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产品名称 想在抖音app信息流投放电商clickID广告怎么投
放

公司名称 广州博辉网络技术有限公司

价格 .00/个

规格参数 微信:

公司地址 广州市天河区灵山东路东英科技园

联系电话 13686810231 13750564677

产品详情

01电商商家引流投放痛点

电商商家从淘宝/京东商家从淘系内部获取的流量遇到瓶颈，商家急需从外部获取流量，而抖音短视频属
于主动展示型信息流广告，传递的内容比图文广告丰富，更适合传递品牌信息的同时，还有利于提升订
单转化，形成品效合一。

目前，淘宝/京东等货架型电商的复购效果要比兴趣电商好，基于这些因素电商引流的投放需求还是很强
烈的。

在实际过程中，因为淘宝未开放客户订单数据给外部渠道，所以电商商家只能投放以落地页按钮点击或
店铺停留时长为转化目标的广告，导致商家尤其是中小商家无法及时优化最终的目标ROI，普遍反馈当
日ROI小于1。

（图：字节引流电商转化漏斗）

注：其中引流电商是指将流量导入到淘宝/京东等平台电商的某个店铺，区别于媒体站内的电商闭环。

通过小道消息，得知目前字节大盘中淘宝/京东电商店铺引流的消耗占比在3%左右，其中淘宝占绝大部
分。

另外一份数据是21年流传甚广的字节访谈文档，其中提到“整合后的电商包括两个行业：1.平台电商（
阿里、京东、拼多多类）：去年180-190亿，今年预期350亿，主要来自阿里系和京东系的提升——阿里去
年100亿+，今年预期200亿；”，除去阿里系拉新拉活1500万（预估）的日预算后，引流的预算依然非常
可观。

在当前主要是投店铺停留时长等目标下，广告主能有这个规模的预算，可见无论是广告主、媒体方、以
及第三方对打通数据、促进投放规模有多么强烈的需求。



02 clickID 的工作原理

clickID 是媒体提供的一个宏参数，可间接解决电商平台订单数据的回传问题。

clickID 最早是给保险线索这类大客户用于跟踪用户数据使用，后续有广告主挖掘出电商引流这套用法，2
1年推广到部分广告主尝试投放，但随着今年字节的推广突然火了起来，无论是渠道群、优化群、电商群
都在讨论 clickID 是什么？怎么回事？

据我所知，clickID 目前有两种归因方式，一种是模糊归因，通过采用查询订单成交时间，地址，手机，i
p等字段参数，去匹配对应的属性和就近时间的 clickID 方式。另外一种是精准归因，是在落地页上将 pid
+ rid 和 clickID 进行绑定实现的。

具体可以参考下图：

(A) 模糊归因

(B) 精准归因

03 clickID 案例示例

(A) 计划搭建重点

按照销售线索搭建流程，营销链接选择行动转化-销售线索收集即可，核心是落地页链接和监测链接。

（注：示例链接仅供参考）

(B) 数据报表查看

目前技术供应商除了提供回传数据外，为了商家更好地衡量具体的ROI，也可以在第三方后台直接查看
到广告的ROI数据。

（图：后台组件布局示意）

(C) clickID 投放效果反馈

目前市场对 clickID 的效果反馈非常不错，对 ROI
的提升是基本可以肯定的，部分反馈是可以提高30%以上。所以很多引流电商的广告主纷纷去尝试
clickID ，据了解目前 clickID 头部供应商该部分消耗已经有300万一天。

但同时也有广告主反映目前该技术方案数据不稳定，供应商服务质量有待提高。

（来源：字节优秀案例分享）

相关资料：



https://bytedance.feishu.cn/docx/doxcnIVhQk8JP1kwxTLeYV3KSkb?from=from_parent_docs

04 clickID 市场现状

通过上述技术流程图可以看出，clickID 技术难度不是很大，最近出现了很多新的技术供应商。但目前主
流的还是飞书官方文档分享的三家供应商吧。

https://bytedance.feishu.cn/docx/doxcnIVhQk8JP1kwxTLeYV3KSkb

（来源：飞书文档优秀案例分享）

其中淘宝还需要能够获取到淘宝联盟订单信息，对应的查询权限需要淘宝联盟账号达到50uv，所以淘宝
clickID 的供应商有一定门槛。就我所知，除了淘宝联盟可以获取订单数据，还有和天猫合作的TP服务商
等有开发接口可以获取用户转化数据。

对于媒体而言，这种技术并不是很难，主要依赖服务商的数据回转，所以也为其他媒体平台商业化提供
了一个可以深挖的业务。例如百度就开发了BD_vid
产品来提升店铺导流的深度转化能力，未来，快手/腾讯等平台均有可能参与其中。

（来源：淘宝客开放联盟）

https://aff-open.taobao.com/#!/document

05 面临的挑战

在4月26日，市场一直在传闻的“阿里会对 clickID 做限制的通知”实锤落地。在该公告中，明确指出“
带有渠道关系ID（即relation_id）的流量，作为异常流量将无法进行跟踪结算；如继续滥用《渠道管理功
能》权限等不合理方式产生的订单，将按照异常流量处罚”，该通告生效时间为5月3日。

（来源：27号阿里公告截图）

https://market.m.taobao.com/app/qn/toutiao-new/index-pc.html#/detail/10684013?_k=txbwpp

该公告是否意味着未来 clickID 完全无法使用不得而知：

1. 淘宝：淘宝要减少抖音等兴趣电商对货架电商的影响，希望消费者更多在淘宝内完成所有环节，但
是站内流量见顶的情况下又必须到外部采购流量以防供给端外流，如何平衡需求和供应是个长期的挑战
。不过目前看淘宝的态度十分明确，提到会阻断已有方案的同时会防范新的技术变种，同时引导预算回
流。

2. 字节等媒体方：对于媒体方而言即可获取广告预算的增量、也可以培养用户在媒体购物习惯和获取
对应数据。

3. 广告主：目前 clickID 的投放相对常规引流效果好不少，自然希望投下去。

4. 第三方技术服务商：会持续探索能否给广告主提供更好的服务。

在我个人看来，这将会是一个长期博弈的过程。



06 总结

(A) 平台电商投放情况

电商平台在这种“民间”的技术方案出来前，也在尝试自己搭建买量平台帮助内部商家更好买量，例如
淘宝的UD，京东的精准通。相比直接在外部媒体买量有一定优势，UD 受联邦学习技术限制，效果不及
clickID 。

而京东和头条合作提出了 Co-ads
方案，在该方案中，京东会直接把用户的下单数据回传给字节，从而让买量闭环得到更好的效果。

不过相对于淘宝，京东在千川可以直接投京东店铺（直播间可以，短视频需要用京东主体千川账户投）
，需求相对没有那么强烈。

(B) 数据互联互通

互联网电商平台往往占据市场的强势地位，而依附于电商平台的商家自身没有数据管理能力，没有自营
APP无法采集数据和二次开发数据能力，往往都处于弱势地位。

（来源：中国发展网）

越来越多的广告主和商家意识到数据中庞大的商业价值，因此商家不仅希望获得更多数据，也迫切希望
平台为他们创造充分使用数据的条件和环境。

需要平台释放更多的可使用的定制化精细数据，如：可查询和区分不同场景不同流量渠道的精细化颗粒
度的LTV数据。

其实，电商平台应该开放更多属于广告主的数据，营造公平普惠的发展环境，才是大势所趋。

07 问题探讨

Q1：在淘系/京东站内流量见顶情况下，寻求外部流量是必然选择，头条除了电商引流外也提供了千川这
种兴趣电商选项。目前商家的GMV已经开始向字节在倾斜，对于淘宝又该如何抉择？

Q2：国家政策希望互联网企业能够做到互联互通，给用户提供更加便利的使用权限，从而提高经济整体
运作效率。那么，大家怎么看待阿里这种保守做法？
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