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在后疫情时代，中国网络零售市场发展势头不减，eMarketer调研数据显示，2021年中

国线上零售规模增长率高达21%。据CNNIC，截至2021年6月，中国网购用户规模达

8.12亿，直播用户规模达6.38亿，其中电商直播用户规模为3.84亿，是目前增长最快的

用户类型。

直播带货、短视频营销、广告投流卖货等新电商营销玩法崛起，已成为品牌在平台电商

以外的第二增长曲线，而以抖音为代表的兴趣电商正是新电商品牌商家实现增长的新蓝

海。抖音官方资料显示，2021年1月抖音电商GMV较去年同期增长超50倍，双11期间商

家店播总时长达1227万小时，开播品牌数同比增长2.4倍。

抖音电商不仅是成熟品牌商家新的增长渠道，也是线下店铺布局线上的重要平台，孵化

出无数“抖生抖长”的抖音黑马品牌商家。自有米云在业内率先发布《2021年上半年抖

品牌营销白皮书》以来，抖品牌在业内越来越受关注。面对抖音电商这个充满生机的新

生态，品牌商家、服务商等多方从业人员亟需掌握大盘情报、重点赛道发展状况、成功

抖品牌分析等数据情报和洞察，从而更好地抓住抖音电商的发展机遇，实现弯道超车。

品牌是一种观念，也是企业最宝贵的无形资产。沿袭上半年的报告，本报告将抖音电商

中有品牌授权的旗舰店、专卖店及专营店统一定义为抖品牌，将无形的品牌落实到具体

的店铺，详细剖析抖品牌的发展脉络和成功之道。

本报告基于有米有数旗下产品快选品、CC数据追踪到的2021年全年抖音电商数据，从

抖音电商大盘趋势、抖音优质抖品牌品类、推广营销手段、直播引流素材等维度分析，

为抖音电商品牌商家提供选品、营销素材、达人布局等方面的情报与洞察。

本报告由有米有数发布，特别鸣谢联合宣传媒体：199IT、杨记杂货铺、发现报告、剁

椒TMT、尹晨俱乐部、甲方财经。

前言



从2021年11月抖音整体用户画像来看，男女分布较均衡，30岁及以下的年轻群体占比

过半，用户集中在广州、北京、上海、杭州等一线城市。整体而言，抖音用户呈现年轻

化、高消费能力等特点。

2021年11月抖音用户画像

2021年11月抖音用户年龄比例
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2021年11月抖音用户性别比例

女性占比
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数据来源：易观千帆，2021年11月
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2021年上半年抖音电商大事记：
平台生态规范化

1月19日，抖音支付在抖音App
正式上线，这意味着除支付宝和
微信支付外，用户还可以选择抖
音支付。

抖音支付上线
2021.01

兴趣电商
2021.04

4月8日，抖音提出“兴趣电商”，
基于用户兴趣标签，发掘用户潜
在需求，并推荐相关内容及产品。
抖音发力“兴趣电商”，是电商
平台激烈竞争下做出的差异化内
容生态调整，也是如今短视频内
容趋势下的新电商策略。

海外庞大的用户流量潜藏巨大购
买力，抖音跨境电商把握风口，
发展势头良好。

抖音跨境电商
2021.02

巨量千川上线
2021.04

4月9日，抖音巨量千川正式全
量上线，全面整合DOU+、巨
量鲁班、AD平台的电商营销能
力，实现一店一抖一巨量千川。

2021年618电商大促火热进行，
5月25日至6月18日期间，抖音
电商直播间时长累计达2852万
小时，直播间共点赞769亿次，
实现商家自播总时长1647万小
时, 商品平均客单价提升3倍。

抖音618好物节
2021.06

资料来源：网络公开资料收集、有米有数整理，统计时间：2021.01.01-06.30



2021年下半年抖音电商大事记：
平台持续提升治理和服务水平

7月13日，抖音上线“抖店服务
市场”，提供服务商分类、保证
金、服务商服务透出、服务商标
签、服务商搜索、合作评价六大
核心功能，为商家和服务商提供
高效合作阵地。

上线抖店服务市场
2021.07

加强整治“饭圈”乱象
2021.09

9月1日，抖音官方发布《关于进
一步加强“饭圈”乱象专项整治
的公告》，下线明星爱豆榜和明
星话题榜，下线整改54款涉明星
艺人榜单的小程序。

8月1日至18日，抖音电商直播间
时长累计达2354万小时，直播间
累计观看304亿次，其中商家店
播总时长1185万小时。

抖音818新潮好物节
2021.08

抖音双11好物节
2021.11

10月27日至11月11日，抖音电
商直播间累计时长达2546万
小时，直播间累计观看395亿次，
实现商家直播总时长7万小时。
直播间中，单场直播交易额最高
达1.5亿元，单场直播涨粉数最
高达106万。

1 2 月 1 6 日 ， 抖 音 独 立 电 商
App“抖音盒子”正式上线ios、
Android系统，登陆各应用市场。

抖音盒子正式上线
2021.12

资料来源：网络公开资料收集、有米有数整理，统计时间：2021.07.01-12.31
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如何定义抖品牌

在2021年有米有数监测到的所有产生销量的41w+抖音商家店铺中，我们根据销量层级
将抖音店铺划分为S级销量、A级销量、B级销量及C级销量店铺。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，旗舰店、专卖店和专营店的定义与抖音电商官方定义统一。

抖品牌：我们将抖音电商中有品牌授权的旗舰店、专卖店及专营店统一定义为抖
品牌商家店铺，并将在下文进一步呈现不同行业和销量层级店铺的品牌化程度，以此
研究抖品牌在不同层面的发展状况。

S级销量店铺
2021年累计销量：

200w+
S级销量抖品牌

A级销量店铺
2021年累计销量：

20w-200w
A级销量抖品牌

B级销量店铺
2021年累计销量：

2w-20w
B级销量抖品牌

C级销量店铺
2021年累计销量：

1w-2w
C级销量抖品牌



过半S级销量店铺为抖品牌

在41w+抖音店铺中，年累计销量在1-2w的C级店铺占九成以上，随着销量层级从B级
（2w-20w）升到A级（20w-200w），店铺数占比从7%降至1%。在2021年，只有
181家表现出众的店铺成为累计销量过200w的S级销量店铺，其中有55.25%为抖品牌
商家。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪
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在S级销量店铺中抖品牌的占比

55.25%

2021年抖音电商不同销量层级的 店铺数占比



1.59% 2.73%

10.68%

85.01%

专卖店 专营店 旗舰店 普通店

旗舰店在抖品牌中占比超过60%

抖品牌店铺在全量店铺中的占比约为15%，其中超过10%为旗舰店，即在抖品牌中，旗
舰店铺占比超过60%。可见，在品牌店铺中，不少品牌方亲自下场运营抖音电商。另一
方面，普通店的数量高达85%，抖音电商依然是广大中小商家增长发展的重要生态。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪, 全量店铺指所有产生销量的店铺, 品牌店铺指旗舰店、专营店和专
卖店, 下同。

2021年抖音电商不同店铺类型在全量店铺中的占比



抖品牌店铺数量攀升3倍

从店铺数量的全年变化来看，品牌店铺和全量店铺数量一直呈稳步上升趋势，抖音电
商的体量正在不断拓展，而抖品牌店铺的数量更是攀升了3倍。销量方面，对比抖品牌
和全量店铺两条趋势线，我们可发现抖品牌的销量更加平稳，且其销量在全量店铺销
量中的占比一直维持在30%上下。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪
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餐饮食品 服饰鞋包 日用百货 美妆个护 母婴儿童 数码家电 家居家装 运动户外

全量店铺 抖品牌
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全量店铺 抖品牌

抖品牌集中在餐饮食品等重点品类

2021年，抖品牌店铺主要分布在服饰鞋包、日用百货、餐饮食品和美妆个护四大品类，
其中餐饮食品店铺数量占比高达16.12%，销量占比超过30%，该品类也是唯一抖品牌
店铺数占比超过全量店铺的品类，呈现出店铺多、销量高的高竞争度状态。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪

2021年抖品牌VS全量店铺不同行业 店铺数 占比分布

2021年抖品牌VS全量店铺不同行业 销量 占比分布



服 饰 鞋 包

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

10%
品牌商家数占比

餐 饮 食 品

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

24%
品牌商家数占比

美 妆 个 护

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

18%
品牌商家数占比

日 用 百 货

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

15%
品牌商家数占比

餐饮食品店铺的品牌化程度最高

从重点品类来看，餐饮食品的品牌化程度最高——24%，而抖品牌店铺数量最多的服饰
鞋包品牌化程度最低——10%，比大盘的品牌店占比还低。由此可见，虽然服饰鞋包的
店铺数量多，但只是“白牌”竞争相对激烈，因此品牌方进驻发展的空间仍然十分广阔。

数据来源：有米有数·快选品·店铺品类识别分析

2021年重点品类不同店铺类型占比
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餐饮食品、服饰鞋包等品类是抖品牌崛起的重要赛道。2021年全年，四大品类店铺数
量整体呈上升趋势，餐饮食品的店铺数量和销量最高，而服饰鞋包的店铺数增长最快—
—1月到12月增长超过3倍。

销量方面，抖品牌日用百货在2021年增长约3.1倍，服饰鞋包增长超过2倍，均是发展
迅猛的潜力品类。
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数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪

重点品类抖品牌店铺 数量 趋势（单位：个）

重点品类抖品牌店铺 销量 趋势 (单位：千万)



# 店铺名称 店铺品类 累计销量(个）

1 本该时鲜旗舰店 餐饮食品 789w

2 蜀中桃子姐 餐饮食品 759w

3 王芳教育官方旗舰店 文化娱乐 720w

4 网易严选官方旗舰店 日用百货 599w

5 金允熹小店 服饰鞋包 546w

6 其妙官方旗舰店 餐饮食品 531w

7 花西子官方旗舰店 美容护肤 495w

8 李子柒旗舰店 餐饮食品 460w

9 天海藏旗舰店 餐饮食品 449w

10 PRAMY柏瑞美旗舰店 美容护肤 429w

11 心相印官方旗舰店 日用百货 377w

12 良品铺子食品旗舰店 餐饮食品 373w

13 当当官方旗舰店 文化娱乐 352w

14 有零有食食品旗舰店 餐饮食品 352w

15 完美日记官方旗舰店 美妆个护 295w

16 森马官方旗舰店 服饰鞋包 270w

17 漠里姐姐家的店 餐饮食品 237w

8成持续爆量的店铺为抖品牌

持续爆量：2021年各月份销量均在10w以上的商家店铺

2021年共出现17家持续爆量的抖音店铺，其中8成以上为品牌旗舰店，接近一半为餐
饮食品店铺。本该时鲜旗舰店在今年累计销量789w+，月均销量65w+，在众多抖品牌
中脱颖而出。在下文S级销量店铺分析中，我们会重点挑选持续爆量的抖品牌作为研究
对象，探究其营销法则和发展路径。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，按2021年各店铺累计销量降序排列

2021年“持续爆量”的抖音店铺



昙花一现的抖音店铺

昙花一现店铺：2021年1月-10月期间曾经爆量(单月销量超过10w)，且2021年
全年至少有9个月单月销量低于1w。

2021年共有10家抖音店铺一时爆量，而后一蹶不振，其中只有2家是抖品牌，可见抖
品牌表现相对稳定。昙花一现的店铺销量区间在10w-30w，约一半为A级销量店铺
（年销量在20w-200w），另一半为B级销量（2w-20w）。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，店铺按照销量低于1w的月份次数排序。

# 商家名称 商家品类 累计销量(个)

1 棉花棒棒糖的小店 服饰鞋包 15w

2 小小鱼的店铺 服饰鞋包 13w

3 七彩云之味 餐饮食品 16w

4 飞恋家居 日用百货 33w

5 牛气冲天严选 餐饮食品 33w

6 川渝特产指南 餐饮食品 26w

7 PROBIG左岳专卖店 美妆个护 24w

8 网贝严选 日用百货 22w

9 翰林 文化娱乐 20w

10 力挚汽车用品专营店 汽车 17w

2021年“昙花一现”的抖音店铺





S级销量抖店过半为抖品牌

通过分析不同销量层级的抖音店铺类型占比，我们发现随着销量层级的提升，抖品牌
店铺占比呈现上升趋势。如在S级销量店铺中，品牌商家数占比高达55%，而在C级销
量店铺中的抖品牌，占比仅为14%。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，以上占比以店铺数量为统计维度

S 级 销 量 抖 店

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

55%
品牌商家数占比

A 级 销 量 抖 店

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

34%
品牌商家数占比

C 级 销 量 抖 店

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

14%
品牌商家数占比

B 级 销 量 抖 店

普通店 旗舰店 专卖店 专营店

25%
品牌商家数占比

2021年各销量层级中不同店铺类型的占比



B级抖品牌贡献11亿+销量

2021年，抖品牌在不同销量层级抖音店铺中的销量占比顺序为：S级>B 级>C级>A级，
S级抖品牌累计贡献销量3亿+，支撑起56.60%的S级抖店销量；B级销量的抖品牌表现
也十分突出，贡献11亿+销量。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪

2021年各层级抖品牌销量在各层级商家中占比

2021年B级抖品牌累计销量：11亿+

46.13%
抖品牌销量 普通商家销量

B级销量抖品牌销量在整体B级销量商家中的占比情况

B 级 销 量 抖 店

2021年A级抖品牌累计销量：2亿+

14.99%
抖品牌销量 普通商家销量

A级销量抖品牌销量在整体A级销量商家中的占比情况

A 级 销 量 抖 店

56.60%
抖品牌销量 普通商家销量

2021年S级抖品牌累计销量：3亿+S 级 销 量 抖 店

S级销量抖品牌销量在整体S级销量商家中的占比情况

2021年C级抖品牌累计销量：1亿+C 级 销 量 抖 店

19.11%
抖品牌销量 普通商家销量

C级销量抖品牌销量在整体C级销量商家中的占比情况



30.93%

17.20%

13.45% 11.88%

7.37% 6.74% 5.73%
2.46%

服饰鞋包 餐饮食品 日用百货 美妆个护 文化娱乐 母婴儿童 钟表首饰 家居家装

48.21%

19.76%
12.72%

9.15%
3.23% 2.41% 1.28% 0.96%

餐饮食品 日用百货 彩妆护肤 服饰鞋包 母婴儿童 文化娱乐 家居家装 钟表首饰

餐饮食品是S级抖品牌的核心品类

服饰鞋包、餐饮食品、日用百货和美妆个护是S级抖品牌商品数和销量分布的重点品类，
其中餐饮食品更以17.20%的商品数占比，贡献将近一半的商品销量，是拉动S级店铺增
长的核心品类。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，重点品类仅统计S级销量抖品牌2021年销量前八品类

2021年S级销量抖品牌店铺重点品类 商品数 分布

2021年S级销量抖品牌店铺重点品类 销量 分布



发饰、自热食品、面膜登顶单品榜

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，榜单以销量排序

2021年S级销量抖品牌重点品类热销单品TOP10

# 服饰鞋包 餐饮食品 美妆个护

1 发饰  自热食品  面膜

2 T恤  复合调味料  唇膏/口红

3 袜子  饼干  隔离/妆前乳

4 拖鞋 膨化食品 定妆喷雾

5 内裤 糕点 卸妆棉/化妆棉

6 休闲裤 坚果 防晒

7 卫衣 辣条 牙刷

8 短袖 藕粉 洗护套装

9 连衣裙 芒果 护肤套装

10 打底衫 面包 眼线

在服饰鞋包品类，发饰凭借低价优势成功跑量；自热食品顺应新消费人群对方便和新
鲜的双重要求，在餐饮食品赛道杀出重围；面膜作为日常护肤刚需品四季畅销，登顶美
妆个护品类热销单品榜。



发饰主打性价比，T恤注重舒适体感

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，以上仅分析不同单品标题中高频词TOP10

2021年S级销量抖品牌 服饰鞋包 单品卖点

秋 冬

新 款

简 约

高 弹 力

气 质

流 苏

可 爱

网 纱 复 古

丸 子

发 饰

新 款

打 底

宽 松

百 搭

夏 季

休 闲

运 动

纯 棉 透 气

印 花

T 恤

浅 口

防 滑

舒 适

时 尚

隐 形

薄 款

保 暖

纯 色 夏 季

透 气

袜 子

发饰的卖点除了体现“气质”、“可爱”等风格特点，还多以“9.9M/n件”为关键词，
凸显价格优势和产品性价比。T恤与袜子则突出“宽松”、“舒适”等体感特点，吸引
注重穿着体验的顾客。



食品餐饮着重展现味觉体验与健康功效

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，以上仅分析不同单品标题中高频词TOP10

速 食

麻 辣

手 工

川 味

重 庆

方 便

懒 人

即 食 特 色

麻 辣

自 热 食 品

家 用

超 辣

正 宗

特 产

红 烧

秘 制

香 锅

客 家 柳 州

四 川

复 合 调 味 料

日 式

咸 味

高 纤

薄 脆

健 康

休 闲

风 味

杂 粮 田 园

威 化

饼 干

2021年S级销量抖品牌 餐饮食品 单品卖点

“麻辣”、“超辣”成为自热食品与复合调味料的热门卖点，说明顾客对于这两类单品
更注重强烈的味觉冲击体验。而饼干则凸显“健康”、“高纤”与“风味”的卖点，说
明顾客选择饼干时会更注重美味、养生等影响因素。



唇膏/口红现便携新需求

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，以上仅分析不同单品标题中高频词TOP10

“光”、“亮”成面膜卖点关键词，侧面反映消费者对提亮功效的需求； 除了“滋
润”、“显白”等传统需求外，“一次性”、“迷你”也成唇膏/口红的热门卖点，说
明消费者对使用体验出现新需求；隔离/妆前乳除了主打“防晒”等功效，也会突出质
地和使用体验相关关键词。

2021年S级销量抖品牌 美妆个护 单品卖点

补 水

透 亮

保 湿

水 感

紧 致

提 亮

修 护

发 光 活 力

美 白

面 膜

滋 润

丝 绒

哑 光

显 色

一 次 性

雾 面

持 久

柔 色 显 白

迷 你

唇 膏 / 口 红

丝 柔

无 感

防 晒

自 然 色

保 湿

柔 光

清 爽

滋 润 护 肤

轻 盈

隔 离 / 妆 前 乳



83%的发饰组合售价为9.9元

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，以上占比为对应价格区间的商品数占比

在发饰商品中，高达83%的发饰以定价9.9元的方式卖出，“9.9元/n件”成为商品标题
关键词；T恤与袜子的重点价格区间分别为45-102元、13-29元。

2021年S级销量抖品牌重点单品定价区间分布 (单位：元)

发 饰

T 恤

袜 子

89.00%

6.00% 5.00%

1-10 10-16 16以上

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-30 30-45 45-102 102-166 166以上

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-10 10-13 13-29 29-55 55以上



餐饮食品重点单品以实惠打动用户

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，以上占比为对应价格区间的商品数占比

自热食品、复合调味料和饼干的重点价格期间分别为：15-40元、9-20元、10-29元，
客单价均在30元以内，以实惠价格打动消费者。

自 热 食 品

复 合 调 味 料

饼 干

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-2 2-15 15-40 40-79 79以上

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-2 2-9 9-20 20-25 25以上

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-8 8-10 10-29 29-50 50以上

2021年S级销量抖品牌重点单品定价区间分布 (单位：元)



美妆个护热门单品价格区间大

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，以上占比为对应价格区间的商品数占比

相比于服饰鞋包和餐饮食品，美妆个护单品的定价区间范围显著加大，体现出该品类
更广泛的消费空间。

面 膜

唇 膏 / 口 红

隔 离 / 妆 前 乳

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-24 24-79 79-139 139-202 202以上

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-19 19-50 50-139 139-249 249以上

11.00% 23.00%
45.00%

16.00% 5.00%

1-26 26-55 55-89 89-358 358以上

2021年S级销量抖品牌重点单品定价区间分布 (单位：元)



S级销量抖品牌热销商品榜

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪

自热食品中口味麻辣、可提供速食的自热火锅类商品最为畅销；而面膜中富含各类蛋
白、拥有补水保湿功效的冻膜与面膜类商品成为消费者的“宠儿” ；在复合调味料中，
注重麻辣口味的牛油火锅底料以及提供五香风味的卤肉料包成为顾客的心动之选。完
美日记3款口红霸榜，展示出其强大的产品力和营销力。

2021年S级销量抖品牌TOP1、2单品热销商品榜

S级销量抖品牌TOP1单品热销商品

# 发饰 自热食品 面膜

1 9.9M/2罐40根
秋冬复古系头绳

重庆佳仙
自热火锅网红速食
麻辣即食自煮火锅

美白淡斑
多肽蛋白面膜

2 9.9M/10根
奶咖色简约头绳

海底捞 
自煮火锅套餐麻辣
嫩牛香辣素食
自发热小火锅

索丽姿胶原蛋白
紧致冻膜

3 9.9M/2个
鸭嘴夹侧边发夹

阿宽烧操作
自热大火锅自煮
即食锅

罗美诗富勒
烯冻干粉保湿
补水冰膜

S级销量抖品牌TOP2单品热销商品

# T恤 复合调味料 唇膏/口红

1
粉丝专享
男女同款可穿
简约T恤

非遗十吉重庆
老火锅底料牛油麻
辣火锅调料

完美日记
薄透雾感
名片唇釉

2
招牌澳绒小暖炉
黑科技恒温
打底T恤

火郎
重庆牛油老火锅家
用麻辣正宗底料

完美日记
小细跟口红

3 弹力大不勒脖
条纹打底T恤

吉祥湾
秘制五香卤肉料包

完美日记
雾面哑光
丝绒唇釉



美妆个护销量TOP10店铺均为旗舰店

餐饮食品和日用百货的热销店铺TOP10中有8家为旗舰店，美妆个护TOP10店铺更是全
为旗舰店，体现出独占品牌授权店铺出色的运营能力。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪， 按2021年全年各店铺累计销量降序排列，范围为S级重点品类抖

品牌。

2021年S级销量抖品牌重点品类店铺TOP10

# 餐饮食品 日用百货 美妆个护

1 佳仙抄食品专营店 金铂喜家居旗舰店 花西子官方旗舰店

2 宅猫日记旗舰店 网易严选官方旗舰店 PRAMY柏瑞美旗舰店

3 十吉旗舰店 心相印官方旗舰店 完美日记官方旗舰店

4 本该时鲜旗舰店 盛峰翊橙纸品湿巾专营店 美康粉黛旗舰店

5 盾皇食品专营店 凯旺家居日用旗舰店 珀莱雅官方旗舰店

6 聪厨食品旗舰店 植护家居日用旗舰店 舞动奇迹旗舰店

7 其妙官方旗舰店 维达Vinda旗舰店 药都仁和美妆旗舰店

8 李子柒旗舰店 幸福岛清洁用品专营店 COLORKEY官方旗舰店

9 小熊驾到旗舰店 中顺洁柔旗舰店 RoomPlus旗舰店

10 天海藏旗舰店 清风旗舰店 Myonly麦欧丽旗舰店



文化娱乐销量TOP10半数为专营店

在服饰鞋包、母婴儿童和文化娱乐品类中同样出现旗舰店和官方旗舰店霸榜的情况，
其中文化娱乐品类相对有更多专营店上榜，并且多为图书类目，反映出书店更适合售
卖多品牌商品。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪， 按2021年全年各店铺累计销量降序排列，范围为S级重点品类抖

品牌

2021年S级销量抖品牌重点品类店铺TOP10

# 服饰鞋包 母婴儿童 文化娱乐

1 乔治汤米旗舰店 巴拉巴拉品牌官方旗舰店 王芳教育官方旗舰店

2 森马官方旗舰店 爱酷熊母婴旗舰店 十有八九图书专营店

3 初轩官方旗舰店 安踏母婴旗舰店 当当官方旗舰店

4 晶咕女装旗舰店 德佑母婴旗舰店 学锐翰图书旗舰店

5 南极人安广专卖店 婴芽旗舰店 六品堂旗舰店

6 adidas官方旗舰店 戴可思母婴旗舰店 天才宝贝图书专营店

7 太平鸟PEACEBIRD
服饰旗舰店 沐阳母婴旗舰店 媛创逆刘图书专营店

8 巴布豆儿童服饰旗舰店 贝德美官方旗舰店 斗半匠图书专营店

9 罗蒙男女服装旗舰店 米莉马莉官方旗舰店 小脚鸭图书旗舰店

10 李宁旗舰店 CLASSICTEDDY尿裤旗舰店 嘉仑图书专营店





四大品类优质S级销量抖品牌营销分析

以下将在餐饮食品、日用百货、美妆个护、服饰鞋包四大品类的S级销量抖品牌中，选
取优质抖品牌作详细的营销分析，分析主要围绕三个方面：选品定价分析、商品推广方
式、直播营销策略。

• 餐 饮 食 品 优 质 抖 品 牌 李子柒旗舰店

• 日 用 百 货 优 质 抖 品 牌 心相印官方旗舰店

• 美 妆 个 护 优 质 抖 品 牌 舞动奇迹旗舰店

• 服 饰 鞋 包 优 质 抖 品 牌 李宁旗舰店

优质S级销量抖品牌

选
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2021年李子柒旗舰店销量趋势
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李子柒旗舰店营销分析：
方便食品单品占店铺销量超九成

李子柒旗舰店是S级销量抖品牌餐饮食品赛道的销量TOP1，由数据可见，李子柒旗舰
店在3月份和11月份先后达到销量峰值，3月销量超64w+，11月销量超80w+。

方便食品占据李子柒旗舰店93%以上的销量，坐稳李子柒旗舰店销量王的“宝座”。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，热销单品数据时间范围为2021.11.1-2021.12.31

销量(万)

李子柒旗舰店热销单品

TOP1
方便食品
93.45%

TOP2
调味酱
2.28%

TOP3
饼干蛋糕

2.20%



李子柒旗舰店营销分析：
45%商品定价在40-55元之间

螺蛳粉、北海海鸭蛋、紫薯蒸米糕，是李子柒旗舰店年度热销的三大商品，主要通过广
告、视频、直播进行推广。值得关注的是，该旗舰店商品名称会突出品牌名“李子柒”，
定价主要集中在40-55元，商品数占比达45%。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，时间范围为2021.11.1-2021.12.31

# 商品 推广方式 价格(元) 累计销量(个)

1 李子柒螺蛳粉广西特产
柳州螺蛳粉335g*4袋

广告、视频、直播 47.7 1,315,042

2 李子柒北海海鸭蛋黄酱
咸蛋黄流沙酱80g*2瓶

广告、视频、直播 39.9 208,632

3 李子柒紫薯蒸米糕夹心
甜点540g/盒

广告、视频、直播 29.9 183,951

李子柒旗舰店热销商品TOP3

11.00%

23.00%

45.00%

16.00%

5.00%

0-35 35-40 40-55 55-77 77-139

李子柒旗舰店定价区间
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李子柒旗舰店
不同推广方式的商品数占比

直播带货, 
63.07%
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广告投放, 
7.05%
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以销量较高的11月为例，分析李子柒旗舰店的销量趋势、达人布局及直播表现，其总
销量为80.6w件，实现销售额3850w，而直播销售额占总销售额高达八成以上，达到
85.14%。在11月7日，店播直播销量以及总销量均达到峰值，数据显示，当天@陈三废
gg帮助该旗舰店带货7.1w个，实现销售额338w。

李子柒旗舰店营销分析：
11月直播销售额占比超八成

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪

2021年11月李子柒旗舰店 店铺 销量&销售额趋势

2021年11月李子柒旗舰店 直播 销量&销售额趋势

销量(万个) 销售额(万元)

销量(万个) 销售额(万元)



细看李子柒旗舰店在11月的抖音达人布局情况，该旗舰店直播达人达到371人，以大量
腰尾部达人直播带货，这部分达人数占据超过77%。

而从11月直播带货达人销量TOP5榜单来看，上榜达人都是头肩部达人，对店铺销量作
较大的贡献。

李子柒旗舰店营销分析：
超75%直播达人为腰尾部达人

数据来源：有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪
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头部大V（粉丝数>500w）

肩部达人（粉丝数100-500w）

腰部达人（10-100w）

尾部达人（0-10w）

2021年11李子柒旗舰店月抖音直播达人粉丝量级分布

2021年11月李子柒旗舰店直播带货达人销量TOP5

# 达人名称 粉丝数 销量

1 陈三废gg 3438.9w 43.8w

2 彩虹夫妇 739.4w 7.9w

3 陈说美食 644.9w 9.4k

4 小贝饿了 1629.7w 5.5k

5 金星 977.2w 5.4k



李子柒旗舰店营销分析：
头肩部达人撬动超四成销售额

从12月李子柒旗舰店直播带货TOP10的达人情况来看，7位头肩部达人在12月的销售额
达到1071.5w，占总销售40%以上。其中热门带货达人@陈三废gg直播销售额最高，
单月创造了604w的销售额。

数据来源：有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪

# 达人名称 达人粉丝数 达人类型 直播销售额/元

1 陈三废gg 3435.4w 搞笑 604w

2 郝劭文 388.6w 影视娱乐 119.9w

3 小贝饿了 1614.7w 美食 108.6w

4 彩虹夫妇 738.9w 母婴 108.3w

5 郑建鹏&言真夫妇 5286.5w 搞笑 67.4w

6 丫丫零食 27.9w 电商 51.8w

7 美少女嗨购go 176w 音乐 35.8w

8 香臭螺狮粉 89.4w 电商 28w

9 刘媛媛 1502.1w 情感 27.5w

10 会吃会喝 7.8w 美食 19.3w

2021年12月李子柒旗舰店直播达人分析



# 短视频标题

1 子柒家螺蛳粉真的太好吃了！在家就能吃到正宗螺蛳粉，
好吃又不贵，老公夸我买的好！

2 螺蛳粉哪个牌子好？这款螺蛳粉火了，在家就能吃到正宗螺蛳粉！

3 这款螺蛳粉火了！劲辣酸爽，浓郁汤底，好吃到停不下来！

4 你吃过料这么多的螺蛳粉吗？鲜香爽辣，汤底浓郁，一起来嗦粉吧！

5 姐妹们快冲，看完之后口水都忍不住了#李子柒螺蛳粉 
#螺蛳粉 #零食推荐 #吃货 #美食

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索，数据时间范围为2021.10.01-2021.12.31

李子柒旗舰店直播投流素材分析：
勾起用户强烈的食欲，驱动下单转化

有米有数显示，李子柒旗舰店在10月-12月期间投了310+条广告。以主打商品螺蛳粉
为例，广告素材标题多带“正宗、劲辣酸爽、浓郁汤底”等关键词，以丰富味觉效果勾
起用户食欲。

李子柒旗舰店优质广告素材分析

• 充分呈现声色效果，激发食欲

内容以展现色泽诱人的螺蛳粉为主，满足“食客”受众

的“视欲”需求，结合视频中烹饪美食时所发出的声音，

令人更有食欲，诱惑用户下单购买。

• 吃播刺激味蕾，驱动下单

广告素材特写女生畅快地开吃螺蛳粉，既体现出了螺蛳

粉的美味，以口碑种草的方式吸引用户进一步下单。



心相印官方旗舰店营销分析：
居家日用成店铺销量的“主要贡献者”

心相印官方旗舰店是S级销量抖品牌日用百货赛道的销量TOP1。从2021年来看，居家
日用销量占比高达94.23%，是心相印官方旗舰店店铺销量的“主要贡献者”。

其中，小刘鸭湿厕纸、大码茶语经典抽纸、茶语丝享抽纸，是心相印官方旗舰店热销的
三大商品。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，热销单品、热销商品数据时间范围为2021.11.1-2021.12.31

心相印官方旗舰店热销单品

TOP1
居家日用
94.23%

TOP2
清洁用品

2.86%
TOP3

厨房配件
2.02%

# 商品 推广方式 价格(元) 累计销量(个)

1
“心相印”小刘鸭湿厕纸
40抽/80抽/便携装厕后湿巾
清洁杀菌

广告、视频、直播 23.9-119.0 397,802

2 【心相印】大码茶语
经典抽纸3层100抽48包 直播 158.8 265,389

3 【心相印】茶语丝享抽纸
3层150抽24包整箱 直播 96.9 158,292

2021年心相印官方旗舰店热销商品TOP3



心相印官方旗舰店营销分析：
90%以上的商品以直播带货为主

心相印官方旗舰店商品定价主要集中在30-60元，90%以上的商品利用直播带货，腰尾
部达人占比超过87%。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪，数据时间范围为2021.11.1-

2021.12.31
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心相印官方旗舰店
不同推广方式的商品数占比
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心相印官方旗舰店抖音直播达人粉丝量级分布



心相印官方旗舰店营销分析：
月均店播销量占直播销量五成以上

从2021年直播以及店播的月度销量来看，心相印官方旗舰店店播表现出色，除1月之外，
店播月销量占月直播总销量均超五成，@心相印官方旗舰店在12月以10.5w坐稳直播带
货达人销销量TOP1。

据12月13日数据，店播销量实现1.5w，直播间观众超过5成来自其他（ Dou+、Feed
流等渠道） ，通过“直播投流”提升直播间整体权重和活跃度。

数据来源：有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪，“其他”是指来自直播广场、Dou+、Feed流等其他渠道
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2021年心相印官方旗舰店直播月度销量&店播月度销量趋势 (单位：万个)

# 达人名称 粉丝数 销量

1 心相印官方
旗舰店 203.4w 10.5w

2 衣哥供应链 180.8ww 1.5w

3 抖音商城
官方直播间 321.1w 1.1w

4 彩虹夫妇 739.4w 7k

5 双胞胎子健子
康麻麻 6.1w 4.8k

12月13日心相印官方旗舰店
店铺直播间观众来源

其他, 
51.45%

推荐, 
28.73%

关注, 
19.82…

2021年12月心相印官方旗舰店
直播带货达人销量TOP5



心相印官方旗舰店直播投流素材主要从“痛点解决、价格营销、打消顾虑、效果展现、
试用测评”等方面入手，在视频中给消费者传达“你需要、你放心、值得买”的信息，
精准拿捏消费者心态。

心相印官方旗舰店直播投流素材分析：
多样化角度切入，精准拿捏消费者心态

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索

2021年心相印官方旗舰店热门直播投流素材分析

• 直戳现实痛点，激发消费者强烈需求

开头抛出“有娃的家庭都是用纸大户”的现象，直击宝

妈家庭。而文案中“提示”在客厅、厨房、卧室、卫生

间等地方均需用纸，以痛点激发共鸣，以需求驱动下单。

• 细节展现+试用测评，打消质量顾虑

镜头近距离展现产品细节，通过简单易懂的语言去描述

产品的质量、特点，再结合实际测评，让用户对产品有

一个更直观的了解，增强用户的购买信心，助力转化。

• 强调价格优惠，提升购买欲望

基于用户对价格敏感的特点，视频通过产品不断地“再

加一提”，而价格依旧不变的反差，重点强调产品“物

美量大”的特色之处，吸引用户购买。



# 短视频标题

1 这个湿厕纸，家庭装量大，迷你装小巧方便，都挺不错哈！
#湿厕纸 #好物推荐

2 用一次就会爱上的湿厕纸，用完你会发现以前根本没擦干净 
#湿巾 #湿厕纸#种草#居家好物 #变声

3 终于有商家开窍了！心相印出了女士专用的湿厕纸，前后都能擦，不方便水洗就可以用它了
#湿厕纸

4 大人小孩都可以用，用了一次就离不开了～
#湿厕纸

5 囤了原生木浆湿厕纸，擦完干净清爽，赠品也特别多

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索，数据时间范围为2021.10.01-2021.12.31

心相印官方旗舰店直播投流素材分析：
凸显商品高性价比，提升下单“吸引力”

在投放广告方面，根据有米有数，心相印旗舰店在10月-12月期间投了257+条广告，
广告素材标题带“量大、迷你装小巧方便、大人小孩都可以用、原生木浆”等关键词，
从包装、适用人群等多方面打动消费者。

心相印官方旗舰店优质广告素材分析

• 层层展示商品细节，从了解到心动下单

视频开头即从外包装、内包装、纸质细节等方面，向用

户全程介绍商品，结合文案为用户详细介绍商品的配方

特色，让用户了解从而心动购买。

• 测评商品，表现其清洁能力

通过用商品擦干净手上的酱汁，详细测评该湿厕纸的清

洁能力，接着撕碎湿厕纸并冲进厕所，表现出商品在使

用后容易清理。



舞动奇迹旗舰店营销分析：
眼妆销量占比高达98.35%

舞动奇迹旗舰店是S级销量抖品牌美妆个护赛道的销量TOP1。由数据可见，眼妆、修容、
底妆是其今年的热销单品，其中眼妆销量在店铺销量中的占比高达98.35%，成为舞动
奇迹旗舰店的销量主力商品。

其中，舞动奇迹旗舰店在2021年热销商品TOP3均是眼线胶笔，三者均利用直播来推广。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，热销单品、热销商品数据时间范围为2021.11.1-2021.12.31

舞动奇迹旗舰店热销单品

TOP1
眼妆

98.35%
TOP2
修容

1.12%
TOP3
底妆

0.47%

# 商品 推广方式 价格(元) 累计销量(个)

1
舞动奇迹眼线胶笔防水
不晕染持久新手初学者
旗舰店官方正品

广告、视频、直播 29.9-59.9 706,859

2 【官方正品】DU舞动奇迹眼
线胶笔套装 直播 59.0-177.0 152,977

3 舞动奇迹眼线胶笔 2.0 视频、直播 29.0-39.0 100,955

舞动奇迹旗舰店热销商品TOP3



舞动奇迹旗舰店营销分析：
腰尾部达人占比超九成

在定价方面，45%的商品定价在35-50元档位。在推广方式上，92%以上的商品通过直
播带货售出。舞动奇迹旗舰店的直播达人多集中在腰部和尾部达人，占比超过95%。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪，数据时间范围为2021.11.1-

2021.12.31
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舞动奇迹旗舰店抖音直播达人粉丝量级分布

直播带货, 
92.79%

短视频带货, 
4.70%

广告投放, 
2.51%



舞动奇迹旗舰店营销分析：
店播撑起营收半边天，占九成直播销量

从2021年7-12月直播以及店播的月度销量来看，舞动奇迹旗舰店店播月销量占月直播
总销量均超过90%，表现相当优秀。

@舞动奇迹Dancing Up在10月以23.1w夺得直播带货达人销量榜单第一名。10月19日
店播销量高达12.6w，其直播间观众来自关注和推荐渠道的占比超八成，表明其善于撬
动自然流量。

数据来源：有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪，“其他”是指来自直播广场、Dou+、Feed流等其他渠道
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2021年7-12月舞动奇迹旗舰店直播月度销量&店播月度销量趋势 (单位：万个)

# 达人名称 粉丝数 销量

1 舞动奇迹
Dancing Up 101.6w 23.1w

2 金九胖胖哒 18.5w 3.03k

3 雨妆堂 8.5w 2.8k

4 旺实贸易 22w 2.5k

5 希希 44.5w 2.2k

2021年10月舞动奇迹旗舰店
直播带货达人销量TOP5

10月19日舞动奇迹旗舰店
店铺直播间观众来源

其他, 
14.07…

推荐, 
83.35%

关注, 
2.58%



在直播投流素材方面，舞动奇迹旗舰店无论在视频画面还是在文案描述上，都善于放
大用户的痛点，瞄准他们的痒点，找到用户的“兴奋点”，从而让消费一触即发。

舞动奇迹旗舰店直播投流素材分析：
找准目标用户的“痛点”和“痒点”

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索

2021年舞动奇迹旗舰店热门直播投流素材分析

• 口播介绍+试用展示产品细节

视频全场由素人一边讲解产品特点，一边展示产品的上

脸效果，最后以“少喝一杯奶茶就能拥有”突出价格实

惠性，驱动即时下单。

• 痛点刺激，以真实测评打动消费者

开头直接突出产品“防水不脱妆”的特点，侧面“撩”

起用户痛点，再以实际测评向用户亮出产品硬实力，消

除顾虑，激发下单欲望。

• 文案直指用户“抉择痒点”

基于用户对眼线笔是否防水、防汗、易上手等顾虑，视

频文案突出产品“防汗防油不脱妆、好上手、新手易掌

握”等字眼。



# 短视频标题

1 秋冬心动限定眼线胶笔来啦！方便削饰笔芯，颜色自然温柔，快干不晕

2 眼线笔不好用？试试这款眼线笔，防水防汗不易晕染，持久不晕染！

3 最近胶笔画眼线好火，新手用它真是闭着眼睛都能画好！
妆感自然高级没有反光会比液笔好用！还速干不晕！乖乖们冲！！

4 试试这款眼线笔，柔软不易晕染，现在出门都夸我妆容精致了！

5 网红爆款眼线笔，防水防汗不易晕染，妆感自然高级没有反光！

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索，数据时间范围为2021.10.01-2021.12.31

舞动奇迹旗舰店直播投流素材分析：
强调商品特色及优势，刺激用户消费

在投放广告方面, 根据有米有数, 舞动奇迹旗舰店在10月-12月期间投了1354+条广告，
广告素材标题多带“颜色自然温柔、快干不晕、防水防汗、持久不晕染、妆感自然、没
有反光”等关键词，视频中凸显新手易上手，上妆后真实既视感，加强用户购买的欲望。

舞动奇迹旗舰店优质广告素材分析

• 上手测评商品，展示商品优势

通过素人一边介绍商品的特色，一边使用商品，让用户

通过画面直面了解到商品持久度、手残党也能轻易画好

的优势。

• 美女化妆吸引用户眼球

视频画面以美女特写为主，短时间抓住用户眼球，吸引

其继续了解，随后凸显商品防水防汗的特点，解答用户

心中疑虑。



李宁旗舰店营销分析：
男鞋为年度热销单品，销量占比接近三成

李宁旗舰店是S级销量抖品牌服饰鞋包赛道的销量TOP1。由数据可见，男鞋、运动服饰、
上衣是其今年的热销单品，男鞋单品销量占比接近三成。其中，韦德系列篮球长裤棉束
脚针织卫裤、宽松圆领套头卫衣、加绒运动时尚系列男子束脚宽松卫裤，是该旗舰店的
年度热销商品。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，热销单品、热销商品数据时间范围为2021.11.1-2021.12.31

李宁旗舰店热销单品

TOP1
男鞋

25.51%
TOP2

运动服饰
16.96%

TOP3
上衣

14.03%

# 商品 推广方式 价格(元) 累计销量(个)

1 李宁2021新款韦德系列
篮球长裤棉束脚针织卫裤 直播 298 26,000

2 李宁男女同款宽松圆领
套头卫衣运动时尚休闲服 直播 158 22,015

3 李宁加绒运动时尚系列
男子束脚宽松卫裤 直播 599 19,000

李宁旗舰店热销商品TOP3



李宁旗舰店营销分析：
尾部达人数量占61%

推广方式方面，李宁旗舰店90%以上的商品利用直播带货，45%的商品定价集中在
218-418元。直播达人分布方面，该旗舰店并没有与头部大V合作，尾部达人数量占比
超60%。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，数据时间范围为2021.11.1-2021.12.31

11.00%

23.00%

45.00%

16.00%

5.00%

0-138 138-218 218-418 418-653 653-1399

李宁旗舰店定价区间
(单位：元)

李宁旗舰店
不同推广方式的商品数占比

0.00%

8.51%

29.79%

61.70%

头部大V（粉丝数>500w）

肩部达人（粉丝数100-500w）

腰部达人（10-100w）

尾部达人（0-10w）

李宁旗舰店抖音直播达人粉丝量级分布

直播带货, 
91.39%

短视频带货, 
5.45%

广告投放, 
2.51%



李宁旗舰店营销分析：
品牌主账号12月直播撑起近八成收入

李宁旗舰店官方抖音号“@李宁体育”在12月直播销量第一，创下1600w+销售佳绩，

占当月品牌直播销售额78%以上。

另外，@李宁体育在12月1号单日完成112w+销量，而来源于其他（ Dou+、Feed流等

渠道）的观众占比达八成以上，说明广告引流是李宁直播间获取流量，提升销售额的重

要策略。

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，观众来源中“其他”是指来自直播广场、Dou+、Feed流等其他渠

道

# 达人名称 粉丝数 销量

1 李宁体育 456.4w 6.1w

2 李宁官方
奥莱1店 24.4w 1.6w

3 李宁时尚
旗舰店 16.5w 4.2k

2021年12月李宁旗舰店
直播带货达人销量TOP3

12月1日李宁旗舰店
店铺直播间观众来源

其他, 
81.79%

推荐, 
11.49%

关注, 
6.72%
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店播月度销量 直播月度销量

2021年李宁旗舰店直播月度销量&店播月度销量趋势 (单位：万个)



经过分析，李宁旗舰店直播投流素材主要从“吸引用户注意力、产品细节展示、产品功
能性、实际上身效果”等方面入手，给用户带来360°的产品介绍，更好地促进转化。

李宁旗舰店直播投流素材分析：
突出产品兼备“美观与实用”的特点

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索

2021年李宁旗舰店热门直播投流素材分析

• 吸引注意+解决信任，加速下单转化

镜头近距离拍摄产品，由主播一边展示“鞋带半绕式、

360°tpu支撑”等产品细节，一边向用户讲解产品设计

特点，从吸引用户关注到解决用户信任，让其快速了解

并接受产品。

• 美女试穿+场景展示，增强用户代入感

以美女试穿为开头，瞬间抓住用户眼球，其次结合现实

外穿场景，为用户营造其在外面穿搭的情景，让其更有

代入感，引导用户转化。

• 强调产品的“舒适性”和“功能性”

视频中通过“宽松、舒展自如、不感约束”等文案，突

出产品的舒适度，再向用户展示产品的内里加绒设计，

亮出产品兼顾舒适和保暖的特点，吸引用户下单。



# 短视频标题

1 【爆款推荐】这个鞋子太好看了，超柔软不磨脚，还不快抢

2 男士休闲运动鞋推荐，这样一双时尚百搭的鞋子，你值得拥有它

3 这鞋子太好看了！时尚百搭，显瘦显腿长，穿上秒变大长腿！

4 李宁时尚球鞋休闲男潮鞋，橡胶大底，你鞋柜里缺的那双鞋子在这里

5 这款鞋子太好看了，时尚潮流，休闲，自由穿搭，好穿不贵！

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索，数据时间范围为2021.10.01-2021.12.31

李宁旗舰店直播投流素材分析：
向用户全面介绍商品，推动用户下单决策

根据有米有数，李宁旗舰店在10月-12月期间投了83+条广告，其素材标题多带“柔软
不磨脚、时尚百搭、显瘦显腿长、橡胶大底、时尚潮流、好穿不贵”等关键词，让用户
更加了解商品特性，推动用户进一步下单。 

李宁旗舰店优质广告素材分析

• 从设计到细节，向用户全方位展示

从鞋子设计、配色、用料等方面，突出鞋子满满的质感，

颜值出众、高级感十足，结合上脚后的特写展示，凸显

鞋子舒适性。

• 从细节解析鞋子柔软度、耐穿性高

视频中由员工“粗暴”地挤压鞋子，直观展现出鞋底的

柔软度较高，其次结合视频文案介绍，让用户更了解鞋

子的特点。





32.40%

22.38%

11.39% 10.30%
6.53%

服饰鞋包 餐饮食品 日用百货 彩妆护肤 母婴儿童
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81.16%

84.21%

90.55%

服饰鞋包 餐饮食品 日用百货 彩妆护肤 母婴儿童

抖品牌重点品类靠直播推动销量

数据来源：有米有数·快选品·抖音商品情报追踪，有米有数·CC数据·抖音直播情报追踪

从抖品牌大盘分析可知，服饰鞋包、餐饮食品、日用百货、彩妆护肤和母婴儿童为抖品
牌重点布局的品类。通过统计其商品数的推广方式，发现五大重点品类均超过8成商品
利用直播推广。同时，这些品类也在抖音直播大盘卖出最多货，其中服饰鞋包在大盘的
销量占比超过30%。

2021年重点品类用直播推广的商品数占比

2021年重点品类直播销量在全品类直播销量中的占比



抖音商家利用短视频为直播引流成趋势

39.7%

商家将直播高光
剪辑成短视频再投放

52.8% 

商家通过短视频
吸引沉淀粉丝

68.3% 

商家通过短视频
为直播导流

2022年1月
巨量千川商家
投放相关数据

数据来源：《巨量千川2022发展白皮书》，2022年1月

根据《巨量千川2022发展白皮书》所统计的1月数据，短视频已成为商家直播引流的重
要素材类型，接近7成抖音商家通过短视频为直播引流，同时短视频也是商家吸引粉丝
经营私域的重要内容形式。

在内容为王的流量分发逻辑下，素材几乎决定了直播投流商家的跑量情况和ROI，在业
内，同行之间互相借鉴参考已是共识，同时很多商家也会在投放短视频时选择隐藏账
号相应内容。鉴于此，我们基于有米有数·快选品的直播引流广告大数据库，对优质直
播引流素材作行业、时长等大盘数据分析，并通过大量的素材拆解总结出可复用的招
式套路。



抖品牌VS普通店：直播引流素材差异化

直播引流广告分为直播间实时画面引流（直投）和短视频，分析抖品牌和普通抖店不同
引流素材广告数的行业分布，我们发现直播引流素材策略呈现行业差异化。

服饰鞋包、美妆个护和母婴儿童的直投广告数占比都高于短视频，猜测三大品类直播
间的可展示性较强，直投较适合作为投流素材。

在餐饮食品赛道，抖品牌的直投广告占比为短视频2倍，多以”吃播“打动用户；普通
店铺的短视频引流广告较多，表明餐饮食品赛道有精细化运营趋势。日用百货的功效
和试用场景相对复杂，短视频可通过混剪呈现跨时空画面，更适合为直播引流，因而抖
品牌和普通店铺这一品类的短视频广告占比较高。

抖品牌直投及短视频引流广告数的行业分布

69.33% 56.48% 55.70% 56.64%
35.79%

30.67% 43.52% 44.30% 43.36%
64.21%

餐饮食品 服饰鞋包 美妆个护 母婴儿童 日用百货

直播间实时画面引流 短视频引流

普通品牌直投及短视频引流广告数的行业分布

49.00% 61.41% 53.12% 63.45%
47.28%

51.00%
38.59% 46.88% 36.55%

52.72%

餐饮食品 服饰鞋包 美妆个护 母婴儿童 日用百货

直播间实时画面引流 短视频引流

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索，时间范围为2021年Q4。



重点品类直播投流时长主要为10-40秒

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索，时间范围为2021年Q4。

五大重点品类的直播投流短视频时长重点区间都在10-40s之间，相较而言，护肤美容
和餐饮食品各区间的时长较长，服饰鞋包的较短。

2021年抖音重点品类直播投流时长分布 (单位：秒)
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餐 饮 食 品

服 饰 鞋 包



六大直播投流短视频黄金前3秒招式

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索

根据有米有数快选品的直播引流广告素材库的大数据，我们分析了大量优质素材，并
将素材解构成【黄金前3秒】+【主体组件】。

短视频前3秒是吸引并留住用户的黄金时段，而前3秒播放率也是抖音电商官方判断引
流内容质量的重要指标，以下为六大留人招式。

“年底大促，再晚就抢不到
了，拍一份到手3罐…”

突出价格优惠
增加购买冲动

价格营销1

“张韶涵推荐的清洁面膜
到底有多好用…”

利用明星影响力
取得粉丝信任

明星推荐2

“我们是源头厂家，只有我
们敢卖…”

粗暴有效
打造声势

先声夺人3

“不要天天买包，这个多
买点是自己的，包是背起

来给别人看的…”

以金句说教开头引起兴趣
减轻推销感

说教哲理4

“对不起门店的同事们 我们做
了一个大胆的决定 希望可以得

到你们的支持与理解…”

出其不意的开头吸引注意
力，制造悬念

制造悬念5

“哪一年的？98年的…”

极具冲击力的画面
激发目标用户恐慌

痛点刺激6



十大抖音直播引流素材组件类型

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索

根据有米有数快选品的直播引流广告素材库，我们总结出10种素材主体组件的类型，
商家可根据不同类型的策略亮点，从中选择1-3种组建类型，搭建独具产品特色的素材。

# 类型 策略亮点 脚本示例

1 痛点激发
利用用户焦虑心理，突出痛点，

激发强烈需求
你看他整个胳膊，全是密密麻麻的小疙瘩

2 明星&素人推荐 明星带声量，素人增加信任感
大家好我是XXX，今天给大家推荐

（明星露脸）

3 价格营销 强调物美量大，驱动即时下单 第一盒0元、第二盒0元，还要送......

4 人群场景 强调产品适用的人群和场景，为

用户消费准备理由

不同年龄层、不同人群类型（宝妈、孕妇）

都可以使用

5 打消顾虑 承诺免费试用，不好用

包赔包退，驱动新用户下单
如果没有效果，你不用多花一份冤枉钱

6 成分工艺 亮出真材实料，强调为什么

我们家效果好，值得买
里面添加了乳酸杆菌和十几种草本精粹

7 效果展现 由画面突出使用前后明显差异 戴上完美面具，Get妈生好肌肤

8 试用测评 展现使用方法情景，

营造原生氛围，让受众代入
自从有了它，我是一天不拖地就难受

9 商家背景 介绍商家的研发资质、创始人背

景等，打造值得信任的人设

我们从事护肤行业30多年，

专注研究各种皱纹

10 专业理论 “知识型”种草有助于

建立专业人设，以理服人
涂抹眼霜要用无名指，可以帮你双倍吸收



抖音直播引流短视频要回答的四个问题

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索

上述十种直播引流素材的组件类型看似繁杂，其实从用户的角度分析，都在回答以下4
个用户相关的问题。在回答不同问题时，我们推荐不同的主体组件，并尝试挖掘问题背
后的用户心理。

# 问题 适用的主体组件 用户心理

1 为什么需要买 痛点解决/明星达人推荐/
人群场景

激发需求：
我的痛点原来可以被解决
我在这些场景还有这些需求

2 为什么买这个 效果展示/成分工艺/
试用测评

产生兴趣：
看起来效果不错

3 为什么找你买 商家背景/专业理论 培养信任：
商家背景资质挺专业的，听起来挺懂行

4 为什么现在买 价格营销/打消顾虑 激发冲动：
现在搞活动比较划算，不满意包退挺保险的



典型直播投流素材

数据来源：有米有数·快选品·抖音广告情报搜索

从上述黄金前3秒类型和十大组件中选取素材，并根据需求组合成独具商家特色的投流
素材，以下为典型直播投流素材示例：

• 赶紧入手型——某食品产品

    组件搭配：先声夺人+试用测评+人群场景+价格营销

“再不买就过年了”先声夺人，素材通过工厂和家居多场
景、产品特写、试吃等画面丰富感官体验，突出不同食用
场景，最后以多买多送+赠品打动用户。

• 解决问题型——某个护产品

    组件搭配：痛点刺激+成分工艺+效果展示+商家背景

素材开头呈现皮肤问题，刺激用户痛点，随后展现产品
成分工艺，以理服人，再呈现使用后皮肤光滑的效果和
产品相关证书，增加商家信服力。

• 口碑种草型（23s）——某内衣产品

    组件搭配：效果展示+产品试用+价格营销

服饰鞋包类常以直观的试穿画面吸引用户，本视频以多

人多场景的上身镜头混剪营造种草效应，搭配“买一送

一”优惠促单。





2022年，抖音兴趣电商将继续焕发生机，成为品牌商家增长的重要阵地。短视频带货
与直播带货齐头并进，品牌商家店播的增长空间广阔，抖音搜索流量或成为品牌可重
点关注的新流量；售卖低质低价三无产品、投机取巧的商家不再有生存空间，具备供
应链能力的白牌、品牌方将成为重点扶持对象。

但挑战与机遇如影随形，我们通过长期的服务交流，有以下观察：

1.  公商域流量须协同增长

随着大量商家和品牌方涌入抖音流量阵地，流量红利期逐步成为过去，公域流量与商
域流量需要协同撬动增长，商家需要对广告投入的必要性有明确的认知；

2.  流量触达率和转化率降低

付费流量的竞争愈发激烈，广告流量成本越来越高，流量获取难，广告投放也变得复
杂，流量触达率和转化率降低。

3.  低质内容难以浑水摸鱼

用户对于内容的要求和审美在提高，粗制滥造的内容无法激发用户的消费需求，因而
商家的视频产出成本增高，内容输出节奏也难以保持。

抖音是一个新兴的流量生态，充满机遇与可能性，无数商家铆足干劲寻求新增长点，
但很多都在摸索运营增长的方法：

如何分配预算，提高投入产出比？如何在预算不足的情况下快速试错？如何产出更能
迎合用户需求、具软性种草效果的短视频内容？如何安排整体的运营策略以及推广节
奏，从激烈厮杀中突围？这些成为抖音众多商家和品牌方要重点思考和关注的问题点。

面对抖音电商商家和品牌方在流量困局和经营转化方面的共性难题，有米有数系列产
品围绕流量获取、内容产出、人效提升等业务难点，为品牌商家提供广告创意素材参
考、竞品营销追踪等数据情报以及千川投放工具，用大数据赋能商家解决营销难题。

品牌主工具服务商



从图文、长视频再到短视频，媒介触点逐步碎片化，消费者渐渐接受了短视频的媒介

形式。从效果类流量来看，目前以抖音、快手这类短视频平台切入的短视频广告，在

整个数字广告投放生态占比越来越高，并且在未来还将保持着较大占比。

在过去几年中，汤臣倍健通过效果类广告不断摸索内容投放，借助效果系统算法不断

迭代，获得更多生意增量人群资产。

因此，对于怎么做好短视频广告，我们有以下几点心得和大家分享：

1.  短视频效果广告是迎合消费者最基础、最朴素认知的“内容作品“

消费者对于事物的常识认知、直接的需求是相对稳定的，我们需要不断地迎合消费者

最基础的朴素认知，从而创作短视频广告素材。

2.  精准营销，提高广告投放的针对性

消费者对看广告从被动转变到主动。在这种模式下，借助短视频媒体平台优秀的算法，

挖掘出该平台的增量用户，从而开展有针对性的广告投放。

3.  掌握行业新动态，及时优化与创新

掌握行业新动态，及时优化与创新“变化”是当下短视频广告行业最大的特点，你永

远无法预测到下一个“爆量作品“是什么。因此，我们需要时刻观察多方数据变化，

不断优化、调整与创新，时刻准备着创作出下一个“爆款作品”内容。

全球膳食营养补充剂行业领先企业



抖音作为目前国内最大的短视频平台，蕴含着巨大的变现机会。2021年初，伴随着抖

音全面电商化的进程，我们也积极投入到这场电商浪潮中。

在运营方面，我们秉持着以内容创作为核心的理念，在抖音电商中积极尝试“直播+短

视频”的全域流量生态玩法，逐步实现在抖音渠道销售额的高速增长，并真正达到了

品效合一的良性增长。

而另一方面，我们在抖音也有进一步的人群资产流转运营+持续的优质内容创作，抖音

电商会持续得到蓬勃的发展。因此，在产品研发上，我们有以下几点经验和大家分享：

1、产品需求细分化，需持续“挖掘”细分的类目

专门针对细分领域专业度高的产品会越来越多，包括去年大火的身体护理、涂抹式面

膜等，我们可以发现这些都是非常细分的类目。

2、消费者选择透明化，多倾听他们的“声音”

备案信息的披露使消费者和品牌之间的对话更加平等直接，在自媒体时代，人人都有

话语权，人人都是产品经理。

3、产品微创新化，形成产品壁垒

如今几乎没有蓝海赛道，如何在红海中，找到并开发出消费者可感知的产品微创新，

打造每个品牌独树一帜的差异化壁垒尤为重要。

一站式男士理容潮流品牌



“认清现实，洞察本质，打破常规，保持敏锐”—— 这16字“真言”，在2022年的开
头，应当成为每一个直播人的必修课。

1.  认清抖音直播非常现实的本质要求

直播带货的本质是生意，单纯靠套路无法实现直播生意的正向化。你要迎合平台算法
而不是欺骗，价值获取用户而不是诱饵，信任获取转化而不是套路，长远规划流量而
不是贪图一时高潮。 

2.  洞察抖音的本质

抖音的本质就是一款商业化产品，商业化产品的演变路径，是制定玩法的终极标准。 
单纯用玩法来掩盖货品缺陷，是小学生水平，犹如掩耳盗铃；单纯拼接玩法是初中生
水平，一碰就碎；违背规则的玩法犹如坏孩子行窃，违规必被捉。 

3.  打破常规的唯流量思维

抖音本质是内容平台，纯流量思维无法突破天花板。重视短视频，享受安全加性价比
的快感，拥抱内容的长效红利，用高质量的内容，交换用户的时间与心智。 

4.  保持对流量和平台的敏锐 

对流量的未来保持敏锐，任何一种行之有效的方法，背后支撑他的一定是当下抖音的
流量走向。当前有效的玩法，不等于一直有效的玩法；当下流量的走向，不会一直是
流量的走向。 

每一个团队都必须不断保持敏锐，不断奔跑，抖音的未来是号店一体，脱离精细化运
营无法充分挖掘用户价值。重视粉丝运营，任何流量的终点一定是私域；重视口碑维
护，店铺是直播最大的资产；重视产品的生命周期，脱离产品谈运营精细化等于无根
浮萍。 

抖音的玩法有未来，但抖音的未来一定不是玩法。今天的流量，永远都是未来十年最
便宜的流量。 直播人本应享受流量的红利，而不是做流量的奴隶。 

抖音直播带货头部社群



抖音不仅是品牌建立认知的阵地，也是销售增量的新渠道。我们发现，2021年越来越

多品牌商家重视抖音渠道，有线下品牌转线上选择布局抖音，也有线上品牌在抖音实

现流量的跳跃式增长，在抖音“流量价值最大化”的机制下，好的内容和产品有更多

机会打造爆款，实现弯道超车。

在抖音兴趣电商机制下，我们认为【大卓三力法则】是品牌做好抖音电商的关键：

第一是产品力。产品是任何商业模式的核心，产品力足够好，复购也会变得更加轻松；

第二是价格力。价格是成交的最后一环，也是最花时间的一环，产品比线下还贵，为

什么等着直播间购买？因此任何产品抖音都应做好全平台的价格把控；

第三是内容力。抖音的本质是兴趣电商，今天用户打开抖音更多是为了看好玩的内容，

品牌应该通过短视频内容的强曝光和直播的强爆发联动来促进成交。

2022年，我们认为抖音电商有三大趋势值得关注：

1. 标品行业会迎来新的增长点，同时服饰鞋包等非标品也会持续发热，我们发现很多

新老品牌都铆足干劲做抖音电商，包括汽车等传统行业也在挖掘机会点。

2. 新型的组织关系会成为趋势，我们发现2021年抖音电商做得好的公司都对组织架构

做了升级调整，包括融合品牌和销售两大职能部门、将内部适合做抖音运营的人才

重组为一个新的团队等，我们相信这种部门会越来越多，比如就叫抖音电商部。  

3. 内容的精细化，未来将会涌现更多诸如宫廷剧、雪山直播等源头化、场景化、精细

化的优质内容，也会有互动性更强的产品形式，来升级用户的消费体验，我们认为

将会形成良性竞争的生态。

抖音电商头部DP



在如火如荼的直播电商时代，品牌与电商的结合已然是品牌的全新增长点。而品牌如

何在抖音平台度过冷启动期，实现从0-1快速起爆，是一门值得广大品牌深入探索的

“课题”，以下为三点实操玩法：

1.  借势平台官方资源+直播间自创节点

积极参加平台官方活动，基于用户属性，于节日节点创造阶段性促销活动以满足用户

的购买需求，如：中秋宠粉节、工厂直播日、国庆提前促等。

2.  爆款货盘+自然转化+商业助推

根据品牌人群画像，抓住目标人群的礼赠需求，从人、货、场三大角度进行打磨，结

合精准投流和平台官方给到的首播推流，推动销量。

人：包括产品话术拆解、玩法节奏设计、参与选品和节点活动策划；

货：基于平台特性、人群需求等要素，制定合适的货盘组合；充分利用C to M模式，共

同打造“抖品牌” 推出抖音渠道特供款的货品/组合。

场：直播间背景也是和消费者沟通的重要元素。日常直播固定使用品牌色背景，增加

用户对直播间的品牌识别度，而在节点大促等活动时，可设定直播间主题，为用户打

造沉浸购物体验。

3.  短视频引流+直播间联动，打出GMV增量“组合拳”

配合直播间的爆品和玩法生产前端视频来为直播间引流，通过“直播间秒杀”，为直

播间聚集流量并增长停留，同时培养粉丝看播习惯，结合“限时限量购”营造充满稀

缺感和紧张感的购物氛围，驱动下单转化。

抖音知名品牌主服务商



新经济的气味与温度。关注新流量、
新技术、新玩法。

每日精选互联网圈儿最新资讯

广告营销产业媒体

抖音直播带货头部社群

联合宣传媒体

数据驱动未来

找研报就上发现报告



有米有数专业赋能
新电商营销创意增长

有米有数
产品模块

快选品

广告素材及
选品分析工具

CC数据

社媒营销情报
分析工具

投管家

智能的广告
投放效率工具

有米有数是有米云旗下的新电商营销创意增长解决方案，包含快选品、CC数据、投
管家三大新电商增长营销工具，覆盖直播与短视频投流广告素材分析、电商爆品数
据分析、带货达人数据分析、社媒营销情报数据、智能管理跨流量平台广告投放等
五大能力！

扫码了解更多资讯



快选品助力品牌主
科学调整选品策略，参考优质素材创意

 四大新电商渠道（抖店、快手、腾讯枫叶、度小店）实时热销榜，锁定爆品

 独家直播引流素材库，发现更多新鲜优质素材

 爆品套餐组合及买家分布，掌握销售情报

 抖音精选联盟商品排行，对比分佣利润

扫码申请免费体验



CC数据助力品牌主
实时洞悉直播数据，追踪同行推广动态

 达人直播间画像、复投分析，科学评估匹配度

 复盘直播间互动交易数据，拆解带货策略

 对标商家/店铺实时竞争分析，优化推广策略

 实时抖音大盘分析，洞察市场整体竞争格局

扫码申请免费体验

投管家助力千川商家
多平台跨账户管理，批量创建复制计划

 跨账户批量创建/复制/修改计划，不做“工具人”

 自动化预警智能盯盘，优质文案推荐激发创意

 企业级智能标签素材库，素材报表快速挖掘爆量方向

 独家支持私有化部署，投放数据全打通，转化效果可溯源

扫码申请免费体验



• 本报告为有米有数出品，报告中所有的文字、图片、表格均受有关商标

和著作权的法律保护，转载需注明来源。如有部分文字和数据或图片素

材采集于公开信息，仅为说明问题之引用，所有权为原作者所有。报告

内容仅供一般性参考，不应视为针对特定事务的意见或依据。

• 本报告中的抖音电商数据来源于有米有数，相关数据皆为对应产品在统

计时间（2021年01.01-12.31）内追踪到的数据，仅供参考。
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报告设计师 ： 杨龙、徐捷繁
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