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分享日本TikTok短视频广告推广投放技巧

2022年，
TikTok的全球收入为35亿美元
，同比增长60%。TikTok以6.72亿次下载量依旧位居bangshou，短视频进一步风靡-全球。

随着 TikTok 的普及，越来越多的品牌开始在 TikTok
上投放广告。但是，如何
让广告更有效地吸引用户的注意力，让他们记住你
的品牌，成为品牌忠实粉丝，是每个广告主都需要思考的问题。

以下是一些在 TikTok 上投放广告的技巧：

找到目标受众

首先，要了解你的目标受众。TikTok 用户年龄跨度很大，从年轻的十几岁到中年人都有。不同年龄段的
用户对内容和广告的喜好也不同。因此，你需要针对你的目标受众，制作和投放合适的广告。

与用户互动

在 TikTok 上，用户更喜欢与其他用户互动，因此你的广告也应该有这个特点。制作一些有趣的互动式广
告，吸引用户的注意力，让他们参与进来。例如，你可以制作一个与你的品牌有关的有趣挑战，邀请用
户参加并分享他们的视频。

创意内容

创意内容是吸引用户的关键。制作有趣、创新的广告，引起用户的兴趣，增加用户的参与度。你可以制
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作一个与你的品牌有关的趣味短视频，或者使用流行的音乐和特-效来增强广告的吸引力。

投放流程

第1步，设置推广链接，
比如我们准备日语的网站和视频。第2步，准备好网站和产品案例之后，给网站安装--- pixel（
类似于Facebook
  pixel）。安装成功后，在账户里进行转化率的跟踪。在广告投放之前，要确定投放目标。在TikTok
后台，有多种推广目标设置。比如访问量、转化量，以及安装量，信息流广告看中的更多是转化量。对
于电商来说，一般有两种追踪维度，即点击率和购买成功率。用户可根据自身实际情况，来决定自身最
终考核的KPI是选择哪种维度。而通常电商都以最终成交量为考核转化率高低的标准，也有小部分会以点
击率为主，这种情况下，点击出价越高，视频得到的展示以及点击就会越高，但这种方式，无法衡量购
买转化。第3步，设置预算等数据，进行小规模测试。比如先创建一个广告组，在设置广告组、预算、出
价模式等。以购买成功为考核标准，预算通常设置在100~200美金，CPA也会根据不同广告主、不同行业
分别设定。 关键词
设置：与其他媒体不同，TikTok后台是给自己的后台“看的”。比如关键词是鞋类，那么TikTok会自动
把一部分爱好买鞋的用户分配给该账户，关键词一般设置20个左右。 出价系统：分成两类，分别为点
击cpc，智能ocpc。采用智能出价系统的好处是，在前期可以帮用户快速度过冷启动阶段。且在平稳期，
也可以帮用户不断进行智能优化。目前，印度
和日本的TikTok后台有推荐出价系统可以使用，包括受众、爱好、年龄，都可以进行设置，且在后期可
以进行精-准投放。第4步，广告预览。之所以进行这一项，是在于要检测转化率，即 pixel是否安装成功
，可以跟踪到购买。但是对于服务商而言，如果这中间出了差错，即使在TikTok推广上产生了购买，也
不能追踪到，就会迫使后续工作暂停，所以这一步尤其重要。而进行广告预览时，我们需要准备当地的I
P，在谷歌上下载TikTok后，进行广告预览，试走购买形式。比如，完成一个产品的购买流程后，TikTok
后台会显示预览成功的数据，即数据会从0变成1，说明设置代码、转换代码没有问题。 优化阶段当以
上准备工作、视频也审核通过后，就到了后期优化阶段。对于TikTok而言，这个过程分为两大阶段：第1
阶段，即账户起量期，官方术语叫冷启动。也就是在一定时间内，当电商购买转化达到10个之后，才可
以说明投放的产品适合TikTok，达不到10倍的转化，说明产品并不适合TikTok，用户也就不会再继续投
放这个视频。同时也侧面说明可能视频存在问题，即所投放的受众人群不符。此时需要调整两个方向。
一方面，先检查
视频是否本地化、吸引用户。包
括在视频中增加产品价格、品类，以及促销活动等元素。另一方面，是选品
。选对受众相关人群的品，接下来就可以看到转化提升。

第2阶段，账号
过了冷启动期之后，就是稳定体量的时候，说明所投放产品适合TikTok，并且有更大的空间可以发展。

而我们的后期优化主要体现在两大方面：在素材上，由于TikTok“吃素材”严重，建议一个产品需要每
七天一更新素材，一周至少更新2~3次的频率，大概15~24个素材之间。 据TikTok的反馈，在视频上加
价格、产品促销等元素，可以提升点击以及转化率。此外，文案、音频等元素应尽量本地化，否则会出
现点击量不高的状况。在受众上，分两种情况：第1种，在广告组中可以设置受众年龄、性别，包括兴趣
爱好等；第2种，后期可增加自定义受众包，比如针对购买效果好的类别，生成受众包，在产品投放一段
时间后，来拓展相似受众，
使转化更加精-准，并提高后期购买量。最-终，竞价
广告投放出来，会呈现在TikTok视频信息流中，并加有广告标识。而视频展示量、点击率、消耗、花费
数据等都可以在TikTok竞价广告后台看到 。 

最后，测试广告效果非常重要。你需要定期监测广告的效果，了解用户对广告的反应和互动情况，并对
广告进行优化和调整。

总之，在 TikTok 上投放广告需要一定的技巧和创意。通过了解目标受众，与用户互动，创意内容，选择
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合适的广告形式，使用正确的标签和关键词，以及测试广告效果，你可以让你的广告更加吸引人，提高
广告效果，为你的品牌带来更多的曝光和用户。

其他投放注意事项整个投放过程，可由服务商或用户自己操作。相比来说，TikTok的竞价后台操作相对
较为简单，也容易上手。且在TikTok广告账户中，也有基本的数据统计，包括时间点、性别、年龄等，
电商卖家可以下载详细的数据报告，来了解自己的产品在何种时间段转化流效果最-
好，再进行预算、广告组的优化及推广。

一般来讲，周六周日是TikTok的流-量高峰期，所以成功易会建议电商用户在在周三、周四时，就提前准
备好投放视频，在周六、周日进行放量。

目前来看，相比其他市场，TikTok在中东、东南亚
、日本等市场投放的转化率相对较好。所以，建议卖家在进行广告投放时，需要根据产品的受众选定投
放区域。比如：日本选品建议（3C智能电子类、美妆护肤类产品、生活/清洁类产品）。
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