目标：

• 1. 补充 A0-A1 人群资产，实现 A1 人群环比增长 50% 以上；

• 2. 提升 A2-A3-A4 转化效率，使 A3-A4 人群资产达到行业 TOP 水平；

• 3. 构建站内外联动营销体系，实现 4A 整体资产增长 30%+；

• 4. 优化投放效率，站内外联投 ROI 提升 10% 以上，强化品牌在冰箱类目的市场竞争力。



策略与创意

策略：

基于京东 4A 人群模型与九宫格人群分析，锁定品牌忠诚人群 looklike、类目高潜人群

、竞品拦截人群等核心目标，制定 “种草 - 养草 - 收割” 分层运营策略，聚焦 “内容 

+ 效果” 双轮驱动。

创意：

1. 人群精准分层运营：针对不同生命周期人群（A0-A4）匹配差异化渠道与内容，解决

资产缺口问题；

2. 全域数据闭环：借助京东营销云、数坊及天链系统，实现站外种草数据实时回流，对

未进站人群进行实时追击，进站人群精准转化；

3. 渠道协同创新：整合小红书、bilibili 等内容平台种草，京 X、腾讯定向等效果渠道追

击，京东站内搜推广告收割，构建 “站外引流 - 站内转化” 的完整链路，同时通过红京

计划加热投流，放大种草效果。



执行过程 /媒体表现

投放平台：

1. 站外内容平台：小红书、bilibili（达人种草，传递产品场景化价值）

；

2. 站外效果平台：京 X、腾讯定向、百度（精准追击未进站人群）；

3. 站内平台：京东（搜索快车、推荐广告，实现 A3-A4 人群收割）。

执行节奏：

1. 种草期（9.20-10.20）：通过红京计划与站外达人种草，重点补充 

A0-A1 人群资产，传播内容聚焦产品核心卖点与家庭使用场景；

2. 养草期（10.21-11.10）：依托京东天链系统回流种草数据，对未进

站人群启动站外效果广告追击，同时通过站内内容触达，推动 A1 向 A2 

流转；

3. 收割期（11.11-11.25）：加大站内搜推广告投放力度，匹配平台权

益，促进 A3 向 A4 转化。

优化方式：

实时监测人群流转数据与渠道 ROI，动态调整投放比例与内容策略，确

保资源向高转化渠道与人群倾斜。



营销效果与市场反馈

数据成果（数据来源：京东营销云、数坊）：
1. 人群资产增长：4A 整体资产体量增长 48%，位列行业 TOP1；A1 人群环比增长 65%，增长率较行业 TOP 均值高出 62%；A3 人群资产
超行业 TOP 均值 38%，A4 人群资产超行业 TOP 均值 41%；九宫格资产总量超行业 64%，品牌忠诚与潜客正向流转率超行业 34%。
2. 拉新与粘性提升：全域回流新客率提升 11%，品牌潜客环比投前增长 55%；忠诚用户较投前增长 8.4%，且较行业 TOP 均值高出 141%。
3. 转化效率优化：站内外联投 ROI 较品牌自投大盘提升 12%，全域广告沉淀人群进店率位列行业 TOP1，实现人群资产与转化效率的双重突
破。
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