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PART 01



过去一年，企业对品牌目标更加重视 存量博弈中，品牌广告价值回归

*数据来源：《2022年中国数字营销趋势报告》 *数据来源：QuestMobile AD INSIGHT 广告洞察数据库，2022年6月

（注：效果广告为以CPC计费的广告，品牌广告为以CPM、CPT等计费的广告）



品牌是穿越周期的确定性来源品牌营销开支削减导致市场份额流失

*数据来源：《确定性：数字时代的品牌营销》，KANTAR , 2022

在衰退期进行广告开支可降低份额流失的风险

根据相关广告开支对354个品牌进行分组

强品牌是资本市场卓越发展的重要保障

强大的品牌可创造丰厚的股东回报，在危机时期更显韧性、恢复更快

2008年金融危机后，强品牌股价的复苏时间是普通品牌的九分之一



看市场大盘

行业品牌曝光预算大盘锐减

品宣曝光

品牌种草

购买意愿

2022E 2023E 2024E 2025E

(13%)

78%

13%

9%

72%

19%

9%

65%

26%

9%

58%

34%

8%

品牌种草：含RTB+GD原生加热广告，不含达人营销GMV

种草预算持续快速增长

曝
光
合
约
广
告

(7%)

(7%)

(5%)

(10%)

(9%)

(3%)

2022年
YoY

-13%

2021 2022 2023E

其他

搜索品专

非标广告

贴片/中插

信息流广告

开屏广告

(7%)

(7%)

(5%)

(10%)

(9%)

(4%)

(6%)

(7%)

(5%)

(6%)

(10%)

(9%)

*数据来源：第三方渠道调研与预测



看采买方式

非中品牌广告竞价采买方式占比增长迅猛

Youtube品牌广告中
竞价方式采买占比约

Meta品牌广告中
竞价方式采买占比约

*数据来源：第三方渠道调研

打破品牌合约壁垒，打开品牌广告采买新思路

以“浅层目标”定义品牌广告

覆盖广、可见性强、声量高 更灵活、门槛低、效率高

看见即付费
为“量”负责

点击/互动才付费
为流量“行动”负责

（收费模式：CPT/GD/CPM） （收费模式：oCPM）



看生意类型

抖音电商 本地商家

抖音电商GMV同比

累计出售商品

抖音商城GMV占比

抖音商城日均UV

动销商户数增长

平台GMV增长

业务覆盖377个城市

合作门店超100万家

*数据来源：2022年巨量引擎



曝光 合约 引流

种草 品牌竞价 站内



痛点①

结果度量难

痛点②

心智难影响

痛点③

触达效率低

*数据来源：《2022品牌广告六大风向标》，巨量引擎



以品牌资产为核心，利用云图

诊断定位品牌的规模/效率/形

象问题

以5A为视角，拆解成不同阶

段的小目标，利用品广产品

实现从A1-A4的渐进和连贯

式投入

最后在品效整合的投放中实现

融会贯通和种收平衡

在巨量引擎建设品牌，实现种收平衡

定位问题 拆解5A目标 品效整合



*红色字体
代表新升级/上线产品

品牌
合约

品牌
内容

品牌
竞价

开机位
（抖音电商开屏 | Top View）

信息流硬广
（短视频 | 直播 | 图文 | 有刷必映）

跨端全域通
（跨端开屏 | 跨端信息流）

互动产品
（挑战赛 | 全民任务）

种草通
（抖音 | 跨端）

内容热推

互动产品
（众测 | 小飞盒 | 超级任务）

品牌场景化
（种草通-竞价 | 商品预热 | 直播加热）

电商品专

商城品广

提升产品效果+创新样式/能力+围绕抖音电商能力建设
让曝光到生意转化更高效

合约+竞价双擎驱动，高效获取A3，
蓄水更多种草人群

新兴流量场产品创新
助力增量生意

A1-A2 A3 A1-A4



PART 02



品牌曝光
提升价值

①

A1-A2

极致种草
科学提效

②

A3

新流量场
抓住机遇

③

A1-A4

互动&节点
持续创新

④

A1-A3



如何提升品牌认知
抢占第一注意力

开屏

开屏精品化，提升产品效果
探索整合玩法产品链路

提高产品引流效率
加速成交转化

如何紧跟热点即时追投
拓宽内容体裁

信息流

提升定向能力：有刷必映
新体裁升级：图文信息流

趋势方向①：A1-A2



3D扭转开屏 TopView倒计时 摇动彩蛋TopView

超14种创新样式，观感交互极致体验 4种整合玩法，多维触点联动极致破圈

开屏 搜索品专 搜索彩蛋

开屏全域通 开机 X 搜索

开机 X 信息流

效-品-效

链路示意

开屏CTR
超内广大盘

热榜CTR
超大盘

搜索指数
提升

CTR提升 记忆度 认知度

趋势方向①：A1-A2



趋势方向①：A1-A2

开机直达电商站内，高效引流促进成交 5大落地页交互样式，促进闭环生态建设

较其他闭环品广
引流成本降低

品牌馆

二级页面

达人

橱窗页

商城

七分屏

抖音

小店主页

商品

详情页

落地页交互样式

商城开屏

三大价值点

增强
客群粘性

促进
人群拔草

深化
品牌影响力



新体裁：图文信息流

图上「多链接跳转」
打造差异化引流路径

「长文体裁」承载丰富内容
强化种草效果

新定向能力：有刷必映

30min内展示广告

寻找刷到内容
且感兴趣的人群

热点/明星/影视综
/垂类内容

A2拉新成本

投后搜

趋势方向①：A1-A2

视觉感受
更强

交互体验
更佳

极致传达
品牌理念和形象

新产品样式：创新产品

互动率



如何提升种草与生意的
确定性

痛点1

A3是链接营销
和生意的关键指标

种草如何
规模化

痛点2

A3合约
规模化获取种草人群

种草投放如何
更灵活

痛点3

A3竞价
更低门槛、更灵活采买方式

趋势方向②：A3



2020.1 2020.2 2020.3 2020.4 2020.5 2020.6 2020.7 2020.8 2020.9 2020.102020.112020.12 2021.1 2021.2 2021.3 2021.4 2021.5 2021.6

95%以上消耗都是

竞价引流

ROI下降，放不出量

消耗开始疲软

转型全链路营销

却依旧只竞价，一蹶不振

品牌 星图

站内竞价 竞价引流

品牌主加大种草投入，种草关联生意 长期只收不种，陷入增长困境

*数据来源:《2021年种草内容平台营销价值白皮书》

的品牌主有意愿在未来
一年增加种草预算

美妆新品牌凌博士通过在抖音种草
成立五个月，实现抖音电商渠道1亿+GMV

3月 12月618

GMV破亿

趋势方向②：A3



「A3种草人群」 A3拉动各行业站内外生意增长

A3评估维度

种草可量化
资产可沉淀

A3 vs 非A3
转化率更高

A3 vs A2
转化率更高

A3对线索、留资、成交价值更高 A3与天猫全店销售额显著正相关

母婴 手机

餐饮 3C

美妆 家电

线索贡献率

留资意愿
A3高于非A3比例

线索转化率
A3 vs A1

品牌日增GMV量级 品牌日增A3人群规模

*数据来源：2022年巨量云图

趋势方向②：A3



适配客户
/场景

合约购买 竞价购买

优选/保量，专属权益/服务

环境安全/人群定向/独有样式

兼顾CTR/互动/完播等目标、NPS等品牌认知价值

投放预算灵活

近似保量

探索更优CPA3成本

覆盖更大客户范围

新品上市/人群破圈

大促蓄水/节点营销

日常蓄水/大促辅助

长效经营/品效收割

23年
升级点

差异

购买方式

种草通-合约 种草通-竞价

趋势方向②：A3



新增A3率提升
VS非种草通

CPA3降低
VS非种草通

种草通+搜索品专，提升大促转化效率

节点大促

新品上市 人群破圈

种草通+小蓝词，助力新品高效种草 开屏/TopView+种草通，找到更多潜力人群

星图+种草通，种草效果1+1＞2

日常种草

新增A3率=新增
A3量/总曝光

CPA3=cost/新
增A3量

趋势方向②：A3



最大获取A3人群为目标，探索最优CPA3成本 人群种草成本更低，投放效果更优

（数据说明：以上数据为预算设置相同下，对比千川竞价浅层目标）

预算消耗率接近保量

倍

新增A3量提升

CPM降低

CAP3成本降低

-高效获取新增A3，种草效果可衡量

-预算设置更灵活，降低投放门槛

-无需复杂设置，系统智能学习优化

趋势方向②：A3

*注：目前种草通-竞价在巨量千川平台投放，AD平台规划中



需求的精准匹配，用户注意力必争之地

抖音电商搜索

GMV年同比

抖音电商搜索

转化率较其他站内渠道

货架流量爆发

快速增长的货架流量，稳定的中心场

抖音商城

日均UV

抖音货架场景

GMV占比

未来三年内预估抖音

商城贡献GMV占比

精准流量激增

趋势方向③：A1-A4

*数据来源：2022年巨量引擎



拓展新流量触点，增加新样式/能力

商城 订单中心

拓展搜索触点、流量+50%
新增直播Tab/抖lite/商城/订单中心…

高定设计，品牌形象加成
新增入会/种草/优惠/互动等能力

产品体系进一步简化

趋势方向③：A1-A4

品宣

表单

本地

电商

营销场景

品牌专区

屏占比1.5

独占版面

长效涨粉

内容联动

超级品专



强化热榜价值，打造“陪伴型”入口

热榜第六位 普通热点 任务活动页

热榜联动多产品，打通组合售卖链路

产品联动链路示意

品宣/互动场景

直播场景

开屏-热榜-热点品专-彩蛋

热榜-直播品专-直播间

趋势方向③：A1-A4



新流量

增加生意确定性

新场景

获得可持续的经营阵地

新链路

全新的商城品牌营销模式

活动卡 商品卡 直播卡

商城猜喜卡
覆盖用户流量场域

商城营销IP
内容场+货架场的
整合营销

TopMall
开屏+商城资源
联动展示

开屏

搜索品专

达人视频

兴趣内容加热

商城资源

直播引流

整合商城内营销资源，打造货架场品牌营销

能力，构建用户商城内品牌认知

抖音商城构建人找货场景：逛、搜、复购，

满足多元购物场景

抖音商城货架流量的购物意图更明确，可以

帮助品牌获得增量用户、拓展更多生意渠道

支 持 商 品 / 直 播 / 短 视
频 / 活 动 信 息 展 示

用 户 价 值 - 抖 音
商 城 日 均 U V

生 意 价 值 - 抖 音 货 架
场 景 G M V 占 比

潜 在 价 值 - 未 来 3 年 内
预 估 抖 音 商 城 贡 献
G M V 占 比

1.5亿+

27%+

50%+

*数据来源：FACT+抖音商城经营通案

精选带货直播间

直达品牌活动

猜喜卡推荐

内容+货架场多场景
触达用户

趋势方向③：A1-A4

商城猜搜



打造更深入、创新的
互动内容产品

UGC互动

升级众测任务，强化种草能力
打造内容+生意的更短链路

平蓄促收
打造有节奏的营销场

内容IP营销

节点赛事营销热度延续
商业IP+电商节点持续投入

趋势方向④：A1-A3



众测任务 小飞盒 看播任务

互动成本低至 5A人群拉新 A1->A3流转率

众测任务 KOC种草 多元锚点 多场域串联

带动A3人群
成本小于

小飞盒参与用户
直播间GPM 

轻量互动门槛

日均搜索

PV提升

看播任务

自然流量提升

趋势方向④：A1-A3

触发搜索品专



亚运会赛事版权，延续体育热度 演唱会、明星活动、语言类节目等 电商IP+商业IP持续投入

商业IP持续加大投入

电商IP提升项目体量

全年50+重磅直播演出延续体育赛事营销热度

2022世界杯案例

直播累计观看人次

热点总数

直播总互动

超级歌会

超级现场

快乐剧场

主题晚会
818 双11 年货节 … …

趋势方向④：A1-A3



种收平衡

曝光更有用 种草最大化
把握新流量场
增量机会

节促/品牌活动
扩大影响带动生意

抖音电商数据打通 合约+竞价双擎驱动 品专及商城 互动产品及节点创新

品效整合及追投



附录



附录：标杆案例

极致触达
加速引流效率

人群拉新
加速品牌破圈

正向好评
品牌形象提升

品牌认知度
大幅提升

创新样式，互动性强；优选点击投放目标下，

优色林CTR高于大盘 。

比例达 为品牌带来大规模人群拉新，较行
业TOP5品牌均值拉新能力有领先优势。

提升高，高于行业 品牌均值，营销活动内容
好评高，高于本品整体对品牌整体形象提升。

投放后，品牌及一度提升 ；认知度提升 。喜爱度

提升 ，购买意愿度提升 ；

3D扭动开屏 TopView 摇一摇



附录：标杆案例

CTR提升

CPC降低

被品牌曝光过的人占
小店成交人数的

节点大促期间，fino通过「开机X效品效」，大曝光引流的同时，助攻竞价跑量，提升转化效率。

圈选竞价高潜力人群 开屏全域通再次触达高潜力人群 竞价追投提升转化效率

*数据来源：案例数据



附录：标杆案例

明星合作+单品宣推 热点追投+节点营销 垂类兴趣触达+产品宣推

资生堂

产品+IP双线联动，素材匹配内容追投，
精准触达+人群破圈，打爆单品

追投内容

投放效果

CTR提升

A2人群增长 NPS值

互动率提升

• 明星综艺：五条人/披哥…
• 功效成分：A醇/早C晚A…
• 品类内容：护肤/眼霜/抗老…

追投内容

投放效果

CTR高于大盘

A2增长成本 5A人群加深比例

A2拉新比例

ARCFO 极狐

• 热点内容：世界杯/梅西/足球
• 品牌内容：adidas/阿迪达斯
• 品类内容：球衣/球鞋…

梅西素材+有刷追投赛事热点，实时触达兴趣人
群，情景营销实现人群破圈、推动5A积累

• 品牌：极狐…
• 品类内容：新能源汽车suv…
• 垂类内容：汽车知识/测试…

追投内容

投放效果

CTR提升

人群转粉能力 投后搜比例

5A拉新比例

洞察人群儿童节怀旧心理，有刷追投童年与汽车品
类内容，有效传递品牌信息，提升品牌兴趣

阿迪达斯



附录：标杆案例

点击率提升

A1人群

图文信息流NPS值
较品牌自身均值

节点期间，植村秀试投「图文信息流X环境安全」，获得超高点击率的同时，提升人群资产与品牌好感。

广告数据表现提升

*数据来源：巨量引擎、巨量云图；“视频大盘”指该行业抖音品牌信息流视频广告当周整体均值

效率提升，
3张图片就能投

体验提升，
一眼就看到关键信息

数据提升，
点击与完播率超视频

点击率+48% 完播率+101%

对比行业大盘：

完播率提升 5秒播放率提升 互动率提升

人群资产及品牌好感度提升

投前vs投后曝光人群资产：

A2人群

A3人群

NPS：正评率与负评率差值



附录：标杆案例

直播品专

承接转化

星图+种草通

激发搜索

种草通有效激发搜索，提升A3获取效率降低成本

种草通助攻ROI提升

星图×种草通×竞价
vs 

硬广×竞价 ROI提升

星图×种草通×竞价
vs 

纯竞价 ROI提升

CPA3
星图 种草通

新增A3率星图 种草通

品牌搜索量



投放优势

附录：标杆案例

投放效果

0.39%

0.09%

5.8

35.7

0.16

0.42

CTR

CPM

CPA3

种草通-合约 种草通-竞价

重点推荐客户：

认可并致力于提升A3 竞价投放需要破圈拓量 在营销期想冲量补量

深耕A3 期望拓量 灵活投放

摄影博主-拍照教程 颜值博主-变装 剧情博主-故事

星
图
达
人
种
草

人
群
圈
选

投
放
优
化

前期投放问题

①跑量困难
②CPM走高

后续优化方向

①按优先级放宽定向
②使用系统智能定向
③降低单计划预算

种草通-合约A3打底
人群特征积累

投放初期
收获低成本A3

放款定向
破圈至潜在用户

聚焦卖点素材轮播

45%腰部达人
22%头/尾部达人

11%中部达人



附录：标杆案例

小飞盒激发海量搜索，电商品专引流直播间收割

曝光

CPM 低至

千赞文

CPE

高曝光

强互动

生活vlog 情景剧 年味大片亲子互动 礼盒测评

多垂类KOC共创优质视频200+

话题/任务页

直播
看播人群

小飞盒
参与人群

小飞盒人群
直播间看播率

小飞盒人群
下单率下单

人群 小飞盒
参与人群

190

291

小飞盒直播间

小飞盒人群
客单价更高

高价值人群助攻转化

H5开屏

12/18
小飞盒上线

12/28
「现身吧小飞盒」

活动上线

打通搜索链路带动搜索PV提升

小飞盒上线前后
品牌日均搜索PV

任务规则 搜索页触发品专 小飞盒掉落发券 引流店铺核销

参与人数 优惠券领取

众测任务带动“年货”场景种草视频



附录：标杆案例

链路玩法：

-路径①：开屏►热点品专►彩蛋

-路径②：热榜►彩蛋►热点品专

-路径③：用户主动搜索品牌►常规品专►彩蛋►全民

任务/商业话题

搜索产品整合玩法，助力互动产品参与度

“千万别搜”激发用户好奇，有效提升点击率

千万别搜活动上线当天，挑战赛参与用户

开屏CTR超日常投放

「开屏广告-活动造势」 「搜索彩蛋-提升记忆」「爆款任务-高频互动」

CTR：15%-16%
PV：30w+ PV：8亿+

「热榜-抢占焦点」
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