
掉量、不起量怎么办？

优化师�VS�产品经理��展开聊聊

新⼴告投放3.0�效果问题的资产视⾓解法
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怎么快速度过冷启动？
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模型升级多维组合带动提效增长

Before

A'er

单⼴告维度模型

⼴告�1 积累⼴告样本 识别⾼意向⼈群

⼴告�2 积累⼴告样本 识别⾼意向⼈群

⼴告�3 积累⼴告样本 识别⾼意向⼈群

2.0�-�⽤⼴告去找⼈

资产
特征

创意
指纹

营销
链路

⽤商品去找⼈

营销对象 营销⽬的 营销链路

⼴告主管理推⼴
内容资产 链路的表达与择优

货 场

找⼈



机遇洞察 有效搭建 创意深耕

产品
矩阵

星盘
⼀键起量 最⼤转化量投放

⼀⽅数据跑量加强/数据合作

协同
共赢

经营决策者向系统充分表达⽣意模式
系统懂⽣意，更贴近经营本质提供科学营销

投放信息输⼊+机动测试调优
系统根据投放策略，更⾼效匹配

⼴告
投放

预算 出价 定向 版位

资产 ⼴告

营销
对象

营销
链路

营销
⽬的

WHAT

优化
⽬标

GOAL HOW

创意

创意形式

营销组件
素材（视频/图⽚）

⽂案 落地页 品牌形象
其他营销
维度

组件化创意

妙思⼯作台/妙思⾃动化
数据⽣态 核⼼链路

6

投放模型升级完善产品矩阵
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视⾓转变资产管理者如何认知新投放
什么是资产

推⼴的产品=资产
• 短剧：我在⼋零年代当后妈
• ⼩说：都市狂龙医仙
• 课程：乐⾼培训
• 贷款：⼩额贷款
• 商品：⼿机/洗发⽔

如何上卷

从盯⼴告→看资产整体

从单条⼴告视⾓抽离，优先查看
在投的资产消耗成本的趋势，判
断问题原因，再做优化动作

资产的价值

对系统
• 增加资产⾼维度，数据更聚焦；
• 资产信息更加全⾯丰富，新⼴告能

在更精准的信息下，效果更好；

对客户
• 更⾼维度地看问题，更多信息可

指导优化动作

常见现象：⼴告“假”掉量

• 现象：反馈⼴告掉量

• 原因：看单个⼴告掉量，上卷到资产维度看，消耗趋
势是增长的，属于⼴告间的此消彼长

• 如何拓量呢？建议动作：通过增加版位、定向、不同
出价⽅式组合，向外拓展⼈群范围，提升消耗；  (1. 00)

 1.0 0

 3 .00

 5.00

 7.00

 9.00

 11.0 0
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2024/7/2 2024/7/3 2024/7/4 2024/7/5 2024/7/6 2024/7/7 2024/7/8 2024/7/9 2024/7/10 2024/7/11 2024/7/12 2024/7/13 2024/7/14 2024/7/15 2024/7/16

资产和⼴告趋势对⽐

账户A 账户B 账户C 账户D 账户E 账户F 账户H 账户I 整体
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推⼴产品洞察-星盘探索增量空间启发优化思路

投放份额占⽐ 消费趋势分析

基础洞察

竞对洞察

出价 版位×OG

定向 地域、年龄等

版位 流量×消耗占⽐

便捷了解投放表现

看清现状

探索增量空间

找到标杆

针对性补⾜短板

精准调优 热度榜 潜⼒榜 ⽤户兴趣
热度

构建商品对⽐分析维度中

推⼴产品量化分析 机会爆品洞察



星盘同时提供⼯作台、投放端两个版本⼊⼝

⼯作台⼊⼝

�使⽤者：客户投放负责⼈

客户⼯作台业务单元-资产模块->�选择适配的⾏业产品库

功能⼊⼝

投放端⼊⼝

适⽤⼈群：代理/客户优化师

功能⼊⼝

adq投放端->�资产模块->�推⼴产品洞察（星盘）功能
->�选择适配的⾏业产品库

9
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新资产助推冷启动促进新品全周期增长

推⼴诉求
稳定投放快速度过冷启动

7天积累100个下单
提升冷启探索效率&成功率，助⼒新品留存

持续消耗
孵化爆品

冷启成功率�60%

持续增量

推⼴产品⽣命周期

线上效果 消耗�100%

冷启阶段 稳投阶段

核⼼策略
⼀键起量

最⼤转化量投放
⼀⽅数据跑量加强
⾃动版位探索

……

⼈群探索
围绕商品理解，算
法⾃动进⾏⾼潜⼈
群探索，加速模型
探索过程

曝光加速
基于“品*⼈群”，给
予专属的扶持及流
量探索，加速新品
探索效率

冷启助推
模型加强助推，⾃动
对新品⼴告投放建
模，缓解冷启期样本
稀疏的预估问题

提升商品维度⼈货匹配效率� 减少样本稀疏导致的预估问题
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上期问题解答

测品⼀户⼀品⼀版位吗？ 新品没量初期建议？
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某App拉新案例

⽹赚素材 短剧素材 搜索素材

某APP拉新业务

考核：激活次留

业务线：⽹赚/短剧/搜索

版位：⾃动版位（微信资源位+优量汇+腾

讯内容平台）

账户拆分：按业务线拆分账户，区别出价

定向：统⼀定向

素材：不同业务线素材利益点不同
主要以新⼈68元红
包，刷视频赚零花钱
利益点为主

主要以热门剧纯内容
混剪和⽆会员免费看
剧

搜索主要以语⾳搜索
和识图内容为利益点
投放
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ü 核⼼信息get时间

A：充分准备：基于对⽬标⼈群画像认知和理解，有针对性地倾斜预算或设置有竞争⼒的出价

B：全局视⾓：从单条⼴告视⾓抽离，优先查看在投资产的消耗/转化/成本趋势，再定优化策略

C：不仅凭经验、更要看数据：通过星盘等洞察分析，找到适配于同类产品的流量版位和优化⽬标

D：以量取胜：搭建尽量多的⼴告，直接复⽤之前投过跑量素材，碰碰运⽓看哪条⼴告能起量

【多选题】以下哪种做法，对于新品的效果⼴告推⼴是有益的？

正确答案ABC
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不同⾏业新客户/账户冷启的共性问题

l 初期起量快，成本不稳定，导
致掉量快，掉量后⼀蹶不振

不同⾏业冷启问题

汽车
⾏业

⾦融
⾏业

⽹服
⾏业

l 前期空耗严重，⽆授信转
化，使⽤组件化创意后，消
耗提升，但数据不稳

l 跑量素材寿命周期短，
有转化后迟迟不起量

启动探索消耗快

整体空耗成本⾼

跑量素材衰退快

掉量后⼀蹶不振

后端效果跟不上

初期账户
起伏过⼤
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案例1�-�背景

当时⾯临的问题是

起量快，但素材衰退也快且成本不稳定

投放初期的账户配置

l 账户内10条⼴告

l 单⼴告10条创意

l 单创意：15条素材

��（组图+横版⼤图+竖图）

��� � �3条⽂案

投放结果�–�起伏太⼤

l 账户激进探索：预算被快速消耗完

l ⾸⽇空耗多，成本⾼

l 有量素材第⼆天衰退

l 后续账户消耗变慢

Day1

⽇耗：0.3w
跑量素材：1套
成本：340
情况：素材聚量

Day2

⽇耗：0.6w
跑量素材：2套
成本：550
情况：⾸⽇起量素材，次⽇
成本涨⾄1200，
账户整体成本⾼



案例1�-�问题诊断及调整⽅法
问题诊断�–�创意设置问题

l 账户⾸⽇整体成本⾼导致次⽇没有量级

l 单创意下仅1-2条素材有转化，其余素材消耗低，素材聚量严重

1 2素材上新 精细搭建�–�区分素材类型，细分预算

16

l 历史优质跑量素材借鉴使⽤

l 识别有量且成本达标的组件和

潜⼒组件，在新户上线
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案例1�-�优化效果
⾸⽇空耗减少，成本略⾼但处于接受范围�

次⽇账户持续跑量，且成本不断降低，账户量级持续提升，顺利度过冷启动

3000 6000 8000

60000

1

1

2 2

6

DAY1 DAY2 DAY3 DAY4

量级

跑量素材

Day1

⽇耗：0.3w
跑量素材：1套
成本：340
l 素材聚量

⽇耗：0.6w
跑量素材：2套
成本：550

l ⾸⽇起量素材，次⽇成
本涨⾄1200，账户整体
成本⾼

⽇耗：0.8w
跑量素材：2套
成本：330

l 成本波动⼤，优质素材
和潜⼒素材重建⼴告创
意

⽇耗：6w+
跑量素材：6套
成本：300

l 优质素材创意起量，起
量素材增加

Day2 Day3 Day4



案例2�–�优化⽅法解析

当时⾯临的挑战是

投放量⼩（低于2万）、成本⾼（超过7千，出价3000�+�）、客户限预算

初期问题

冷启动期过长

整体效果不佳

难获量

策略调整

l 测试① �⼀键起量

l 测试② �提现率⼯具

� � �（深化辅助优化）

场景⼀：账户难获量且新⼴告已有3个+转化
成本低于出价但量级仍显不⾜

功能使⽤：⼀键起量+预算设定为原预算3-4倍→
快速增加曝光和转化量

功能使⽤：历史表现良好的跑量⼴告+⼀键起量刺激

场景⼆：成本波动⼤、易产⽣空耗

⼀键起量的
具体使⽤场景

取得的成效
成本和后续效果稳定在
客户要求合理范围内

量级提升300%+
从2万提升⾄稳定7万以上

改善了投放效果，实现
了流量+成本双重优化



案例3�–�优化⽅法解析

当时⾯临的挑战是

客户考核成本低、有转化素材在同⼀⼴告下⽆法持续跑量，素材寿命短（�1-2天）

l 核心策略  ⼀键起量�+�有转化素材重复上新�→变相延长素材⽣命周期

1. 新账户内所有新建⼴告使⽤⼀键起量拿量
�����⼀键起量预算设置出价的10倍（200-300）

����快速探索成本测试素材：如成本在考核120%内继续使⽤⼀键起量；逐步增加起量预算（600、1000、1500）

2.有转化素材衰退后可研究转化点，优化后再次上线
������⚠�注意重复问题

���【此操作优势】能够有效延长素材⽣命周期

��【此操作不⾜】此⽅法较费⼈⼒

跑量素材：AI数字⼈视频*素材重复上新投放数据截图



Q1：相同尺⼨的素材，是否推荐多版位投放？

20

上期问题解答

A：推荐，可以尝试⾃动版位，交由系统做⾼效探索和匹配

Q2：新创意的观察期多久⽐较好？

Q3：新户⼀般推荐上线多少⼴告多少创意合适？

A：新创意上线后可以密切观察近48⾄72⼩时内的消耗趋势，如果两率表现突出，建议提⾼对应⼴告的预算，培养明星创意；若持续消耗低迷，

消耗难以突破，可以考虑进⾏素材汰换，系统也会对持续⽆消耗的创意标记作“低潜”。

Q4：电商单投视频号，建议先⾼价拿量吗？还有就是前期观察⼏天？

A：不同⾏业、不同商品或服务，对于⼴告和创意基建的基建要求都是不同的，不⽤⼀味去追求数字上的多或标准答案；资产的内、外层⼀致

性、资产属性的准确表达、有竞争⼒的出价、丰富多元契合消费场景的创意，更能帮助系统去学习和探索。

A：从实际经营的⽬标出发，如果是⾸次投放，需要检测⼈群定向准确度或出价合理性，可以⼩步慢跑，逐步提升测试；如果是成熟品类，且有

可借鉴的投放经验，并且业务诉求是快速起量、市场争夺或是⼤促营销，可以根据实际考核要求尽量选择有竞争⼒的出价。
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ü 核⼼信息get时间

【单选题】以下做法正确的是？

正确答案D

A：先激进出价试探下，再通过频繁改价，争取成本达成

B：虽然投放的是A品类，但感觉B品类可能会更⽕，把商品类⽬先挂到B品类

C：⼴告开启两⼩时了，分时消耗波动剧烈，且成本偏⾼，先关掉这条⼴告

D：向系统表达真实、准确的资产信息，保持外层素材-落地页-商品/服务的⼀致性



投放过程中的波动起伏，怎么应对？

22
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导致账户波动的不稳定因素
主要分布于账户管理、素材效能、⽇常操作及外部影响四个层⾯

账户层⾯

素材类型单⼀化

单⼀素材类型主导跑量
缺乏多样性限制账户扩展能

⼒

策略同质化风险

若所有账户采⽤相同投放策
略，⼀旦头部账户表现下滑
难以通过内部调整迅速弥补
（如转化⽬标、投放链路、

素材类型）

素材层⾯ ⽇常操作层⾯ 其他影响因素

素材快速衰退 操作频繁与不当 素材审核与直播封户

⾼效跑量素材⽣命周期短
需不断更新以保持竞争⼒

频繁调整启停、出价、预算
等，尤其是负⾯操作，会⼲扰
系统学习，导致流量波动

素材被拒审或直播账号被
封，直接阻断⼴告投放，
需加强合规管理与风险预

警
创意连带影响 调整⼒度过⼤

单⼀⼴告成本异常时
其下所有创意均受影响

⼤批量关停有消耗创意或出价
调整幅度过⼤（如单次降价超
30%），会削弱账户竞争⼒，

引发掉量
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账户层⾯调控⽅法

单账户内
单创意使⽤同素材形

式素材
账户分类
按投放定向分类

定向1

定向2

定向3

l不同素材形式同时起量难

l起量素材形式单⼀

l素材利⽤率不到30%

2、单图1、组图 3、视频

消耗占⽐：92% 产出占⽐：29% 消耗占⽐：7% 产出占⽐：59% 消耗占⽐：1% 产出占⽐：12%
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账户层⾯调控⽅法

l 整体量级提升300%

l 素材利⽤率提升⾄60%

l 素材丰富度提升

l 不同素材形式均有跑量创意

素材类型分账户策略

组图账户 60%

单图账户 20%

视频账户 20%

账户分类
按素材形式区分账户
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关于账户波动的平台视⾓

多品类拓展

产品维度视⾓

外因

账户/⼴告本⾝内因
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素材层⾯调控⽅法

01

与冷启动章节所分享经验同理，可将跑
量组件集中在单条⼴告，强强联合增
强稳定性

创意再利⽤

02

若⽼账户调整节奏较慢，及时新开账户投
放跑量创意，再次激活素材

新账户激活

03

⽼账户⼴告组中暂停/删除低质素材后可使
⽤⼀键起量刺激恢复量级，⼀般可延长2天
素材周期

⼀键起量

05

①�新⽂案+跑量素材
②�新素材+跑量⽂案
避免跑量⽂案和素材在同⼀创意，快速
测起新素材

测新逻辑

04

根据跑量素材延展新素材+⽂案
70%跑量素材延展+30%创新⽅向素材
确保⼀直有新素材测试

素材延展
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素材层⾯调控⽅法�-�AIGC
⾼端汽车品牌客户：出街素材需产品
部审核，数量不求多、品质要⾼

合成使用软件：Stable Diffusion
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素材层⾯调控⽅法�-�AIGC

（2）使⽤妙思⼯具实现特殊场景素材制作，实现更好的投放效果

（1）使⽤妙思⼯具快速产出素材，提升运营效率

最⾼⽀持单次产出6张，对于批量⼴告素材相对传统⼈⼯寻找素材提升效率51.39%
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素材层⾯调控⽅法�-�AIGC
（3）使⽤妙思⼯具在⼴告竞争⼒、CTR及后端转化上有明显的提升效果



⽇常操作核⼼原则

⽇常操作
核⼼原则

l 频繁开启、关停⼴告以及在⽆充分

理由下的出价调整，均可能对账户

产⽣负⾯影响

l 特别是短期内重复操作可能触发系

统惩罚机制

1、
避免⾮必要的频繁调整

l 前期表现稳定的账户遭遇⼩幅度波

动（如量级/成本变动在20%内）

l 建议先观察1-2天让系统⾃然调节

l 若需调整，建议每⽇最多调整⼀

次，以保持操作的稳定性和可预测

性

2、
谨慎调整出价
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出价调整tips

【成本<出价+消耗快=逐步降价】
逐步按5%-10%⽐例降价，并每⽇观察效果。

不建议调整⾄实际成本以下，若成本符合客户要求，出价与实

际成本持平即可，若账户消耗突然放缓，考虑回调⾄上⼀档出

价区间

【成本<出价+消耗下降=提价】
采取提价措施并考虑使⽤⼀键起量功能，以追平⼴告收

益，避免系统因低收益⽽打压⼴告

【成本>出价+消耗慢�=�阶梯提价】
逐步按5%-10%⽐例提价，并重点检查流量质量、投放策略

及⼴告素材，以优化⼴告表现

【成本>出价+消耗快=观察/微调】
建议观察成本超出出价范围，若在20%以内，不建议降价，

拉长观察周期，成本会⾃然回落；

如果成本持续超出，优先关停持续超成本的⼴告或创意

核⼼逻辑�–�真实的按照⼴告主的KPI出价，然后拉长周期观察
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某汽车客户出价实操案例

初期较为稳定，出价130，
成本130上下5元浮动

9⽉6⽇消耗提升，整体成本偏⾼，
降低10%出价110，导致后2⽇掉量

9⽉9⽇出价提升到130后量
级逐步恢复
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核⼼信息get时间

A：新素材可以搭建在跑量⼴告下，全新的创意（新素材+新⽂案）更容易起量

B：不同形式的创意分别在不同的账户下能更好测出对应形式的优质素材，是因为eCPM有差异

C：跑量创意衰退以后，在新账户再次上新以延续素材的⽣命周期

D：成本⾼于出价20%以内，且跑量较快的情况下，⼩幅阶梯降低出价，平衡消耗速度

【多选】以下说法正确的是？

正确答案BD



怎么实现持续、稳定增长？
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解决⽅法与逻辑

良性
循环

后端
转化

投放
系统

曝光
点击

⽬标
转化

数据
驱动

l ⾸要实现客户与投放端间的API对接
l 以便实时回传⼀⽅数据，从⽽实现更⾼

效调整

⼈群
提取

l ⼴告可根据其上传⽤户⾏为数据提取出符

合特定条件的⽤户⼈群，⽤于⼴告定向等

转化
统计

l 可把其上传⽤户⾏为数据与⼴告关联，
从⽽统计⼴告的转化效果。

l 可在投放端创建转化⾏为包括搜索、加
⼊购物车等

后效提升核⼼：
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后效增强⼯具使⽤建议

普适⼯具 04

l利⽤⼀⽅数据进⼀步推动
投放效果的优化

l深度分析、利⽤⾃有数
据，可以更加精准地定位
⽤户⾏为模式，为投放策
略提供有⼒⽀持

03

l 3.0⽀持在投放端设置深
辅产品

l深辅优化允许在不影响转
化成本和投放量级前提
下，设定更后端转化⽬标

l如从激活到付费、线索到
试驾等，增强优化深度

02

l较好起量，浅层转化出价
稳定，不起量提深层出价

l深层转化成本对⼴告量
级、浅层转化成本影响较
⼩

l允许针对转化路径中关键
节点进⾏效果提升

01

l测试不同属性商品的后端转化
效果，快速识别、定位最具潜
⼒的⽬标⼈群

l有助于账户模型的精确校正，
有效提升投放量级，逐步推动
后效稳步增长

进阶⼯具
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案例�–�商品加快系统建模

7⽉

l 单⼀商品投放
成本⾼，波动⼤
初始模型差，预算受限
数据获取难，陷⼊死循环

l 素材优化
稳定量级，前端成本可控
后端表现待提升
预算有限，系统积累样本较慢

8⽉

l 多商品测试
⼈⼯主动探寻效果提升
测试不同商品属性
发现低成本授信商品模型
账户模型纠正，增加投放预算
打破死循环，效果显著提升

投放问题-以⾦融客户为例：

1、账户初期主要是为了能顺利搭建⼴告⽽设置的商品属性
2、通过素材优化不能够快速提升后效
3、后效差，客户限制预算，系统积累不到更多样本，陷⼊死循环

7月 8月

授信成本降低�48%

预算增幅�260%
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案例�–�商品加快系统建模

不同属性商品数据对⽐
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案例�–�深辅优化和双出价的使⽤

常规表单预约

出价：280

成本：312

意向表单成本：780

试驾成本：4200

常规出价01

深辅优化02

双出价03

表单预约-试驾

出价：280

成本：300

意向表单成本：700

试驾成本：3700

意向表单成本下降10%

试驾成本下降12%

表单预约-意向表单

出价：280-700

成本：305

意向表单成本：580

试驾成本：3200

意向表单成本下降25%

试驾成本下降24%
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案例�–�深辅优化和双出价的使⽤
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深辅优化/双出价⼊⼝

双出价+深辅优化操作指引
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内容总结

01
02

03

1、优质素材复⽤，⽼带新测新素材
2、合理分配预算，优先保障优质⼴告创
意跑量空间
3、潜⼒⼴告⼀键起量刺激跑量加快探索

⼴告冷启

1、账户层⾯：单⼀素材类型垄断跑量→按素材类型分账户投放（组图/图⽚/视频）

2、素材层⾯：跑量素材快速衰退→跨账户激活、⼀键起量及素材延展创新

3、⽇常操作：避免过度⼲预，给⾜系统优化空间→准确判断原因精准调整

维稳&波动

1、⼀⽅数据提供优化基础

2、3.0新链路：深辅优化+双出价

3、多商品加速模型纠正

后效提升
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核⼼信息get时间

A：为更好的提升后效，建议⾸要实现客户与投放端间的API对接，及时回传样本，从⽽⾼效调优

B：多商品测试有助于加速探索⽬标受众群体，可有效提升投放量级，逐步推动后效稳步增长

C：投放进⼊稳定放量期后，重点关注后端⼯具使⽤即可

D：使⽤双出价和深辅优化功能都会对浅层成本造成⼀定影响，因此建议合理设置出价

以下说法正确的是？

正确答案AB
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讲师答疑

请将您的问题提交到问答区



Thanks！

“营销学堂小助手”
获取更多学习资源

欢迎扫码添加
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