基础认知篇【测验 1】
1. 以下哪项不属于信息流广告的核心本质特征？
A. 原生性（融入内容流）
B. 算法驱动的精准分发
C. 强制弹窗展示
D. 场景化即时转化
1. 某教育机构想投放 "考研辅导课程"，哪种平台的用户匹配度最高？
A. 抖音（年轻用户居多，偏好娱乐内容）
B. 百度信息流（有主动搜索学习需求的用户）
C. 快手（下沉市场用户为主，重视性价比）
D. 微信视频号（社交属性强，泛人群覆盖）
1. 日预算 5000 元的本地奶茶店，最适合的平台投放策略是？
A. 全平台投放，平均分配预算
B. 选择 1-2 个精准本地平台，定向 3 公里内人群
C. 只投日活超 10 亿的头部平台
D. 重点投放竞争激烈的平台，提高出价抢量
1. 以下哪种情况最可能导致 "高曝光但低转化"？
A. 素材与定向高度匹配
B. 用户匹配度低（广告投给了不需要的人）
C. 出价低于行业均值
D. 投放时段为用户活跃高峰
1. 微信朋友圈广告的核心优势在于？
A. 年轻用户占比高，娱乐属性强
B. 社交关系链带来的信任背书（如 "朋友已买" 标签）
C. 流量规模最大，曝光成本最低
D. 适合短平快的冲动消费产品
1. 信息流广告与 SEM（搜索广告）的核心区别是？
A. 信息流广告更便宜
B. SEM 依赖用户主动搜索，信息流是主动推荐
C. SEM 只能投文字广告，信息流只能投视频
D. 信息流广告效果一定比 SEM 好
1. 某高端奢侈品品牌想提升品牌知名度，应优先选择哪种计费模式？
A. CPC（按点击付费）
B. CPM（按千次曝光付费）
C. CPA（按转化付费）
D. OCPM（按目标转化优化付费）
1. 以下哪个平台的用户对 "性价比" 敏感度最高？
A. 微信朋友圈
B. 抖音
C. 快手
D. 百度信息流
1. 流量规模评估中，"流量天花板" 指的是？
A. 平台的最高日活用户数
B. 单平台可承载的最大投放量（超过后成本骤增）
C. 平台的最高出价限制
D. 用户的最高点击次数
1. 某电商品牌日预算 20 万，最合理的平台策略是？
A. 只投 1 个头部平台，集中放量
B. 全平台平均投放，覆盖所有用户
C. 主力平台（70% 预算）+ 测试平台（30% 预算）组合
D. 只投小平台，避免竞争
1. 以下哪项不属于评估用户匹配度的核心维度？
A. 年龄、性别等基础属性
B. 用户的消费能力
C. 平台的服务器稳定性
D. 用户的行为特征（如活跃时段）
1. 某装修公司投放信息流广告，发现 "有效咨询率"（能聊 3 分钟以上）很低，最可能的原因是？
A. 素材吸引力不足，点击量低
B. 定向过宽，包含了无购房需求的用户
C. 出价过高，成本超出预算
D. 投放时段为用户活跃高峰
1. 短视频类平台（如抖音、快手）的流量稳定性比资讯类平台高，主要原因是？
A. 短视频平台用户更多
B. 用户使用频率更高，更规律
C. 短视频平台广告价格更低
D. 资讯类平台内容更新太慢
1. 选择平台时，"转化成本" 评估应重点关注？
A. 只看单次转化的数字高低
B. 结合转化质量（如成交率、客单价）和长期价值
C. 成本越低越好，不考虑其他因素
D. 只看短期转化，忽略用户复购
1. 某母婴品牌想通过私域长期运营用户，优先选择哪个平台？
A. 抖音（短视频种草能力强）
B. 微信（企业微信加粉成本低，便于私域沉淀）
C. 快手（下沉市场用户多）
D. 百度信息流（搜索用户精准）
1. 信息流广告的 "原生性" 主要体现在？
A. 广告位置固定在页面顶部
B. 广告形式与周围内容风格一致，降低用户抵触
C. 强制用户观看，不能跳过
D. 只展示文字内容，无图片或视频
1. 某农产品商家想推广 "低价水果"，哪个平台的用户匹配度最高？
A. 微信朋友圈（高消费人群为主）
B. 快手（下沉市场用户多，重视性价比）
C. 百度信息流（中老年用户多，关注健康）
D. 抖音（年轻用户多，偏好潮流产品）
1. 小预算投放时，为什么不建议选择过多平台？
A. 会增加管理难度，难以精细化优化
B. 大平台不接受小预算投放
C. 小平台流量太少，没必要投
D. 多平台投放会导致广告被封禁
1. 以下哪种情况说明平台 "流量新鲜度" 不足？
A. 新用户占比高，老用户占比低
B. 老用户占比持续上升，新用户增长缓慢
C. 日活用户数持续增加
D. 广告曝光量稳定，无明显波动
1. 评估平台 "同行业竞争度" 的核心指标是？
A. 平台的日活用户数
B. 广告加载率（用户每刷 100 条内容遇到的广告数量）
C. 平台的成立时间
D. 广告的最低出价限制
答案及解读
1. 答案：C
解读：信息流广告的核心特征是原生性（融入内容流）、算法驱动（精准推荐）、场景化转化（结合用户当下场景）。强制弹窗是传统广告的形式，会引起用户反感，不属于信息流广告特征。
1. 答案：B
解读：考研用户有明确的学习需求，会主动搜索相关内容，百度信息流的 "搜索行为定向" 能精准匹配这类用户。其他平台用户多为被动浏览，需求匹配度较低。
1. 答案：B
解读：小预算（5000 元）应聚焦精准人群，避免广撒网浪费。本地奶茶店的核心用户是 3 公里内的周边人群，选择抖音本地推、微信朋友圈 LBS 定向等精准平台，能提高到店转化效率。
1. 答案：B
解读：高曝光说明平台流量充足，但低转化往往是因为用户不需要产品（匹配度低）。比如给学生推养老产品，即使曝光再多，转化也会很差。A、D 会提升转化，C 会导致曝光不足。
1. 答案：B
解读：微信朋友圈的社交属性强，"朋友已买"" 好友点赞 " 等标签能通过社交信任提升转化，适合高决策成本产品（如教育、奢侈品）。A 是抖音特点，C 说法错误（朋友圈曝光成本不低），D 是抖音、快手特点。
1. 答案：B
解读：SEM 的核心是 "用户找信息"（主动搜索关键词），信息流是 "信息找人"（算法推荐）。A、D 说法绝对（成本和效果因行业而异），C 错误（SEM 也有图文，信息流也有文字）。
1. 答案：B
解读：品牌知名度提升需要广泛曝光，CPM（按千次曝光付费）能保证广告触达足够多的人。A、C、D 更适合追求直接转化的场景，不适合纯品牌曝光。
1. 答案：C
解读：快手用户中下沉市场占比高，对 "工厂直供"" 源头好货 " 等性价比产品接受度高。微信、抖音用户消费能力较强，百度信息流用户更关注实用性。
1. 答案：B
解读：流量天花板指单平台能承载的最大投放量，超过这个量后，平台需要从低质量流量池拿量，导致成本骤增。比如某平台单日最多能承接 10 万预算，投 20 万就会出现成本翻倍。
1. 答案：C
解读：大预算需要兼顾 "保基本盘" 和 "探新机会"。70% 预算投主力平台（如抖音）保证稳定转化，30% 投测试平台（如快手）探索新人群，避免单一平台依赖风险。
1. 答案：C
解读：用户匹配度评估聚焦用户特征（A、B、D），平台服务器稳定性属于技术问题，与用户匹配无关。
1. 答案：B
解读：有效咨询率低说明用户不是真的需要装修（如学生、租房人群），多因定向过宽（如只选 "20-50 岁"，没排除无房人群）。A 会导致点击量低，C、D 不直接影响咨询质量。
1. 答案：B
解读：短视频平台用户日均使用时长 3-4 小时，且使用规律（如睡前、通勤），流量波动小；资讯类用户使用更随机（如碎片化阅读），流量稳定性差。
1. 答案：B
解读：转化成本不能只看数字，比如 A 平台成本 200 元 / 人但成交率 50%，B 平台 100 元 / 人但成交率 5%，实际 A 更优质。还要考虑用户复购、转介绍等长期价值。
1. 答案：B
解读：微信的企业微信功能成熟，加粉成本比其他平台低 30%，且能通过社群、朋友圈长期运营用户，适合母婴这类需要持续服务的行业。
1. 答案：B
解读：原生性指广告形式与内容流一致（如朋友圈广告像好友动态，抖音广告像普通短视频），降低用户抵触感。A、C 是传统广告特征，D 错误（信息流有视频、图文等形式）。
1. 答案：B
解读：低价水果的核心用户是对价格敏感的下沉市场人群，快手这类用户占比高，且偏好 "产地直供"" 低价促销 " 内容，匹配度最高。
1. 答案：A
解读：小预算投多平台会导致每个平台的测试数据不足，难以找到优化方向，且分散精力。应聚焦 1-2 个平台做深，积累足够数据后再拓展。
1. 答案：B
解读：流量新鲜度指新用户占比，老用户占比过高说明平台难获取新用户，长期投放会因用户疲劳导致成本上涨。A、C、D 都是健康的流量特征。
1. 答案：B
解读：广告加载率越高（如每 100 条内容有 8 条广告），说明同行业竞争越激烈，用户被广告打扰多，转化成本容易上涨。加载率 3%-5% 属于竞争适中，适合新手。
（注：文档部分内容可能由 AI 生成）
