
拼多多代运营 多多场景玩转OCPX

产品名称 拼多多代运营 多多场景玩转OCPX

公司名称 杭州臻广科技有限公司运营部

价格 .00/个

规格参数 服务模式:三对一
服务内容:全托管服务
公司地址:浙江杭州

公司地址 杭州经济技术开发区4号大街28号2幢517室

联系电话 18966166821 18966166821

产品详情

今天呢来分享一下关于多多场景中oCPX的优化玩法，那么在今天的学习之前我们商家首先要问一下自己

，什么是oCPX推广?

场景推广——oCPX推广，通过系统自动匹配高质量精准人群，从而达到高于自定义的流量转化率的一个

高投产比提升工具！

oCPX推广分为两个阶段：

第一阶段：数据积累期，商家需要设置点击第一阶段的点击出价，并提前设置第二阶段的预期成交出价

。在第一阶段中，系统会按照商家设置的点击出价进行智能投放，一般我们建议商家使用默认系统建议

价格。

第二阶段：当该oCPX计划7天内完成10单成交，则系统自动进入第二阶段，按之前设定的预期成交出价

进行自动投放。一段时间后当投放的数据达到稳定后，商家可根据实际店铺需求进行修改预期成交出价

。

了解完什么是OCPX之后，我们正式进行今天的课程——“三步法”快速玩转OCPX，



一、第一步

为何要使用oCPX？首先我们要来看一下关于自定义计划和OCPX计划的不同之处

从上图可以明显的看出就出价而言，自定义场景推广是直接设置一个基础出价，而oCPX推广的是以转化

为目标设置出价，计费方式为点击计费，系统会预估点击率和转化率，向最有可能发生转化的用户展示

商品广告，保证转化成本达成或低于商家的目标出价。分时折扣、资源位溢价、人群溢价、兴趣、地域

、DMP在自定义推广中都是可以调整，而oCPX推广则是由系统来优化配置，因为oCPX是按转化来给出

价的，例如中午12点该计划的转化高，那么系统会自动提高出价，反之则下降，不像分时折扣是固定的

。系统本身就已经优选了更加精准意向人群，引入的流量是经过筛选优化的，那么对于人群的属性也就

不需手动的去调整。

综上所述，对于大部分繁忙的商家而言，更建议开oCPX计划，自定义计划会花费商家大量的时间去调整

各个数据，而OCPX计划因为系统的智能优化，不需要频繁的去操作，只要把控好数据平稳期一定的流

量曝光及成交出价便可。这里多说一句很多商家会有一个疑问：是否可以同一个产品在场景端同时开自

定义计划和oCPX计划？当然是可以的，但是我个人建议只要开其中一个就好，毕竟无论是自定义计划还

是OCPX计划，总有一个数据更好的，通常我们留下的就是数据更好的，把钱花在刀刃上，投到另一些

能提升店铺权重及GMV的产品计划中去。

二、第二步

oCPX不同阶段的操作技巧，在第一阶段的数据积累期：

在第二阶段正式投放期：

三、第三步

oCPX不同阶段的出价，以美妆类目下的一个眼线笔计划为例，如下图：

1、第一阶段的数据积累期

如上图，一阶段的点击出价为0.97元，这是系统建议的一个出价，那么这里就要分两种情况：

1）如果该计划正常的能出单量，那么这个系统建议价可以保持不变；



2）或者商家想快速的累计数据进入第二阶段，那就提高系统建议价，一般在原来出价的基础上提升20%

。反之在0.97元的出价下在一定时间周期下数据积累不起来，那么则需要提升系统出价，按原出价基础

上的21%、27%、37%的比例提升，这些都是我们长时间的经验得出的（有时在商家设定的日限额后提升

出价会改不了数据，这个时候可以先把日限额提升再改出价，改完出价后把日限额降回原来）。在这些

设置完之后还是没有效果那么就是产品和图的问题了。

2、第二阶段的推广平稳期

这个时候要按商家的不同需求去出价了。商家一般会有三个需求：

1）活动期冲量爆款计划；

2）日常销售计划；

3）ROI计划。

在具体讲这三个需求出价前，商家们得明白什么才是正确的成交出价。

合理的正确出价=每笔成交额（笔单价）/商家期望的ROI；

错误的出价=商品单价/商家期望的ROI实际；

每笔订单金额=成交额/成交笔数；

举例：这款眼线笔的单价是25元，平均每单能卖出2支，这款产品的毛利是35%，商家期望的ROI为3.

那么正确的出价：25*2/3=16.7元，错误的出价：25/3=8.3元。

四、产品计划

活动期冲量爆款计划：这个时候因为需求是打造爆款，在不考虑ROI的基础上，为大流量而生，把成交

出价尽可能往上提，可以有一定的亏损，让订单量最大化，活动期间的点击率、流量、转化率都会提升

，可以最快速度的提升商品排名。

举例：该眼线笔的单价25元，平均每单卖出2支，产品毛利35%，那么出价就可以是25*2/3=16.7元，而系

统给予的成交出价为10.24元，远远低于我们可以的出价，此时如果投产稳定，且实际的每笔成交花费低



于我们的预期成交出价。又是要去拿活动红利，可以先把预期成交出价提高到合理出价值，再根据实际

效果在这个值的基础上提升10—30%。

日常销售计划：在保证商家不亏本的情况下去提升成交出价，提升曝光和订单量，从而稳固的提升商品

的行业类目排名。

举例：该眼线笔的单价25元，平均每单卖出2支，产品毛利35%，那么出价就可以是25*2/3=16.7元，而系

统给予的成交出价为10.24元，远远低于我们可以的出价，目前计划的曝光量和订单量都还可以，那么我

们的实际成交出价可以在10.24元——16.7元之间徘徊，但是如果实际的每笔成交花费高于我们的出价时

，那么实际出价需要有一定的下降，取系统建议的3个价格中最低价与中间价。

ROI计划：在商品推广进入平稳期之后，商家也没有说要靠这个单品去做爆款和大幅引流，那么可以逐

渐优化成交出价来提升该计划的ROI，从而使该计划达到高效盈利的效果，让付费流量也能和自然流量

形成双赢的状况！

举例：该眼线笔的单价25元，平均每单卖出2支，产品毛利35%，那么出价就可以是25*2/3=16.7元，而系

统给予的成交出价为10.24元，远远低于我们可以的出价，此时我们关注的重点在于ROI上，则需点击率

和转化率的提升，商家们要在保证一定的曝光量和订单量的基础上，尽可能以较低较稳定的成交出价去

拿流量，这个时候的成交出价一般会选择系统给予的3个建议价取中间价偏上一点。如系统给予的3个价

：9.88元、11.64元、13.36元，那么就是取高于11.64元但更接近其出价的值。做完这些后就得定期的观察

该计划的实际每笔成交出价。
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