
腾讯广告--视频号信息流广告投放策略分享

产品名称 腾讯广告--视频号信息流广告投放策略分享

公司名称 合肥乔宇文化传媒有限公司

价格 .00/件

规格参数 所在地:蔚蓝商务港C座908室
合作区域:全国
合作模式:先开户后付款

公司地址 安徽省合肥市政务区蔚蓝商务港C座908室

联系电话 18715161832 18715161832

产品详情

现在视频号广告投放主要有两种：ADQ推广和微信豆，而最近，大家也带来的关于ADQ推广的一些经验
、实际操作数据以及具体案例探讨，希望能够给企业商家一份关于ADQ投流的功略：

视频号ADQ投流功略

2022年底，视频号原生广告正式上线，由于企业和创作者摸索时间都较短，现在关于视频号原生广告投
放这方面的分享比较不足。所以我们从海量的公开资料中提取了一些关键点进行了整理和分析，包括了
推广个人建议优化方案、实际操作分析和具体案例分析三个方面。

视频号直播原生广告投放个人建议

视频号原生广告是展示在微信视频号内的一种广告方式，支持短视频投放以及直播推广。还可以在朋友
圈或公众号等这些资源位，推广视频号方向。

关于推广前的准备以及投前、投中和投后的改善建议以及注意事项，具体可参考一下我们之前梳理的视
频内容：

要特别强调的是，在账号开启的阶段，官宣也不知道什么样的用户在直播间里能停留、转化、成交，需
要企业不断丰富用户信息，才能逐渐完善用户画像，以便后期投流更加精准，这是一个长期的过程。

也就是说，投流并不是立马见效，而是需要不断探索，企业积累的数据越多，投流的精准度就越高，RO
I也就越高。

三大场景投流策略和方案

如同上述提到的。在ADQ层面中，短视频推广直播间作用很重要，但是不同场景下，直播投流的策略和



具体方案不同：大场观直播，一般采取合约+竞价广告的策略，实现微信全域触达：中等场次直播，场
观主要依靠激励浏览来保障达成；而电商场景下的直播投流，需要注重下单方向。

关于不同场景下的投流实际操作以及方案阐述，我们也同样整理了一份详细的视频手册：

关于直播间投流，也许大家认为直接拿投流效果比较好的直播间数据来抄就行了，但是照搬照抄其他企
业跑得好的策略和方案，不一定能达到相同的效果，由于投流的效果非常依赖直播间流量的承接和转化
能力。还是那句话：在视频号做生意，是一件久久为功的事情，需要逐步培养用户习惯和粘性。

哪些品类更适合投流？

直播投流的最终效果除了受到直播间承接和转化能力的影响之外，跟商家所选择的品类也有关系，因为
从ADQ的流量推荐机制来看，有些品类确实更适合投流，大家也根据具体的案例，进行了一些共性总结
。

此前，有一些商家认为，相比较微信豆，ADQ的投流效率没有那么高，从公开资料的解读来看，这是一
个认知误区：可以说，ADQ和微信豆是相辅相成的关系，各有优势，主要还是看企业如何灵活运用。

ADQ投流所带来的是长效转化，根据官方的数据，在度过初始的冷启动期后，有部分商家甚至实现了高
达1:30的ROI。从上述案例中，也能看到，一些能够与推荐逻辑契合的品类，通过ADQ的加码，实现了快
速增长。

 可以看到，视频号的变现重心已经从主要依靠内容创作者付费推广、直播带货抽佣以及打赏分成进行
变现到现在侧重对外积累流量，吸引企业广告的投入。基于这一策略重心的转移，未来，在流量推荐机
制上，视频号一定会加大马力进行完善。

如同业内预测的那样，微信生态带给视频号的流量红利远没有完全释放。从电商业务来看，依托私域和
社交属性延伸到电商路径的视频号，其与其它短视频平台的差异化已经显现。只是，如何把私域流量有
效转化到企业的直播间，并带动公域流量飞轮转动，还需要微信和视频号之间做进一步的协作与联通。

肉眼可见的是：越来越多入局视频号的企业已经初步实现了GMV的稳步增长，逐步成为生意增长的“新
引擎”；而ADQ投流又能作为“飞翼”，助力流量拉公入私。
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