
凤巢出价工具箱 
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推广出价中的三大难题 
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实时调价频次高，人力跟不上？ 
关键词数量太多，管不过来？ 人力调价繁 

旺季来了，需要采用不同的策略？ 
预算不够，需要谨慎的投放？ 环境常改变 

有的词必须展现在前面？ 
有的词只考虑综合性价比？ 目标难实现 

……这些痛点 你是否发现…… 



出价工具箱帮您解决 
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人力调价繁 

环境常改变 

目标难实现 

出价工具箱 针对这些痛点 目标效果达成 

智能出价引擎 
实时调整出价 

基于海量搜索 
人群数据分析 

根据不同目标 
计算最优出价 

 

点击最大化 

排名倾向 

排名胜出 
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出价策略使用场景 

 
在重点业务词上，我
希望尽量争取更多优

质流量 
 

 
对于品牌词和特有产品
词，我希望可以稳定展

现在前面 
 

 
现在是行业旺季，在
一些竞争激烈的词上
我希望排在对手前面 

 

广告展现在指定位置 
（前一／前 二／前三／首屏） 

排名倾向 

广告展现在对手前面 

排名胜出 

以最优价格拓展优质流量 

点击最大化 



具体产品介绍 

我想获得更多优质
点击！ 我想争第一！ 我想排在 

竞争对手的前面！ 

我应该怎么做呢？ 

点击 排名 胜出 



点击最大化使用场景举例 

•  场景1: 产品营销旺季，想要在一些重点业务词上拓流，增加广告点击和访问量，便于用户了解产品。但
无法区分在哪些流量点击回报率高，应该提价；哪些流量上点击回报率低，应该降价？ （例如不同人群
流量） 从而控制拓流成本，保证新增流量的量。 

•  某广告主发布了新手机产品，希望尽可能加

大宣传力度，拓展优质流量，增加潜在购买

者对广告落地页的访问和相关视频广告的点

击，从而让他们更多的了解产品，激发的购

买欲望！ 



点击最大化使用场景举例 

•  场景2: 想要拓展流量，但预算有限，不知道要在哪些已购关键词上拓流可以带来更多点击？ 点击最
大化帮您判断哪些词最有价值，保证新增流量的质量。同时通过同时段消费比较方式控制成本，避免
消费突增。 

•  某品牌创立初期的广告主，想要增加曝光，拓展流量，同时希望网民浏览广告

落地页了解产品，进行后续咨询。于是选择了点击最大化产品，圈定了一些已

购买的关键词进行拓流，在预算内，以经济地价格获得新增点击。 

•  场景3: 想要通过百度搜索为官网、平台类网站导流，更注重拓展落地页点击访问量。 

•  某汽车行业的广告主，希望通过百度为官网导流，增加

新车型的曝光，通过落地页的介绍宣传，提升潜在消费

者对新车型的了解，推动购买欲！ 
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step1 
选择关键词 

结果1：优质词更多展现，更多点击 

step2 
设置策略出价上限 

结果2：低质词降低出价，控制成本 

根据广告效果，降低低质词出价，将更多资
源集中到优质词上 

系统自动计算，实时调整出价，增加优质词的
曝光量，相同预算获得更多点击 

点击最大化助您争取更多高质量点击 



产品优势 

不同关键词精细化出价 

无需实时跟进 
设置出价上限控制成本 

同时段消费比较控制，避免突增 

节省人力 节约成本 质量保证 

保持原有匹配模式不变 

系统智能筛选优质流量 
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•  对高意向的用户加价 

加 

产品原理：一加一减一挖，把钱花在刀刃上 

ü  提高广告在高意向用户面前的曝光频率 
ü  增加高质量点击 

ü  对低意向的用户减价 

减 
ü  降低广告在低意向用户面前的曝光频率 
ü  减少低质量点击 

ü  挖掘高性价比的流量 

挖 
ü  挖掘点击性价比高的流量，以最优价格拓展新

增流量 

*用户意向=用户点击意向*用户点击质量，每一条流量的背后因为用户不同，用户意向也有所不同 



产品原理：举个栗子 
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有曝光 
高意向用户 

有曝光 
低意向用户 

降低 
低意向人群

访问 

增加优质广
告展现，提 
高意向用户

访问 

点击性价比
高的用户 

挖掘高点击
性价比流量 

使用前 

使用后 

使用前： 
Acp7元，8次点击 
其中高意向客户点击3次 

使用后： 
Acp 7元，9次点击 
其中高意向客户点击5次 

加 

减 

挖 

*用户意向=用户点击意向*用户点击质量，每一条流量的背后因为用户不同，用户意向也有所不同 
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   我要在哪些关键词上拓展优质流量？ 

A:选择关键词 

   我想把成本控制在什么范围内？ 

B:设置出价上限 

入口：搜索推广→关键词→出价策略 

使用方法 

A 

B 

关键词原始出价为10元，投放设备出价为1.5倍，策略出价系数设置为2倍。 

出价上限＝10x1.5x2=30元；最终出价范围：0-30元 
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效果报告 
产品提供策略和关键词层级的详细数据效果报告，清楚地看到每一分钱花在那里，点击提升效果怎么样 



广告主有不同的推广目标 

我想高效获得更多
点击！ 我想争第一！ 我想排在 

竞争对手的前面！ 

我应该怎么做呢？ 

点击 排名 胜出 
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排名倾向可以帮助您更小的成本在指定位置展现 



排名倾向使用场景举例 

•  场景1.我是某地区的某行业头部，想稳定在第一名展现，从而扩大品牌影响力，增加知名度，成为顾
客心中的行业领头羊。 

 
•  广告主A一家全国性从事房地产建筑行业的公司，希望增加自己的曝光，扩大品牌影响

力，选择了排名倾向出价策略，针对地域创建了多个策略。广告主A设置转化高的关键
词展现在首位，其余针对性策略设为盯首屏，展现在首位的概率可以稳定在80%。 



排名倾向使用场景举例 

•  广告主B从事礼品行业，最近是大闸蟹
旺季，主销售大闸蟹。该广告主将关
键词添加进盯首屏策略，根据产品建
立了多个策略，平均首屏占有率约为
64%，通过稳定曝光争取到了更好的
广告效果。 

•  场景2. 行业旺季，比如最近即将到来的大闸蟹旺季，排名第一位成本太高，但如果能在首屏（搜索结
果页上方）稳定展现也可获得更多曝光和订单。 

•  场景3. 我有一定预算，对位置有一定要求，想要获得更多流量和曝光，针对有些关键词想要展现在首
屏第二、第三位，但我做不到实时调价，想用最少的成本获得首屏前二、前三的展现。 

•  广告主A一家教育培训行业的公司，对于移动端和网页端都想拿下，来保证自己的品牌影响力，
选择了排名倾向出价策略，针对地域创建了多个策略。广告主设置品牌词展现在前二位，其
余针对性策略设为盯首屏和前三不等，展现在相应位置概率可以稳定在80%以上。 



step1 
设置关键词，设置目标 

结果1：指定位置展现 

step2 
设置『出价上限』，即可接受最高出价 

结果2：恢复原始出价 

若无法实现指定位置展现，改用原始出价 

系统自动出价，获得胜出基准网站的排名 

基准网站 

产品原理 
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   我要在哪些流量上获得首屏展现？ 

A:选择关键词 

    
首屏/前一/前二/前三？ 
 

B:设置目标 

为了目标，我最多愿意支付多少成本？ 

C:设置出价上限 

入口1：搜索推广→关键词→出价策略 

使用方法 

A 

B 

C 
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第一步:选择新建／加入已有出价策略 

入口2：搜索推广→推广实况→修改出价策略 

使用方法 

入口3：搜索推广→关键词规划师→关键词备选区 

第二步:设置目标和出价上限（选择新建策略时） 



产品优势 

无需实时跟进，调整出价 
无需头疼出价多少 

当无法达成策略目标时， 
应用原始出价，保护客户成本 

节省人力 节约成本 详细数据 

提供关键词维度分时段分位次数据 
为进一步优化提供数据支持 
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我的行业：商务服务 

订货平台 
库存管理软件 
进销存软件免费版 
…… 

我的网民对这些关键词有
兴趣，而且部分网民关心
“免费”的服务 

客户根据关键词意向度，选择将意向不够明确的关键词及
免费产品，例如移动订货系统、进存销终身免费版等关键
词设置为首屏展现，来吸引客户眼球以增加网站点击。 
根据不同的关键词计划，设置不同的出价系数，免费产品
出价系数为1.2，意向不够明确的关键词设置出价系数为
1.5 

使 用 盯 首 屏 策 略 后 
 
首屏展现率从63%提升到平均78%。 

案例：某跨区域领先企业 



广告主有不同的推广目标 

我想高效获得更多
点击！ 我想争第一！ 我想排在 

竞争对手的前面！ 

我应该怎么做呢？ 

点击 排名 胜出 
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排名胜出可以帮助您更小的成本胜出指定网站 



排名胜出场景举例 

•  场景1.想要压制对手，我和B有相同品类关键词，竞争激烈，我想以较低的成本将广告展现在B的前面，
从而压制对手，争取更多流量和市场。但我所拥有人力和信息有限，不能时时根据对手动态调整价格。 

•  广告主C从事教育培训行业，和对手有非常明确的相同品类关键词，广告主C
想压制住这个竞争对手，让自己获得更多的点击和曝光。通过选择排名胜出
策略，并添加相关关键词后，同台展现的时候可以稳定胜出对手，胜出率约
在97%，实现有效战胜并压制住对手的目标。 

•  广告主D从事金融行业，有明确想超越的目标。广告主D将相关关键
词添加进排名胜出策略后，定期根据排名胜出数据报告调整关键词内
容和出价，现在排名胜出率平均达到97%，实现有效战胜对手的目标。 

•  场景2.想要突破压制，我的广告长期被对手压制，但是一味地提高价格成本太高，而且效果不
稳定。希望根据对手动态时时调整价格，同时设置出价上线，在成本允许范围内能超越就超
越，打破排名压制！ 



step1 
设置关键词，设置对手 

结果1：排名胜出 

step2 
设置『出价上限』，即可接受最高出价 

结果2：恢复原始出价 

若基准网站没有购买本条流量，或者系统出价
无法胜出，改用原始出价 

系统自动出价，获得胜出基准网站的排名 

基准网站 

产品原理 
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   我要在哪些流量上胜出基准网站？ 

A:选择关键词 

    
只胜出某个具体业务（精准匹配URL）？ 
或是胜出主域下的所有网址？ 
 

B:设置对手 

为了胜出，我最多愿意支付多少成本？ 

C:设置出价上限 

入口1：搜索推广→关键词→出价策略 

使用方法 

A 

B 

C 
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入口2：搜索推广→推广实况→加入出价策略 

使用方法 

第一步:选择新建／加入已有出价策略 第二步:设置目标和出价上限（选择新建策略时） 



产品优势 

数据
详实 

样式
兼容 

成本
保证 

提供关键词粒度
的分时胜出数据，
知己知彼 

如果无法超出对
手，仍采用原始
出价，成本保证 

兼容所有线上样
式，排名、样式
双丰收 
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我的行业：生活用品家具 

酒柜 
浴室柜 
茶几 
…… 

我的网民对这些关键词有
兴趣，且常与淘宝、京东
同台展现 

客户根据他和不同对手的差别，设置不同的策略出价系数，
针对不同地域的不同排名，创建了多个策略。 
因客户本身出价较高，例如针对A地域的用户，设置策略出
价系数1.3，排名胜出率达到百分百，针对B地域的用户，
设置策略出价系数1.1，排名胜出率则在98%左右。 

使 用 排 名 胜 出 策 略 后 
 
从不稳定展现到几乎百分百领先知名
竞争品牌，同时提升了转化。 

案例：某地域性领先知名企业 
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常见问题 

策略 点击最大化 排名倾向 排名胜出 

功能 盯首屏 盯前一、前二、
前三位 盯主域 精准匹配url 

目标 

 
在选定的关键
词上，以最优
价格拓展更多
优质流量 
 

在选定关键词
上，尽可能多
的获得搜索结
果首页上方的
展现 

在选定关键词
上，尽可能多
的获得搜索结
果有名次的展
现 

在选定关键词
上，排名胜出
盯住主域下的
所有网站 

在选定关键词
上，排名胜出
盯住的url（显
示url） 

关系 一个关键词只能加入其中一种策略，不可同时加入多个策略 

Q1：几种出价策略的关系是什么？ 
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Q2：策略出价系数，是如何作用的？ 
      关键词最终出价不会高于策略出价上限，出价上限=关键词原始出价×设备出价系数×策略出价系数 
 
Q3：使用点击最大化出价策略，关键词最终出价可能低于原始出价？ 
       是，点击最大化出价策略会针对低质量广告降价，实际策略出价系数可能小于1（关键词实际出价＝关键词
原始出价x设备出价系数x实际策略出价系数） 
 
Q4：出价策略产品会和其它产品的系数叠加连乘么？ 
       不会，如果出价策略生效，则只会采用出价策略的出价，不再与其它产品出价系数连乘（实际出价＝原始
出价x设备出价系数x实际策略出价系数）。 
       例如，该关键词既使用了“闪投”样式，又加入了点击最大化出价策略。若点击最大化出价策略生效，该
关键词只需付点击最大化出价策略的钱，同时不影响展现闪投样式的概率 。 
 
Q5：使用点击最大化出价策略时，同时段消费控制是什么意思？ 
      同时段消费控制是指在使用该策略时，相比于上一周同一天同时段的消费，加入策略的关键词消费不会超过
一定比例，从而避免消费徒增，帮助用户控制成本。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

常见问题 
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Q6：想搜索某个关键词进行添加，如何操作？ 
1）可以在推广管理的关键词 tab 页上进行搜索并勾选想添加的关键词 
2）在出价策略中选择『加入点击最大化出价策略』 
3）新建 or 加入已有策略即可 

Q7：使用策略的关键词，策略对哪些地域生效？ 
目前点击最大化自动出价不单独进行关键词地域设置，生效地域服从凤巢账户的地域设置，即策略对关键词自
身的投放地域生效 
 
Q8：账户中有两个相同的关键词，一个加入策略，另一个会受影响吗？ 
不会受影响，因为两个词的计划单元不同，只有加入策略的关键词使用了点击最大化自动出价策略。 
 
Q9：为什么添加一些词的时候显示添加关键词失败？ 
对于已经加入某一自动出价策略的词，不能再加入另一自动出价策略。既对于同一关键词，不能设置两个出价
策略（例如排名倾向和点击最大化两个策略）。否则就会显示添加关键词失败。 
 
Q10：什么样的计划可以使用出价策略？ 
出价策略是以关键词为基础进行管理的，所有关键词的计划均可使用出价策略，包括『计算机优先』『移动优
先』计划或『竞秀』等计划，但不包括行业定投计划。 
 
 
 
 
 
 
 
 

常见问题 
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Q11：排名倾向产品可以只盯“第二位”而不是“前两位”么？ 
不可以，排名倾向产品暂时只支持“前两位”“前三位”的排名目标设定，暂时无法实现仅展现在“第二
位”或“第三位”的排名目标。 
 
Q12：使用排名胜出产品时，基准网站，如何填写？ 
1）填写展示 URL 
填写你想胜出网站的 『展示 URL』，即对方网站搜索结果下方的绿色字母。 
2）选择匹配方式 
盯主域，即所填写网站主域下的所有网站都作为胜出的基准网站；非盯主域，则只有对方展示URL能够和填写的
URL精准匹配时，才会自动出价。 
3）多个竞争对手，怎么填写 
当前只能锁定一个竞争对手（即基准网站），后续可以切换同行客户，看看胜出哪个客户效果提升的最多。 
4）务必注意，请不要填写自己 
 
Q13：排名胜出率，怎么理解？ 
排名胜出率：与基准网站同时参与展现排名时，胜出基准网站的展现占比 
分子：胜出对手展现次数；分母：和对手同时参与展现次数。 
1）如果排名胜出率为0，请排查关键词是否有展现；若有展现，则说明一直未胜出对手（比如，只有一次展现且
对手胜出），请提高策略出价系数或关键词原始出价。 
2）如果排名胜出率为-，说明对手不会和你在这个词上同时展现； 
3）如果排名胜出率为100%，不是因为你比对手牛掰很多的话，很可能是关键词的展现次数少（比如，只有一次
展现且胜出对手） 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

常见问题 


