
甘肃省公司塑造品牌营销网络推广托管

产品名称 甘肃省公司塑造品牌营销网络推广托管

公司名称 河南世耀诚实业集团有限公司

价格 .00/件

规格参数 套餐一:2000
套餐二:15000
套餐三:50000

公司地址 南阳市卧龙区工业路华龙广告二楼

联系电话 13140513661 18338218580

产品详情

新手如何做好企业推广？优化师们都清楚，在推广过程中有很多细节需要注意，只有做好每一步，我们
的投资才是值得的。从目前的情况看，企业在推广方面要面临的主要问题是：单次推广成本的上升。

由于流量红利已尽，推广成本逐步提升，导致很多企业认为网络推广是一种烧钱的工具。造成这种「高
投入，低产出」的因素是多方面的，甚至很可能是由于企业推广执行人员缺乏系统及专业的认识与操作
。

有太多的运营者不懂账户，更不懂如何去节约成本，还往往站在老板的高度考虑问题：如果投资回报率
高，那么明年就继续搞；倘若入不敷出，就不投放或者少投放。下面为大家简单介绍新手如何做好竞价
推广。

关键字分析

很多企业客户缺乏对关键词的分析，这一步往往由推广客服直接完成，然后导入推广账户。推广客服无
法像你一样充分了解本企业的产品，其选择关键词的方法单一，基本会以系统推荐的关键词为主。

而系统以大行业数据为基础推荐的关键词，可能并不一定适合具体的企业。这就会造成你账户中的很多
关键字是无效的，一年或许都没有一次点击。

你需要根据企业自身产品和服务去分析，利用头脑风暴法+关键字分析工具，彻底去衡量每一个加入账
户的关键字是否会对企业的业绩带来效益。关键字的选择在于精而不在于多，让留在账户的关键字都是
有点击和转化的，然后建立属于企业自身的词库，词库是变动的，实时进行增删。



关键字合理分组

选择了很多关键字，就应该把它们进行合理的分组，分组的原则是相关性强的分在一组，无论是从账户
优化还是管理上来说，都将利于后期的维护和管理。建立树形目录，在电子表格里面也可以同步保留一
份。切记不要实施粗放型的分组，很多乱七八糟的分类会导致账户关键词质量度上不去，不仅点击价格
高，管理起来很麻烦。关键词分组也有很多纬度，大致可分为以下几类：

1、针对产品将关键词分类并建立分组。

如果有多个产品线，那么每个产品线很自然地形成一组关键词，不同的产品对应不同的广告语和产品描
述页。

2、针对关键词投放区域建立分组。

如果做的是海外关键词竞价，不同国家的关键词很可能存在语言版本的差异。即使做国内推广，在不同
的省份，考虑到市场区域、分支机构不同，也可以建立分组关键词，然后投放不同的广告语。

3、针对关键词投放时间建立分组。

比如周末节假日没有人响应，可以降低关键词密度，也可以设置针对季节性促销的关键词。

4、针对关键词投放预算建立分组。

把贵的关键词单独加以管理，重点监控成本和恶意点击。

5、针对关键词带来流量多寡建立分组。

关键词流量分为大流量的关键词和低流量的关键词，大流量的关键词肯定烧钱，如果遇上费用有限，优
先投放低流量关键词。

6、针对关键词对应购买意向建立分组。

可以根据用户的购买意向程度高低，建立相应的广告系列和广告组，对关键词进行管理，通过分析用户
搜索时的修饰语也可以对关键词进行分组。

创意及描述的撰写

推广客服在做关键词创意的时候，通常会采用一个模板，这样的确可以节约很多时间。通过模板的方式
制作创意更有效率，但带来的效果却不尽人意，既然叫创意，那么就得有一定的新意。吸引用户的眼球
，才能提升你的点击率。

即使你排的位置不是第一，好的创意也可能让用户主动去点击你的广告，从而使成本下降。正确做法是



针对每一个关键字用心写创意，每一个创意撰写的时候，应该去查查竞对的写法，怎么样才能让你的广
告突出？这是一个值得思考的问题，也是很关键的问题。

对于描述，这一段简短的概括性语句必须精准地描述你的产品优势，适当飘红，并留意你的对手如何进
行合理飘红。无论哪一种展示方式，都要保证显示时是一个完成的语句，加入一些有刺激点击的词语则
更佳。

着陆页的选择

有些企业做了竞价推广，却没有把关键词的着陆页做好。百度推广着陆页是产生转化的关键影响因素，
当用户通过广告语来到推广着陆页的时候，证明该用户已经有购买意向，这个时候如何选择推广着陆页
变的尤其重要。

着陆页若打开速度不快，常常有打不开的情况发生，一定会造成不必要的损失。广告都需要把对的人带
到对的页面，才算合格。用户的搜索习惯就是进入到着陆页之后根据自己的需求查看，如果不合适可能
马上离开着陆页返回搜索引擎继续查找。

很多企业做推广，都是直接引流到官方首页，潜在客户如果不能在第一屏找到需要的东西，很可能就立
马跳出了。着陆页需要提供有足够营销力的活动或话语，抓不住用户的心，不能打消对方的疑虑，用户
凭什么会选择你的产品？

着陆页的选择只有两方面：内页和主页，通过这俩个页面给用户提供信息，内页对于长尾关键词，主页
对于核心关键词，为什么这么说呢，推广比较根本就是关键词的组合，通过产品定位选择关键词进行投
放，将众多关键词进行整合，将代表一个含义的关键词投放在同一个着陆页内，这就是关键词和着陆页
的关系。

同时，建议企业制作专题页推广自己特长产品，页面的制作需要了解你客户群体的方方面面，这里不再
赘述。

分析数据，适时调整

推广上线后，做好每天的监控，比如消费，点击，跳出率等等一系列数据，统计分析的越细，分析结果
影响因素找的就越透彻越快。数据分析是比较容易被忽略的环节，对于新手也是比较难的环节。很多执
行人员只关注关键词出价、访客数量的变化（增加或减少），很少去分析造成访客变化的因素。

做推广主要看：展现量、点击率、转化率，这三个重要指标。展现量和点击率的结合才能达到转化率的
提升，所以下面我们分析一下展现量和点击率。

一个词如果展现量过低，应该怎么去排查原因？

首先，要看一下关键词的热度。在百度指数和销售锦囊中可以很轻易地获取关键词的热度或者搜索量数
据。以「网站建设」为例。经查询，这个词热度确实很高。如果我们投放了这个词，而展现量比较少，



那只能有一个原因：我们的出价过低，排名太过靠后，不能获得展现。

这时候我们亲自搜索一下这个词，看一看我们推广的排名在哪里，如果前三页都没有我们的身影，我们
比较好较大幅度地增加出价。修改出价以后，再看一遍我们的排名，确保我们出现在展现机会比较大的
位置。

如果关键词词本身就不太热，或者是冷门词又该怎么办呢？一般讲来，冷门词的竞争度都不高，也就是
说，冷门词可以用一个比较低的出价得到很靠前的位置。针对这样的词，如果我们不在前三的位置根本
就不能获得展现。所以，遇到这样的词我们就不要多想了，要不加价冲前三，要不直接删掉这个词。

我们解决了关键词展现量过低的问题后，有可能会遇到这样的情况：某个词的展现量挺大，但点击率太
低。这种情况该怎么去分析解决？

第一，我们要看看推广的排名。可能我们的出价已经比较高了，排名已经到了第一页，但我们也要考虑
到视觉热点的问题。一般来讲，热点区域的点击率确实要高于非热点区域。

第二，如果我们不能抢占热点区域，我们能做的工作就是优化创意，即我们的广告语。推广标题就是那2
0个左右的文字，既要把关键词融入到标题中，又要写的顾客心动。

广告上下线的秘密

广告上下线会有什么秘密呢，有多少钱就上，没有就下，系统设定的，好多人应该都会认为没有太大问
题的。如果你这样想，就大错特错了，我当时测试过一个月左右，就靠上下广告帮我省了几万块钱。

具体如何实现，现在告诉你：首先确定好哪个时间段是流量高峰期，在快到高峰流量期前半个小时把价
格调到一个合适的值，保证有足够流量就可以了，当到了高峰期时，从平台或其它统计代码上看，如果
流量大增，就马上把价格调低下来，大概过几分钟后，你就会发现，流量加了多好，钱去的速度却绝
对比你以前少很多了。

为什么会这样？首先，如果你排名在第三位，你把价格改低了，系统是实时记录你的点击价格的，而排
名却是有一定缓存的，大概在几分钟后才会自动重新排名。也就是说，利用高排名，可以花更少钱获得
更多点击。

上述六个步骤，简单阐述了做竞价推广的大概过程以及省钱的方法，新手只要做好每一步，注重每个细
节，就能更好、更快地掌握推广的操作流程啦。
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