
抖音即时零售生意经2.0



聚焦多品零售商家近场线上化针对所有零售线上化商家

新零售生意经1.0 即时零售生意经2.0

Part 1 全国门店实现货通

Part 2 远场零售人货场策略

Part 3 近场零售人货场策略

Part 1 如何选品和定价

Part 2 如何做好逛购

Part 3 如何做好投流



整体GMV

先看案例：某多品类商家单日GMV峰值已达250万

单日GMV峰值250万

入局抖音小时达仅3个月



整体GMV

开始定期大场
稳定日播1个月

首次冲刺大场成功 百万大场屡屡破峰

精细化运营直播是关键！

阶段性突破

货盘

货盘

逛购

投流
投流助力快速度过冷启动

对比平播，大促引流品4-6折、
潜力品7-8折、主推品6-8折

购物车从100+提升至
200+，按GPM排序

9分钟停留，66%
的时间在逛购

货盘+投流
保持测品、短视频投放

关键性运营



多品类商家
直播如何精细化运营？



做好抖音即时零售直播间关键的四件事

抖音即时零售
直播间

渠道 产品 价格 促销

选品 定价 逛购

商 业 广 告 投 流

1 2 3

4

等同于 等同于 等同于 等同于

关键四件事

市场营销
“4P”



Part 1

选品和定价



多品类商家都在卖的品

民
生
品

刚
需
品

补
充
品

毛利低
10%~15%

毛利中等
15%~35%

毛利高
20%~50%

以粮油米面、肉禽蛋奶、生鲜果蔬
为主，俗称“果篮子”、“米袋子”

以日化家清、个人护理、美妆护
肤、母婴用品为主

以零食特产、预制菜、酒水饮料、
烘培蛋糕、花卉绿植为主

“果篮子”“米袋子”
国家管控价格

“衣食住行用” 可替代性高、大品牌产品

上品 测品 定价



选择200个左右商品上购物车
核心参考利润和即时需求

上架商品数量建议占比

补充品

刚需品

民生品

平播 大场

35% 55%

5% 10%

60% 35%

利润空间

自营
商品

品牌
供货>

高
利
润
率

强即时需求

酒水饮料
零食特产

烘焙蛋糕

花卉绿植

预制菜美妆
护肤 日化

家清
个人
护理

母婴
用品

生鲜
果蔬 肉禽

蛋奶

粮油米面

补充品刚需品民生品

上品 测品 定价



东北大米 10kg 品牌供货 25 25 低 高

猪五花肉 1.1kg（冷鲜） 自营商品 50 50 高 高

红颜草莓 500g 自营商品 - 20 高 高

冰鲜三文鱼柳420g 品牌供货 - 35 中 高

三层抽取式纸巾120抽*30包 品牌供货 15 15 中 中

滴露消毒液两瓶1.8L*2 品牌供货 - 15 中 中

幼儿配方奶粉3段 810g 品牌供货 - 20 中 中

100%NFC椰子水 1L*6 品牌供货 50 50 中 低

混合坚果 907g 自营商品 30 100 高 中

巴氏风味酸牛奶200g*10 品牌供货 25 30 中 低

玉米杏鲍菇猪肉水饺720g 品牌供货 - 32 中 低

一个优秀的商超购物车长这样

上品 测品 定价

民生品

刚需品

补充品

品类 商品 品牌/自营 日播商品数 大场商品数 利润率 即时需求

民生+刚需+补充都要有，供货方*利润做高低搭配



购物车里的货品定位，核心参考转化和利润

高利润

高转化率

酒水饮料

零食特产

烘焙蛋糕
花卉绿植

预制菜

美妆
护肤

日化
家清

个人
护理

母婴
用品

生鲜
果蔬

肉禽
蛋奶

粮油米面

高利润

高转化率

高利润，较高转化

潜力品
价格适中产品，凑满减提客单价

高利润，高转化

主推品
性价比高产品，拱GMV

低利润，低转化

汰换
刚需品为主

低利润，高转化

引流品
价低产品，引流提转化

上品 测品 定价

补充品刚需品民生品



如何测出主推品：从测品类到测SPU到测SKU

第一阶段：测品类 第二阶段：测商品（SPU） 第三阶段：测组合（SKU）

测试目标

测试步骤
以预制菜为例

核心关注指标

看市场潜力 看转化潜力 看GMV规模

选4-6款商品 商品表现排序 TOP商品再组合测试

•商品曝光次数>平均值*0.3
•CTR>1%

•CVR>3%
•GPM>100

主推品：GMV>整体*0.5
潜力品：GMV>整体*0.2
引流品：GMV>整体*0.3

eg：椰子鸡、猪肚鸡、羊蝎子、牛肉锅 椰子鸡、猪肚鸡表现最佳
•TOP1 椰子鸡1人食/家庭装
•TOP2 猪肚鸡+椰子鸡组合

上品 测品 定价



购物车品类顺序建议，主推品类根据GPM调优

上品 测品 定价

日化清洁 水果生鲜/肉制品 零食/坚果/冲饮 粮油米面 酒水

支付时
间

纸品/湿
巾

个人洗
护

家庭洗
护

猪牛羊禽肉及
制品

水果/蔬
菜

海鲜水产及
制品

方便
菜

坚果/炒货/蜜
饯

饼干/糖果零
食

麦片/冲饮
品

米/面粉/杂
粮

南北干
货

食用油/调味
油

蛋/蛋制
品

饮料 白酒

0

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

上午（6-12点）
生鲜、纸品、家清

下午（12点-17点）
水果生鲜、预制菜、
零食/坚果、粮油米面

深夜（23点-2点）

零食、酒水、预制菜、生鲜水果

晚上（18点-22点）
调味品、水果、零食、
粮油米面、酒水

各时段品类建议



一个优秀的主推品类动态调整案例

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

直播间曝光量直播间
曝光by时

段变化

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

预制菜

肉类生鲜

酒水饮料

粮油米面不同品类
by时段

GPM变化 下午，民生品需求下降，主推品调整为预制菜

全天买菜需求集中
主推品类：肉类生鲜
货盘情况：生鲜库存充足

晚餐便利需求
主推品类：预制菜
货盘情况：高客单价品类拉升GPM

夜宵美食
主推品类：零食、酒水
库存：整体有货率低，主打满减

上品 测品 定价

早
午

晚

调整后，预制菜的GPM峰值是肉类生鲜的1.15倍，是粮油米面的2.9倍

下午，流量低谷



平播与大场，货品定位数量及定价不同

平播 大场

主推品

潜力品

引流品

GMV贡献占比 定价 建议数量

50%

30%

20%

市场价

打9折
4-6个

100-200个

2-3个

50%

25%

25%

市场价

10-15个

100-1000个

8-10个

更多引流品拉转化

全平台低价

原价

打8∼9折

打6∼8折

原价

打4∼6折

GMV贡献占比 定价 建议数量

上品 测品 定价



Part 2

做好逛购



做好逛与购，成功一大半
即时零售区别于常规电商，以多品带多量

封闭式流量池，无法破圈

找人逻辑
不同

品类策略
不同

单品推多人 多品推多人

VS

电子围栏
人群

开拓式流量池，破圈找人

……

精致妈妈

资深中产

新锐白领

其他……

电子围栏人群

鸡蛋 蓝莓 纸巾 预制菜 其他……

初始期 拓展期
多人群

新锐
白领

精致
妈妈

资深
中产

新锐
白领

新人
群

VS

常规
电商

单一人群 即时
零售



即时零售是逛购式直播

常规电商

即时零售

停留
时长

订单
数量

商家
GMV

3分钟

9分钟

多出6分钟逛购环节

1+件

平均3件

多出逛购玩法

100%直播间闭环成交

50%来自直播间 50%来自店铺

多出逛购渠道



小时达用户路径：9分钟停留，66%的时间在逛购
下单路径

核心关注指标

工具

话术

进入直播间

停留时长、小黄车
&店铺点击率、商
品点击率、互动率

支付订单数曝光进入率
（CTR）

红包工具视觉工具

介绍+互动
介绍直播间
介绍优惠机制
预告货品

引导加粉、评论

塑品+组品
讲解产品卖点

讲解产品价格与优惠使用方法
推荐搭配商品组合
引导店铺逛购

逼单
库存有限

优惠券数量有限
优惠力度限时

共9分钟

红包工具 红包工具

停留时长、小黄车&店铺点击率、
商品点击率、互动率

看到商品卡 开始浏览 点击商品&加购 进入购物车下单观看直播间
逛前看
1分钟

逛购中
6分钟

逛购后
2分钟

介绍+互动
介绍直播间
介绍优惠机制
预告货品

引导加粉、评论

直播间截图

节奏 工具 话术



定好节奏逻辑，稳定叠加流量
小循环+大循环

介绍+互动

主推品1

潜力品1

潜力品2

9min一个小循环

1.5h一个大循环

进行动态排品

开启下一个大循环

引流品1

主推品1

10min一个小循环20-40个

覆盖多数商品

0.5h一个大循环

讲解5-8个

只讲重点品

平播 大场

进行动态排品

开启下一个大循环

塑品+组品+逼单

塑品+组品+逼单

塑品+组品+逼单

介绍+互动

塑品+组品+逼单

塑品+组品+逼单

X 10次 X 3次

1min

2min

3min

3min

2min

3min

5min

节奏 工具 话术



动态排品：基于上一个大循环数据，调整商品顺序
第一考虑有货率≥85%，第二衡量曝光与转化

曝光数

转化情况

高爆低转
排序下调，潜力品观察

高爆高转
增加备货，主推品尝试

水果、甜品、海鲜预制菜
曝光：1w+ 

C-0率：0-0.3%

蛋、奶（箱装)、米、肉
曝光：1w+ 

C-0率：8-12%

低爆低转
调整更换，淘汰

奶（盒装)、饮料、海鲜
曝光：<50 
C-0率：0%

低爆高转
排序上调，引流/主推

海鲜、面点预制菜、肉类、饮用水
曝光：3k-5k 

C-0率：8-20%

节奏 工具 话术



用好视觉工具，提高CTR

节奏 工具 话术

小时达特色

优惠券/红包

秒杀品

视觉构图规则

贴片层
优惠信息突出

贴片层
活动卖点清晰

直播间贴片参考

特色妆造
主播

服化道匹配场景

背景层
贴合主题氛围

人气商品展示

活动主题

直播间主题/妆造/商品展示参考



用好红包工具，提高逛购成单率

提客单 促转化 拉人气营销目标

红包类型

操作路径

满减券-全店铺 直减券-福利品 红包-全店铺

抖店后台—营销活动 抖店后台—营销工具 百应后台—橱窗经营

单品立减X元

X=商品原价-商品底价

设置逻辑

福袋-全店铺

组合商品原价，例159元

目标客单价，例70元

核心单品原价，例59元
优惠档位1

优惠档位2

优惠档位3

优惠力度
平播15-20%，大场再+5%

满59减8元

满159减30元

满99减18元

例

例

例

小循环时长-2min

每次小循环开始时

单次2k-5k元

发放时间

延时时长

发放额度

例：
1号链接单品直降
XXX活动超给力！

加粉+发福袋口令

口令话术

领取条件优惠力度

节奏 工具 话术



讲好循环话术，提高用户停留时长

1.介绍+互动

1小时送货上门
我们是xx官方小时达直播间，先把关注点一点，现在下单米面粮油不用自己
拎回家了，全部1小时就送货上门。

引导停留
小黄车全部开价，宝贝可以点进小黄车、点进店铺逛一逛。
等下有XX红包，大家可以蹲一蹲。
有心仪的商品公屏告诉主播，主播教你怎么拍最划算。

3.组品

品类丰富
天冷想吃火锅的宝贝，不用肉菜饮料水果分开买，点进店铺搜索，一站就能
买齐，所有的产品都可以参加满减。

凑单更划算
今天但凡加购1号链接都额外减40元，能减40不要只减20。
今天1号2号一起下单可以159-80，不会凑单的直接一起拍下。
XX价格太划算了，能拍2单不拍1单。

2.塑品

线下背书
XX品牌/XX产地直采，生产日期都非常新鲜，全国XX家门店直送到家。

便捷高效
很多妈妈常买我们的xx组合，很适合下班后接孩子回家做顿营养快手菜。

4.逼单

门店库存限量
门店库存有限，没货了是一单都补不了的，先拍先得。

福利活动限时
优惠力度就截止到今天下播，过了今天这个福利就没了，大家赶紧下单。

节奏 话术工具



Part 3

做好投流



直播间内容好，广告也能投更好

70%广告
为直播间画面
直接投放

直播间内容好 ≈广告ROI高

+40%
广告ROI

货品、货架摆放、主播话术、背
景（头图+贴片+主题）等

优化后



投流让转化效率更高、冷启动更快、生意增长更多

转化效率更高 更快度过冷启动 协同自然，促进生意提升

广告流量 自然流量

直播间曝光

进入直播间

商品点击

创建订单

成交
7% 3%

A商家 有投广

B商家没投广

GMV

GMV

投广前 投广后
协同自然，GMV提升

整体

消耗



预算拆解三步走

第一步圈人群 第二步设目标 第三步定预算

门店城市
覆盖率高

门店分布
复杂不均

GMV=订单量*SKU单均价

每小时曝光PV*日均直播时长*看播率*点击率*转化率
（由商家决定） （由直播间表现决定）（一般不超过电子围栏的1%） 按商品拆分

主推品+福利品+承接品

整体GMV

货架GMV 直播间GMV

（逛购需考虑货架，前期可按3:7估算）

区域
定向

电子
围栏

整体
预算

拆分
预算

基建 节奏 短视频



投放设置直接参考

冷启动 成长期 大场

基建 节奏 短视频

关注核心指标

推广
用托管好起量

出价/ROI目标

起号阶段先拿量

重曝光 重点击 重成交
看播率≥10%
直播间加粉≥500

购物车点击率≥10%
C_O率≥1%

GPM≥1000
整体GMV≥100w

托管：自定义

8：2
托管：自定义

7：3
托管：自定义

6：4

出价：客单的
60-70%

出价：客单的
40-60%
ROI目标：近7天*0.9-1.2

出价：客单的
50-60%
ROI目标：成长期*0.8-1



转化目标：按阶段调整深浅

目标人群 广告模型

兴趣

问询

下单

浅转

深转

直播加热
商品点击
直播评论

直播下单
直播成交
支付ROI
长周期转化

粉丝增长
进入直播间 浅：深

4 : 6

冷启动

深

10

浅：深

2 : 8
深

10

成长期

浅：深

1 : 9

浅：深

0.5 : 9.5

大场

转化目标分类 浅深比例参考

计划数
比例

预算
比例

基建 节奏 短视频



7点 8点 9点 10点 11点 12点 13点 14点 15点6点 17点 18点 19点 20点 21点 22点 23点 24点

消耗(元)

16点

一天投流有节奏：早间冲榜，夜晚拿量

时间 早间（6-12点） 中午（12-18点） 夜晚（18-24点）

GMV进展 50% 20% 30%

消耗占比 45% 25% 30%

8-10点竞争小，易
冲带货榜

20点起，还可冲波
小高峰

中午流量与转化出现谷值，
控ROI

基建 节奏 短视频



早上贡献全天50%GMV，投放分为三阶段

7点 8点 9点6点 11点 12点

消耗(元)

10点

冷启爬坡期

首次峰值期

二次震荡期

阶段 冷启爬坡期 首次峰值期 二次震荡期

GMV进展 12% 27% 11%

消耗占比 8% 22% 15%

产品使用 直播间评论+加粉+成交+支付ROI
搜索、一键起量

直播间成交+支付ROI
搜索

直播间成交+支付ROI+长周期转化
搜索、优选起量

核心动作 承接极速流/推荐流+互动/加粉/停留拉流 高质量爆品循环讲，密集成交，冲刺高ROI 调整计划优胜劣汰，保留高ROI计划，整体账户进行优选起量

基建 节奏 短视频



更易转化

短视频在小时达越来越重要

短视频CTR更高，短视频是直播画面的2倍！ 短视频ROI略高于直播画面

*10月-11月数据即时零售优质头客数据

更有兴趣

短视频“种草效果”，CTR与ROI表现更优

短视频

直播间画面

短视频

直播间画面

基建 节奏 短视频



数量：混剪数=实拍数*2∼3，外采效率更高
短视频素材怎么做

冷启动 成长期

巨量千川素材
混剪

直播间贴片

产能

价格

100条+混剪
（可多家服务商）

产品实拍（40秒内）100/条
口播露脸150-300/条
剧情片1000+/条

15条+混剪/人/日
（与全职人数正相关）

固定月薪酬+设备费+场地费，
10000+

剧情片需要2人以上+场地费

实拍日均1-5 实拍日均5-15

混剪日均2-15 混剪日均10-45

外采 自造

素材数量 外采VS自造

基建 节奏 短视频



把握2个公式，打造优质素材

3s有效播放率
优质素材表现 35% 16% 15%

数学公式

优质素材=

优质素材benchmark

点击率 完播率

开头 中间 结尾

语文公式
开门见山

活动

活动预告

卖点可视化展现

buff加成

产品

日常

大场
单爆品模式
多品叫卖模式

明星达人口播/痛点切入/开箱测评

商品/活动利益点

无亮点优惠

小时达效率优势

直播间有强势优势

14-30s成片

基建 节奏 短视频



平播、大场适配场景建议

口播促销型

门店讲解型

20-30秒
单/双人出镜，搭配快节奏音乐
对话形式
单品活动介绍/优惠拉扯

20-30秒
场景音+音效+口播，门店实景
单品规格
线下价&直播价隐晦对比

商品展示型
10-20秒
真人口播/机器音
单品食材细节
烹饪过程+成品展示

同品类多商品➡强调用户需求

15-25秒
商品铺排+口播
先讲某单品，讲卖点（如螃蟹）；
再承接到其他海鲜水产（如活虾）

全品类➡强调满减优惠

10-20秒
真人口播/机器配音
各式各样多品摆在镜头前，大场限时机制

日常-单爆品模式 大场-多品优惠叫卖模式

基建 节奏 短视频



直播复盘 账户复盘

场控 主播

流量指标

PV
外层
CTR

UV

互动指标

分享率 关注率 评论率

停留指标

>1分钟观看率(%) 停留时长

商品展示PV

商品展示UV

商品曝光率

直播间ACU

直播间PCU

商品点击率

看播成交转化率

商品转化漏斗

商品曝光PV 商品点击PV

商品点击率 商品支付转化率

商品GPM 客单价

商品GMV

消耗 ROI CTR CVR CPM GPM效果

基建
在投计划数 新建计划数

在投创意数 新建创意数

计划维度

推广方式 转化目标 素材样式

直播间 短视频托管 自定义 下单 成交
支付
ROI

直播复盘侧重板块提升，账户复盘侧重后续to-do

人 货 场 整体账户



抖音即时零售生意经2.0


