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一、竞价账户分析后，现有需要解决的问题：
（一）、广告预算浪费严重
 （做竞价推广，每天的投入预算有限，如果不必要点击浪费比较大，钱没有花在刀刃上，势必导致推广效果不理想。）
1. 恶意点击消费占比：15%左右，
通过最近一个月消费的关键词分析，发现存在很多关键词有被恶意点击的迹象，同一个关键词，被相同的ip的一个时间段重复点击，如：老爷车、看房车价格等。
白白浪费了广告费，造成推广提前下线，真正有需求客户搜索找不到广告。
2. 不相关关键词消费占比：20%左右
通过最近一个月搜索词分析，发现存在很多不相关的关键词搜索点击进来，用户想要了解的是其他产品，搜索后匹配到咱的广告，点击后，广告已经扣费，但用户发现咱不是他想要的相关产品，大多数关闭广告，或者就是咨询过来，接到的电话是不相关的产品咨询，浪费时间精力。如：
小马车、老爷车交易网、C型房车、营地房车现状、老爷爷、金龙房车、房车型号、纯电动车、复古汽车、大众房车、大众电动车等。
钱花在了不该花的关键词点击上，推广效果不可能理想。
3. 高消费低转化关键词消费
还有一些搜索词，看起来跟咱的产品也相关，但这些词点击价格高，流量大，消费占比很大，需要去统计分析是否能带来客户转化，若不能带来客户转化，需要及时监管处理。因为账户之前没有这方面详细数据统计分析，所以导致推广没有明确方向，目前没有具体的消费占比，但账户推广中肯定存在这种情况。如：看房车价格、合力达电动老爷车售价、看房车报价等，这些词需要后期加强监管。
推广预算有限，首先应该多推广转化好，消费低的关键词，这样才能在有限预算下，带来更多客户咨询，推广效果自然事半功倍。
通过以上分析，一个阶段的广告预算，有一半左右的广告费其实是在白白浪费，推广下去自然效果不会理想。
（2） 、推广转化细节工作不到位
（当每天的广告预算不必要浪费控制住后，想要推广有效果，必须要格外注意客户产生咨询的关键转化环节，有了意向客户咨询，推广的目的也就达到了，这些关键环节工作必须要做到位。）
1. 推广关键词设置的不精准
推广关键词设置的不是很准确，有些关键词的词意会有些偏差.后台添加的关键词本身就存在歧义，匹配进来的流量自然相关度不高。做推广，账户关键词是基础。需要严格把控账户添加的关键词，才能带来更多精准流量。
2. 关键词覆盖不全面
推广的关键词设置的不全面，有些客户搜索，广告不被展现，这样根本不会产生客户咨询，错失机会，或者就是匹配到了账户其他关键词，点击价格高，付出的成本高。
如：厂家、价格、类型等，关键词需要根据产品，尽可能覆盖全面。
3. 广告排名展现较差
客户搜索，广告排名不能第一时间展现，必然导致推广上咨询线索少，需要专人及时监管广告排名，及时调整排名策略，才能不错失机会。
4. 广告创意不吸引人
广告创意设置的不吸引人，导致客户点击少，点击率低，访问到页面的用户就会减少，咨询的机会大大减少，广告创意需要根据关键词词性，以及配图设置、高级创意样式设置，尽可能的吸引客户点击，为客户咨询打下基础。
5. 页面质量不高
用户会不会咨询，最终是通过页面的访问产生的，如果页面质量不高，广告费已经花了，客户看完没有吸引力走了，广告费白花了，更加可惜。页面的质量尤为重要，目前页面上缺乏产品优势塑造，公司实力包装，以及在线咨询接待，这些都会影响客户咨询。
（三）、数据统计、数据分析环节
1.一个月咨询量有多少？
2.单个客户咨询成本是多少？
3.咨询成本的盈亏线是多少？
3.几个咨询客户能签一单？
4.网上咨询客户成一单平均客单价有多少？
5.推广投入产出怎么样？

做竞价推广，数据非常重要，没有这些详细数据统计，推广只能是凭感觉，调整起来也没有明确的方向。现阶段，这方面数据统计不完善，后期推广需要格外注意这些数据、

2、 [bookmark: _Toc20321]解决方案
第一阶段：无效点击/恶意点击/高流量低转化词监控防护减少浪费
	恶意点击防护
	发现恶意点击

	
	辨别恶意点击

	
	屏蔽恶意点击

	无效点击
	选取精准的关键词

	
	地域限制和分时间段推广

	
	每日最高消费限制

	
	无效词否定关键词

	高投入地转化
	关键词分析

	
	城市分析

	
	出价分析

	
	预算分析

	
	设备分析

	
	时段分析

	
	否词分析

	
	创意分析

	出价策略调整
	竞价关键词位置战略

	
	竞价账户最低cpc出价策略

	
	抢占时间段

	
	按地区制定关键词价格

	
	数据统计分析
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第二阶段：产品展现量曝光量提升
1、 账户结构需要重新调整搭建
目前的账户结构需要重新建立，根据产品特性应用场景方向在重新选词拓词,关键词覆盖全面，如果这个环节做的不错，在流量上会有一个大的提升。
账户占比消费多的是短语，因为短语不是很精准，包括搜索词也是特别乱，需要重新调整匹配模式。
2、 广告排名展现
专人监管广告排名，根据广告排名实时调整关键词出价，确保关键词能够及时展现。
3、创意优化
[bookmark: _Toc29945]账户完善图文类的创意组件，闪投高级样式也需要添加完善，保证账户的创意展示丰富，客户搜索广告的时候会对图文丰富的创意产生兴趣
4、流量精准提升
根据对账户转化数据和消费情况进行分析，找到高转化时段和地域，并根据做出来的分析表对账户时段、地域进行优化。

第三阶段：产品咨询量提升
	提升咨询量
	深入分析产品拓展精准词
	深化分析
	深入分析产品买点及用户需求，与搜索词报告与有效咨询词相结合，找出转化好的关键词所以

	
	
	拓展精准关键词
	针对品牌词、产品词、通用词、人群词、竞品词5类关键词，可根据别称、简称、俗语、别字、缩写、功能、属性、需求等进行扩展。

	
	布局流量
	产品投放
	对于多产品的账户，肯定转化好的，利润高的产品，我们需要投入更多的预算

	
	
	时段分析
	流量大的时段，转化好的时段，我们需要多投入

	
	
	设备分析
	针对我们行业进行分析，是pc端的流量大还是移动端的流量大，设备的占比也要做好分配

	
	
	地域分析
	重点地区与非重点地区，我们也要区别对待给预算

	
	
	数据优化
	流量布局并不是一成不变的，还是需要根据数据说话，然后根据数据来不断的来做优化调整，适当时候合理增加预算、地区、投放时间段等。

	
	增加渠道
	多平台，多账户投放
	单个平台流量有限的时候可多平台多账户进行引流



[bookmark: _Toc26840]第四阶段：数据营销分析
1、不同定位的引流转化分析
2、不同地域的引流转化分析
3、不同时间段的引流转化分析
[bookmark: _GoBack]4、线上推广成单率分析
5、线上推广成单周期分析
[bookmark: _Toc2706]三、服务内容
提供团队运营服务，不只是单一的账户后台托管。有从业5年以上的技术负责账户后台日常监管调整，有专门的客服负责在线咨询接待和数据统计，另外运营人员配合做好客户成交转化情况了解，以及制定不同阶段的推广计划。分工明确，全方位运营，让竞价推广真正成为赚钱的工具。


	分类
	项目
	服务描述

	账户管理
	受众调研
	根据企业产品定位和竞争策略分析目标受众群体网络行为和搜索习惯，确定关键词投放地域、时段

	
	关键词
	选词、上词、调整出价和创意，确保广告展现，监控高消费词。根据流量分析进一步否词、拓词，确保广告精准投放，尽可能的避免高投入低转化词的出现，最大限度的提升咨询转化率

	
	广告展现
	实时监测关键词排名，通过及时调整账户出价与创意，确保广告展现，不断提升账户质量度

	
	点击防护
	密切监控账户的消费动态，及时处理恶意、无效点击，避免账户产生不必要的消费

	落地页
	着陆页优化
	定期根据搜索词与访客轨迹，深入分析用户需求和访问意图结合用户行为和企业推广策略不断优化推广页面的设计、内容介绍、排版布局、展现形式及用户交互，最大限度的提升用户体验度

	
	页面建设
	定期进行同行调研，对落地页进行分析，提出新的页面建设方案，增强网站体验度，提高咨询量

	咨询接待
	商桥接待
	建立在线沟通，提供接待、基础回复在线访问客服

	
	留言管理
	检索网站留言、商桥留言，及时发送，快速响应

	
	主动接待
	建立在线沟通，主动接待、产品/服务基础介绍、快速回复在线访问。

	产品定位
	市场环境
	根据产品/服务进行市场分析，明确企业市场定位

	
	竞对分析
	定期调研竞争对手，通过了解竞争对手的产品卖点、产品定价、合作模式、销售流程、核心竞争力来制定自己的竞争策略。

	
	核心竞争力
	通过对竞争对手的调研，结合企业的经营战略打造自身的核心竞争力

	
	产品定价
	根据线上推广成本、线下销售成、运营服务成本参考同行情况协助客户定期调整产品定价，确保利润最大化

	销售系统
	销售对接
	根据线上咨询请协助客户进行销售线索无缝对接

	
	分单统计
	根据销售线索分配情况协助客户进行分单统计与销售追踪

	
	销售支持
	结合企业的竞争策略协助客户构建销售模式，打造有杀伤力的销售系统，提升签单成功率

	
	客户跟进
	对短期没合作的潜在客户定期进行侧面回访，协助客户重新分析判断客户意向，制定下一步的跟单策略

	客户服务系统
	客户维护
	了解客户现有维护模式，参考其他优秀客户服务措施及时提升建议，逐步优化服务体系，提升客户续费率、二次转化率和转介绍率，使老客户资源成为公司重要财富

	
	团队建设
	团队人员激励政策分析建议，目标产出最大化

	
	服务营销
	通过深入了解老客户合作体验，重新评估市场定位及市场策略，为新客户开发指明方向奠定基础

	统计分析
	日数据
	每日推广数据统计，包含广告展现量、点击量、访问量、访问时长、跳出率、咨询量

	
	月数据
	以月为单位做好数据汇总，算出咨询成本、成交率、平均客单价及每成交一单的推广成本、运营成本、销售成本、售后运营服务成本、毛利润。帮助客户算好成本线和利润线，确保网络推广在一个合理的区间，同时做好月度工作总结，结合上月数据指标明确下月提升方向及效果预期。

	
	季度数据
	以季度为单位，统计客户的季度投入与产出比，同时做好季度工作总结，结合上季度数据指标明确下季度提升方向及效果预期。

	
	年度数据
	根据全年的推广情况，协助客户推算出销售月度成单，季度成单、年度成单率，成单业绩，客单价，同时算出客户合作后月度、季度、年度续费率及续费业绩及老客户二次转化和转介绍收益，精确算出不同阶段的投资回报率。同时结合行业竞争状况制定下一年度的市场策略，提升方向及投入产出预期。
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四、托管运营报价明细：

季度托管费用是4500元，
半年托管费用是9000元赠送一个月。
年底优惠活动：
季度合作，赠送价值1500元营销推广落地页，提升客户咨询转化，
半年合作：原有价格减免1000元，相当于7个月托管8000元。
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