
接手一个新电商项目，如何快速解决冷启动慢、不起量的问题？

产品名称 接手一个新电商项目，如何快速解决冷启动慢、
不起量的问题？

公司名称 广州点赞传媒科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市黄埔区萝岗街道锐丰中心3栋

联系电话 15999978951 15999978951

产品详情
最近两年，我明显感受到食品行业的增速很快。据艾媒咨询的数据显示，从2010年到2022年中国休闲食品行业市场规模持续增长，从4100亿元增长至11654亿元。预计2027年中国休闲食品行业市场规模将达到12378亿元。
同时，食品饮料行业在腾讯广告的日均大盘不到100w，可见增量空间巨大。
近期我在为一位客户做投放复盘总结，发现这个案例还是挺典型的：
前期很难起量，压力非常大，我跟团队的小伙伴尝试了很多办法，最终找到了起量的秘诀。从下表可以看出，该项目在成本波动不大的基础上，消耗提升了137%！

我复盘了我们做过的尝试，发现有几个操作效果非常明显，跟大家分享一下！

01素材依然是跑量的关键

对于食品行业来说，想要实现爆单，有两大杀手锏，一个是选品，要知道当下哪些食品类目最火；另一
个就是素材，用户买不买单，很大原因在于素材能不能转化TA。

作为一名优化师，接手一个新项目时，一般产品品类已经确定了，我们需要做的就是在素材上发力，为
视频组写出爆款素材脚本。我总结了几点爆款素材的制作思路，可以供大家借鉴：

1、卖点拆解是第一步。

接手一个新项目，很多人第一步就是去看竞品或者相似品类的跑量素材，然后借鉴模仿。对于新手优化
师而言，这是个捷径，但不长久。毕竟跑量素材已经吃到第一波流量红利了，如果我们盲目去模仿，很
难会奏效。

正确的思路是针对自身产品进行卖点拆解。比如坚果零食小吃，我们就可以从口味、功效、原材料、营
养成分、优惠活动、产品信任以及场景这几个角度去找它的独特卖点：

选择其中一个关键卖点进行文案撰写。切忌卖点堆砌，反而不利于消费者记住。

2、食品素材中，口播素材是比较常见的，如何写好口播素材的脚本呢？



记住这条公式——黄金3秒+产品介绍+使用体验+引导下单。我们重点说说如何写好黄金三秒，有三种方
式：

● 可以在视频开头就点名目标群体，让消费者有代入感。比如：喜欢健身的姐妹注意啦！这么买代餐
，怎么选都不会亏⋯⋯

● 直接从消费者的痛点切入，比如：为什么你减肥这么久都没有效果？那是因为你一直在无效减肥⋯
⋯

● 抓住消费者的好奇心，抛出他们最焦虑的问题、最关心的点、最恐惧的情景⋯⋯比如：什么？你还
在喝这种高糖高脂的饮料？、别再去买市面上那种0添加的饮料了！

总的来说，视频前3秒关系着用户留存、点击率等问题，前3秒的文案往往能够决定一条视频素材的“生
死”。

想要做好前3秒，除了平常多看，比如去腾讯广告的创意风向标（https://chuangyi.qq.com）看看别人的素
材时如何做的，提升网感，也需要自己多总结，讲这些素材的共同特点总结出来，这样才能方便我们后
续举一反三。

02用好电商行业投放平台，提升投放效力

除了素材之外，还有过往由于投放诉求不清晰，导致的转化链路长、商品库搭建繁复等问题，也是我们
再投放中经常会遇到的痛点。

1、细分营销目标，投放诉求更加清晰

众所周知，消费品行业的转化链路是比较复杂的，在不同的节点或者阶段，都有多样的营销诉求。但是
在之前的投放中，由于很难准确表达不同场景下的投放诉求，所以客户偶尔也会跟我们吐槽投放效果和
预期不一样的问题。

但在全新的腾讯广告电商行业投放平台中，平台细分了九大营销目标，这样我们就可以根据不同产品的
投放要求来设置相应的营销目标，帮助系统更准确地理解广告主的营销诉求，也精简了投放的流程。

比如在该项目中，由于该客户本身比较具有知名度，投放的目的是下单，在结合了这两者之后，我们需
要面对的问题就是如何在客户的已下载和激活人群中，让这些人去消费和下单？

经过讨论后，我们想到的最好办法就是通过品牌本身的影响力，加上平台低价活动来吸引用户下单，从
而达到最佳的优化，因此我们就在此次项目中重点使用了“品牌活动推广”这一营销目标。最终我们的
成本由70-75元，降低并稳定至60-65元左右。

2、  升级商品库，投放操作更加简单

在使用电商行业投放平台的过程中，商品库的升级也是令我感到很惊喜的点。

在过去，广告主每新开一个账户，我们就得自己手动搭建一个商品库，不能直接复用同账户主体的商品
库，这给我们投放带来了很大困扰。

现在使用电商行业投放平台后，广告主统一管理商品库，我们可以免授权直接投放商品库产品，无需重
复创建商品库了，极大提高了基建的效率。



同时，升级后的商品库可以呈现更细化的商品信息。

之前，如果我们想快速地了解到目前跑量品类是什么类型，什么价格，什么人群，从而确定下一步主要
测试的新品类方向，通常需要通过筛选广告计划命名，拉取数据一步步进行透视分析。

而现在，商品库可以呈现已经跑量的品类和创意中心跑量品类的特征等信息，让我们可以清楚地判断出
哪些大品类需要进一步的加深测试和扩量，为我们投放提供了指导。

从客户的角度来看，在升级后的商品库中，可以直接添加链接并追踪每个具体的商品。这使得广告主能
够根据当前广告投放中的高转化率品类有针对性地策划活动，以获取更多的订单量，从而提升品牌的知
名度并实现销量的增长。

当然，电商行业投放平台之所以效果更突出，我认为关键点还是在于其“商品化”的基因。

像我们之前做投放，主要是以投放目标为导向，比如商品投放、公众号投放、小程序投放、品牌活动投
放等，这导致不同的商品在一个投放目标下，会呈现出不同的投放效果，也很难让我们总结出一些可以
复用的投放经验。

而电商行业投放平台通过引入“商品化”的投放思路，让广告系统能够学习商品特征，更加清晰地认识
到我们在投放什么产品，自动进行“商品和人的匹配”，从而实现更有效的定向和推荐。

这样一来，只要我们在投放的过程中，将商品的特征主动地、详尽地告诉给系统，让系统更加清楚知道
我们的产品是什么，系统就可以帮助我们快速找到对“商品”更加感兴趣的人群，从而提升广告的起量
率和转化率。

而且，后续通过人群画像的总结，我们也会很容易总结方法论去打造爆品，再通过汇总总结，让我们在
针对不同的项目，不同的产品的目标人群特征，及时高效的找到适合这个产品的跑量品类，并进一步进
行衍生。这一突破，我觉得对于货品找人的帮助是非常显著的。

03电商行业投放平台的使用技巧

在投放的过程中，我也总结了4点用好电商行业投放平台的关键经验：

1、新广告如何快速度过冷启动？

为了帮助新广告快速度过学习期，我们通常会针对不同账户进行素材测试。通过总结大盘和已经跑量的
素材的画面、调性、品类特征，进行制作衍生，可以让新素材在投放之初能够获得更高的ecpm权重。

同时，建议对新广告的出价上调5%左右，在广告上线6小时后，根据对比目前计划的cpm、ctr等指标，筛
选出优质广告并开启一键起量功能，可以加快度过冷启动。

2、如何优化成本？

从账户层面上，建议定期对目前的投放品类进行精简，保留那些已经有跑量且成本较低的品类。在小幅
度减量的情况下优化目前的投放成本；从广告层面上，降低2%-3%的出价或者新建跑量品类的计划，并
采用阶梯出价的方式，以测试更合理的出价标准。

3、稳本的基础上，如何增量？



通过使用腾讯广告投放平台
上的广告知数功能，可以将目前账户中已经转化的人群进行打包，并通过针对不同投放版位的人群扩展
来进一步细化投放人群，实现更精准的投放，从而稳定并增加收益。

4、使用新动态创意功能，可以提升素材跑量能力。

在投放这个项目时，我们发现新动态创意功可以快速测试素材的效果。

我们选择了同一批新的素材，将其分为10组，共计50张图片素材。采用新动态创意和多自定义创意进行
为期三天的ABtest。

最终数据显示，使用新动态创意功能跑量的创意有7个，而只有2个采用自定义创意的素材跑起来了。此
外，使用新动态创意功能的素材起量速度更快。

基于这些结果，在后续新素材的测试中，我们都会优先使用新动态创意功能，用3条素材搭配3条文案进
行测试，进一步提高了我们测试的效率。

04总结

整体而言，在使用电商行业投放平台后，我们的投放效果得到了显著提升。不仅在操作上更加便捷了，投放起量的效果也变得更加稳定。
虽然电商行业投放平台只是一个行业化的产品，但是它的底层逻辑发生了巨大的升级，通过“广告+商品找人”的模式可以让广告更具有竞争力。
对系统来说，只要我们的表达更清晰了，系统推荐也会因此而更加准确，这也提示我们在使用电商行业投放平台时，更需要尽可能详尽地描述商品的信息，这有利于提升广告和人群匹配的准确性。
最后，对于电商行业投放平台，我提两个自己的预期：希望后续产品能够针对不同的自动衍生创意进行细化分类，这有利于进一步提升优化师测新的效率。
同时，将一键起量改为可预约形式，使优化师可以在流量高峰前进行提前预约一键起量，从而提高工具增量的效果。
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