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研究背景与目的

转化价值部分

中国的互联网内容平台环境变化异常迅速，以抖音为代表的巨量引擎
短视频整体用户规模始终保持两位数增长1。如何更加全面、深入、公
正地评估巨量引擎短视频广告价值，成为品牌关注的焦点。

平台的价值不仅仅体现在触达广度上，更应该体现在对消费者细分的
沟通深度，尤其对消费者购买行为的影响上 – 即销售转化。“品效合
一”成为众多品牌媒体投放追求的目标。

如何体现品牌全渠道销售转化，全面评估平台转化效果，是品牌和平
台亟待解决的问题。虽然电商近年来发展迅速，但其渠道份额仍只占
整体销售额的20%2左右。尤其对于快消品而言，完整评估全渠道转化，
是重要课题，并为建立长期、系统的评估体系打下有力基础。

凯度消费者指数为了全面评估短视频广告对于品牌转化提升价值，邀
请了广告主根据历史投放的实际案例进行研究，包括美妆自然堂、酒
类劲牌、日化类好来化工。

1. 《QuestMobile2020中国互联网广告大报告（上篇）》https://www.questmobile.com.cn/research/report-

new/92

2. 《2020中国购物者报告》凯度消费者指数、贝恩分析
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凯度消费者指数从消费者角度出发，衡量品牌跨平台
投放对消费者全渠道购买行为的影响，从而量化不同
平台、广告形式对品牌销售的转化和与消费者细分的
沟通效果，进而全面、公平地评估媒体效果。

凯度消费者指数与众多头部快消品品牌长期合作，基
于现有数据源和客户源，有效形成落地方案。

凯度消费者指数
方法论
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凯度消费者指数连续监测样本的购物行为

样本户每一次购物行为之后，将所买产品通过手机APP录入凯度消费者指数的数据库，使我

们了解到消费者的连续购物行为，及其变化。

凯度消费者指数数据库存有所有
快消品SKU条码及其产品信息

样本在全渠道购买产品 样本户在家将所购产品以扫条码
的形式通过扫描仪回传至数据库

全国代表性样本的真实购买行为包括美妆、个护、食品、饮料、母婴等
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“品效合一”独有模型：同源打通从平台使用到购买行为

通过对同一样本户的平台广告行为追踪，到品牌购买行为的研究，包括促销活动的影响

追踪各平台使用与偏好样本户购买行为

HOUSEHOLD INFO

NAMED OUTLET SKU DETAIL

PRICE & PROMOTIONS

TRIPS PER YEAR

消费者各媒体销售驱动效果

电视

PC

户外

移动端

监测公司匹配打通
数字媒体曝光

媒介问卷打通传统
媒体广告

SDK被动获取App使用，
支持App消费者画像

样本户之家
APP
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方法论：根据凯度消费者指数连续、固定样本组真实购买行为建模（非声称数据）

消费者媒介影响力模型，对比曝光组与控制组(Test vs. Control)。根据买者的家庭形态、购物行为，精准选取控制组*（未看到
广告）与曝光组（看到广告），比较广告对潜在消费者提升转化的影响。

广告活动前 广告活动后

曝光组

曝光组 控制组

控制组

广告活动
拉动销售

广告活动后，曝光组购买增加广告活动前两组买者行为一致

* 按照被广告曝光的买者特点，在广告活动开始前，选取同样一组未被广告曝光的买者，对比广告效果。选取等量或可比较数量的未被曝光的样本; 类似家庭形态、收入、城市级别、
市场; 购买行为类似，包括品类及品牌
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广告投放 投放后4周 投放后8周 投放后12周

品牌投放概览

长期转化

电视、户外

巨量引擎短视频广告：抖音、头条、西瓜

在线视频

IP合作

销售转化

注：2019-2020年同品牌同期广告活动内，不同媒体投放比较，保证样本量统计学意义
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货 转化效率高

巨量引擎短视频矩阵广告在实际
投放中转化率最高；

与在线视频广告和传统媒体广告
相比，抖音广告更有效转化全渠
道销售，其转化率提升可高达
64%；抖音广告在3次触达之后的
转化率显著提升，且在长期转化
率保持优势

人 体量大且标签定向精准

抖音已成为中国城镇用户月活跃
率高且使用时长高的平台之一；

抖音广告可以有效帮助品牌触达
和转化年轻家庭，帮助品牌有效
触达全渠道品类老客，且可促进
消费升级

抖音广告能够高效助力白酒、牙
膏、美妆品牌触达和转化更高比
例的电商购买人群；

抖音用户本身拥有更高比例的电
商高端购买人群，可以助力广告
主与更高端电商买者沟通

场 高效引流电商行为

巨量引擎短视频平台价值
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巨量引擎短视频矩阵中，抖音用户的全渠道买者画像如何？
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抖音已成为中国城镇家庭购买决策者中高月活、高粘性的平台之一
六成中国城镇家庭主购者使用抖音，在抖音的使用时长超过在线视频2.4倍

数据源：凯度消费者指数消费者平台画像

60% 2.4X

61% 1X

月活 月使用时长

抖音

在线视频

中国城镇家庭负责快消品采买的主购者；在线视频包括长视频形态为主的爱奇艺、腾讯视频、优酷等

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像
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深挖本次研究品类之白酒：抖音用户比在线视频用户更“爱”买酒，品类老客浓度高
抖音用户有更高比例的白酒全渠道品类老客，并且抖音用户的品类老客比在线视频用户的品类老客在酒
品类花费更高，抖音广告可以帮助白酒品牌更高效触达品牌潜客

中国城镇家庭负责快消品采买的主购者，基于18岁以上成年人数据；以在线视频买者为100；品类购买力按买者全年人均花费计算；买者TA浓度按品类渗透率计算；品类购买单价根据每克重价格计算

抖音

在线视频

108 

100 

 95  100  105  110

抖音

在线视频

酒类整体品类户均花费指数

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

白酒买者
TA浓度指数

白酒购买单价
指数

抖音 104 107

在线视频 100 100

数据源：凯度消费者指数消费者平台画像 13



天然成分牙膏买者
TA浓度指数

抖音 107

在线视频 100

深挖本次研究品类之牙膏：抖音用户比在线视频用户有更多比例的牙膏品类购买
决策人群
购买天然成分牙膏的买者在抖音的TA浓度高，抖音广告可以帮助牙膏品牌高效触达品牌潜客

抖音

在线视频

中国城镇家庭负责快消品采买的主购者；以在线视频买者为100； 品类购买力按买者全年人均花费计算；买者TA浓度按品类渗透率计算；品类购买单价根据每克重价格计算

103 

100 

 90  100  110

抖音

在线视频

口腔护理整体品类户均花费指数

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

数据源：凯度消费者指数消费者平台画像 14



深挖本次研究品类之美妆：抖音用户购买的美白护肤品更加高端，可以帮助品牌促进
消费升级
抖音美妆买者在美白护肤品上的购买明显更高端，抖音广告可以帮助美妆品牌更高效触达品类升级人群

中国城镇家庭负责快消品采买的主购者；以品类买者自然占比为100；品类购买力按买者全年人均花费计算；买者TA浓度按品类渗透率计算；品类购买单价根据每克重价格计算

抖音

在线视频

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

美白护肤品
购买单价指数

106

aa在线视频 100

数据源：凯度消费者指数消费者平台画像 15



抖音用户在白酒、牙膏、美妆类目的电商购买行为更积极，总体呈现出更高比例的电
商品类老客、且更“爱”在电商上买高端品牌
抖音用户在牙膏和白酒电商买者TA浓度高，并且对于美妆、白酒、牙膏电商上的购买均更高端

更多人在电商上买

在
电

商
上

买
的

更
高

端

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

抖音

在线视频

抖音

在线视频

抖音

在线视频

 90

 95电
商

花
费

偏
好

电商TA浓度

电商购买比例 x 电商花费偏好

白酒
牙膏
美妆

数据源：凯度消费者指数消费者平台画像 16



那么，

巨量引擎短视频广告是否能帮助品牌高效转化全渠道买者？
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在本次研究的实际投放案例中，与在线视频和传统媒体（户外和电视）相比，巨量引
擎短视频广告更高效转化品牌的全渠道销售

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9

143 137 137 134 125 119 114 100

1 2 3 4 5 6 7 8 9

西瓜 头条 IP合作 抖音 在线视频
广告

户外广告 电视广告 控制组

开屏、信息流 开屏、信息流、
展示类广告

暂停硬广 开屏、信息流、效果
广告、KOL、

TopView

贴片 公交站台、
高铁、电梯

TVC 未看到广告

平台广告转化率指数*

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

巨量引擎短视频广告

138

* 对比广告未曝光人群（控制组），未曝光人群转化率为100

抖音广告，今日头条广告，西瓜视频广
告，抖音火山版广告
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巨量引擎短视频广告在三个品牌案例中表现均优于其他媒体广告
抖音对品牌A全渠道消费者转化率提升高达64%，品牌B和C也有16%和21%的提升

100

164 

143 

134 

124 

120 

107 

控制组

抖音

西瓜视频广告

今日头条广告

在线视频

抖音火山版

知乎

品牌A分媒体转化率指数*对比

100

145 

137 

116 

控制组

今日头条广告

IP广告

抖音广告

品牌B分媒体转化率指数*对比

100

133 

121 

112 

控制组

今日头条广告

抖音广告

在线视频广告

品牌C分媒体转化率指数*对比

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9

* 对比广告未曝光人群（控制组），未曝光人群转化率为100
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其中，抖音广告与在线视频广告相比，在3次触达之后的转化率显著提升

149 

258 

282 

131 

163 
168 

 100

 200

 300

1 2 3 4+

转
化

率
指

数
*

4周频次

4周广告按频次转化率指数*

抖音广告

在线视频广告

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9

* 对比广告未曝光人群（控制组），未曝光人群转化率为100
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巨量引擎短视频广告曝光后人群在中期和长期的购买转化率相比在线视频广告曝光仍
然保持优势

数据源：凯度消费者指数消费者媒介影响力模型2019P1-2020P9

 100

 110

 120

 130

 140

 150

 160

4周 8周 12周

转
化

率
指

数

广告长期转化

广告曝光人群长期转化率指数*

抖音广告

西瓜视频广告

今日头条广告

在线视频广告

* 对比广告未曝光人群（控制组），未曝光人群转化率为100

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

中期转化
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不同平台扮演不同角色—巨量引擎短视频广告可以有效转化全渠道买者，且今日头
条广告还有效提高买者忠诚度

转化更多买者
(转化率指数*)

提高忠诚度
(频次指数*)

134 

137

125

 50  100  150

抖音广告

今日头条广告

在线视频

101 

114 

100 

 50  100  150

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9

* 对比广告未曝光人群（控制组），未曝光人群转化率为100；忠诚度按购买频次定义，在所选时间段期间购买频次大于1次
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抖音广告整体转化效果高于在线视频广告，尤其对青少年家庭转化效果最高

144 
134 

127 

97 

80 

96 

青少年家庭 成年家庭 空巢

广告曝光人群转化率对比（抖音广告 vs. 在线视频广告）*

抖音广告 在线视频广告

* 以在线视频转化率为100

注：白酒、牙膏；基于18岁以上成年人数据

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9 23



相较于在线视频广告，抖音广告更有效转化此次品牌活动计划的核心目标人群，即
18-34岁消费者；其中对主要购买人群25-34岁消费者转化效果最好

140 
151 

79 
68 

108 

129 

89 

69 

18-24 25-34 35-44 45+

广告曝光人群转化率对比（抖音广告 vs. 在线视频广告）*

抖音广告 在线视频广告

注：美妆

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9

* 以在线视频转化率为100
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抖音广告在各城市级别转化效果均高于在线视频广告，尤其对上线和下线城市转化效
果均突出

110 
116 

120 

84 

113 
106 

K&A B C&D

广告曝光人群转化率对比（抖音广告 vs. 在线视频广告 ）*

抖音广告 在线视频广告

注：白酒、牙膏、美妆平均；基于18岁以上成年人数据；K&A为一二线城市，B为三线城市，CD为四五线城市

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9

* 以在线视频转化率为100
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为什么抖音广告可以帮助品牌有效转化全渠道买者？
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案例一：在品类重要购买期间，通过跨媒体投放，与品牌核心增长人群沟通，实现销售增量，促进竞品人群转化。

1. 抖音触达人群标签更精准，定向
能力更好

2. 拉动本品消费升级 3. 更有效转化竞品人群

54% 46%

抖音广告曝光人群 在线视频广告曝光人群

‘

TA浓度

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

+10%
本品买者客单价2

148
对比竞品人群转化2

品牌通过抖音标签投放，更精准定位核心增长人群、助力品牌实现消费升级

1. TA浓度 = 品牌核心增长买者（即年轻品类买者） / 所有品类买者
2. 对比控制组

1

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9 27



案例二：在新品推广期间，通过人群标签投放，定位新品年轻、高端购买人群，推动品牌年轻化。

消费者洞察抖音转化效果抖音买者画像

目标人群 TA浓度指数*

年轻买者触达 146

品类高端买者触达 104

抖音对年轻买者的触达和转化效果显著；同时有效巩固品牌忠诚买者

更精准触达高商业意向人群 高效转化高商业意向人群

目标人群 转化率指数*

年轻买者转化 153

品牌忠诚买者转化 105

对比抖音未曝光人群（控制组）

数据源：凯度消费者指数消费者平台广告影响力模型2019P1-2020P9 28



货 转化效率高

巨量引擎短视频矩阵广告在实际
投放中转化率最高；

与在线视频广告和传统媒体广告
相比，抖音广告更有效转化全渠
道销售，其转化率提升可高达
64%；抖音广告在3次触达之后的
转化率显著提升，且在长期转化
率保持优势

人 体量大且标签定向精准

抖音已成为中国城镇用户月活跃
率高且使用时长高的平台之一；

抖音广告可以有效帮助品牌触达
和转化年轻家庭，帮助品牌有效
触达全渠道品类老客，且可促进
消费升级

抖音广告能够高效助力白酒、牙
膏、美妆品牌触达和转化更高比
例的电商购买人群；

抖音用户本身拥有更高比例的电
商高端购买人群，可以助力广告
主与更高端电商买者沟通

场 高效引流电商行为

巨量引擎短视频平台价值
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附录：统计指标

转化率 = 购买分析期间品牌买者 / 广告投放期间到达整体

转化率指数 = 实验组转化率 / 控制组转化率

实验组 = 看到广告人群

控制组 = 未看到广告的与实验组家庭形态、广告活动之前一
年购物行为等类似的人群
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附录：凯度消费者指数家户定义

家庭月收入

– 收入 < 5K

– 收入 5K to 7K

– 收入 7K to 9K

– 收入 9K to 12K

– 收入 >12K

城市级别

– K&A指一二线城市

– B指三线城市

– CD指四五线城市

家庭形态

– 年轻无孩:   家庭成员年龄18-34岁

– 年轻有孩：最小的小孩年龄14岁以下

– 青少年型：小孩年龄 14-17

– 成年型：所有家庭成员 >18, 至少一个
家庭成员年龄 18-44

− 空巢：所有成员年龄>45
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关于凯度消费者指数

凯度是全球领先的基于证据的洞察与咨询公司。我们

拥有独特而全方位的人性洞察——我们懂得世界各

地的人们是如何思考、感受和行动；我们有覆盖超过

全球90个市场的规模优势，也有深耕本土的扎实理

解。我们依托专业的人才团队、数据资源与基准值指

标库、解析预测与创新技术，向客户提供人性洞察和

增长灵感。

在中国， 旗下凯度消费者指数业务为央视市场研究

股份有限公司（CTR）服务之一。

32



更 多 消 费 洞 察 请 关 注

谢谢


