
 运营问题03.16

 在关键词固定的情况下，如何在降低
 CPC的情况下，增加整体的销量？

 季节性产品，按照目前的销量和库
 存，在旺季结束前库存基本上能卖
 完，这种情况下，广告花费如何优化
 调整，让利润达到最大化

 解决方案：提升关键词排名，降低CPC(增加
 Budget)

 先投入，再产出

 CPC分级出价（手动关键词广告）

 把关键词自然排名往上推，加大自然订单量

 中高竞价+首位BID，抢广告首位，看广告效益

 中等出价

 低出价--捡漏

 转化好
 acos高

 acos低  维持或加预算

 通过不断尝试调节首位BID，降低cpc

 转化差
 acos高  放弃

 acos低  一般不存在这种情况

 增加广告投放类型

 SD广告

 增加SB广告

 广告活动按站内/站外投放分开

 按人群定位

 按类目定位

 定位自身产品

 定位竞品

 广告活动按商品集（不投旗舰
 店）/视频广告 分开投放

 SBV
 测试低cpc的广告效益

 测试高CPC的广告效益

 商品集

 中低cpc投放，按利润的二十分之一出价

 中低cpc投放，按利润的二十分之一出价

 当前卖的不错

 当前卖得不好

 广告维持/或小幅降CPC(反复测试)  正当旺季时，加大广告预算

 根据利润率目标结合当时实际情
 况反推投入的预算。举例以利润
 的一半即15%投入到广告中，则
 总广告费用=库存数*售价*15%

 赶在旺季前推关键词自然排名

 根据利润率目标结合当时实际情况反推投入的预算。
 举例以利润的一半即15%投入到广告中，则总广告费
 用=库存数*售价*15%

 不再补货产品（并且是大变体）

 3）今年以盈利为目的的产品，广告如何安排，少
 投入订单就会少，多投入可能不会有同等产出？

 能实现盈利目的两个基本要素：出单多，利润率
 高（二者缺一都没有资格成为盈利为目的的产
 品）

 出单多
 决定于流量入口多，关键词排名
 靠前  站内靠广告来推动，广告投入又无法避免

 利润率高  能用于投放广告的比例就高

 2）今年以保本为目的产品，广告如何安排，如何
 把握利润与广告的平衡？货很多，可能卖几年，
 产品以后耗损难以预估

 问题的重点在“货很多，能卖几年”，所以今年的
 目的不应该为保本，而是“提高库存周转率”，尽
 快回笼资金

 如果AOP不高，加大广告的投放，先牺牲利润把出单
 量加大,必要时，降低价格去卷

 如果AOP很高，已经处于“开广告就有单，停广告就没
 有单”的状态，可能要做最坏的打算处理，移仓换新链
 接重推

 1）今年以清货为目的的产品，是否要投入广告，
 力度如何把控，力度小销量小加上退货率可能也
 没有利润。力度大可能销量也是上不去，也会负
 利润，利润方面要如何定目标？是否可以按照到
 账清货？

 明确回款底线（目标），比如：产品采购及头程
 成本$10，目标回款70%（也即是$7）

 高标价（不过还是比竞品略低），高折扣/高优惠券

 站外活动清

 站内所有广告类型开启，按最差
 转化率预估去定cpc---只求捡漏

 低价（目标回款额+亚马逊佣金+配送费+按低价情况下
 预估的出单成本），举例：目标回款额$7,配送费5，
 预计远低于同行的价格的时候转化率可以到20%，平
 均CPC $1，则标价为（7+5+1/20%）/85%=20  按预估的出单成本投广告

 结果：利用低价提升转化率，只求回部分成本，
 广告出单成本转嫁给买家

 重点产品

 1）目标定在去年的水平，库存没有去年多，今年
 广告投入需要的量要比去年大，利润难以比去年
 高？

 市场竞争环境决定的。目标要跟随实际情况有现
 实意义

 2）低投入，高销量，高利润，低CPC/ACOS，
 不太清楚怎么能办到？

 类目创新型产品或可以做到

 一般产品...要做到这个程度，睡着之后就可以梦
 到了  高启强曾经说过，“风浪越大，鱼越贵”

 3）FBA运费上涨，价格都有提高，但是转化及利
 润还是比去年低，这种情况如何破解？有些产品
 的初始利润还未达到预期，这种情况怎么能提高
 价格并不影响销量及排名？

 在充分竞争的市场里，不考虑产品竞争力，不考
 虑客户能否接受，只是单纯为了想要更高的利润
 就去提高售价的想法，能理解，但是多少有点天
 真

 接受现实，利润率上不去，就考虑可行的路子——“薄利
 多销”
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