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序言

据飞瓜数据统计，2021年2月品牌店播号同比1月增长近一倍，周销售额最高破5000w。而据业内消息，

21年抖音将大力扶持品牌自播，除了和品牌方合同规定的返点，还会额外让利20%，如果政策落地，可

谓极大降低了品牌的入驻门槛。

品牌自建团队可控性更高，而且通过“视频推广+直播转化”多元化的高曝光，更能实现品效合一。所以，

无论对商家还是品牌方来说，搭建自运营的操盘团队已经成为品牌方的新课题。

那么面对新一轮的流量风口，品牌该如何借助抖音打开新局面，实现品效合一？

这份报告能为你解答……

Preface
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品牌近期推广
数据分析



品牌店播号数量持续增长，或成21年新趋势
随着直播带货不断发展成熟，越来越多品牌及商家开始搭建自运营团队进行推广，自2021年1月开始，品牌关联的带货达人中，新入场的店播号数量就有明显增

长；

其次从带货场次来看，目前店播号已占总带货场次的2成左右，但仍有较大的增长空间，预计今年品牌店播领域还将持续发展，或成为直播带货新趋势；

数据来源：统计2021年1-2月销售额TOP1000账号数据

2月品牌店播号增量

17.09%

1月品牌店播号增量

6.10%

店播号带货场次

总带货场次

播主带货直播场次占比

店播号带货场次 总带货场次
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品牌带货播主中店播号销售额占比

销售额占比

品牌店播号销售额

占品牌总销售额50%

8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月

品牌店播号 销售额增速

销售额增速

销售额增长122%

5成以上销售额来自店播号，品牌加速入场展示带货实力
用户消费习惯的转变促进了线上经济的繁荣发展。自20年11月起，品牌店播号销售额增速出现明显提升，增幅高达122%，可见店播号正逐渐发力；

同时，在春节假期这段“流量空白期”，店播号适时增加了开播频率，也促进了销售额的增长，截止目前，店播号销售额稳定占品牌总销售额50%以上；

数据来源：统计2020年8月-2021年2月销售额TOP500的品牌数据，飞瓜数据



数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP500的品牌数据，飞瓜数据
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男装女装 鞋帽箱包 珠宝配饰 花鸟绿植 宠物用品 户外运动 家居家纺 玩具 手机数码 汽车 护肤 礼品文娱 彩妆 母婴用品 日用百货 美食饮品 厨卫家电 养生保健 书籍

店播号占比 销售额占比

家居休闲类店播号

销售额占比40%以上

服装类成店播号集中地，家居休闲类自播效果好
作为最早进入抖音的品类之一，服装类店播号不管在控场节奏，还是调动直播间气氛上，已经形成一套成熟的体系，因此更容易获得高转化；

而家居休闲类商品由于目标受众精准，用户粘性往往更强，因此旗舰店的背书更容易获得消费者信任，转化几率更高；

各品类店播号数量及销售额占比
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各类品牌推广
趋势及特点
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TOP4-18品类店播号销售数据

推广商品数 总销量

TOP1-3 品类销量占比  

男装女装

占比:25.45%

日用百货

占比:12.22%

鞋帽箱包

占比:5.01%

数据来源：统计 2021年2月各品类销售额TOP500的店播号数据，飞瓜数据

线上线下联动领跑销量，供应链优势促进转化
真实的门店及场地背景能够让用户产生“云逛街”的体验，对此，拥有线下门店的品牌方和商家就有天然优势，比如服装类直播间，线下门店直播就可以快速获

取用户对账号的信任，从而获得高转化；

而像日用百货这种受众面广的通用爆品，店播号也有明显的供应链优势，可以用更低的价格吸引用户，促进销量增长；



店播号分布TOP5城市

① 杭州

② 广州

③ 上海

④ 深圳

⑤ 苏州

珠三角地区

长三角地区

北京

湖南

店播号分布密集度

强 弱

数据来源：统计2021年2月销售额TOP500的店播号数据，飞瓜数据 

产业聚集区成品牌开播高发地，货源地直播成本更可控
从地图分布看，不难发现目前店播号的机构基本对应的传统制造产业集中带，比如广州、杭州、上海或以其为中心辐射的周边地区都是国内有名的产业聚集地；

深入货源地开设直播，可以有效利用产地供应链优势，降低物流等初期成本，快速完成账号冷启动；同时，在产业聚集区也有利于获取行业相关资讯迅速传播，

方便品牌方或商家发现自身运营缺口及时调整。

厦漳泉地区（株洲）

（广州、深圳、东莞）

（泉州、厦门）

（杭州、上海、苏州、宁波、嘉兴、温州）



0-10w 10-30w 30-50w 50-100w 100-300w 大于300w

品牌店播号粉丝量分布

8成粉丝来自带货直播，品牌号开播吸粉潜力大
从粉丝分布来看，目前有73%店播号的粉丝体量集中在10w以下，但多数品牌会采用直播专属优惠吸引流量，进行冷启动；

而店播号每周2.9w的涨粉量中，有80%来自直播涨粉，也可以说明品牌优惠对用户有极强的吸引力；

数据来源：统计2021年2月销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 

73%

目前店播号粉丝体量集中在10w以下，其中，美食饮
品、日用百货类店播号占比较多 2.9w（80%来自直播）

店播号平均周涨粉量

3500+
场均新增粉丝团
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花鸟绿植 户外运动 男装女装 养生保健 汽车 玩具 美食饮品 礼品文娱 鞋帽箱包 母婴用品 家居家纺 厨卫家电 日用百货 彩妆 珠宝配饰 护肤 手机数码

各品类店播号带货直播场次和发布带货视频数比例

带货直播场次 带货视频数

8 : 2
直 播     ：  视 频

短视频加强品宣，直播助力营收增长，组合推广促进品效合一
优质的短视频容易获得大量的流量，且传播周期长，适合品牌进行品宣推广；而直播带货则更强调实时销售转化，可以助力品牌线上营收推广。因此对品牌方而

言，视频+直播组合推广，可以更好达成品效合一。 

目前店播号推广视频和直播占比为2:8，但从各热卖品类的推广策略来看，高客单价的手机数码产品及美妆、日用等热销品类，更侧重直播带货；而小众细分市

场则更依赖用视频的传播度，挖掘潜在用户；

品牌店播号推广配比

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 



观众对高客单价商品的购买决策时间长，直播带货推动高价商品销量增长 
2020年，抖音加速了平台的电商化趋势，但在大多用户的认知中，短视频的娱乐属性和直播的带货属性依然分明；因此在视频中关联高客单价商品，容易增加用

户的决策时间，流失几率大；而像纸巾等受众面广，且价格敏感度低的商品，就可有效减少因价格产生的流失，更适合视频推广；

而直播由于带货属性更强，且用户已逐渐直播购买商品的习惯，因此搭配恰当的营销策略，可以很好的刺激用户下单；

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP500的店播号数据，飞瓜数据 
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各品类店播号视频转化效果

带货视频数 平均视频销量

短视频成垂类店播号营销增长点，宠物类视频转化效率高
随着用户的线上消费习惯逐渐养成，受众精准的细分市场更容易获得高转化。而短视频最为现下广受追捧的内容形式，衍生出的短视频带货也逐渐被用户接受。

垂类品牌的账号定位及群体指向性往往更明确，用户忠诚度高；

同时，随着近几年宠物消费升级，高收入、高学历的年轻群体养宠比例提高，更看重品牌的口碑，因此更容易促成转化；

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 

垂类店播号定位明确
用户转化率更高
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各品类店播号视频的平均点赞数及销量分布

平均点赞数 视频销量

干货教程视频点赞数高，长时间曝光有利挖掘潜在用户
户外运动、护肤类视频多以教程、经验分享为主，可操作性强，容易获得用户的收藏点赞；而男装女装、美食饮品等品类由于受众面广，转化效率更高；

同时，短视频的长时间曝光，也有利挖掘潜在用户，促进转化；

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 



热销品类开播频率高，固定开播时间有利提高复购率
从开播频率来看，鞋帽箱包、美食等抖音热销品类的店播号，平均每月开播20场以上，已经将直播常态化；而垂直品类直播间目前仍在持续观望，但也保持了平

均每周一场的开播频率，来培养粉丝忠诚度。固定开播时间，可以更好的培养粉丝忠诚度，提高商品复购率。 

男装女装平均月开播

27场

大于20场  
男装女装、鞋帽箱包、珠宝配饰、美食饮品、日用百货、护肤、彩妆

10-20场 
家居家纺、手机数码

5-10场
母婴用品、户外运动、礼品文娱、养生保健、玩具

小于5场
厨卫家电、汽车、花鸟绿植、宠物用品

热
销
品
类

垂
直
品
类

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 

各品类店播号月均开播场次
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各品类店播号场均直播时长

场均直播时长

店播号受众精准，粉丝活跃时间开播，促使直播效率最大化
一般来说，开播时间越长，能触及的用户量也就越高。而店播号由于受众精准，通常只需在目标群体的活跃时间开播，就能获得不错的转化；

6小时59分

3小时36分

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 
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各品类店播号直播间场均弹幕数及销量分布

场均弹幕数 场均销量

服装、美食用优惠引导观众互动，花鸟绿植基地直播促进销量
作为最早开始店播的品类之一，服装、美食类直播间更擅长使用话术及优惠策略引导用户留言，来调动直播间人气，从而刺激用户下单；

而花鸟绿植类通常以“原场地直播”的方式，降低用户信任成本，促进转化；

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 
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各品类店播号关联优惠券商品的占比

优惠券商品占比

满减券 62.1%

立减券 32.7%

折扣券 5.2%

养生、母婴类发放优惠券比例高，满减券促进直播间其它商品销量
养生保健、母婴用品、宠物等品类的受众群体较为固定，因此通过发放优惠券，可以刺激用户的购买意愿，增加下单几率；

在常见的3种类型优惠券中，“满减券”可以很好的促进直播间其它商品的销量，因此也成为商家最喜爱的促销手段。可以看到，有6成以上的促销商品使用了满

减券，吸引用户购买；

促销商品的优惠类型占比

数据来源：统计2021年2月各品类销售额TOP1000的店播号数据，飞瓜数据 
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品牌店播
推广模式解读



品牌店播3大类型

官方旗舰店

安踏体育 | 4.68

原创品牌

晶咕家微胖定制 | 4.99 

商家/供应链自播

常熟裴明利服装商行 | 4.81



高转化
旗舰店用户信赖度高

高曝光
品宣曝光渠道，品效合一

高收益
议价空间高，成本可控

品牌店播推广运营链路

冷启动阶段
（1-2个月）

吸引流量

店播号类型

官方旗舰店

原创品牌

商家/供应链自播

成长阶段
（3-6个月）

提高品牌认知度
促进粉丝留存转化

成熟阶段
（大于6个月）

线上线下联动，实现品效双赢

扩大市场份额，提高品牌声量

增加商品销量，拓宽销售渠道

品牌店播3大优势



常态化直播提高用户复购率

常态化直播

品牌矩阵扩大用户覆盖面

品牌矩阵

多样促销手段增加粉丝留存

多样促销手段

视频直播推广促进品效合一

视频直播组合推广

品牌店播4大核心玩法



• 品牌蓝V号矩阵开播

巴拉巴拉销售额top10的带货主播中，有7个主播是品牌官方认证号。

多品牌战略是企业发展中常见的运作模式，通过打造“品牌矩阵”，

不仅可以根据不同的受众，精准搭建细分账号；还能同步提高品牌在

平台上的曝光，吸引潜在目标用户。

巴拉巴拉  男装女装

主要受众：女，31-35，江苏

巴拉巴拉官方旗舰店
30天销售额3200w，涨粉44w

 打造品牌矩阵，扩大用户覆盖面

品牌玩法案例



斯凯奇 鞋帽箱包

主要受众：女，31-35，河南

鞋类直播间实时观众热度

斯凯奇官方专卖店，每天7点和19点固定开播2场

不同品类的受众群体不同，根据目标用户的活跃时间开设直播，可以

降低直播成本，使直播效果最大化；同时，固定时间开播，还可以增

加商品复购率，提高粉丝忠诚度；

• 每天固定开播2场，精准覆盖用户活跃时间

鞋类观众活跃时间

 固定开播时间，常态化直播提高复购率

品牌玩法案例



4 : 6
推广视频 : 带货直播

 短视频+直播，品宣带货两不误

• 视频：直播=4:6，组合流量相互吸粉

良品铺子主打的温情短剧，不仅可以在较长的曝光周期内，激发用户

对产品的认知，达到品牌宣传的效果；

同时，高质量的视频也能为直播间持续引流，有效拉近与消费者的距

离，完成粉丝留存，增加转化。

良品铺子 美食饮品

主要受众：女，18-24，广东

品牌玩法案例



04
结语



结语

依托于短视频庞大的流量基础和精准的用户优势，越来越多品牌商家将线上营销作为品宣和销售的重要领地，加速

入场进行布局。而抖音也在强势推动品牌入驻并进行补贴，从目前品牌店播号在抖音平台所呈现的增长趋势来看，

我们预感，今年开始直播带货行业将会往品牌店播倾斜；

作为近几年的新兴事物，目前直播电商的营销潜力不可估计。与传统意义上的投放推广不同，品牌方入场直播带货，

不仅能使直播带货成本和销量更可控，更可借助平台的高日活和高流量，孵化更多品牌推广账号，精准覆盖目标观

众，从而沉淀品牌的忠诚用户。

对此，品牌方在建立短视频业务结构时，除了需要评估直播团队的控场、信息流投放等能力，还需要搭配品牌营销

策略，使品牌曝光最大化；另一方面，短视频所具有的长尾效应，也对输出品牌价值也起到不可忽视的作用。短视

频与直播组合推广，更好借助和利用流量，打造持久的品牌影响力，最终实现品效双赢。

Epilogue
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