
提供抖音广告开户，抖音广告投放，抖音广告代运营一站式服务

产品名称 提供抖音广告开户，抖音广告投放，抖音广告代
运营一站式服务

公司名称 广州博辉网络技术有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市天河区灵山东路东英科技园

联系电话 13686810231 13750564677

产品详情

提供抖音广告开户，抖音广告投放，抖音广告代运营一站式服务

联系广告部Q：17722133

全天24小时服务T：137-5056-4677（微信同步）

添加请注明来意

李四

多年丰富的市场经验及把握各行业成功案例

本篇主要介绍抖音信息流推广账户搭建细节，不讲大道理，从0到1帮大家梳理一下短视频信息流账户搭
建，希望与各位志同道合的优化师多多交流！

以常见的销售线索收集为例，在视频和落地页准备好以后，开始正式搭建。

 

抖音信息流推广账户——创建广告计划

1、新建广告组

 

广告组：除了预算的合理分配，还有组的命名规则也比较重要，最好按照公司的统一规定或者自己的习
惯来命名，要求一眼能看到关键信息，比如XX定向+XX素材。有助于提高操作效率。



2、新建计划

新建计划的选项较多，首先是第一部分的重点介绍：

 

投放范围：默认即可，如果想指定投放在哪个媒体，可以在创意层级选择，计划层级不需要做干扰。

投放目标：默认选择转化量为目标，如果是为了纯曝光的品牌需求，可以单独购买品牌广告，比这里选
择点击量和展现量要好很多。

附加创意组件：

点击配置可选多种转化组件：

 

配置完以后，会在视频播放途中弹出转化组件，可以是表单收集，也可以是优惠券领取或者是在线咨询
，效果如下：

 

虽然这个功能缩短了客户的转化途径，可以明显提高转化，但是不建议大家使用。

因为从附加创意引流来的客户，没有进入到我们的落地页，对广告印象较浅，销售在跟进的时候会很吃
力。如果公司有转化量要求，需要靠这个带量，尽可能选择硬广+附加创意组件的形式。

抖音信息流推广账户——基础定向

接下来第二部分重点介绍基础定向：

 

地域：可以直接选择省市定向，或者按照一二三线城市等级定向，也可以定点选择商圈周边十几公里的
范围；

在广告早期，根据自己的业务情况，尽可能的放开地域。投放中再分地域总结出ROI，然后根据ROI的好
坏情况去二次选择地域。

选择地域的时候会四个选项，如下图：

 

正在该地区的用户：ip在该地区

居住在该地区的用户：ip长期在该地区，现在可能不在。

到该地区旅行的用户：ip长期不在该地区，现在突然出现。

该地区所有用户：包含以上三点



性别：机械定向，准确度不是百分百，没有特殊要求不需要选择。

如果你投放的广告素材和页面本来就偏向女性，系统在给你广告定位会优先推送给女性，不需要通过性
别的定向来减少广告覆盖人群，广告覆盖人数越少，冷启动期跑量越困难，成本越高。

举个例子：

某美容类客户，只需要女性群体，一条计划限制了性别女，单个客户成本100元。另一条计划性别不限，
其他定向一样，单个成本60，男性占比20%。面对这种情况，你会怎么选呢？

建议根据预算来选择，如果预算低，老板要求又比较严格，那就限制性别吧。优先精准度，再去想办法
优化成本降下来。

如果预算充足，可以不限性别，通过素材的软性引导告诉客户是针对女性的，想办法把男性比例进一步
降低就好。或者是在计划通过学习期以后再限制性别。

年龄：机械判断的，不是百分百准确，根据产品的受众人群来定向就好

自定义人群：主要作用是通过人群包的添加和排除来精准流量

 

没特殊要求不要去过多定向，选择不限就可以了，账户跑了一段时间以后，可以把已经转化的客户生成
人群包排除掉。

如果有比较精准的目标用户画像，可以点击图中的管理自定义人群包，在后台根据目标用户的属性来挖
包。

但是要注意，人群包限制太死，广告覆盖的用户较少，容易导致成本偏高，跑量困难。所以在你对人群
包和信息流跑量逻辑理解还不深入的时候，建议不要过多定向，专注做好素材，通过素材引导来精准人
群。

行为兴趣：类似百度信息流的兴趣定向，如果账户没有报白名单，建议就直接不限或者系统推荐即可，
报了白名单的账户会有以下关键词选项：

 

这个功能和自定义人群的目的类似，通过关键词标签来选择人群。一般输入产品词，相关词，竞品词等
等，这个时候做过SEM的同学会比较有优势。白名单开通可以找头条的优化师帮忙申报即可。

注意：定向越窄越精准，但是跑量相对困难，转化成本偏高；定向越宽越广泛，跑量轻松，成本低。那
么如何通过精准定向来轻松跑量，就需要一套优质的素材。如何制作素材可以看上一篇文章。

平台：没什么特殊要求就不限即可，如果你是推安卓的手游，自然就排除掉IOS；

智能放量：是对我们以上的五种定向的一个扩大，在上面都定向好的时候，不需要选择这个。不明白的
同学，可以开两条计划，一条放量一条不放量，你就会有感觉。

抖音信息流推广账户——预算与出价

最后部分重点介绍预算与出价：



 

手动与自动：手动比较稳，不容易飘成本，即便是飘了还有超成本赔付的保险。但是缺点就是起量慢，
如果素材质量不佳简直没量。

自动出价是一把双刃剑，好处就是起量快，跑的效果好的时候成本还低。但是第一天如果成本低了，第
二天大概率会高的吓人。

所以实战的玩法是组合出价，一小部分自动出价带量，大部分的手动出价稳成本。当天效果好的自动出
价计划第二天重点观察，通过预算限制和降价处理防止单条计划成本起飞。

投放方式：基于头条的自动赔付规则，只要对自己的素材有信心，手动出价可以全部选择优先跑量。只
有自动出价考虑一下优先低成本和均衡投放。大部分时间笔者都是优先跑量，等冷启动过完再看要不要
转为均衡投放。

投放时间：这就不需要介绍了吧

投放模式：CPA=没有转化就不扣钱，OCPM=展示扣费，转化计成本，有可能花钱了没转化。

表面上看CPA比较稳妥，毕竟不转化就不用给钱。但是CPA很难起量，如果素材不够优质，行业竞争又
激烈，跑CPA只有两种情况，高出价跑出转化，或者直接没有展现。

虽然oCPM看上去没有CPA那么稳，但是头条的oCPM有超成本赔付机制，所以大家利用好规则，完全可
以放心跑。特别是测试素材，通过oCPM跑出来的数据分析展现、点击、转化的漏斗才有参考性。

大预算账户实测相同的素材，两种模式的成本，oCPM成本更低。为什么会出现这种情况呢，可能的原
因我把它归功到玄学了，账户活性问题。

当我们跑CPA，如果系统给量以后没有转化，系统没办法赚到广告费，相当于系统是亏的。而跑OoCPM
的时候，不管有没有转化，只要给了量系统就能赚钱，这样对于系统来说，比给量了没钱要更划算。

总结到一句话，后端程序员写的代码更趋向oCPM了，所以不是特殊行业的话，大家多玩oCPM吧。只要
素材好，成本完全hold的住。

出价：不知道出多少可以参考建议出价。

科学的试探方式，就是再没有特殊时期影响的情况下，分阶梯出价。比如三条计划，一条出价50，一条6
5，一条80，慢慢摸索哪个价位的效果更好。但是不要再特殊时期测试，比如双十一你的测试的出价肯定
不要作为参考，因为电商大佬都在抢量。

还要明白一点，信息流的出价并不代表成本。你出价50的计划可能因为展现少，导致成本高，而你出价8
0的计划，可能会因为起量容易导致成本更低。所以实战中大家多多摸索，如何与系统斗智斗勇拉成本也
是优化的一种乐趣。

抖音信息流推广账户——编辑创意

创意层级的第一个板块—广告位置

 

优选广告位：包含所有符合你创意的广告位，人群比较混乱，不好把控。



按媒体指定广告位：主流媒体一般选择抖音信息流推广头条即可。不懂怎么样选择，可以思考一下自己
产品的受众人群，再分渠道建计划测试一下，看哪个广告位转化好以后就选哪个。

按场景指定广告位：按照场景信息流、竖版视频等场景来区分广告投放位置。同学们可以小预算尝试一
下效果。笔者一般不会用，因为对渠道的把控难度较大。就算通过这个选项我们测试出”竖版视频场景
”的转化较好，但实际上也很难区分是抖音信息流推广还是火山的视频渠道，对预算的控制不如“指定
媒体广告位”精细化。

创意层级的第二个板块—制作创意

 

自定义创意：视频或者图片配合文字，一对一的关系，不会交叉。一般用于已经测出适合的卖点，知道
什么视频配合什么文案转化力最强。

程序化创意：多个视频和文案较差组合，投放过程中系统会自动关停较差的创意组合。特别是做素材测
试的时候，又没有那么多预算新建多条计划。选择这个功能就比较合适。程序化创意更有利于跑量。

来源：要求控制在十个字以内，突出了公司名的重要部分就好。所以这个地方可以好好利用一下，除了
写公司名，还可以加一点关键性卖点。比如“公司名缩写+0元数学课”。它会显示在抖音信息流推广创
意文字的上面，更醒目。

创意层级的第三个板块—创意分类

 

创意分类：这个板块很有魔力，同样的定向素材，选择不同的分类，效果区别会很大。

头条准备在今年下架这个分类，按照营业执照自动分类，但是考虑到部分问题，又逐渐恢复了创意分类
。

这里举一个早教账户的例子：

客户是做早教产品，面临的都是2-6岁孩子的家长，在推广早期我选择的分类是“教育培训-幼儿教育-早
教”，垂直的分类，我想靠着素材和出价与同行竞争一下。但是效果不太理想，经历几次更换素材和提
价以后，还是跑量差，成本高！

后来换了一下思路，素材不变，尝试改变创意分类，把垂直类竞争大的分类调成了其他家长关注的分类
。比如：“传媒及内容-垂直咨询-母婴儿童咨询”，这个分类的就没有早教的竞争压力大，成本低，好
起量！但是中途也会遇到一些感觉竞争小，反而跑量更差的分类，所以这个环节需要大家从产品和人群
的角度出发，多做尝试！

一旦找准了优质分类，计划会很稳！

创意标签：二十个词以内。可以从产品词、人群词、流量词等多种角度考虑添加。思维尽可能的发散开
。比如做学历教育的，除了写一些自考、成考等产品词，还可以写一些提升学历的目的，比如升职加薪
，跳槽。也可以尝试一些学历提升的机构名字，学校名字，热门专业词等等。
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