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大环境与机会



  TikTok当下发展现状

大环境与机会

国内直播的成功经验看待TikTok直播

哪里有流量，哪里就有生意，2021年
中TikTok全球下载量突破30亿次，
2023年9月TikTok月活突破15亿，覆
盖了150+个国家与地区，涵盖了75种
语言，长期雄踞在社交APP榜首，甚
至当今欧美很多地区，TikTok的月活
早已已经超越Facebook。TikTok的
电商与商业化进程都还在起跑阶段，
给了我们短暂且巨大的机会

1.0时代，商品上架就能卖，对人货场
的要求非常低;
2.0时代，需要搭配直播间各种营销策
略 (憋单、秒杀等等) 才有爆单场景;
3.0时代，需要搭配付费流量才有爆单
场景;
4.0时代，需要具备优秀的主播、极致
的场景、超强的供应链资源，再加上
付费流量才能出现爆单场景。



大环境与机会

机会一: 新手入局门槛低

① 口语: 可以使用英语与外国人无障碍
沟通；

② 时间:每天需要直播 4-6 小时 (长时
间的直播可以分为 2 场，每场 2-3 小
时)；

③ 成本: 准备几千块钱用来布置直播间
场景，购置软硬件设备、样品等；

 机会二: TikTok官方支持力度大

已美区为例:

商家运费补贴10-20美金一单;

客户可以领取30%左右的优惠劵由平
台补贴;

账号运营、开播经验、店铺运营，随着时间的积累，这些都是基本功。入局 TKTok 直播，核心就是沉下心来下
做，决胜的关键就在于决心与执行力+坚持。



算法与冷启动方法



直播算法与冷启动方法

流量推荐机制与数据指标

正常大家直播之前发短视频积累一定的账号粉丝，提高账号权重和标签精准 ，这其实是非常常
见的。

1.短视频流量爆发、表现较好，正在开播，可以将短视频的观众导入到直播间，会在一定程度
促使直播间获得更多的系统流量推荐，但不大。

2.账号粉丝数量、账号权重等指标，与直播间权重有一定关系

3.0粉新号开播同样可以完成非常好的直播数据

注意：账号粉丝高不一定直播数据就会好，同时粉丝低也不一定直播数据差。账号只要没有违规过，推流就会
正常，后期就是靠直播运营的各项工作来体现。



关键数据指标与标签定位

直播算法与冷启动方法

两个--关键指标
①  互动指标
点赞、评论、转发、关注、打赏、停
留时长

②  交易指标
商品点击率、订单转化率、UV

在互动指标中，打赏与停留时长权重
最高。在交易指标中，订单转化率权
重最高

两个--关键标签
①  观看用户标签
平台给直播间打上的标签，标记哪类用
户才是该直播间潜在的观众

②  支付用户标签
平台给直播间打上的标签，标记哪类用
户才是该直播间潜在的购买用户

观看用户标签与支付用户标签(这两个标
签是平台给账号打的标签)



关键数据指标与标签定位

直播算法与冷启动方法

   通过互动数据--调整观看用户标签

   观看用户标签主要靠互动数据进行调节:点赞、评论、转发、关注、打赏、停留时长等
等，这些数据受直播间内容、主播、氛围的影响较大。

  希望更多的看播用户更多是美国观众，在直播的时候可以与美国客户进行更多的互动，
那么美国地区客户的客户体验较好，停留时间较长。则系统会判定该直播间更加受美国
客户的喜爱，那么流量则会更多的向美国地区推送。

   当然，如果是美国本土店，以上基本可以忽略不计；

本报告来源于三个皮匠报告站（www.sgpjbg.com）,由用户Id:660749下载,文档Id:150729,下载日期:2026-08-06



关键数据指标与标签定位

直播算法与冷启动方法

   通过交易数据--调整支付用户标签
  支付用户标签主要靠交易数据进行调节:商品点击率、订单转化率、UV等等，这些数据
受直播间产品、营销策略的影响较大。举例：

增加订单转化率
如期望增加转化率，拉升成交密度，可以做一些低价、满减、折扣、闪购等促销活动。

增加商品点击率
如期望增加商品点击率，拉升商品曝光度，进而拉升GMV，可以在主播口播话术中插入
更多引导点击小黄车的话术、演示下单流程，以及运营人员频繁在直播间弹出商品卡片。

提升 UV 价值
如果想要提升UV，最大化开发客户价值，可以将商品捆绑销售或满XX包邮等营销活动。



直播算法与冷启动方法

如何去调整我们直播间的标签？

在调整观看用户标签与支付用户标签
时，有两个原则:

1.观看用户标签与支付用户标签应该
无限接近

2.支付标签可根据人群画像进行调整，
以支付标签为基准，观看用户标签根
据支付标签进行调整

关键数据指标与标签定位



关键数据指标与标签定位

直播算法与冷启动方法

什么样的直播间--符合观众期望

主要关注以下两个指标:

①  产品特性
产品是否具有新奇特属性? 是否能够击
中当地买家的需求点?

②  产品价格
从价格角度来看，价格是否有足够的
优势?

什么样的直播间--符合平台期望

平台的流量推送到我们的直播间，站在
平台的角度来说，我们的直播间一定要
符合平台的期望，主要有下面几点:

1.直播内容：主播、商品、场景

2 .原生感：面孔、口语、场景

3 .直播时长：数据良好



TikTok 直播间冷启动的五个要诀
 IP款、玩法、低价、拉时长、话术营销（逼单）.

直播算法与冷启动方法

   IP款(冷启动选品思路)

新直播间冷启动的时候，往往是没有流量的，这时我们需要找到精准的流量加持.
在人货场三个方面来上，"人”的方面如果想要获取流量加持，更适合主播本身就是大
网红或者明星的直播间，因为大网红或明星是有一定自带流量的，但这是比较难的，不
太适合大多数新手。

场”的方面如果想要获取流量加持，需要蹭某某热点事件的场景，而这一类场景可遇不
可求，因此操作难度较大同样不建议新手操作。

因此我们需要把目光放在“货”上，拥有IP属性的货自然就会带有流量



TikTok 直播间冷启动的四个要诀
分别是: IP款、玩法、低价、拉时长、话术营销（逼单）.

直播算法与冷启动方法

   低价 (初期定价策略)

超低价格拉升转化率，提升成交密度

成交密度可以从两个维度来理解，一个是单位时
间内成交订单量 (千次成交多少单)，一个是单位
时间内成交金额 (千次成交多少金额)

右图是在直播持续的几个小时过程中，成交金额
的实时走势是越来越高的，而越来越高的成交密
度，则会让直播间权重提升，从而达到爆款直播
间的效果。



TikTok 直播间冷启动的四个要诀
分别是: IP款、玩法、低价、拉时长、话术营销（逼单）.

直播算法与冷启动方法

拉时长(直播间运营策略）

在主播状态与数据指标良好(直播间持续进人、持续产生成交订单)的情况下，尽最大可
能拉升直播时长，拉升直播时长有2个好处:

1)产生更多的观看数据与交易数据，让模型更加精准
2) 获得更高的直播间权重

拉时长如直播间网络特别卡顿，导致直播间数据非常差，硬拉时长，直接会导致被打上
低质量的标签，因此作为直播间运营，也要时刻关注主播状态与数据指标，如果主播状
态与数据指标较差，并且持续1小时以上可以果断下播。



TikTok 直播间冷启动的四个要诀
分别是: IP款、玩法、低价、拉时长、话术营销（逼单）.

直播算法与冷启动方法

逼单 (话术营销)

 通过逼单话术达成两个目的:
1、提升订单转化率，拉高成交密度；
2、提升互动数据与交易数据，促进流量推送；

新的直播间有一种情况非常常见，直播间人数始终在10人以下徘徊，这是因为没有破冷
启动的直播间不会有太多的流量推送进来。所以我们需要做的是让直播间尽快跑出交易
数据，因此需要让为数不多进入直播间的观众购买我们的商品，完成整个购物环节，最
终成交，那么此时我们需要通过话术，点对点持续沟通，最终完成成交。

 在直播间人数为数不多的时候，需要让这些用户完成下单，达成交易。进而让我们的直
播间获得更多的流量。



直播间的搭建的知识



直播间的搭建的知识

直播设备，很多人会有一个误区，觉得一定要拥有高端的摄像机、直播
场地、直播设备，实则不然。而直播只是需要我们打开手机的直播功能，
不卡、画质可以让观众接受，就可以称作直播了。

因此大家作为新手，可以用最低的门槛，搭建一个"比较好”的直播场
景就可以了。

搭建需要的基础设备认知



直播间的搭建的知识

布景在运营过程中是非常重要的一环，决定了观众进
入直播间的第一印象和调性。布景也不是一味的追求
高大上，而需要结合主播风格、产品特点来进行匹配。
或模仿对标直播间

案例:
右图是水晶直播间，场景无需主播出镜，通过将产品
占满大半屏幕，让直播间更加具有丰富感，增加停留
观看时间，再加上直播间营销策略及玩法，营造物美
价廉的氛围，从而吸引观众眼球。这一类直播间就不
需要做的高端大气，反而应该做的接地气。对主播的
综合能力相对没那么高。
。

如何布置一个合格的直播间



话术和直播间节奏



欢迎话术

宣传话术

互动话术

 带货话术

1.强调直播时间段                   2.宣传直播内容                   3.宣传直播商品特点

1.发问式互动话术                              2.选择式话术                       3.指令式话术

1.商品展示型话术                                         2.人设信任型话术                    3.专业型话术

1.名称互动类             2.寻找共同话题类          3.传达直播内容类             4.互动话术类 

直播间的话术和直播间节奏

八大类型的话术



活动话术

逼单话术

引导话术

 感谢话术

1.保障型话术                  2.活动库存危机型话术                3.主播与助播搭配型 (氛围感更强)

1.引导关注                2.引导转发、分享            3.引导点击购物袋             4.引导评论互动

1.直播中感谢话术                                    2.下播前感谢话术

1.价格吸引观众       2. 低价的理由        3.从客户角度出发       4.消除观众顾虑，点对点促单

直播间的话术和直播间节奏

八大类型的话术



数据分析数据分析数据分析



。

数据分析数据分析

创建、支付订单数量

场观、在线

商品曝光、点击次数

粉丝结构画像

feed流

1000次成交率及金额



商品点击率
(CTR)

成交转化率
(C O)

成交密度

30美金低客单，转化率10-18%
30以上高客单，转化率8-10%

客单价为10-30的低客单直播间
小于1为爆款直播间，1-2为优秀直播间，2-3普通直播间，3-5较弱直播间，5以上要重点优化

目标地区的流量占80%以上的情况下，稳定在40-60%最优，不宜太低也不宜太高，太低会
导致转化能力下降，太高会产生无效点击。

数据分析

直播间重要指标与判定标准

客单价为30-80的中高客单直播间
小于1.5为爆款直播间，1.5-3为优秀直播间，3-8普通直播间，8-15较弱直播间，15以上需要
重点优化。



直播间透过数据进行优化

数据分析

观看-商品点击率过低

观看-商品点击率是决定转化情况的根本，因
此观看-商品转化率要保持在合理的高度，否
则会导致整体转化数据较差。

1.主播加强口播引导，点击左下角购物袋，
点击弹窗卡片
2.助播用备用手机在镜头前展示点击购物袋
至下单的全流程
3.运营通过管理员账号用文案引导观众点击
购物袋

观看-商品点击率过高

主播在直播过程中的每一句话都很重要，
每一秒都很宝贵。

如果点击率已经达标，可以适当减少引
导点击的品类，把话术的重点放在商品
介绍、引导促进转化等更有价值的地方。



直播间透过数据进行优化

数据分析

转化率过低

转化率是交易数据的核心，转化率过低
会直接导致交易数据变差，进而影响直
播间权重.

转化率的优化方法中，见效较快的主要
有3个方法:

1.迭代产品、上新款
2.做低价营销活动
3.调整直播时间段

成交密度过低

1.账号标签不精准，很多其他类目客户，
或者很多非目标地区客户

2.客户群体是年轻女性，但是直播间观
看人数更多是男性

如果遇到成交密度太低的情况，建议直
播时长不要超过4个小时，如果是0成
交，建议直播时长不要超过2个小时。



选品与营销策略



直播间初级选品方法

选品与营销策略

1.物流配送角度:重量和体积

2.价格定位角度: 20-80美金之间

3.市场受众角度:受众群体、符合目标
市场特点

4.消费行为角度:刚需消费

5.人货匹配角度:对主播要求低

1.内容抓人眼球

2.激发购买欲望

3.获取观众信任

4.引导马上下单

直播间进阶营销思路



内容吸引眼球

激发购买欲望

获取观众信任

引导马上下单

① 恐惧诉求                 ②带入场景               ③ 畅销营销                  ④ 顾客证言

① 专业讲解                        ②事实证明                  ③ 化解焦虑                   ④ 树立人设

① 伪占便宜            ②价格锚定                  ③ 限时优惠

① 高端大气        ② 视觉反差        ③ 重复解压           ④ 流量密码             ⑤ 创意玩法 

选品与营销策略

直播间进阶营销思路



短视频结合直播



播前、中、后

直播前视频:

1.视频展示的产品是本场直播主
推产品
2.视频要挂上主推产品链接，客
单价较低的产品，降低客户的心
理门槛.
3.挂上直播预告
4.视频需要引导观众点击头像进
入直播间

直播中视频:

1.可以使用直播切片 (直播录播中
剪切出的某一段视频)

2.需要用贴图、文案引导观众点击
头像进入直播间

短视频结合直播

直播后视频:
1.感谢支持本场直播的观众
2.预告下一场直播的时间以及主推产品，并挂上产品链接与直播预告
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爆款直播间拆解

玩法
5



推流不正常

卡顿、掉线

不出单、转化低

客单低

经常违规

常见问题常见问题
基础打的牢固，一下常见问题都可以前置



新的市场机遇一定比较大，享受红利的同时做强坐稳。

跨境的尽头是本土化，内容是核心，投流是抢占流量的制高点。

实践是检验理论的唯一标准，紧跟有成就人士的脚步，边干边优化。
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