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Shoplazza�独⽴站安装�TikTok�Ads�

1. Shoplazza�独⽴站⼴告账⼾注册�

• 在什么地⽅开启�TikTok�？�

已有�Shoplazza�独⽴站店铺的商⼾，可直接前往您的店铺后台左侧⼯具栏找到�TikTok�，点击进⼊�

TikTok�⼴告营销⻚⾯。�

1.�店铺后台⻚⾯� 2.�设置�TikTok�营销�

• TikTok�For�Business�账号：适合希望在�TikTok�上推⼴业务的企业，提供品牌展⽰、数据分析和

营销⼯具等功能。

• TikTok�商务中⼼账号：更⾼级别的企业账号，提供更多管理权限和转化功能。�

• TikTok�⼴告账⼾：专⻔⽤于在�TikTok�上投放⼴告的账⼾，提供⼴告创建、管理和受众定向等功

能。

参考⽂档：TT4B�账⼾注册��｜�TTBC�账⼾注册�

1. 关联�TikTok�For�Business�获取账号信息�

点击关联跳转⾄�TikTok�⻚⾯，输⼊账⼾密码登录账⼾以后，确认关联。如还未注册则需要注册账号以

后再登录账⼾确认关联。

3.�进⼊关联界⾯� 3.1�已有账号登录界⾯� 3.2�没有账号注册界⾯�

https://ads.tiktok.com/i18n/login?ab_version=experiment_2
https://business.tiktok.com/self-serve-bc/registration?attr_source=BC_unknown&pagetype=normal&others=no_new_flow


完成登录以后，接受对应条款会跳转⾄关联界⾯，确认账⼾信息⽆误后确认关联即可

2. TikTok�商务中⼼账号�

该步骤主要是允许�Shoplazza�关联�TikTok�商务中⼼账⼾，允许�TikTok�能成功授权访问店铺商品⽬录

并进⾏业务⻚⾯和商品、商⼾管理。关联成功后会⽣成店铺的�BC�码�以及对应�ID。�



需要允许创建�BC�账⼾�

3. TikTok�⼴告账⼾创建�

此步骤是成功开⼾的关键，主要是创建�TikTok�⼴告账⼾，或者将�TikTok�⼴告账⼾授权给到店铺。�

⚠��此步骤资料提交前，请先扫码添加「店匠客⼾经理」企微，确认填写信息准确性再提交，以保证

下⼾成功率。

添加企微-确认开⼾信息�



授权账⼾信息�

在「创建⼴告账号」时需注意，国家地区需与注册账⼾公司营业执照地区保持⼀致，填写完「国家/地

区」、「时区」、「公司名称」信息，往下划填写「营业执照编码」和「上传营业执照」，有缺失信

息将会导致开会失败。

营业执照主体地区为「中国⼤陆」或「中国⾹港」才能领取「消耗返赠�Coupon」�，如您不确定请

扫码联系我们客⼾经理咨询确认。

添加企微-确认开⼾信息�



⼴告账⼾创建� ⼴告账⼾创建�

• 开⼾指引和操作指南�Q&A�

◦ 账⼾创建资料提交注意事项？

开⼾所需资料明细�

◦ 独⽴站搭建⾄什么程度才能开设⼴告账⼾？

▪ 独⽴站搭建⾄满⾜⼴告平台的基本要求、具备合规性、⽹站质量、业务真实性和⼴告素材准
备等条件时，即可开设⼴告账⼾并投放⼴告。在开设⼴告账⼾和投放⼴告过程中，务必遵守

平台规则、保护⽤⼾隐私并定期维护和更新独⽴站。

2. Shoplazza�独⽴站店铺操作指南�

📌 可点击以下链接获取�《独⽴站�0-1�开店指南》，轻松搭建⾃⼰的独⽴站店铺。�



� Shoplazza�独⽴站�0�-1�开店指南 �

如何开启�TikTok�Ads�⼴告投放？�

1. TikTok�Pixel�创建与获取�

• TikTok�Pixel�是什么？�

◦ TikTok�Pixel�是追踪和分析�TikTok�⼴告转化效果的⼀种重要⼯具，⽤于在⽹站上安装和启⽤�

TikTok�⽤⼾跟踪，作为⼀种⽹站事件管理⼯具，可以帮助卖家更好地了解客⼾在⽹站上的操作

⾏为跟踪。

• TikTok�Pixel�ID�创建�

◦ ⽤⼾需要登录�TikTok�⼴告账⼾，选择⼴告管理账号平台，进⼊对应账⼾平台，选择「⼯具」选

项，并在下拉中选择�「事件」�

◦ 随即跳转⾄事件设置⻚⾯，在左上⻆选择「关联数据来源」，并在对应弹出窗⼝选择「⽹
站」，点击下⼀步

⽹站：这⾥的⽹站指商店⽹址，由于我们是独⽴站商⼾，所以选择⽹站选项

应⽤：该应⽤定义为�APP�数据信息同步�

线下：此定义为线下实体商店数据信息同步

⼴告账⼾登录界⾯� ⼴告账⼾选择�

⼯具及事件选择� 关联数据来源�

• 完成对应数据来源的选择，这⼀步我们需要将独⽴站店铺与⼴告账⼾绑定，作为数据来源，这⾥需
要添�Shoplazza�⽹址�

https://shoplazza.feishu.cn/wiki/UIDvwo75biiUGDkuAwkcwy3kn6o?from=from_copylink


独⽴站店铺⽹址获取⽅法：店铺后台�-�点击右上⻆店铺�ID�-�下拉框内容即可看到店铺⽹址�

添加独⽴站店铺⽹址� 店铺⽹址获取⽅法�

• 复制并补充好⽹址，下⼀步选择数据连接⽅式，选择「⼿动设置」

Google�Tag�Manager:�在这⾥主要是⽤来整合其他营销渠道的⼴告营销数据；�

其他合作伙伴集成设置：市⾯上现有海外的�SaaS�⽹站搭建⼯具；�

⼿动设置：可补充链接除上述⽹站外的其他⽹站链接，如�Shoplazza�店铺；�

• 在选择连接⽅式时，选择「TikTok�像素�+事件�API�」为连接⽅式，这两种⽅式结合起来就是将�

Shoplazza�独⽴站店铺和TikTok⼴告数据完整打通，随即下⼀步⾃定义名称即可�

TikTok�像素：⽤于⼴告主了解⽤⼾在⽹站上的操作⾏为，进⽽⽤于衡量⼴告成效；�

事件�API：是允许⼴告主直接与�TikTok�共享有关其⽹站、应⽤或线下渠道上的⽤⼾操作的信息；�



选择数据连接形式� ⾃定义像素名称�

• 在像素+事件设置指南中，我们只需要创建像素名称即可，后续�2-8�⽆需设置，Shoplazza�后台对

应功能已配置好，这⾥可以直接跳过，下⼀步即可。在「实现时间�API�」中复制出�Pixel�ID，保留

⻚⾯回到�Shoplazza�后台。�

在�应⽤商店，找到�「聚合�Pixel�」并安装�APP，这⾥建议将�APP�固定⾄应⽤栏，下次使⽤能够快捷开

启

快速跳转：Shoplazza�应⽤商店�

聚合�Pixel� 将应⽤固定⾄应⽤拦�

打开�「聚合�Pixel�」，找到�TikTok�，选点击添加，选择⼿动添加�Pixel�，并设置好对应的名称，粘贴

我们在�TikTok�⼴告管理账⼾后台复制的�Pixel�ID�，确认即可。�

https://appstore.shoplazza.com/?locale=zh-CN&utm_source=store_admin&from=store_admin&store_id=1124797&user_id=58fda235-ecdb-447c-a73e-cff32b0c766c


添加�Pixel�ID� 输⼊名称及Pixel�ID� 完成绑定�

• �Pixel�绑定注意事项�

◦ 使⽤�Shoplazza�聚合�Pixel�去绑定�TikTok�Pixel，相当于默认配置了�Shoplazza�独⽴站的基本

固定事件和参数（Pageview、查看内容、加⼊购物⻋、发起结账、添加⽀付信息、购物、搜

索），⽆需商家再创建业务漏⽃，跳过「创建业务漏⽃」步骤即可。

◦ 可在�TikTok�⼴告管理平台或移动设备上预览⼴告。⼴告预览不会扣费，但可以帮助商⼾确认�

Pixel�是否已正确绑定。�

2. ⼴告投放�Step�by�Step�

⼴告创建流程：设置推⼴系列�→�设置⼴告组�→�设置⼴告→�链接独⽴站�

2.1 设置推⼴系列：�

设置推⼴系列主要有�2�个步骤：�

• 根据你的⼴告策略设置推⼴⽬标：

设置推⼴⽬标�

三种推⼴⽬标对应不同阶段的业务需求：

◦ 受众意向主要为了吸引更多⽤⼾访问你的⽹站、点击视频、访问账号，开发潜在⽤⼾；



◦ ⾏为转化主要为了吸引⽤⼾进⼊你的⽹站并成功下单。对于电商卖家来说，最常⽤的是转
化量。

• 设置你的推⼴系列的基本信息：

根据商⼾⾃⾝实际的业务需求，选择是否开启“创建拆分对⽐测试”、“推⼴系列预算优化”或“设

置推⼴系列预算”。

2.2 设置⼴告组：�

接下来需要设置⼴告组名称、推⼴对象类型、版位、投放放松、定向、预算&排期、出价&优化。�

• 推⼴对象类型设置

• 版位：⼀般来说，电商卖家只需选择「编辑版位」中的�TikTok�版位即可。版位选择越多，你的⼴

告预算就会消耗得越快。并可以决定是否开启评论和视频下载。

• 创意投放⽅式：假如你想要对多个⼴告素材的⽂案、视频、CTA�按钮进⾏⾃动排列组合，可以打开

这个按钮。

• 定向：指的是你想锁定的⽬标⽤⼾，在这部分的关键是「受众」。假如你对受众画像⽐较清晰，可
以创建⾃定义受众和相似受众进⾏更精准的⼴告投放。



推⼴对象⻚⾯设置�

版位设置� 创意投放⽅式�

• 预算&排期：根据你的业务需要来设置⼴告投放的预算和时间。⼀般⽽⾔，建议设置⽇预算⾄少�20�

美⼑以上。



• 出价&优化：你可以选择优化⽬标和竞价策略。新⼿建议选择最低成本模式出价，系统会根据⼴告

组的预算⽣成尽可能多的成效��

2.3 设置⼴告：�

最后，你需要设置⼴告的⼴告名称、⼴告发布⾝份、推⼴对象。

• ⼴告发布⾝份�：你可以选择授权账号投放�Spark�Ads（⼀般⽤于红⼈营销），也可以选择⾃定义的

头像和名称投放⼴告。

• 推⼴对象：通常选择单视频，你也可以选择精品栏⼴告，添加快速即时体验展⽰商品。



你可以从电脑中上传⼴告素材、从你的视频素材库中选取已经制作好的，或者点击“⽴即制作”在线

制作⼴告素材。

为⼴告视频输⼊⼀个⽂案，需要使⽤⽬标市场的当地可接受的语⾔，假如你不知道怎么写，也可以选

择智能⽂案，根据你选择的⾏业、关键词和投放语⾔⾃动⽣成⽂案。

深阶层⼴告投放可参考：� TikTok�Web�Ads�零基础⼊⻔⼿册 �

3. TikTok�⼴告投放�Checklist�

账号设置�
�

基础设置�
�

账⼾结构�
�

推⼴系列：建议按照国家来命名�

⼴告组/计划：建议按定向、不同事件、⼴告样式、素材⽅向分组�

⼴告：建议按照⾃定义规则命名�

�

账⼾搭建�
�

推⼴系列：⼴告组：⼴告素材的搭建⼀般建议：�

（1）1�个推⼴系列：N�个⼴告组：1�个素材（每个⼴告组内）�

（2）1�个推⼴系列：N�个⼴告组：3�个素材（每个⼴告组内）�

�

版位�
�

可先只选择�TikTok�
�

出价�
�

（1）前期可适当提⾼出价，建议不要太⾼，容易降不下来�

（2）参考历史账⼾或同⾏业成本情况出价�

（3）避免频繁调整出价设置，最多⼀天不超过�2�次，避免夜间⼤幅提预算�

（4）新的⼴告组在冷启动阶段（即转化达到�50�前）模型在学习，会有超成本或者波动

的现象。过了冷启动�

�

预算�
�

（1）不建议在推⼴系列层设置预算，可直接在⼴告组层级进⾏预算控制�

（2）根据流量平均分配预算，保证在流量⾼峰期有充⾜预算，每周五及时充值�

（3）新建⼴告组预算需保持充⾜，不要因为预算限制导致成本波动�

�

https://bytedance.sg.larkoffice.com/docx/VoJvdVPpAomChcx2RQ4lNSZ3ghi?from=from_copylink


定向�
�

（1）流量⼩的地区不建议做定向，可以根据产品必要性选择年龄或性别即可�

（2）避免定向过窄：避免多个计划使⽤相同的过窄的定向�

�

其他�
�

（1）素材更新频率：每�2-3�天上新，⾄少每星期上新⼀次�

（2）优秀素材进⾏合成，选择程序化创意投放�

�

4. TikTok�⼴告如何计费�

要了解�TikTok�⼴告计费的⽅式，主要包括预算和出价两部分内容：�

4.1 预算�

⽇预算和总预算。预算在整个推⼴系列运作期间可以随时更改，系统的⽀出不会超过你设定的预算。��

⽬前推⼴系列层级的预算下限是�50�美元，在⼴告组层级的预算下限是�20�美元。�

4.2 出价�

出价指你希望为⽤⼾看到你的⼴告后所采取的⾏动⽀付多少费⽤。有四种出价⽅式，分别是�CPM、

oCPM、CPV�和�CPC，你可以根据不同的推⼴⽬标，选择不同的出价⽅式。�

• CPM（千次展⽰成本），也就是⼴告每展⽰⼀千次花费的成本，系统将会投放⼴告，以在预算范围

内获得最⼤的曝光率，并触达尽可能多的客⼾，适⽤于覆盖⼈数的推⼴⽬标。

◦ 计算⽅法：（总成本/总展⽰次数）x�1,000�

◦ 计费点：按展⽰次数计费

◦ 适⽤推⼴⽬标：覆盖⼈数

• oCPM（经过优化千次展现成本），是在�CPM�的基础上，以优化为⽬标，同时以展⽰为收费依据的

⼀种计费⽅式。本质上还是按照�CPM�收费，但�oCPM�可以在⼴告主摸清⽤⼾的消费习惯及爱好

后，为⽤⼾设置的⼴告展⽰费⽤。

• CPV（千次播放费⽤），也就是时⻓为�6�秒或�2�秒的视频播放⼀千次你所需要花费的成本。系统会

让⼴告在预算范围内达到尽可能多的播放次数，主要适⽤于视频播放量的推⼴⽬标。

◦ 计算⽅法：（总成本/总视频播放次数）x�1,000�

◦ 适⽤推⼴⽬标：视频播放量

• CPC（单次点击成本），是指⽤⼾单次点击⼴告所花费的费⽤，系统会尽可能以你出价的价格，将

⼴告投放给最有可能点击它们的⽤⼾，适⽤于访问量、应⽤安装量、转化量的推⼴⽬标。

◦ 计算⽅法：总成本/总点击次数�

◦ 计费点：按点击计费

◦ 适⽤推⼴⽬标：访问量、应⽤安装量、转化量、社区互动（主⻚访问量）。

4.3 如何维持⽇常账⼾优化�



◦ 新⼿账⼾�-�累积数据量级，提升系统预估�

▪ campaign：5-7�个�campaign�保证账⼾量级，不建议超过�20�个�

▪ 出价：拿量为主，建议设置�CPA�为实际⽬标�CPA�的�130%�

▪ 预算：出价*50，确保尽快通过�campaign�的学习期（转化>50�则视为通过学习期，CPA�波

动减少，趋于稳定）

▪ 定向：前期建议开放定向，拿量为主

▪ 素材：建议�10�套不同素材以避免素材重复度过⾼�

◦ 如何判断⼴告组⽣命周期？

▪ ⼀般⼴告组的⽣命周期为�7-14�天，不建议过于频繁地调整⼴告组。�

◦ 如何判断⼴告组什么时候可以加投？

▪ 如量级（预算消耗⽐例）和�CPA�成本达到预期，则可以提⾼⼴告组⽇预算；�

▪ 建议预算调整最多⼀天⼀次；或采⽤复制⼴告组，预算保持不变的形式；

▪ ⼀旦增加预算时，注意同时补充更多的�video�数量，eg：5�个�video-->提升⾄�10�个�

videos*5�个�text，有利于延⻓⼴告组⽣命周期�

5. ⼴告创建失败常⻅问题�Q�&�A：�

• 全球禁投内容

◦ 假货/不正常的低价：严重低于市场价格售卖，售后问题频发�

◦ 促使不诚信⾏为：迷你摄像头、随⾝�WI-FI，位置追踪软件、免费观影等�

◦ 个⼈信息盗取：发放礼品，优惠券，诱导⽤⼾提交敏感个⼈信息

◦ 不良售后⾏为：货不对板，虚假发货，产品质量差

◦ 减重药品、武器⼑具、⾹烟毒品等

• 政策影响因素

◦ 通常情况下，⼴告主需要满⾜以下要求，但具体要求可能取决于你的投放地区（参阅“市场特
定的要求”部分以获得更多指导）：

▪ 符合当地相关法律法规

▪ 获得当地和区域主管机构的许可

▪ 适⽤时应包含适当的免责声明

▪ ⼴告必须仅限定向�18�岁以上⽤⼾�

https://ads.tiktok.com/help/article/tiktok-ads-policy-financial-services?aadvid=1631498159297541#anchor-2-0


可参考资料：https://ads.tiktok.com/help/article/tiktok-ads-policy-financial-services?

lang=zh��

TikTok�Ads�进阶视频⼴告投放技巧�

1. ⼴告创意制作�

1.1 爆款视频共性-三⼤感�

1. 真正的爆款视频，⼀定是抓住了⽤⼾的⼼理，也就是说这些视频和⽤⼾达到了“共情”，⽐

如戳到了⽤⼾的痛点、泪点、痒点、嗨点、爽点。

冲突感�
�

⽣活感�
�

差异感�
�

很多⽤⼾都喜欢刷有冲突、有反转，能

够让⼈眼前⼀亮的视频。�

• ⽐如热⻔的性别反转、形象反转、

情节反转、惯常反转等这⼏种。�

• 改变产品固有的功能场景，改变惯

常的量级，以此来引发观众的新鲜

感、期待感、反差感。�

⽐如：锯⼦从锯⽊头换成锯�

iphone14，⽐如放惯常放�1�个鸡蛋换

成放�10�个鸡蛋。�

�
很多视频之所以能够吸引⼈观

看，就是视频内容充满了⽣活

⽓息，观众在看到这个视频的

时候，能够联想到现实⽣活中

的⾃⼰，产⽣情感共鸣、增强

代⼊感，也能提⾼⽤⼾的参与

度。�

• ⽐如：多⽤受众群体的真实

⽣活场景，产品使⽤时的近

景画⾯、沉浸式的体验营造

等。�

�
在当下这个同质化严重的短视

频领域，想要出圈，⾃⼰的视

频内容要极具特⾊，拉开与其

他视频的差距，给⽤⼾⼀种新

颖的差异感，吸引到流量。�

�

1.2 提升视频的�3�秒完播率�

充分利⽤前⾯�3�秒抓住⽤⼾的注意⼒，吸引观众继续看下去�

⽅法�1:�锚定⽬标⼈群吸引停留�

通过视频的开头，点明计划/产品⽬标受众的群

体，使他们产⽣观看、停留、好奇的⾏为

⽅法�2:�突出痛点/难题�

通过视频的开头，抛出⼈们常遇到的痛点/难题，

吸引⽤⼾好奇接下来会说到什么有效的解决⽅式

https://ads.tiktok.com/help/article/tiktok-ads-policy-financial-services?lang=zh


⽅法�3:�制造特异夸张开头�

通过视频的开头，设计能直击⽤⼾观感神经的镜

头和情节，制造超乎寻常的夸张感和特异感，震

慑观众，并让观众产⽣看下去的好奇⼼

⽅法�4:设置悬疑法�

通过视频的开头，抛出⼀个围绕产品的新鲜但未

有定论的话题，引发⽤⼾观看停留

1.3 提升视频的整体完播率�

紧抓⽤⼾的注意⼒，吸引⽤⼾持续把视频看完

⽅法�1:�跳切剪辑法�

使⽤跳切的视频剪辑⼿法，使

不同叙述板块间画⾯与声⾳变

化形成连贯性，使⽤⼾流畅看

完整个视频

⽅法�2:�⽂案引导法�

在制作视频中间部分内容时，

使⽤引导⽂案或序列数的⽅法

带着⽤⼾连贯地看完整个视频�

⽅法�3:�超短时⻓法�

在制作视频时可以让视频尽量

保持在�15s�以内的超短时⻓，

以提升视频的完播率�



1.4 提升视频的互动率�

促进⽤⼾去评论、点赞、转发、收藏，提升视频活跃度

⽅法�1:�话题引导法�

在视频或评论区⾥加⼊引⼈讨

论的话题或近期热⻔段⼦槽

点，吸引⽤⼾评论互动

⽅法�2:�创造意外法�

在常规的视频情节中，可以故

意制造⼀些不那么刻意的意外

或者错误，吸引发现了的⽤⼾

在评论⾥求证引发讨论�

�

�

�

�

�

�

1.5 提升视频的点击率�



吸引⽤⼾点击，提升⽤⼾后续的点击和转化

⽅法�1:�利益点刺激�

在视频中⽤促销活动、优惠等利益点刺激⽤⼾点

击视频商品

⽅法�2:�语⾳/⽂字/图标引导�

视频中多⽤语⾳/⽂字/红⾊箭头/指引⼿指图标等

引导⽤⼾点击购物⻋

2. Showcase�-�TikTok�

• ⼴告展⽰案例

◦ Insta360�深耕运动相机和相机稳定器垂类，通过在�TikTok�上和⼤量海外�KOL�合作共创有趣吸

睛的优质素材，成功积累了⼤量企业号粉丝和品牌爱好者。同时�Insta360�利⽤�TikTok�效果⼴

告精细化覆盖�DTC�互动⼈群，收获了超越同品类商家的⼴告⽀出回报率和快速的⽣意增⻓。�



◦ Baseus�作为知名数码配件品牌，在跨境电商领域有着丰富的运营经验。⼊局�TikTok�For�

Business�初期，他们以导流第三⽅平台店铺进⾏销售为⽬标进⾏⼴告投放，并取得了不俗的成

绩。



进阶⼴告商⼾可参考资料：� Fashion�Web跑品策略 �

https://bytedance.sg.larkoffice.com/docx/Hg5edHHWHouDYCxbeFwlCY3Rgsd?from=from_copylink

