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抖音巨量千川广告怎么投放？巨量千川代投流

广告主有需求开户投放推广代运营可联系我们添加微信或者拨打电话联系我

Part.01 投放之前要看的数据

当你入职一家新公司，不论之前是一个刚起号的直播间或者是成熟的直播间，你都需要先看之前的数据
，好好分析个几天，不论是好的计划还是一毛钱都跑不出去的计划，都需要把它们的关键点写在自己的
小本本上。

从好的计划里面，看到闪光点，寻找抢量的方法；从差的计划里面，看到优化点，找到起量的手段。

那么我们需要看哪些数据呢？

01 直播间数据

首先看的就是成交趋势图，我们做直播带货的重要的目标就是成交，成交能力是决定一切工作的基础，
没有成交，其他一切都是虚的。

成交趋势图是否稳定，是投手是否进行持续性投放的关键要素，一个直播间成交趋势呈现大起大落，那
么小哥断言，一半的千川费用都是浪费的，可以说成交趋势决定营销预算。

投手们都喜欢成交稳定的直播间，可以平滑上升，但绝不能持续下降。

接着看人气趋势图，人气是决定一个直播间留人能力的数据，每次有千川推了一波人进来，但直播间留
人能力差，人气起起伏伏明显，这就是不是一个好主播了。



主播间有人进来自然会有人出去，好主播会根据实时人气数据，想尽一切话术，稳定直播间人数，消费
者都是有从众心理的，直播间没几个人，基本就会有主观判断。

如果人不多，起码做好转老粉的工作，使得老粉看到主播的人设和努力，并且不断看到一段时间内的人
气提升，当达到了一个阈值的时候，新粉的留存将会变得没那么难了。

再看互动趋势图，当某个时间点，互动开始快速增加的时候，不是福利茶品就是爆款产品来了，这是是
拉互动的好时刻，所以可以根据互动趋势图来把握直播间的节奏，互动多=直播间权重大，是系统赠送
免费流量的一大要素。

然后看成交用户画像，因为商品购买是用户的行为，每件商品的需求性决定了各自的用户画像，到底什
么样的人在买直播间的商品，到底男的多还是女的多，究竟南方人喜欢还是北方人喜欢，辨别年轻人和
中年人谁更喜欢我家的产品，投手就是从抖音所有的用户里面挖出转化率高的人群并把他们送进直播间
。

后看流量结构，我们需要看每场直播的流量来源大概是如何分布的，老粉多还是新粉多，免费多还是付
费多。投手需要保证直播间的流量结构是健康的，这样才是可持续的直播间。

如果是一个成熟的直播间，在投放过程中付费流量的占比不要太高，合理区间在5%-15%，好不要超过30
%，付费流量太高，说明产品点击率和付费率比较低，可能无法撬动ROI的提升。

02 货品数据

在我们投放的时候，经常遇到投不动的问题，无论怎么加钱加人群，都无法起量。千川售卖的底层就是
展现，虽然建计划的时候有很多目标可以选择，但到后，系统会自动换算成“每一眼的价值”，在你这
边，一次推荐只能得到0.2元的收益，在别家可以有0.3元，那我当然把这一次推荐卖给别家了。

所以看货品数据，就是持续寻找下一个爆品，A商品的点击率不错，但下单率低了些，那就想办法提升
转化率。B商品的成交额还不错，但就是他通过低价换来的，那就需要提升售价，找到价格和销量的平衡
点。

另外也需要制作自己的爆款商品数据模型，例如卖百货的商家，商品点击率20%以上，转化率10%以上，
客单价区间10-50元之间，这就是该行业的基础爆款模型

03 营销数据

如果直播间数据、货品数据都做的不错之后，就是千川进攻的时间点，也就是我们常说的用资金来加速
闭环，而这里的资金就是千川预算。

这时候就是算账的时刻了，商品成本、运营成本、投放成本、退货金额都加起来，跟成交金额比较比较
，到底是赚钱还是亏钱。

比如服饰，普价商品的ROI做到7-8或许就能赚钱了，15%的投放，40%的商品成本，10%的运营成本，25
%的退货金额，你就有10%的毛利了。

而单价低的百货商品，ROI基本就只能在2-3左右，成本低，退货率低，所以这么点ROI也能赚钱了。

在完成这三个数据查看之后，了解了直播的相关数据，记录在案，分析出合适用户，选择爆款，花钱烧
千川提流量 ，小哥想结果应该都不会太差。



Part.02 千川计划A/B测试

在投放之前，一定要规划好千川预算，一般根据营业额目标和行业ROI平均值确定，预算充足，粮草齐
备，不打无把握之仗。

选择计划目标的时候也看直播间成熟度，前期的话点击、涨-
粉和下单成交并行，后期成熟直播间，一般只需要做下单成交即可。

进入直播间：人气为主，投产偏差

直播间商品点击：人气为主，投产中

直播间下单：转化为主，投产优 秀

直播间成交：精 准人群，投产优 秀

直播间粉丝提升：核心关注粉丝增长，点击单价中高

直播间评论：核心关注评论增长，点击单价中高

说回AB计划，其实如果不看任何商品、直播间等信息，可以搭建上千个计划，因为可以选择的纬度实在
是太多了，光人群在年龄、性别、地区上面，就可以排列出几十个计划了。

但不是所有的计划都是需要的，不然真的没那个时间去建计划做测试。

把确定的因素敲定，把不确定的因素做分类测试，这才是AB计划的正确操作。

比如我们做的是女式服装行业的轻奢风格，那么性别女，年龄25-45岁这个是非常明确的，至于地域，可
以建立1-4线城市的四个维度，其他设置全部一样去做测试，就可以得到结果。

记住，AB测试一定是单要素不同的测试，有两个变量的话结果就没有参考价值了。

说到底，AB计划就是为了让我们抓住好的人群，今 天我测试了地域，发现一线城市的数据优 秀，那么
明天，我想知道喜欢我家服装的女生另外还喜欢美食、家居、美妆还是旅游，这时候，又要建多个计划
去测试拿数据。

甚至次一级的地域我也要拿来测试，或许有着某种兴趣的女生转化就会特别好也不一定哦。

预算多，就多建几个计划，一般每场直播都会测好几个方面的纬度来做比较，等到数据一出，就可以计
划明天的测试内容了。

在计划名称上，每个投手都有自己的风格，一般建计划的时候按照自己的个人习惯去做，年龄、目标、
性别、地域、兴趣、出价等要素都可以放在名称里，关键是要在做数据分析的时候能高效得到想要的结
果。

行为类目和兴趣人群一般来说比较精 准，而达人人群就有一个粘性问题，或许抢量会比较难。

出价从低到高，但记住不要老是修改出价，可以使用复制计划提高出价的方法，慢慢测试出能起量的一
个出价。



多计划并行，消耗和ROI进行比较，优胜劣汰，特别是优质计划，赶紧复制计划出价再高个1%去抢量。

总结一下：计划类型+人群定向+出价方式+创意类型进行数据测试赛马，找到高投产低成本的计划，找
到精 准的价值流量，提升ROI

Part.03 数据复盘

做数据复盘其实是为了优化计划，根据系列计划的消耗和ROI，确定系列中的哪个计划是好的，到底好
在哪里，如果系列中每个计划都很差，那么也需要找到原因，到底是出价低投放不出去还是人群找得太
窄，影响了消耗速度。

具体操作是这样的，首先把所有计划进行分层，分为优质计划、中等计划和偏差计划。

调整方案

优质计划：复制加价加预算，毕竟好计划还不去抢量，简直天理难容；

中等计划 ：消耗慢的就加价，点击单价高就降价，合理控制预算；

偏差指标：暂停计划，压低出价，预算控制300块。

建立每日的重要数据汇总表，看数据是否在稳定期或者缓慢上升期，如出现异常要及时开会总结，找出
根本原因，人货场流当中到底是哪里出现了问题。

千川不是的，直播带货一定是“人货场流”的有机结合，里面的门道还有好多，小哥只是说了其中一点
点，欢迎更多朋友来一起探讨。
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