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本次白皮书中将呈现热门带货视频

集中性特征

为未来带货视频产出提供参考价值

本次研究抽取抖音热门带货视频中典型样本

围绕四个不同的视角对视频的典型特点进行交互分析

旨在通过探讨不同类别之间的关联性强度

透视出当下用户偏爱的带货模式

前言

带货视频

类型与方式 表现主题 呈现特质与商品 用户情感体验
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抖音平台
带货视频现状
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生硬的广告容易引发用户反感

简单露出产品而并未精准传递卖点则达不到理想带货效果

如何兼顾视频曝光量与销售转化率

需要每一位带货KOL考虑

随着抖音用户大幅增长

抖音逐渐成为超级用户流量池

流量当道的今天

抖音已然成为品牌方流量变现的新选择

与传统硬广不同

在抖音平台产出带货视频时

创意制作是核心要求之一

抖音平台流量变现



平均新增点赞

抖音带货视频数据概况

数据来源：《2019年5-6月抖音带货视频分析报告》

注：饼图为带货视频1w以上粉丝点赞条数比例

2%

6%

50%

42%

每日新增视频点赞分布



抖音KOL带货状况

抖音带货视频数据概况

数据来源：《2019年5-6月抖音带货视频分析报告》

发布次数



带货视频类型
与带货方式
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（佳洁士3d热感美白牙膏）

（气质高腰开叉个性垂感阔腿裤）

（送给你的创业心得：音频商品）

01/“情节类”

有表演、有剧情的内容
例如情感剧情、搞笑剧情

02/“展示类”

直白的记录式展现，

没有过多故事内容
例如唱歌、跳舞、走秀、

生活技能的操作展示等

03/“独白类”

多为讲述性内容
例如面对镜头吐槽、讲段子、

描述经历等

带货视频类型



Ø 87%的带货视频通过“展示类”和“情节类”展现

商品，较少使用“独白类”

Ø “展示类”与“情节类”的表现形式更丰富，KOL

能全面展示商品特性

Ø “独白类”更适合特殊商品，如书籍、视频网站会

员等需要深入介绍才能引发用户购买欲望的商品

45%

42%

13%

情节类展示类 独白类

带货视频类型占比

数据表明

<== 更多学习资料扫左侧二维码，关注公众号：“策动星球” 享免费更新下载



01/“显著”

直接推荐某款产品
例如展示品牌、名称，介绍产品功能

02/“半隐性”

通过潜在表现推动产品
例如展示产品参与的成品，引起用户

注意的行为

03/“隐性”

带货行为不易察觉
例如在某个黏性团体分享自然日常，

可能与产品没有任何直接联系，但会

引起用户的兴趣主动

带货方式

（豆柴天然狗粮通用型鲜肉粮1.5kg）

（不锈钢大蒜夹挤神器）

（懒人免手洗平板拖把）



Ø 带货KOL更爱用半隐性和显著的方式展示商品

Ø 高强度推荐未必会引起观众强烈的排斥感，完美结

合KOL个人风格及商品特性也能获得超预期的带货

效果

Ø 隐性带货也并不一定是最佳带货方式，如果未能突

出商品卖点也将错失潜在用户

Ø 把控产品与方式的适配性才能达到更好的带货效果

35%

27%

38%

隐性显著 半隐性

带货方式占比

数据表明



带货视频
表现主题
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带货视频表现主题

数据表明

人际关系、生活、颜值身材、技能特长等以人为主的

主题过半，揭示用户更关注人与生活





（最生活纯棉吸水国民大浴巾）

（瓷牌茗陶瓷一壶四杯旅行茶具套装带便携包）（九孔衣架多功能衣柜收纳架）

（天丝超凉爽露背蝴蝶结镂空针织上衣）

人
际
关
系

颜
值
身
材

鸡
汤
类

生
活
类

带货视频表现主题



带货视频
呈现特质与商品
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TE'Z

Ø 产品外观具有足够的吸引力，更能激发用户购买欲

Ø 对实用产品来说，其功能价值是一个重要的考量标准

带货视频呈现特质

数据表明

带货视频呈现特质分布情况统计图



感官冲击
由视觉或听觉效果引发

对味觉的联想

高质量
产品的质量效能格外优

异，在同类产品中出类

拔萃

功能价值
产品本身有用，对用

户有鲜明的帮助

情怀感
用户购买源自产品背后

的深层含义

带货视频呈现特质案例

（凡士林经典修护原味护唇膏） （漫威8p手机壳）

（男士发胶喷雾定型剂）（林家铺子荟萃罐头）



主营业务

热门带货商品中一般小件生活常用品为主，少见大件

物品和高档奢侈品

带货商品

带货商品分布情况统计图

数据表明



（ins短袖男2019新款夏装

日系原宿宽松半袖情侣装T恤）

（韩熙贞丝绒雾面哑光唇釉）

（九型人格墨菲定律

人际关系心理学书籍）

（有你一面椒麻拌面）

服装

书籍

美妆

美食

带货商品典型案例

<== 更多学习资料扫左侧二维码，关注公众号：“策动星球” 享免费更新下载



用户情感体验
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情感体验

Ø 用户喜欢能让他们产生欣赏、引起共鸣、感受新奇

的带货视频

Ø 相较其他视频，带货视频中“搞笑”元素不再是吸

引用户的重点，带货KOL更倾向通过情感共鸣与冲

击力吸引用户

情感体验

数据表明



情感体验

（汉服六米摆满绣绣花蓝白大袖衫三件套）

（欧美风反光套装裙镭射夜光吊带）

（宝洁当妮Downy洗衣液护理）

01/ 欣赏类

基于一些基本的审美诉求
例：展示漂亮衣服、高颜值，抓住用

户的爱美之心

02/ 共鸣类

与用户生活高度关联
例：使用户出现“同感”想法，

使产品真正融入个人生活

03/ 新奇类

探索新领域的必要推动力
例：具有鲜明特色的产品，激发用户

的猎奇心理

情感体验



横向交叉比较
分析与总结
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带货商品分类

服装、鞋子、饰品类

美妆、保养品

书籍、文创产品、文具、体育

器材、技能课程

美食、日用品、工具设备、神

器、儿童用品、宠物用品

外在
装饰

自我
护理

文化
产品

生活
领域



展示类和情节类为主
展示产品功能、用法

情节类明显突出
许多美妆保养品等护理产品
更倾向通过剧情增强吸引力

展示、独白类为主
更倾向利用KOL阐述表现商品特性

带货视频类型分析

外在
装饰

自我
护理

文化
产品

生活
领域



生活
领域

文化
产品

隐性推销比例偏高
例：用户在观看其他内容视频过程中突
然觉得“主人公的这件衣服很适合我”

半隐性推销明显偏高

显著推销为主
例：许多KOL直接开门见山地指出一
些化妆品、护肤品的优点以增加销量

直接介绍呈现的方式居多
例：直接介绍产品用处用法

带货视频方式分析

外在
装饰

自我
护理

例：强调产品内在蕴含的文化部
分，将观众的兴趣引向产品本身



外在
装饰

生活
领域

自我
护理

文化
产品

人际关系
生活

人际关系
颜值身材

动画、鸡汤
文娱、歌曲

生活、萌宠
人际关系

例：借助如情侣
间的分合故事、
同事乃至上下级
之间的友爱与争
斗等进行表现

例：相当一部分
直接的网红模特
凭借外貌吸引力
获得高度关注

例：借助一些偏
离现实的形式，
将所要表达的寓
意更好呈现

例：推荐常用
用品或神器；
依靠宠物获得
关注

表现主题分析



外在
装饰

生活
领域

自我
护理

文化
产品

核心的要点即用颜值吸引消费
用户对产品需求：养眼、舒适

突出产品功能价值、高级感等特点
用户对产品需求：有效护理、档次

突出功能价值、猎奇与情怀感方面
用户对产品需求：解决问题、满足好奇心、蕴含情怀

包括猎奇、感官冲击与粉丝忠诚度
用户对产品需求：生活类产品需要持续补充

呈现特质分析

颜值    功能价值   高级感   高质量     猎奇   感官冲击 粉丝忠诚度 情怀     廉价     跟风





外在
装饰

生活
领域

自我
护理

文化
产品

集中于欣赏
用户能获取简单纯粹

关于美的自我诉求

集中于共鸣
用户容易在视频中找到

代入感

集中于新奇、励志

分布相对平均

情感体验分析

基于文化性视频比较少见，
用励志的方式给予用户动力

依靠“新奇”、“ 诱人”
等个人体验吸引用户关注

<== 更多学习资料扫左侧二维码，关注公众号：“策动星球” 享免费更新下载



抖音带货视频规律总结

这类短视频中，很少强调其功能性或其他

特点，关键就是审美制胜

功能价值的作用格外强烈，用户希望产

品能够让自己获得提升

重点在于用户心理的抓取和满足，常见动

机有好奇、共鸣、励志、情怀等

突出产品销售和设计特点，展示产品功能

及用法，用体验感打动用户

外在
装饰

自我
护理

文化
产品

生活
领域


