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AI月活>15亿+流量红利
（4.6+10.5亿）

日活>8亿+抖音做客户信任
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讯灵GEO+树品抖音的
2025线上营销的空地协同体系



课程主要内容

一．抖音营销底层逻辑（算法、账号权重、流量获取）

二．AI客户分析（需求挖掘、爆点提炼）

三．关键词梳理（树品关键词匹配原理）

四．对标账号寻找（账号定位、装修SOP）

五．短视频趋势与人设（四类脚本模型）



抖音营销底层逻辑
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（算法、账号权重、流量获取）



● 核心定义：抖音是每天完成万亿 + 次用户需求匹配的内容分发平台，需满足 6 亿 + 客户内容需求

● 关键逻辑：内容需契合 “用户搜索习惯 + 算法偏好”，才能被精准推送

用户搜索习惯

标签分类

1.1平台本质：先懂抖音 “是什么”



问题1：如果搜索”水稻”以下哪个视频容易被搜到靠前?

(抖音会认为哪个账号更匹配客户需求)

结论1：
关键词布局是抖音排名的关键因素

1.2算法判断 “好内容” 的 3 大关键（关键词布局）



问题二：如果搜索”天津美食”以下哪个标题内容容易被搜到靠前?

(抖音会认为哪个账号更匹配客户需求)

标题1：天津美食：狗不理包子、油条、面条、锅巴菜？

标题2：天津旅游：天津美景、天津历史、天津人文、天津美食

结论2：
关键词密度是抖音排名的关键因素

1.2算法判断 “好内容” 的 3 大关键（关键词密度）



问题3：以下哪个关键词的搜索者更接近于精准意向客户

A:汽车电源
B:20000mAh快充防水型SUV移动汽车电源

结论3：
长尾词的设置是抖音精准查找的关键因素

1.2算法判断 “好内容” 的 3 大关键（长尾次词）



 问题4如何同一篇文章内容发到三个不同的网站，你觉得哪个网站会排在搜索的前面？

A:  文章在搜狐网站里面

B:  文章在天涯网站里面

C：文章在不知名网站里面

结论3：
账号权重是搜索排名的关键因素

高权重+好内容=好的精准流量



2025 短视频流量核心指标（决定是否进 “高热池”）

1.3优质的视频质量是获得流量的关键因素



营 销 短 视 频 内 容 是 要 接 受 系 统 、 观 众 、 甲 方 的 三 重 考 核

文案脚本拍摄需要方法论



•活好：星图指数高（完播、互动、涨粉数据优于同行，如 “投稿数 7 条＞94.96% 同类创作者”）

1.4 提升账号权重：“活好 + 勤快”



勤快：企业号等级升级（青铜→白银→黄金→铂金），攒 “经营值” 动作：

1. 每周发 2-3 条视频、1 次直播

2. 配置联系电话、粉丝群、在线预约功能

3. 学习抖音 “企业任务课程”

4. 等等

1.4 提升账号权重：“活好 + 勤快”



如何引导客户主动留资？



文案内容包含：

1.激发客户兴趣：标题文案、黄金3秒文案

2.建立信任：说明产品好、行业好、公司好、生产工厂有
实力、生产流程先进等、老板性格&文化

3.挖掘需求：刺激客户痛点的文案

4.呈现价值：解决方案

5.解答客户疑虑

6.赢得客户行动承诺：如何让客户行动起来的“钩子”

抖音拓客就是把线下的拓客方式放到线上

优质带货内容的本质：在于做好商品的目标用户的沟通



销售角度分析视频逻辑

I

引流视频（泛流量）

信任类视频（泛垂）
转化类视频（垂直营销）

类 似 电 话 邀 约
建 立 信 任

（ 产 品 信 任 、 人 品 信 任 ） 类 似 促 进 成 交
 

- 泛流量：“广撒网”，
人群无特定标签

- 垂直流量：“精准钓”，
只针对购买客户的利益攸关方；

泛垂流量：“捞大鱼”，
覆盖产品相关及潜在兴趣群体。



获得客户关注、引起客户兴趣、邀约客户见面、提升平台评价

1. 引流视频（泛流量）



建立信任：说明产品好、行业好、公司好、生产工厂有实力、生产流程先进等、老板性格&文化

产品信任类视频（泛垂）



让终端客户老板的信任，拍摄终端客户老板认同观点

人品信任类视频（泛垂）



B类（促销类）视频         核心要点：强化核心卖点，分析痛点提方案，刺激购买欲望。

4.转化类视频（垂直营销）



销售角度分析视频逻辑

I

引流视频（泛流量）

信任类视频（泛垂）
转化类视频（垂直营销）

获得客户关注
引起客户兴趣
邀约客户见面

通过优质展现
树立专业形象
获得客户信任

刺激客户痛点
提供解决方案
突出产品卖点

类 似 电 话 邀 约
建 立 信 任

（ 产 品 信 任 、 人 品 信 任 ） 类 似 促 进 成 交

邀约话术：
我是谁？
我差异优势在哪？

；

建立信任内容：
参观公司话术；
产品介绍话术；
科学普及话术；
会销讲解话术

FABE销售法（讲后台）；
顾问式营销（SPIN提问）
暴力测试；

文案借鉴思路

 
- 泛流量：“广撒网”，

人群无特定标签
- 垂直流量：“精准钓”，

只针对购买客户的利益攸关方；
泛垂流量：“捞大鱼”，

覆盖产品相关及潜在兴趣群体。



用 AI 分析终端客户
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（需求挖掘、爆点提炼）



2.1 AI 分析 3 步法（从 “提问” 到 “落地”）

我有什么优势?(vs 竞品) 我是做什么的?(核心产品 / 服务)

我能解决什么问题?(用户痛点) 我在哪里?(地域 / 渠道)

向甲方提 6 
个 “灵魂
问题”(明

确基础信息)

为什么选我不选他?(独特理由) 我是谁?(品牌 / 身份)



2.1 AI 分析 3 步法（从 “提问” 到 “落地”）

第二步:AI 拆解6 大核心需求【用户画像拆解】

【指令】 为了更好的进行抖音企业号运营,请根据上文内容回答以下问题。要求每个知识点按照1、2、3

的序号梳理清晰,其次答案要求简练、突出终端、有系统性、指导性。

1. 【目标客户是谁与有需求】谁是目标客户?他们需要什么功能?这些功能解决什么问题,又是为谁解

决问题?

2.【我能解决客户什么问题(满足需求)】产品选择缘由及过往状况:为何要选择这种产品?在选择这种

产品之前,您的状况如何?

3.【我的优势是什么:竞品对比分析】与市场上的竞品相比,我们产品的优势与不足分别体现在哪些方

面?

4.【为什么要选择我们?选择我方产品的理由】为什么您应该购买我们的产品?

5.【使用我们的产品后,客户能获得什么结果?】结合售前与期望目标:结合售前设定的目标,您期望达

成的目标是什么?

6.【痛点分级】请针对目标客户做一次痛点分级,要求有营销科学依据说清楚



 【指令】为了更好的进行抖音企业号运营，请根据上文内容回答以下问题。要求每个知识点按照1、2、3的序号梳理清晰，其次答案要求简练、
突出终端、有系统性、指导性。

A级主核心爆点（卖点）
 - 定义：针对目标用户核心问题的关键解决方案，是产品或服务的核心价值，能引发强烈关注。

- 涉及范围：聚焦用户选择时最关注、亟待解决的问题领域。

- 短视频作用：开头抓住观众，点明核心利益，引发兴趣，奠定主旨。

- 重要原因：快速吸引用户，建立需求关联，提升转化可能。

- 做法：调研用户痛点，提炼并简洁呈现核心卖点。

- 筛选条件：围绕用户主核心痛点，提供切实可行的解决方案
 

B级差异化爆点（卖点）
 - 定义：产品或服务相较竞品的独特优势，能形成突出亮点。

- 涉及范围：涵盖功能、特性、服务、价格等与竞品有差异处。

- 短视频作用：强化独特价值，吸引关注，突出竞争优势，加深记忆。

- 重要原因：竞争激烈，凸显独特形象，满足用户求异心理。

- 做法：分析竞品，找出并强化差异，用对比等方式展现。

- 筛选条件：明确针对竞品，挖掘并突出自身独特差异之处
 

C级信任感爆点（卖点）
- 定义：为产品或服务提供信任背书的因素，增强用户信赖。

- 涉及范围：品牌历史、资质认证、奖项、口碑、实力展示等。

- 短视频作用：打消用户疑虑，建立信任，促进购买决策。

- 重要原因：弥补用户安全感缺口，促使用户放心选择。

- 做法：收集信任资料，以合适方式融入短视频。

- 筛选条件：选取能帮助产品获得用户信任的主要背书内容。

第三步：AI 拆解 “ABC 三级营销爆点”（直接套用）



第三步：AI 拆解 “ABC 三级营销爆点”（直接套用）



集创案例：定州雄发塑料

9- 长按复制此条消息，打开抖音
搜索，查看TA的更多作品。 
https://v.douyin.com/OqNiAbg
F80g/ 7@5.com :8pm



定州雄发塑料的AI分析画像



定州雄发塑料一发卖点视频就询盘



保定集创--树品抖音营销科学的标杆代表

集创运营方法论核心逻辑可总结为三点：

 【精准内容转化】 深度洞察客户与行业，将线

下销售逻辑转化为精准文案，直击客户核心痛点

与需求；

 【流量精准锁定】 以合格短视频为基础，通过

精准文案与关键词组合，高效锁定抖音搜索流量，

实现精准获客；

 【服务链路闭环】 客户、销售与客服紧密衔接，

快速匹配行业需求，提升服务响应效率，强化从

获客到转化的全链路闭环；



8月后策略调整:顾问式营销文案+投流+锁定搜索精准流量



三、高效梳理关键词
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（树品关键词匹配原理）



我们为什么要做关键词？



关键词是了解流量、抓住流量、引导流量的工具

● 定市场规模：高搜索量（如 “节能空调”）= 需求大；低搜索量 = 需求小

● 找发展方向：搜索量上升词（如 “智能穿戴健康设备”）= 市场增长，提前布局

● 评进入难度：高竞争词（如 “智能手机”）= 难出圈；低竞争词 = 中小企业机会



（二）通过文案改变消费者购买思路

 关键词可以配合文案做导流工作



（1）找 “主词”：

核心是 “找场景、找客户”
定义：代表核心产品 / 服务（如 “瓷砖”“电竞鼠标”）

工具方法：

● 巨量算数：搜行业词，看下拉框 + 相关词，了解产
品名称、市场情况、供求关系（如 “鼠标”→“无线 

/ 游戏鼠标”）

● 树品后台：查搜索量 + 竞争度（如 “电竞鼠标” 搜
索量 13.6 万，竞争低优先做

结论就是找主词就是研究甲方产品市场，研究终端客户需求，找到流量

3.2 树品关键词 “黄金公式”：前缀 + 主词 + 后缀



（2）加 “前缀”：明确购买意向

3.2 树品关键词 “黄金公式”：前缀 + 主词 + 后缀



（3）加 “后缀”：打消疑虑、突出优势

结论就是树品终端目标客户的购买意愿强烈，搜索目的强，关键词就是围绕核心问题进行

3.2 树品关键词 “黄金公式”：前缀 + 主词 + 后缀



【5 个前缀、 10 个主词、 5 个后缀排列组合】合计 350 个关键词+300追加词，大幅提升搜索匹配机会

组合效果+300追加词=天罗地网



案例分析：商丘永恒汽车维修



初级关键词设置标准--树品对标（商丘永恒汽车维修）

补充说明

主词里面包含：行业大词、特有专业词

前缀里面包含：地区、限制条件、客户需求。  

后缀包含：客户主要疑问、客户搜索条件



初级关键词设置标准--树品对标（商丘永恒汽车维修）

永恒汽车追加词使用的是“品牌词”和“搜索词”抓住潜在客户和准成交客户



中级关键词设置--同行账号内容分析（商丘永恒汽车维修）

永恒汽车通过内容来解决客户具体疑问，给与具体答案--吸引高意向客户



中级关键词设置--同行账号内容分析（商丘永恒汽车维修）

核心目标：精准触达高意向客户，快速建立信任，高效引导询盘
 
链路一：关键词引流法
 
- 内容形式：短视频（配背景音乐）
- 核心动作：
1. 直接植入“商丘”“9米6高栏”“改装踩坑”等精准关键词
2. 穿插痛点提问（如“改完动力掉一半？”）
- 逻辑：靠搜索流量锁定有明确需求的客户，简单直接触达目标人群
 
链路二：案例销售法
 
- 内容形式：真实维修案例视频
- 核心动作：
1. 展现车主痛点场景（如“改装后频繁熄火”的焦虑）
2. 呈现师傅排查、修复的细节过程
3. 记录车主满意离开的画面
- 逻辑：用真实场景建立信任，让客户直观感知“问题可解”，降低决策门槛
 
总结：
通过关键词精准圈定人群，用真实案例直击痛点+给出专业方案，双链路结合，既保证触
达精准度，又快速建立信任，推动客户主动询盘。



高级关键词设置--通过抖音搜索把握和引导市场需求



高级关键词设置--通过抖音搜索把握和引导市场需求



全面覆盖潜在客户、高意向客户、准成交客户的关键词设置



商丘树品：树品关键词与文案精准营销的新标杆代表

其核心特质鲜明：

 

1. 关键词精准锁需：紧扣客户真实需求

关键词，售卖指向清晰；

2. 长尾词深度覆盖：融合本地及品牌长

尾词，织密流量网；

3. 关键词+文案互补：文案嵌入产品卖

点、客户痛点长尾词，与关键词联动，

实现搜索词、品牌词、问答词全覆盖，

形成闭环搜索网；

4. 真实视角增信：非做作拍摄切入，拉

近与客户距离，提升可信度；

5. 分镜聚焦重点：大场景+分镜头组合，

既展现产品核心特质，又模拟“顾客参

观+销售介绍”真实场景，直观突出亮点，

让人耳目一新。



四、找到树品的对标账号

05

四、找到树品的对标账号
（账号定位、装修SOP）



好定位标准： IP + 产品 + 客户 + 内容统一，自带变现闭环

（如 “广州牛杂煲老板”：人设 “实在”→产品 “牛杂”→客户 “食客”→内容 “晒制作过程”）

4.1 对标账号的核心价值：“定位定生死”



4.2 找对标账号的 2 个关键步骤

AI 拆画像

显性需求(38-50 岁家长)+ 隐性需求(“考不上高

中怎么办”)

关键词工具

抖音下拉词、树品后台高转化热词

01

先分析目标用户需求

同行对标

近期有询盘(评论区 “怎么报名”)+ 符合树品 

SOP

跨行业对标

目标客户为 “老板 / 企业采购” 的账号(如 “不

坑兄弟的铝型材老板”

02

找 2 类对标账号



4.3 树品账号装修 SOP（直接抄作业）



● 我们的业务成交基本都要说服老板或

者对方代表公司采购---因此，【内
容都要让老板或者喜欢】

● 符合客户调性的账号模仿，【找到 IP

性格特质相近进行模仿】

● 大家都在蹭的热点

4.5跨行业找对标



2025短视频趋势与人设
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（四类脚本模型）



美国人类学家克罗伯相关的话可以总结为：

         即便是在有再大信息量的环境下，人们从情感角度出
发，也会优先选择接收和人有关的信息。



底层逻辑：“产品满足需求，人物制造偏好”

（如董明珠 “严格用人” 人设、张瑞敏 “砸冰箱重品质” 人设）

趋势核心：人设类视频逐渐成主流



 南昌莱航：树品视频拍摄与编导标杆代表

南昌莱航方法论总结：
 

1. 内容创作逻辑清晰：以轻人设为核

心，深度结合树品引流、信任构建、

成交转化三类视频的营销科学逻辑，

实现高质量拍摄，精准对接流量与转

化需求。

2. 组织与战略支撑有力：

（1）制度建设为基：通过合理的组织

架构与激励机制，充分释放各编导能

力，形成差异化风格的创作合力；

（2）战略定位明确：以“成为南昌最

好的短视频运营公司”为目标，锚定

发展方向，为业务推进提供核心指引。



用自己的产品蹭热点



创作者的心智旅程

情绪波点

晒过程讲故事

回忆

教知识

分析行动

聊观点

IP人设就是让别人知道你是怎样的人，怎么和你相处



教知识晒过程 聊观点 讲故事

四大脚本的账号运营价值



爆款短视频结构

喊人，抛出利益点或者痛点

通过案例或者数据证明这个利益点或者痛点来增加信任

针对目标群体强调看这条视频的重要性

如果不看产生的损失和后果

具体的方法或者解决办法

总结/利他感性的结尾

说产品脚本：场景能够唤起我们强烈的情绪



感谢您的观看


