
抖音直播间小风车开通「私信沟通」

产品名称 抖音直播间小风车开通「私信沟通」

公司名称 海口美兰抖琦琦文化传媒工作室

价格 10.00/h

规格参数 直播小风车:520
抖音小风车:4
抖琦琦传媒:1994

公司地址 【电话烦、手机号同微】

联系电话 18897981244 19979808844

产品详情

胎教音乐 信息咨询 健康类服务 不想挂载小黄车 可以开个小风车引流,宠物行业 活物,直播引流私
域粉丝团

有粉丝无订单，线索需求商家如何玩转抖音？

近年来，不乏房产、汽车、家居类目的商家紧盯抖音电商领域，欲想从中分一杯羹。本文结合相关行业
的抖音电商实例，与大家共同剖析以线索获取为核心的商家如何利用抖音实现高获客量，并提供了三条
线索类商家的抖音路径选择和线索经营方法论。推荐相关类目的商家小伙伴们阅读实践～

很多在抖音上卖货、卖课的商家已经找到了增长密码，内容驱动的兴趣电商逻辑， 让人们看到了众多

新品牌崛起。这几年遇到很多企业，有些已经战略重心转战抖音，有些则摩拳擦掌跃跃欲试，有些企业

经常会问到：快消、课程很适合抖音，决策链条短，感兴趣就直接下单购买，像房产、汽车、家居等商

家，客单价高，决策链长，以线索获取为核心，而非立即成交，感觉直播间很热闹，但是最终转化不行

，这是为什么呢？这类商家该怎么做呢？

这类线索型商家能不能做抖音？我的回答是肯定的，能！



已经有很多该类型企业不断尝试，也收获颇丰。判断能不能，首先看潜在用户在哪里？之后看这个平台

内容形式、运营模式是否适合；再然后是自己有没有这个能力在该阵地经营好。关于此话题，我具体展

开分析。

一、二手车商家如何做到每月线索3万，抖音渠道月卖车300台

郑州腾发二手车在抖音上有4个账号，截至目前腾发二手车矩阵号粉丝总数284.4万，每天700-2000左右线

索量，每月线索3万，成交率15%，每月抖音渠道卖车300台，抖音获客与传统渠道获客比为20:1。

郑州腾发二手车案例有哪些启发：

线索多场景收集：通过公域+商域+私域组合打法，以“矩阵号+短视频+直播”经营公域流量，同时加上

“广告引流+私信咨询”的商域助推，以及在账号中配置多场景线索留资组件实现私域转化，比如在线

咨询卡片、在线预约卡片等。线索精细化管理：通过人工、自动客服实现极致服务体验，将客户分层进

行运营跟踪转化，实现全链路线索管理，从线上收集到运营再到线下成交转化，该团队善于使用后台数

据复盘，进而优化提升视频、直播内容。二、为什么有的商家抖音内容不错，粉丝不少，就是成单不行

看到视频中的案例，与开篇我提到的问题是不是很像，很多企业在抖音运营中切实会遇到这类问题：很

努力做内容，短视频、直播做得也不错，也有不少粉丝围观，但就是转化不行。前面讲到的腾发二手车



案例，与视频中提到的方式方法完全吻合。

回答“为什么有人抖音内容不错，粉丝不少，就是成单不行？”这个问题，正所谓：工欲善其事，必先

利其器！器欲尽其能，必先得其法！

在我即将出版的新书《超级增长》中，重点讲述了“用户x传播x渠道”的超级增长方法论，其中谈到的

“传播”关键要素中，就强调最近很多人重视内容，却缺乏转化工具，其增长公式为：好内容+引爆点+

转化工具。而针对这篇文章着重谈及的抖音线索需求类商家的转化工具，如下：

1.小风车私信沟通+私信自动回复

做过在线生意转化的商家，这个工具不难理解，当你在直播时，主播很难做到一对一回答所有问题，而

通过“直播间风车咨询+私信自动回复”就可以将感兴趣的用户引导到私信进行个性互动转化，当然你

要提前配置好自动回复的问题，通过关键词回复、菜单设置触发问题，没有得到解答的网友也可以选择

人工咨询。

2. 视频挂载类

很多线索型商家产品是需要预约体验的，比如汽车的预约试驾、家居装修预约体验、房产预约参观样板

间等等，通过短视频、直播，使用高级工具，高效引导留资，促进线索转化。



三、线索类商家抖音企业号的路径选择建议

谈了转化工具，也需要讲讲方法路径，因为并不是你配置开通就能实现转化。

路径一：直播+在线咨询+私信自动回复

直播开播→主播实时引导点击小风车+弹出卡片「在线咨询」→引导用户实时进入私信→「私信自动回

复+私信关键词」承接个性化咨询

【行业案例】某地产账号

内容重点：房地产行业直播间侧重宏观板块+机会讲解，不会过多涉及单个用户的细节问题，详细沟通

转至私信由专人服务，体感较好。

话术建议：房源咨询点击右下角四色小风车，在线客服1V1随时解答。

转化关键：“宏观板块+机会点讲解”、引流话术、在线咨询卡片、私信内容配合自动回复、菜单高效



提供更多信息，解答用户顾虑。

线索数据：添加“在线咨询”组件后直播间留资+36%，直播间PVR转化率平均0.14%，较表单提交的模

式提升+250%。

路径选择前提：

内容对目标用户是刚需。准备好引流产品，如房价地图、装修宝典，只要点击「在线咨询」即可获得。

私信自动回复需要建立问题知识库，所准备内容是共性问题，同时是对直播的补充，比如可在直播中提

醒私信查看某款汽车详细配置等。路径二：直播

直播开播→主播实时引导点击小风车+弹出风车→直接展示产品及服务，并引导用户留资

【行业案例】二手车账号

前文介绍的腾发二手车案例就是典型应用了“直播+引导私信沟通”的代表，其矩阵号中有三个账号为

面向买家的二手车销售号，一个是面向卖家的收车号。每天稳定开播，每场直播2小时，每天10个小时主

要使用直播小风车承接客资，从直播引流到客服承接，再到线下销售，形成完整的销售链路。



话术建议：强引导点击小风车，预约体验，前XX名得到XX大礼包。

预约体验产品/服务可设计到店福利，或者立即预约福利，比如马上预约，联系客服可以领取报价单、避

坑手册、检测服务、大礼包等。客服话术准备好。

该账号是面向农村别墅市场，通过发布相关短视频，讲述农村建房的各类知识、细节等，通过“短视频

+高级在线预约”实现线索转化。

线索数据：抖音月留资上千条，品牌通过抖音获取线索占全渠道70%（该品牌还在其他渠道获客）。

引流建议：短视频中后段可以强调内容或旁白引导，带箭头指引点击页面。

路径选择前提：短视频内容能够激发用户兴趣，且内容中提到如“获取农村别墅图纸”，可点击预约。

四、商家做好抖音线索经营，需要做好哪些准备

在线索经营方面，要做好，需要花点心思。

有了好工具，再做好路径选择，当然商家也要做好基础的准备工作，方能事半功倍。

我总结了“三好”，即：做好内容、用好工具、管好经营。



1. 做好内容

好内容即流量，生意兴隆的本质是有更多的用户涌入你的“场”。在抖音，以内容驱动流量，内容的好

坏决定了是否能够撬动更多流量，让更多人涌入直播间。做好内容不仅仅是讲内容品质，在我看来更重

要的是切中潜在用户的痛点、需求。比如看某装修公司直播的粉丝，大多是近期有装修需求的用户，获

取一份报价单可能是其感兴趣的内容，那主播就在线做报价单，如果没有互动到的用户可以直接点击在

线预约。

2. 用好工具

古希腊科学家阿基米德有这样一句流传很久的名言：“给我一个支点,我就能撬起整个地球！”这句话说

的是杠杆原理，用好工具本身也是杠杆，它可以撬动更多线索转化的可能。用好工具同样是指不同商家

可以选择适合自己团队的工具组合，选择适合你的路径。

3. 管好经营

很多人以为有了线索就万事大吉了，这只是刚刚开始，用户体验的每个环节都可能流失。“管好经营”

本质上是指用户经营，从线索获取、转化阶段可以定义为拉新，最终成为用户是为留存。从拉新到留存

，要将自然流量（公域）与商业广告流量（商域）结合，进行精细化的线索管理与用户培育。

具体策略建议：与用户做朋友、数据驱动、分层分类的精细化运营等策略方法提升用户价值。



五、尾声

线索需求商家与即时消费商家不同。

线索需求商家——决策链长、客单价相对较高、产品或服务需要个性化定制、需要通过收集感兴趣的潜

在用户信息，再进行深度影响，比如装修、家居、房产、汽车等。

即时消费商家——决策链短、客单价相对较低、标品、不需要过长时间决策，感兴趣即刻下单购买，电

商属性，比如快消品（饮品、食品等）。

在抖音短视频、直播内容中，不能通过兴趣电商直接下单转化，线索需求商家就会白白浪费了流量。就

如同大雨倾盆，你却任由雨水流失，因为你缺少接雨水的“盆”。如果能够用好线索工具，让更多有意

向的有效用户转化，增长将随之发生。

「抖琦琦服务」
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