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好风凭借力 七夕正当时
2023巨量千川七夕好物节经营策略前瞻



GUIDE
七夕作为以女性为主角，爱情为主题的中国传统节日，正被越来越多的商家和消费者关

注：在抖音，2022年7月“七夕”关键词的算数指数-搜索指数达上年同期的13倍以上。同

时，七夕也是2023下半年抖音生态内的首个重磅节日型节点，经营价值重大。

《2023巨量引擎节点营销策略洞察报告》中提到，节日型节点有较大的流量扩容空间。

那么，节日型节点究竟有哪些独特优势？节日型节点期间的流量·货品·人群呈现出哪些

特征？商家又需要怎样的行动策略与最佳实践？

本次研究将基于巨量千川&巨量算数提出的节点营销策略分析框架，结合节点趋势力模

型选品推荐，为商家带来抖音生态七夕大促营销实践参考，助力2023下半年的节日型节

点营销增长。
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节日型节点增量优势导览

PART 01

01PART

在抖音生态，节日型节点的增量价值，正被越来越多的商家关注。本章将从节日型节点的互动优势、内容优势、放量优势
出发，解读节日型节点的三大机会。

优势一：节日型节点的互动深度更优

节日型节点期间，消费者“做任务”式的消费行为较少，可为深度互动创造机会，进而提升种草与转化效果。
2023上半年，三个典型节日型节点期间的挂车短视频内容播放量同比增幅均高于电商型节点代表。更重要的是，节日型
节点期间的广告内容完播率均较典型电商型节点更高或相当，为商家价值主张的完整呈现提供了更多可能。

从结果上看，互动优势最终体现在巨量千川广告ROI上。
2023上半年，节日型节点整体的巨量千川广告ROI高于电商型节点约11%。

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年12月-2023年6月
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映相对值

*气泡大小：挂车短视频内容发布量

2023上半年抖音生态
典型节点营销期间挂车短视频供需表现

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年12月-2023年6月
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映相对值

挂车短视频内容播放量

挂
车
短
视
频
内
容
播
放
量
同
比
增
幅

节日型节点 电商型节点 节日型节点 电商型节点 

抖音520礼遇季

抖音38好物节
抖音618好物节

抖音好物年货节

抖音520礼遇季抖音38好物节 抖音618好物节抖音好物年货节

2023上半年抖音生态
典型节点营销期间巨量千川广告内容完播率

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年12月-2023年6月
数据说明：节日型节点ROI综合抖音好物年货节、抖音38好物节、抖音520礼遇季3组数据计算；电商型节点基于抖音618好物节数据计算

2023上半年抖音生态节点营销期间巨量千川广告ROI表现

电商型节点 节日型节点 

巨量千川广告ROI
+11%
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优势二：节日型节点的内容消费风向价值更高

PART 01

2023上半年，抖音生态内的三个典型节日型节点均有鲜明的内容消费风向形成。含有「年货赠礼」「悦己好礼」「爱意
赠礼」相关内容的挂车短视频播放量同比增幅均保持较快增长。

节日文化内涵与假日消费习惯的叠加，也为与节日主题适配的行业创造了天然的行业增量爆发期。以服饰鞋包、美妆、家
居家电、食品健康四大行业为例，2023上半年，其巨量千川广告流量规模特征强度在三个节日型节点期间差异显著，且
与节点主打的内容风向紧密协同。

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年12月28日-2023年5月21日
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映相对值

抖音好物年货节

「年货贺礼」

抖音38好物节 抖音520礼遇季

2023上半年抖音生态节日型节点内容风向示例

同比增幅 同比增幅 同比增幅

相关挂车视频播放量
+24% +28%+68% 「悦己好礼」

相关挂车视频播放量
「爱意赠礼」

相关挂车视频播放量

特产

送礼
拜年

探亲
年货 关爱

呵护
独立

女生

悦己 脱单恋爱
约会

表白 礼盒

抖音好物
年货节

抖音38
好物节

112
124

抖音520
礼遇季

抖音好物
年货节

抖音38
好物节

106

抖音520
礼遇季

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年12月28日-2023年5月21日
数据说明：行业广告流量特征基于巨量千川广告流量规模TGI呈现，TGI=节点期间行业广告流量规模占比/2023上半年行业广告流量规模占比*100；
图示数据经过缩放，仅反映相对值

服饰鞋包｜双节点紧随时尚 美妆｜妇女节精致悦己

抖音好物
年货节

抖音38
好物节

110

抖音520
礼遇季

抖音好物
年货节

抖音38
好物节

147

抖音520
礼遇季

家居家电｜迎新年全屋焕新 食品健康｜贺春节大排筵宴

2023上半年抖音生态节日型节点典型行业巨量千川广告流量规模特征示例
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优势三：节日型节点的广告放量空间更足

在2023上半年抖音生态内的4个典型节点营销期间，巨量千川消耗较节前2周内仍有不同程度增长，为营销行动提供了充
足的放量空间。值得一提的是，由于节日型节点期间的商业流量密度低于电商型节点，3个节日型节点的放量增幅较典型
的电商型节点618更具优势。

此外，随着全域兴趣电商的再次升级，抖音电商也已形成了“内容+货架双场共振”的增长模式，“人找货”与“货找人”的链路
运行效率在巨量千川商品卡推广和搜索广告的助力下进一步提升。

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年12月-2023年6月
数据说明：日均值增幅为节点营销期间巨量千川消耗日均值较节前2周日均值的增幅

抖音好物年货节

2023上半年抖音生态典型节点营销期间巨量千川消耗增幅

节日型节点

活动期11天

抖音38好物节

节日型节点

活动期8天

抖音520礼遇季

节日型节点

活动期6天

抖音618好物节

电商型节点

活动期19天

日均增幅 日均增幅

日均增幅 日均增幅

+26% +17%

+10%+11%

PART 01

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年12月-2023年6月

抖音好物年货节

2023上半年抖音生态典型节点营销期间巨量千川货架场流量同比增幅

抖音38好物节

抖音520礼遇季 抖音618好物节

同比增幅 同比增幅

同比增幅 同比增幅

节日型节点

活动期11天
节日型节点

活动期8天

节日型节点

活动期6天
电商型节点

活动期19天

+473% +93%

+123%+150%
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巨量千川七夕好物节营销策略解读02PART

七夕节是2023下半年节点营销的起始点。本章将基于巨量千川&巨量算数构建的节点营销策略分析框架及节点趋势力模
型，系统解读巨量千川七夕好物节营销策略要点。

频出的热点内容是七夕自然流量的另一大优势。2022年，七夕节相关热点数量总和与情人节、520相关热点的总和数量
相当，是三大爱情主题节日中的最高水平。同时，这些热点本身极具趣味性，成功关联后可帮助品牌实现快速破圈。

流量篇：
场域流量协同，全盘拆解GTATM

从2022年的抖音七夕流量走势看，七夕节内容供给在节前12日与节前5日分别形成两个爬升期，随后需求在节前2日快速
爆发。商家可在首次爬升期（节前2周左右）到来之前加码蓄水种草。

PART 02

流量特征：自然流量与商业流量双高，搜索是场域衔接的关键

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年7月21日-8月4日
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映流量形态

2022年抖音生态七夕节前内容供需走势

内容播放走势 内容发布走势

节前12日
供需首次爬升

节前5日
供需再次爬升，直至爆发

0721
周四

0722
周五

0723
周六

0724
周日

0729
周五

0730
周六

0731
周日

0725
周一

0726
周二

0727
周三

0728
周四

0801
周一

0802
周二

0803
周三

0804
周四

2452万+
2022年抖音生态
「七夕」相关内容发布量

405亿+
2022年抖音生态
「七夕」相关内容播放量
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数据来源：算数火种，2022年2-8月

2022年抖音生态
爱情主题节日期间热点数据表现

七夕节
热度总值 3977万
热点数量 17

520
热度总值 2810万
热点数量 11

情人节
热度总值 1839万
热点数量 6

TOP1 TOP2

TOP3

数据来源：算数火种，2022年7-8月

2022年抖音生态七夕节相关热点示例

七夕浪漫观星指南

成都女生辣哭相亲对象

七夕跨次元恋爱

别问我七夕怎么过

有没有对象的都沉默了

热点名称 创建时间 热度值

2022.08.04

2022.08.04

2022.08.04

2022.08.01

2022.08.05

360.2万

315.6万

197.3万

188.7万

162.1万



商业流量方面，巨量千川广告展示量于2022年七夕节前7日开始上行，七夕前夕达到峰值，当日有所回落。值得注意的
是，在各类型广告中，搜索广告流量在2022年七夕节前4周内持续波动上行，日均值较2022年抖音618好物节期间提升
30%。在内容场与货架场的深度协同下，搜索广告有望成为2023年七夕大促的重要突破点。

从2023年抖音生态七夕节流量走势预估看，竞价流量在活动开启前2周内有充足的放量空间，搜索流量则可更多关注节前
1周至七夕当日的转化提醒机会。

PART 02

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年7月21日-2022年8月4日
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映流量形态

2022年抖音生态七夕节前2周巨量千川
广告流量走势

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年7月7日-2022年8月4日
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映流量形态

2022年抖音生态七夕节前4周巨量千川
搜索广告流量走势

节前8-14日

流量平稳，峰值为周末常规时点

节前1-7日

流量攀升，七夕前日达到峰值
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数据来源：巨量千川&巨量算数，2023年7月
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映流量形态

2023年巨量千川七夕好物节
全周期抖音竞价流量走势预测

数据来源：巨量千川&巨量算数，2023年7月
数据说明：图示数据经过缩放，仅反映流量形态

2023年巨量千川七夕好物节
全周期抖音搜索流量走势预测

节前W2 0801-0807

月初竟价流量出现增长，

成本可控，放量机会充足
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节前W1 0808-0814

节前一周竞价流量相对平稳，

周末流量维持上周水平

节中 0815-0822

活动开启预计将形成开门红与

节前周末的流量双峰，但节前

3-5天仍有较大空间

节前W2 0801-0807

月初搜索流量密度高，考虑

成本可提前适量铺设内容
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节前W1 0808-0814

节前一周搜索流量密度适中，

放量空间大，处于黄金种草期

节中 0815-0822

活动开启后搜索流量相对

平稳，可于周末流量爬升前

抢量促成爆发
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随着消费者在活动节点消费趋于理性且流量成本逐年攀升，品牌在活动节点期间需要在蓄水期通过规模化种草，加速大促
成交转化，实现GMV目标确定性。基于巨量引擎GTATM大促营销方法论，以5A人群资产为枢纽，可在活动前期通过对人
群资产的拆解，将营销和生意串联起来，形成触点预算分配方案。在活动期间，同时还可以为品牌提供投中目标达成及优
化方案，包含投中5A人群资产缺口，人群策略、触点策略、内容策略的效率监控等。

流量策略：GTATM—有效规划多触点流量 

巨量千川发布2023年七夕好物节活动指南，点击阅览（PDF模式下可用）

获取地址：
https://bytedance.feishu.cn/docx/JPJdd86UrogZhAx7u4EcxXYunZe

报名方式 活动玩法 重点产品

巨量千川七夕好物节活动指南

生意目标
大促GMV目标

Step 1

GTA
生意目标到人群资产拆解

Step 2

TM
人群资产到触点预算拆解

GMV=成交人数X客单

老客人数新客人数

活动期
新增5A贡献

蓄水期
存量5A贡献

活动期
O人群贡献

借鉴历史活动的5A转化率、贡献占比

活动期
存量5A激活预算

蓄水期
预算

活动期
新增5A预算

借鉴历史活动各触点5A贡献占比、触点成本

完成GMV目标所需总预算+分触点预算

存量5A目标 新增5A目标

GTATM — 将5A目标拆解到触点预算分配

PART 02

https://bytedance.feishu.cn/docx/JPJdd86UrogZhAx7u4EcxXYunZe


2023上半年部分节点趋势力模型推荐选品动销规模增幅示例

数据来源：巨量千川&巨量算数，2023年1-6月
数据说明：动销规模增幅特指节点期间较节前平销期的动销规模日均值增幅；图示数据经过缩放，仅反映相对大小

抖音38好物节

驱蚊用品
1079%

运动裙
728%

眼部护理
107%

高跟鞋
103%

抖音520礼遇季

凉鞋
408%

鲜花速递
126%

男士香水
88%

冰激凌
84%

抖音618好物节

空调
658%

皮草
672%洗衣机

281%

口腔护理
316%

PART 02

七夕选品：基于品类特征，选定消费主题

货品篇：
聚焦四大消费主题，SPU5A助力打爆推新

本次研究基于历史数据¹遴选出的七夕节点趋势品共219个，约占整体动销类目的12%。
验证结果显示，2023上半年，节点趋势力模型推荐选品的动销表现较大盘更优。

规模指数有限,但爆发指数与增
长指数领先

节点趋势新品

三大指标均明显优于大盘水平

节点趋势爆品

节点规模指数
货品在节点期间的
动销规模

节中爆发指数
货品在节点期间的爆发增幅

节前增长指数
货品在节点开启前的连续增幅

三大指标较大盘货品有优势,但
整体表现不及节点趋势爆品

常规节点趋势品

评估维度 评估结果

资料来源：《2023巨量引擎节点营销策略洞察报告》

节点趋势力模型方法论回顾

注释：1. 历史数据指2022年抖音818发现好物节全周期数据，该节点与七夕节时间关联性强，将作为本次研究中货品篇与人群篇的主要参考。 07



2023年抖音生态七夕节消费内容风向预测

数据来源：巨量算数，2022年7月15日-8月30日

#浪漫 #送女友 #送老婆

相关内容播放量
2022同比增幅 +58%

「浪漫直达」

#旅行 #暑假 #夏日必备 #解暑 #养生 #消暑神器 #开学 #返校 #新生必备

相关内容播放量
2022同比增幅 +69% 相关内容播放量

2022同比增幅 +47% 相关内容播放量
2022同比增幅 +53%

「乐享一夏」 「消暑计划」 「开学焕新」
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PART 02

抖音生态七夕节点趋势品类别分布

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月

节点趋势新品节点趋势爆品常规节点趋势品

0%

20%

40%

60%

80%

100%

大盘节点趋势品占比 七夕节点趋势品占比

而七夕节动销能力优势，也同样体现在其作为夏日营销季的重要构成上。从2022年七夕节前后的内容表现看，七夕、出
游、消暑、开学等诸多场景化主题均有不俗表现，并可提炼为「浪漫直达」「乐享一夏」「消暑计划」「开学焕新」四大
消费风向。本报告将依据以上消费风向，为商家择优推荐更具潜力的抖音生态七夕节点趋势品。 

从行业分布看，家居家电、亲子生活等9个典型消费品行业在七夕节点趋势品中的合计数量占比超96%。尽管部分行业在
七夕节点的数量特征弱于历史基准水平，但其爆发力不容忽视，如美妆行业趋势品的爆发系数均值可达1.85，在各行业中
位列第二。

抖音生态七夕节点趋势品行业分布

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月
数据说明：其他行业包括汽车、医疗健康及其他行业；TGI=某行业在七夕节点的趋势品数量占比/该行业在全部节点的趋势品数量占比*100，反映七夕节点趋势品数量分布较全年
的强度；爆发系数=节点营销期行业日均动销规模/节前平销期行业日均动销规模

行业趋势品数量TGI 行业爆发系数

服饰鞋包

亲子生活

家居家电

美妆

其他

3C数码

食品健康

珠宝潮奢

鲜花假发

个护家清

90

91

91

66

117

105

114

130

154

164 1.28

1.35

1.26

1.37

1.28

2.65

1.76

1.24

1.35

1.85

行
业

从类型分布看，七夕节点趋势
新品占比远超各节点平均水
平。扩充SPU/SKU，积极推新
并打造新品竞争力，是七夕节
货品经营策略的关键。



常规节点趋势品 节点趋势爆品 节点趋势新品 节点趋势力指数

  消费主题一：浪漫直达
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数据来源：巨量算数，2023年6月

浪漫直达——相关话题/商业挑战赛内容示例

#七夕礼物
话题名称

历史累计播放量

156亿+ #心动七夕
话题名称

历史累计播放量

100亿+ #七夕怎么过
话题名称

历史累计播放量

19亿+

PART 02

以礼明意，是容易被多数人接受的东方爱意表达方式。相关的话题/内容内容播放量也颇为可观，与

美妆、鲜花假发、珠宝潮奢等行业的关联性强。

微单相机
3C数码

格调心愿礼，记录浪漫时刻

爆发系数 1.64
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

唇部护理
美妆

七夕精致赠礼

爆发系数 1.97
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

男士香水/香膏
美妆

帮他营造浪漫氛围

爆发系数 3.94
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

电影
亲子生活 

经典浪漫场景

爆发系数 1.85
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

生活鲜花
鲜花假发

七夕惊喜赠礼

爆发系数 1.14
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

卡通花/创意花
鲜花假发

别样花礼

爆发系数 2.11
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

足金首饰（素款）
珠宝潮奢

真金见真心

爆发系数 1.98
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

铂金/PT（素款）
珠宝潮奢

真金见真心Plus

爆发系数 1.36
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

彩色宝石/贵重宝石
珠宝潮奢

一颗恒久远

爆发系数 1.27
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

翡翠
珠宝潮奢

中式爱情信物

爆发系数 1.21
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

珍珠
珠宝潮奢

全年龄段适用

爆发系数 1.07
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

彩妆
美妆

悦己悦人

爆发系数 1.55
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势爆品

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月
数据说明：爆发系数=节点营销期行业日均动销规模/节前平销期行业日均动销规模

浪漫直达——主题节点趋势品推荐



  消费主题二：乐享一夏

PART 02

暑期是年轻群体的消费高峰，出游、宅家、扮靓、小聚，均有需求与各行业相关，特别是对服饰鞋

包、亲子生活、家居家电、3C数码更为适用。

数据来源：巨量算数，2023年6月

乐享一夏——相关话题/商业挑战赛内容示例

#暑假嗨玩计划
话题名称

历史累计播放量

134亿+ #夏日穿搭
话题名称

历史累计播放量

89亿+ #夏日趣玩
话题名称

历史累计播放量

21亿+

乐享一夏——主题节点趋势品推荐

常规节点趋势品 节点趋势爆品 节点趋势新品 节点趋势力指数

擦地/拖地机器人
家居家电

解放双手

爆发系数 2.50
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势爆品

游戏掌机
3C数码

不负暑假

爆发系数 2.15
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势爆品

10  

折叠洗衣机
家居家电

省力新选择

爆发系数 2.12
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

冲浪/滑水/帆板
服饰鞋包

浪一夏

爆发系数 1.52
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

高帮鞋
服饰鞋包

酷一夏

爆发系数 3.36
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

抹胸
服饰鞋包

辣一夏

爆发系数 1.72
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

男士包袋
服饰鞋包

可赠礼可自用

爆发系数 1.29
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

运动卫衣/套头衫
服饰鞋包

换季新品，时尚抢滩

爆发系数 2.82
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势爆品

创意绿植/花卉/微景观
鲜花假发

静谧夏日时光

爆发系数 1.89
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

国内景区门票
亲子生活

不负好天气

爆发系数 3.14
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势爆品

积木
亲子生活

亲子互动必备

爆发系数 1.18
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

电子秤
家居家电

健康管理不能少

爆发系数 1.45
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月



  消费主题三：消暑计划
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PART 02

消暑纳凉是夏季避不开的话题。消费者们需要应对高温场景的各类货品，帮助自身获得内在和外在

的舒爽。这些诉求与个护家清、亲子生活、食品健康、家居家电行业联系紧密。

数据来源：巨量算数，2023年6月

消暑计划——相关话题/商业挑战赛内容示例

#清凉一夏
话题名称

历史累计播放量

112亿+ #夏日冰饮
话题名称

历史累计播放量

32亿+ #消暑玩乐攻略
话题名称

历史累计播放量

11亿+

消暑计划——主题节点趋势品推荐

婴儿湿巾
亲子生活

优先保证母婴舒爽

爆发系数 1.32
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

风味烧烤/凉拌菜/沙拉/健身餐
食品健康

夏天该有的样子

爆发系数 2.33
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

生鲜卡券
食品健康

随时满足胃口

爆发系数 10.0+

节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

食补粉
食品健康

食补不能停

爆发系数 1.08
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

茶吧机/泡茶机
家居家电

用养生对抗高温

爆发系数 1.30
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

工业加湿器
家居家电

从工业场景走入家庭

爆发系数 5.87
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月
数据说明：珠宝潮奢行业包括茶陶等文化消费品

果蔬消毒清洗机
家居家电

安全果蔬，快人一步

爆发系数 1.13
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

加香机
家居家电

消暑也要氛围感

爆发系数 3.91
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势新品

黑茶
珠宝潮奢

真 · 解暑神器

爆发系数 1.28
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

口腔护理
个护家清

口腔健康方能大快朵颐

爆发系数 1.39
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

润唇膏
个护家清

高温更要滋润

爆发系数 1.27
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

消毒用品
个护家清

高温下环境卫生更关键

爆发系数 1.43
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势爆品

常规节点趋势品 节点趋势爆品 节点趋势新品 节点趋势力指数



  消费主题四：开学焕新
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开学焕新是不少Z世代消费群体和家长的关注点，而8月下旬正是开学前的黄金营销期。服饰鞋包、

个护家清、亲子生活、3C数码行业将迎来广大的内容消费增量空间。

数据来源：巨量算数，2023年6月

开学焕新——相关话题/商业挑战赛内容示例

#开学季
话题名称

历史累计播放量

338亿+ #开学必备
话题名称

历史累计播放量

136亿+ #开学穿搭
话题名称

历史累计播放量

12亿+

开学焕新——主题节点趋势品推荐

儿童礼服
亲子生活

开学典礼炸场

爆发系数 1.21
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

电子教育
3C数码

预习复习两手抓

爆发系数 1.08
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

平板电脑/MID
3C数码

学习娱乐两不误

爆发系数 1.63
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月

显卡
3C数码

硬件配置要跟上

爆发系数 2.96
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

节点趋势爆品

智能儿童手表
3C数码

智能穿戴更“省妈”

爆发系数 1.62
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

智能手环
3C数码

运动健康更安心

爆发系数 1.72
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

运动茄克/外套
服饰鞋包

开学添新衣

爆发系数 2.50
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

功能箱包
服饰鞋包

装下行李与书本

爆发系数 1.76
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

光学眼镜
服饰鞋包

视力升级

爆发系数 1.19
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

双肩背包
服饰鞋包

开学必备

爆发系数 2.01
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

洗漱清洁/护理用品
个护家清

有备无患

爆发系数 1.52
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

儿童包/背包/箱包
亲子生活

少儿开学必备

爆发系数 1.23
节点规模指数

节前增长指数

节中爆发指数

常规节点趋势品

常规节点趋势品 节点趋势爆品 节点趋势新品 节点趋势力指数
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货品策略：SPU 5A—从商品视角， 以5A串联人/货/场全套种收策略 
PART 02

具体运营行动上，商家可借助SPU5A（即商品5A：巨量云图商品5A人群分层模型，以“商品”为粒度的5A规则和产

品能力）达成目标。SPU5A除了可以在节点营销场景中定位潜客，亦可帮助品牌梳理以商品为核心的活动整合串联

策略。SPU5A延续了品牌5A的人群分层思路，指导品牌核心单品全生命周期的运营策略，更加微观并适用于一款

商品全生命周期的运营和策略优化。在种收一体的每个阶段，品牌都可以清晰看到当前的商品资产人群具体分布在

哪一层级，从而判断下一步的优化动作。

商品运营
阶段 培育潜客 提升认知 深化种草 转化升级

运营策略 洞察和诊断定位
商品机会人群

找人

扩大TA触达
提升商品认知

渗透

全方位内容营销
深化商品种草

种草

做好货架承接
精准商品转化

转化

用户状态 商品机会人群 SPU A1
了解商品

SPU A2
认知商品

SPU A3
种草商品

SPU A4
商品首购

SPU A5
商品复购

重点指标 人群量级和质量
（贡献x效率）

A1A2量级
TA渗透率

A3量级和流转率
互动指标

A4A5量级和流转率、
爆品指数、ROI和转化

漏斗、搜索效率

媒介资源 开机位/全域通/有刷必应、IP项目、挑战赛/任务
星图达人&加热、种草
通、商品加热、直播

加热

千川商品卡推广、短
视频带货直播带货、
搜索广告、商城广告

数据产品
SPU5A配套能力

SPU 5A、机会人群、新品实验室、
趋势新品营销、趋势洞察

达人营销、内容实验
室、人群种草优化

单品分析、直播分
析、营销复盘

应用场景 新品上市
新品企划到上市大卖的解决方案

爆品打造
串联人货场的推爆策略

大促营销
全店货盘的节点式整合营销



流量策略和货品策略最终都会落位在消费者身上。在七夕大促期间，商家依然需要基于抖音生态节点营销六大人群的
基本特征，从自身5A人群资产中找到核心客群，高效完成人货匹配。

PART 02

抖音生态节点营销六大核心人群七夕消费特征洞察

全年基准水品 2022年七夕水平

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月
数据说明：TGI=2022年七夕节点期间某人群消费规模占比/2022年全年各节点该人群消费规模占比*100；图示数据经过缩放，仅反映相对值
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实力买家
TGI=117

圈选建议
历史订单金额更高的消费者

“喜欢什么，就买什么”

七夕节需重点关注的核心群体，节点期间消
费的金字塔尖，购买力强劲，且在七夕的消
费特征更强；其男性特征鲜明，中青年群体
居多，集中分布于高线城市

每单件数

每单金额 下单频率

 精明消费党
TGI=103

圈选建议
历史优惠券领取及核销比例高的消
费者

“玩法已摸透，不用优惠券就亏了”

对让利和活动玩法了如指掌，能最大化获取
平台和商家提供的优惠，女性特征鲜明，以
中青年群体占比高，高线城市用户特征突出

每单件数

每单金额 下单频率

爆发日主角
TGI=101

圈选建议
节日型节点当日有下单且占总单量
之比较高的消费者

“赶上了总得买些啥”

受平台及商家活动力度的影响较大，主观上
也倾向于在节点爆发日消费，且在七夕期间
的下单频率更高，整体特征与抖音用户大盘
相近，南方二三线城市分布较多

每单件数

每单金额 下单频率

直播间铁粉
TGI=100

圈选建议
直播间下单占比高的消费者

“买好货还得进抖音直播间”

绝大部分消费在互动性和情景化更强的直播
间内完成，七夕期间每单的购买件数较全年
基准更高，年轻男性用户特征更显著和中年
女性用户特征较强，多分布于下沉市场

每单件数

每单金额 下单频率

 快意决策者
TGI=94

圈选建议
历史种草转化周期在1个月内的消
费者

“这个看着不错，刚好大促买了吧”

愿意为兴趣买单，可作为七夕节的重要补
充，在被某类货品种草后，会在短时间内快
速下单，女性特征强，中年群体尤为突出，
下沉市场是主要客源地

每单件数

每单金额 下单频率

量贩实惠族
TGI=94

圈选建议
下单商品量贩特征/关键词较多的
消费者

“趁着大促多买些，组合购买更划算”

有较强的连带消费倾向，注重实惠满赠、大
包装等在节点有让利优惠和囤积消费特征的
货品，整体特征与抖音用户大盘相近，广泛
渗透在下沉市场

每单件数

每单金额 下单频率

人群定位：因势利导，匹配六大人群关注的趋势品类

人群篇：
前置人货匹配，从5A资产中定位核心人群



 

抖音生态节点营销六大核心人群七夕节点趋势品推荐
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实力买家
SHI LI MAI JIA

精明消费党
JING MING XIAO FEI DANG

爆发日主角
BAO FA RI ZHU JUE

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月
数据说明：TGI=2022年七夕节点期间某人群消费在某行业的消费规模占比/2022年全年各节点该人群在某行业的消费规模占比*100；珠宝潮奢行业包括茶陶等文化消费品

主推珠宝潮奢、3C数码、家居家电等行业
的高客单价趋势品

结合服饰鞋包、美妆等行业的活动，提升触
达效率

推荐个护家清、食品健康等行业内决策成本
较低的趋势品类

服饰鞋包

TGI210冲浪/滑水/帆板

TGI119运动卫衣/套头衫

TGI118运动茄克/外套

服饰鞋包

TGI115马夹

TGI113卫衣/绒衫

TGI110围巾/丝巾/披肩

珠宝潮奢

TGI112琥珀蜜蜡

TGI112珍珠

TGI112翡翠

亲子生活

TGI118儿童礼服

TGI111儿童房/桌椅/家具

TGI110婴幼儿羊奶粉

服饰鞋包

TGI128钱包卡套

TGI114男士包袋

美妆

TGI110男士香水/香膏

TGI110彩妆

鲜花假发

TGI114创意绿植/花卉/微景观

TGI107生活鲜花

亲子生活

TGI121电影

TGI116婴儿湿巾

食品健康

TGI126豆干制品/蔬菜干

TGI120半成品菜/方便菜/快手菜/速食菜

3C数码

TGI130车载数码配件

TGI119智能手环

家居家电

TGI307空气净化设备

TGI117电子秤

TGI114多功能料理锅

美妆

TGI107唇部护理

鲜花假发

TGI107生活鲜花

TGI104卡通花/创意花

食品健康

TGI145风味烧烤/凉拌菜/沙拉/健身餐

TGI114海外膳食营养补充食品

亲子生活

TGI202国内景区门票

TGI164自由行/跟团游

TGI121潮玩盲盒

食品健康

TGI126生鲜卡券

TGI119海外膳食营养补充食品

3C数码

TGI253显卡

TGI230微单相机

TGI185智能飞行

TGI179游戏掌机

TGI170平板电脑/MID
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家居家电

TGI133加香机

TGI122工业加湿器

TGI112服饰家具

TGI110咖啡器具

TGI110果蔬消毒清洗机
珠宝潮奢

TGI191定制玉石

TGI181翡翠

TGI152珍珠

TGI134黑茶

个护家清

TGI119家务/地板清洁用具

TGI117润唇膏

TGI116口腔护理

家居家电

TGI224擦地/拖地机器人

TGI159电动拖把/电动扫把

TGI153蒸汽清洁机



 直播间铁粉
ZHI BO JIAN TIE FEN

PART 02

快意决策者
KUAI YI JUE CE ZHE

量贩实惠族
LIANG FAN SHI HUI ZU

数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月
数据说明：TGI=2022年七夕节点期间某人群消费在某行业的消费规模占比/2022年全年各节点该人群在某行业的消费规模占比*100；珠宝潮奢行业包括茶陶等文化消费品

发挥亲子生活、珠宝潮奢等行业的直播场景
互动优势

考虑决策成本的同时，种草与七夕及夏日营
销季主题相关的商品

与个护家清、亲子生活、食品健康等囤积与
连带属性较强的行业更匹配

服饰鞋包

TGI110单肩背包

TGI105功能眼镜

美妆

TGI165男士香水/香膏

TGI110彩妆

食品健康

TGI102蜂蜜及其制品

TGI102驼奶及驼奶粉

珠宝潮奢

TGI124菩提/核桃

TGI124文玩木串

亲子生活

TGI177电影

TGI160潮玩盲盒

TGI112自由行/跟团游

3C数码

TGI136显卡

TGI130智能手环

TGI115微单相机

TGI114平板电脑/MID

家居家电

TGI135床单

TGI130工业加湿器

TGI126电动拖把/电动扫把

TGI121电动剥蒜器/压蒜器

服饰鞋包

TGI156钱包卡套

TGI123高帮鞋

TGI112抹胸

服饰鞋包

TGI111高帮鞋

TGI110功能箱包

美妆

TGI114彩妆

TGI112男士香水/香膏

鲜花假发

TGI112卡通花/创意花

TGI110创意绿植/花卉/微景观

亲子生活

TGI120绘画类用品

TGI119儿童内衣裤

TGI119婴儿湿巾

食品健康

TGI112半成品菜/方便菜/快手菜/速食菜

TGI112南北干货/肉类干货

3C数码

TGI113手机U盘

TGI113智能手环

家居家电

TGI115电熨斗

TGI114茶吧机/泡茶机

个护家清

TGI149润唇膏

TGI130足部护理

TGI128家务/地板清洁用具

亲子生活

TGI130音乐玩具/儿童乐器

TGI122解锁/迷宫/魔方/智力玩具

TGI115文具
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美妆

TGI113唇部护理

TGI111彩妆

鲜花假发

TGI118卡通花/创意花

TGI116创意绿植/花卉/微景观

3C数码

TGI123手机U盘

TGI116车载数码配件

家居家电

TGI138电子秤

TGI130折叠洗衣机

TGI126豆浆机

TGI122加香机

个护家清

TGI123润唇膏

TGI121家务/地板清洁用具

TGI121口腔护理

TGI120足部护理

抖音生态节点营销六大核心人群七夕节点趋势品推荐



人群策略：「场景运营」串联各模块，精细化全盘运营策略
PART 02

在每一次节点营销活动中，各品牌都会面临多样的营销场景诉求。基于巨量云图「场景运营」功能，品牌可以实现在
每个场景下的具体营销目标，以品牌5A人群资产为核心，串联人群/内容/商品/达人等模块，输出更有针对性的满足
营销需求的全盘策略。

资料来源：巨量云图场景运营手册

场景1  优化八大人群行业渗透

找哪群人? 通过什么触点?
用什么内容?
找哪些达人?

如何追踪效果?

诊断本品牌人群行业渗透
输出优化建议

输出行业及本品牌流转率
最优种草触点组合

基于TA与触点给出内容创意建
议及达人优选参考

八大人群行业渗透率
及A3流转率对比复盘

场景5  潜力商品推广

推什么货? 找哪些人? 不同场域下如何做营销? 如何追踪效果?

诊断本品牌热门商品数量GMV
贡献，确定主推潜力商品

基于所选商品,推荐商品
兴趣或自定义人群

在直播/短视频/搜索场域下，
基于TA与商品推荐流加热、关

键词、达人营销建议

热门商品数量和GMV趋势及
所选潜力商品GMV趋势复盘

场景2  优化品牌种草人群

通过什么触点?

输出行业及本品流转率
最优种草触点组合

找哪群人?

推荐高潜种草人群定向
触达

用什么内容?
找哪些达人?

基于TA与触点给出内容创
意建议及达人优选参考

打什么商品?
用什么热词?

基于TA的商品互动指标
提供商品参考

如何追踪效果?

种草人群提升复盘

场景3  积累品牌购买人群资产

找哪群人?

参考当前渗透表现
输出圈层人群建议

通过什么触点?

基于TA历史A3/购买人群
流转率推荐最优触点组合

用什么内容?
找哪些达人?

基于TA与触点给出内容创
意建议及达人优选参考

打什么商品?
用什么热词?

基于TA的商品互动指标
提供商品参考

如何追踪效果?

购买人群拉新复盘

场景4  趋势新品营销

推什么新品?

提供推荐类目辅助新品
选择并展示新品表现数据

用什么内容?

提供所选新品的短视频/
直播间推广推荐和内容、
搜索、商品属性关键词

找哪群人?

基于所选商品，推荐
商品兴趣或自定义人群

找哪些达人?

基于TA提供直播、短视频
达人优选参考

如何追踪效果?

趋势新品营销复盘

巨量云图 「场景运营」 全盘策略指引
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巨量千川七夕好物节行动要点

PART 03

03PART

节点营销加速全域生意增长

长期以来，巨量千川通过营销与经营协同，始终践行加速放大电商生意的使命。巨量引擎官方数据显示：2022年，巨
量千川商家GMV渗透率达到85%，广告ROI同比增长了44%。随着抖音电商进入全域兴趣电商的全新发展阶段，全场
域连通为商家带来更多的生意机会，巨量千川也在策略与产品层面完成转向，通过真正实现营销经营一体，让营销成
为电商生意的必选项。

全域电商满足用户“货找人”和“人找货”不同消费场景，使得用户增量消费带来商家全域生意增长。抖音电商全域增长飞轮
是一种全新的增长方式，它覆盖了“人找货”和“货找人”全链路，并将两者高度融合。

全域生意布局：营销扩大流量， 全局生意加速

资料来源：2023抖音电商-全域飞轮FACT+S经营实战白皮书

店铺
沉浸浏览

收藏复购物

18

兴趣激发

内容场景

短视频

深度
兴趣

“种草”

直播

规模化
爆发场

人
找
货

全域承接

货架场景

搜索

精准
匹配
需求

商城

稳定的
导购场

货
找
人

营销扩大流量 全局加速

 

25%
25%+的电商新用户被
巨量千川触达后完成首次下单

+ +20%
抖音电商全年有20%的
用户订单来自巨量千川

+85%
巨量千川商家
GMV渗透率85%+

44%
巨量前川广告ROI
同比增长44%
2022 vs 2021

巨量千川践行加速 放大电商生意的使命

数据来源：巨量千川，2023年4月

覆盖用户生命周期 Aware 了解 | Appeal 吸引 | Ask询问 | Act 行动 | Advocate 拥护



商业
流量

自然
流量

广告排序策略升级

好内容将优化eCPM

内容互动指标

GPM最终影响广告ROl

流量协同诊断产品
经营竞争力

衡量内容质量和交易能力

衡量付费流量

与自然流量的贴合度

改善计划的竞争力和投放效果
好内容帮助广告获取更优质人群，加速提升营销效率

拉动生意增长

协
同

巨量千川 放大流量和转化

复购

曝光频次

广告投入

纯付费流量引流效率

付费流量+自然流量引流效率

购买

加粉

互动

广告协同电商经营，放大好内容的价值

2023年， 抖音电商升级营销活动矩阵，不仅囊括了传统大促节点， 还基于抖音平台的丰富内容生态， 推出一系列主题
活动， 服务不同生意场景需求， 让处于不同经营阶段的商家都可尝试参与到丰富的营销玩法中，加速生意爆发。

在节点营销期间，商家需提前做好各类营销活动方案与资源规划，强化营销场景运营动作，将更接近原生经营的要素，融
合到商业流量的推荐逻辑中，将自然流量和广告流量协同起来，最终为商家带来更多全域触点和更灵活的营销形式。

资料来源：2023抖音电商-全域飞轮FACT+S经营实战白皮书

整合营销能力
全场景协同

全域营销能力 多元营销场景

短视频 短视频广告内容互动

直播 直播广告 内容互动

搜索 搜索品专 搜索热点榜
搜索效果广告

商城 品牌Big Day
商城广告

兴趣种草 拉新转化 提升复购
抖音好物年货节/抖音618好物节/抖音双11好物节

平台大促

七夕/中秋

主题活动

PART 03

短视频广告内容互动

营销IP

商业化行业活动/商城行业活动/抖in域见好物

行业/产业带活动
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丰富的营销能力和营销场景，贴合品牌全域营销需求



全域流量拓展：商品卡推广， 贴合货架经营场景

商品是一切的基础，通过丰富的商品、有竞争力的价格、优质的商品服务和体验持续地提供优价好物是商家生意健康发展
的基石。通过商品卡，用户能平滑地在内容场景和货架场景切换，也让货架经营更好的商家在内容场景拿到更多流量。借
助商品卡，商家不用开播也能24小时获得抖音搜索、商城推荐、橱窗等多流量位推荐。

商品：把握商品卡成交体裁，是做好S的基础

一张商品卡 多元内容呈现 覆盖“人找货”全链路

从静态图文到动态视频 高效完成种草+导购+转化

图文 商品卡 短视频+ 商品卡 直播切片+ 商品卡

商品
多

扩充丰富的供给

价格
好

提升价格竞争力

体验
优

持续优化体验分

商品卡

抖音搜索

频道活动

橱窗

店铺

商城

其他
（购物页、收藏、足
迹、消息【飞鸽等】、
分享）

资料来源： 2023抖音电商FACT+S全域经营应用通案

PART 03
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商品卡运营：入池到分发3要素，提升漏斗效率

资料来源： 2023抖音电商FACT+S全域经营应用通案

能不能入猜喜 能不能拿到流量

获取曝光资格 提升曝光量级 提升成交效率

优品抢先发布

商品
上架

商品
入池

销售
表现

商品
优化

01 入池商品数

店铺正常经营，体验分≥4.3
避免重复铺货，维护用户评价
提升画风质量，避免治理违规

02 商品销量/点击

参加活动频道
邀请达人带货、自营内容配合

03 价格竞争力

优化价格、使用营销工具

04 商品点击率

优化头图/标题/定价

05 商品转化率

优化商详/SKU

获取更多
流量

商家优化
5指标



在目前抖音电商货架场景下，45%左右的订单来自商品卡，运营好商品卡流量是玩转货架电商的关键。巨量千川下的商品
卡推广营销产品，可帮助商家打通“人找货”消费链路中的营销场景，进而帮助商家更好的运营货架电商，让非冲动性的购
买转化、持续的品牌运营在抖音生态落地，以带来更大的投放规模和更高的转化效率。在抖音商城货架场景中的推广直接
打通了最为核心的电商用户，实现了对抖音电商体系中高价值流量的全覆盖。

另外，与短视频推广场景相比，千川商品卡推广的图文广告形式门槛低，不用再额外生产创意。选择商品、设置出价，就
可以快速开启广告投放。对运营货架电商的卖家来说，只需把精力放在商品进销存的运营上；推广环节的专业化操作，已
经可以实现相当程度的自动化。

巨量千川商品卡推广 更贴合商城经营场景

PART 03

资料来源： 巨量千川商品卡推广产品使用手册

巨量千川商品卡推广 更简单的投放方式

在「猜喜入池商品」中优先选择

计划入口 计划设置

商品甄选Step1

覆盖商城黄金流量位置

抖音商城猜你喜欢（全部推荐场景）

搜索结果页

货架电商入局抖音第一步

商品通过商品卡实现
了抖音电商的首销
（3.15-3.21）6788个

某服饰类中小商家
从传统货架电商入局
抖音电商10000

30天订单数
（23.73.27-4.25）

货架场 货架场 内容场

打爆品：流量协同自然流量+10倍

+10倍

自然PV

+7倍

自然GMV

+15倍

自然流量GPM

商品卡自然GMV

商品卡广告GMV

37%猜你喜欢自然曝光流量可提升

使用 vs 未使用商品卡推广的相似商品

价格竞争力强
优化商品到手价到合理区间

稳定日销
抖音商城日销GMV>100

商品信息完善
头图/标题/商详页/评论完善

创意调优Step2
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头图优化
完善商品展示、图片背景

图片调性、卖点信息

标题优化
体现基础信息、核心利益点

符合平台规范

商详和评论优化
管理优质新评论的排序

展示印象词

开启投放Step3

投放方式
「控成本投放」

计划基建
保持每日新建计划数，每条计划下的

创意至少有2条优质方图素材

素材准备
准备优质的方图素材，避免频繁直接

拉取抖音小店商品头图

出价设置
建议为普通计划1.2倍

预算设置
建议计划预算≥出价*20

投放设置
自定义创意或者程序化创意

推商品-日常销售-商城广告

资料来源： 巨量千川商品卡推广产品使用手册



全域流量调控：全域推广， 释放全局流量价值

当前商家在抖音做直播生意时，会借助巨量千川追求整体生意增长。这种情况下，商家大多考核广告ROI。但ROI只是一
个过程指标，归根结底是要优化整体直播生意，在满足费比要求的情况下尽可能提升成交额或优化成本。

基于此，巨量千川策略升级后的全新投放产品——全域推广，覆盖信息流推荐、直播广场等全域流量，直接调控直播整体
ROI。相比常规优化广告ROI的产品，全域推广更贴近商家本质的经营目标——直播整体支付ROI，拓展抖音信息流推荐、
直播广场、商城、搜索等直播全域流量，探索全局优质流量，通过提供「稳定直播整体ROI，最大化GMV」的能力保障经
营的确定性，带动直播成交额全面提升，助力商家扩大生意规模。

PART 03

全域推广打破付费与自然的流量划分逻辑，释放全域流量价值，撬动自然流量。商家可直接将「直播间整体ROI」设为投
放目标，通过ROI设置兑换更多GMV，更贴合全局生意视角。不同于以往的标准推广，启用全域推广仅需设置符合利润投
产比的一次表达，投前计划设置简单，投中系统全程调配盯盘，实时优化，有效提升投放人效。
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登录抖音号的巨量千川官方账户，选择“竞价推广-全域推广”

(目前产品处于内测阶段，正在适配客群中逐步邀约开放，

如无入口请耐心等待)

投放入口

三大关键产品优势 三大关键技术突破 三大关键产品动作

直播场景下，全域推广适配“自然内容和经营比较优质的商

家”，进一步放大经营优势

适配客户

广
告
投
放
弱
势

广
告
投
放
优
势

自身经营优势

自身经营弱势

全域推广更适合！

自身经营优
广告投放弱

自身经营优
广告投放优

自身经营弱
广告投放弱

自身经营弱
广告投放优

资料来源： 巨量千川

资料来源：巨量千川

全域推广是巨量千川竞价推广之下
区隔于标准推广的另一种推广方式

直播全域推广 全域推广第一阶段，支持直播间整
体ROI稳定前提下GMV规模的扩大

调控付费+自然整体流量

精准人货匹配

提升整体ROI稳定性

投放由系统主导

人

货

超大规模机器学习

流量预测规划 直播间流量实时预测与规划

整体增效优化 Uplift技术

流量

设定整体ROI目标
根据生意整体状态

人工设定投放的整体ROI目标

专注直播间内容经营
围绕直播间装修、主播话术
福利激励设置、组货等加大

直播间内容的优化

预先设置投放规划
对整体投放规划进行前期的规划设置



数据来源：巨量千川&巨量算数，2022年1-12月
数据说明：珠宝潮奢行业包括茶陶等文化消费品；节点趋势品类目词云大小基于历史动销规模绘制，仅反映相对值

服饰鞋包 美妆日化鲜花

亲子生活 食品健康

3C数码 家居家电

珠宝潮奢

附录：「节点趋势力」 抖音七夕大促节点趋势品完整名录

节点趋势新品节点趋势爆品常规节点趋势品



STATEMENT
声明

本报告由巨量千川&巨量算数联合制作。报告中文字、数据等内容受中国知识产权相关

法律法规保护。除报告中引用的第三方数据及其他公开信息，报告所有权归巨量引擎所

有。报告制作方对报告中所引用的第三方数据及其他公开信息不承担任何责任或义务。

在任何情况下，本报告仅供读者参考。如果您对报告中的内容存在异议，可通过

addata@bytedance.com联系我们。 

关于巨量千川 
巨量千川是巨量引擎旗下的电商一体化智能营销平台，为商家和达人们提供抖音电商一

体化营销解决方案，构建繁荣共赢的电商营销生态，让电商营销更省心高效，成就生意

可持续增长。 

关于巨量算数 
巨量算数是巨量引擎旗下内容消费趋势洞察品牌。以今日头条、抖音、西瓜视频等内容

消费场景为依托并承接巨量引擎先进的数据与技术优势，坚持客观严谨的理念，输出内

容趋势、产业研究、广告策略等前沿的洞察与观点，同时，开放算数指数、算数榜单等

数据分析工具，满足企业、营销从业者、创作者等数据洞察需求。 

数据说明
数据来源：广告及内容相关数据来源于巨量千川&巨量算数内部数据平台；初步统计， 

未经审计。

数据周期：2022年1月-2023年6月（特殊说明除外）。 

巨量算数
微信公众号

算数电商研究院
飞书社群


