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欧美电商如何布局TikTok Ads？

刚接触TikTok推广的时候有的电商卖家说会说：“TikTok
Ads做过，没有效果”，要不就是“短视频认可这个趋势，但是素材这边没人搞，所以TikTok
Ads先不搞了。”其实不是TikTok没有效果，而是要搞清楚下面的问题。

在2020年突如其来辐射于全球的疫情当下，不少跨境数字营销的卖家，受到了重创，从起初的货源、原
材料、包括物流的成本上涨、发货难，还有包括收款不易等。在这个大环境下，其实所有电商面对的都
是一样的，大家有共同的挑战，每一件事情都是有双面性的，当你80%看到的是机会，那就是机会，当
你80%看到的是困难，那就是困难。

刚接触TikTok推广的时候有的电商卖家说会说：“TikTok
Ads做过，没有效果”，要不就是“短视频认可这个趋势，但是素材这边没人搞，所以TikTok Ads先不搞
了。”其实不是TikTok没有效果，而是要搞清楚下面的问题：1哪些品牌适合在TikTok上推广?2如何将自
己的电商的品类与目标人群匹配?3不同国家地区/不同品类的下应该用什么样的打法？01TikTok
Ads的布局我们先看第-一部分，出海角度看TikTok Ads的布局。目前来说，80%的视频内容占全部网络内
容的80%，千禧一代平均每天看手机视频的时间超过两个小时。很多人在睡前喜欢看视频，用手机来看
，利用琐碎的、零散的时间来获取所需，就如现在手机前的你们。我们要看一下TikTok投放的开放的一
些市场：在TikTok Ads开放的市场中，我们来看一下我们核心的优势的市场，我们有印度、沙特、阿拉
伯、中国、台湾等等。增长引擎，我们会有美国、英国、法国。共同发展的一些国家会有日本、韩国、
俄罗斯等等。潜在机遇，我们会有巴西、加拿大、澳大利亚。这里特别要说明一下，澳大利亚的白名单
已经取消了，也就是广告主可以直接在平台上看到澳大利亚TikTok，直接去投放，无需申请白名单。

对于B2C独立站的一些应用场景，归结为，首先我们是在线售卖，售卖的过程中是利用数字化的能力来
发掘销售机会，传播活动消息，在线促进销售。另外一块就是铸造品牌护城河，从心理的需求出发，与
消费者衔接，结合消费者的洞察、数字营销，实现品牌建设的价值和品牌精神。这里特别把选择性覆盖
列出来的原因是，因为这次疫情，我们可以在投放中去指定特殊的人群，指定投放区域和产品。针对于



市场的角度，我们来看一下，我自己总结为这些点。市场的角度分为三个区域，中东、欧美、东南亚来
看。其实对于语言来说，66%在沙特这边是阿语，而34%是英语。而沙特阿拉伯来说，11%是阿语，89%
是英语。欧美的区域，像美国和法国来说更多是英语，日本的话是日语和简单的英语。02TikTok
Ads的产品对于TikTok，只要一个账户开通，我们就会有7个平台来投放。投放的过程中我们会有TikTok
Ads，Babe，还有Helo，出价模式会有CPC、CPM、oCPC。对于TikTok Ads来说，我们会是这样的一种
模式，将会出现的开放市场会有日本、韩国、俄罗斯。对于资讯应用类来说，会有比如TopBuzz、BuzzVi
deo，包括我们投放的时候会有信息页、信息流、详情页，TopBuzz主要开通的市场是在美国、巴西、还
有日本等等，这就是您在页面上看到的。其次关于我们出价模型的调整，出价模型来说，我们常用在电
商上面的会是两种，一种是CPC和OCPC的方式，优化策略的话我们会在投放CPC的时候，会更多使用的
是获得点击次数的，会常用的目标人群是访问量、应用安装和转化量的这种模式。在目标成效上面，我
们更多用的是OCPC。

关于TikTok Ads的受众定向。关于在定向的过程中我们常会用到的一个叫种子包。种子包就是寻找精-准
的人群，同时数据肯定是绝-
对保密的。在人群的属性这边会用到的是男性还有女性，然后年龄、地域、语言、还有兴趣的区别。

03投放战术策略对于战术来说，我总结为在投放策略中，我们要有健康的网站，制定有策略的投放策略
。TikTok Ads会结合我们在前面讲到的投放市场，版位的选择，投放的定向以及素材的建议，还有目标
的人群、选品的洞察以及网站健康检测报告。对于战术上面我们是如何打法？速度指标要有3项，强化用
户体验的指标是有3项。速度指标3项：1.记得网站的速度要小于等于三秒2.网站的得分要大于85分3.移动
的友好性一定要OK强化用户体验3项：1.详细的产品图文介绍2.购物车的正常3.下单支付的流程也是要顺
畅的。整体来说就是网站的价值是留住访客，符合海外买家习惯性的基准，然后覆盖PC和移动端，总的
来说网站的健康是海外数字营销成败的重要因素，也是效果保障的基石。

3.1选品的价格区间

同选品洞察，因为我们要选择符合当地的一些品类，选品的客单价是多少？我自己的经验值，在中东的
话会是45美金左右，在欧美的话是有45~60美金，东南亚的话都会在30美金左右。3.2素材更新周期素材更
新是必不可少的，素材更新目前每周我建议1~2次，一般一个素材的寿命，大概就在7天。素材制作这边
，刚才上面也分享了有5个工具。这里别要说明一下热门的音乐背景，比如说不同的地区，它的背景的选
取也是非常不一样的。举个例子，比如说印度它更擅长用的是一些宝莱坞的背景音乐，对于欧美来说适
合一些搞怪的音乐，或者说一些动感的音乐。3.3何为健康的广告账户接下来落地到健康账户的示例。又
来敲小黑板，第3次敲小黑板。其实在投放中我们会有比如说账户结构，建议是至少一个Campaign大于等
10个广告组，每个广告组我们会有1~3个不同类型的素材，素材的更新频率也是一周至少两次，不同的素
材累积的数量约20个，广告组的预算为出价的20倍到30倍。04 TIKTIK投放需要注意的点1、TikTok年龄和
性别的分布。2、分析独立站的健康，以及自己的站点是垂直站还是站群，因为打法非常不一样。垂直战
其实是一个深耕的一种打法。站群其实就是一些爆品的打法。3、何为健康的TikTok账户：从广告组、广
告系列、预算，还有每个组的出价，以及整个Campaign的预算，还有测试周期做分析。4、素材和受众是
否匹配
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