巨量系平台知识点测试题（20 题）
选择题
1. 以下哪项不属于巨量广告升级版的核心定向逻辑框架组成部分？
A. 基础属性定向
B. 行为兴趣定向
C. 服务器稳定性定向
D. 自定义人群包定向
1. 巨量广告账户搭建的 “三层架构” 中，负责承载具体创意素材的层级是？
A. 计划层
B. 单元层
C. 创意层
D. 账户层
1. 某电商商家在巨量千川投放新品，预算 500 元 / 天，团队无专业优化人员，最适合选择的账户类型是？
A. 小店随心推
B. 千川极速版
C. 千川专业版
D. 巨量引擎广告账户
1. 巨量广告冷启动期的核心目标是？
A. 快速降低转化成本
B. 积累 20 个以上有效转化，帮助系统明确目标用户
C. 扩大曝光量，提升品牌知名度
D. 测试不同素材的长期转化效果
1. 以下哪种情况最可能导致巨量广告计划进入衰退期？
A. 连续 3 天转化成本稳定在目标值 10% 以内
B. 点击率从 3.5% 下降至 1.2%，且持续 3 天
C. 新增用户占比提升至 70%
D. 预算消耗速度加快
1. 巨量本地推进行私域引流时，以下哪种钩子设计最符合 “地域化” 原则？
A. “添加企微领 50 元无门槛券”
B. “入群参与全国抽奖活动”
C. “仅限 XX 路门店，添加店长微信享到店 9 折”
D. “关注抖音号即可领取福利”
1. 抖音直播 Feed 流投放中，决定 “流量精准度” 的核心指标是？
A. 直播间在线人数
B. 点击进入率（CTR）
C. 千次观看成交金额（GPM）
D. 互动率（评论 / 点赞）
1. 巨量千川专业版相比极速版的核心优势是？
A. 操作更简单，适合新手
B. 支持自定义人群定向和手动出价，精细化程度更高
C. 仅支持移动端操作，随时随地投放
D. 预算上限更低，适合小商家测试
1. 某教育机构在巨量广告稳定期发现转化成本突然升高 20%，最合理的应对措施是？
A. 立即大幅降低出价 50%
B. 暂停所有素材，更换全新创意
C. 分析素材新鲜度，替换 30% 低效素材，小幅调整出价（±5%）
D. 扩大定向范围，增加曝光量
1. 巨量本地推私域引流的黄金路径中，用户点击广告后应优先跳转至？
A. 品牌官网
B. 抖音号主页
C. 企微名片或社群二维码
D. 第三方电商平台
1. 以下哪项不属于巨量广告冷启动期的关键操作策略？
A. 按目标成本的 1.2 倍出价
B. 上传 3-5 组不同风格的素材
C. 叠加多个行为定向标签，精准锁定用户
D. 避免频繁调整出价（每天不超过 1 次）
1. 巨量千川投放冲动消费类商品（如 9.9 元零食）时，最佳素材策略是？
A. 突出品牌历史和工艺
B. 强调 “低价 + 即时满足”，如 “今天买明天到”
C. 展示深度用户测评
D. 聚焦长期使用价值
1. 抖音图文广告的内容匹配原则中，“场景化适配” 是指？
A. 图文风格与用户活跃时段匹配（如早间用清新风格）
B. 强制用户观看完整图文
C. 仅使用文字内容，不添加图片
D. 固定在页面顶部展示
1. 某美妆品牌在巨量广告衰退期（重度衰退）的最佳处理方式是？
A. 继续投放，等待成本自然回落
B. 大幅提高出价，抢高价值流量
C. 关停计划，复制定向和出价策略，替换 80% 素材重新测试
D. 缩小定向范围，仅保留核心人群
1. 巨量本地推私域运营中，首周 “破冰” 的核心目的是？
A. 快速推送大量促销信息，提升首单转化率
B. 通过地域相关内容建立用户信任感
C. 引导用户转发广告至朋友圈
D. 收集用户隐私信息，完善画像
1. 巨量广告账户搭建中，计划层的主要作用是？
A. 设置具体的出价和定向
B. 承载创意素材，展示广告内容
C. 设定投放目标和预算上限
D. 管理不同平台的流量分配
1. 巨量千川 “商品标签匹配” 功能的作用是？
A. 自动匹配有相关需求的用户（如 “连衣裙” 匹配浏览过女装的用户）
B. 限制商品只能在特定时段投放
C. 强制用户关注品牌抖音号
D. 仅向历史成交用户展示
1. 抖音直播 Feed 流投放的 “流量承接能力” 主要取决于？
A. 主播互动能力和直播间福利设置
B. 广告出价高低
C. 直播时长（越长承接能力越强）
D. 是否使用明星主播
1. 巨量广告稳定期预算调整的正确方式是？
A. 当成本达标时，每天增加 10%-20% 预算
B. 一次性将预算翻倍，快速扩量
C. 无论效果如何，保持预算不变
D. 成本升高时，立即砍掉 50% 预算
1. 巨量本地推私域引流的核心数据指标 “品牌人群转化率” 是指？
A. 私域用户总人数 ÷ 公域曝光人数
B. 品牌计划触达用户中最终成交的人数 ÷ 品牌计划总触达人数
C. 私域用户复购率 ÷ 公域用户复购率
D. 广告点击量 ÷ 私域添加人数
答案及解析
1. 答案：C
解析：巨量广告定向逻辑包括基础属性（年龄、地域等）、行为兴趣（浏览、搜索行为）、自定义人群包（达摩盘标签等）。服务器稳定性属于技术问题，与定向无关，故 C 错误。
1. 答案：C
解析：巨量广告 “三层架构” 中，计划层定目标和预算，单元层设定向和出价，创意层承载具体素材（图片、视频、文案），故选 C。
1. 答案：A
解析：小店随心推内嵌于抖音 APP，操作极简，支持小预算（≤5000 元 / 计划）投放，适合新手和无专业人员的团队。极速版适合有一定经验的中小商家，专业版适合预算高且需要精细化操作的团队，故选 A。
1. 答案：B
解析：冷启动期是系统学习阶段，核心是积累 20 个以上有效转化，帮助算法明确 “哪些用户会转化”。A 是稳定期目标，C 是品牌计划目标，D 是测试期目标，故选 B。
1. 答案：B
解析：衰退期信号包括成本超目标 30%、转化量下降 50%、点击率骤降（如从 3%+ 降至 1.5% 以下）。A 是稳定期特征，C 是健康信号，D 可能是起量表现，故选 B。
1. 答案：C
解析：本地推钩子需突出 “地域相关性”（如 “仅限 XX 路门店”），A 缺乏地域限制，B 是全国性活动，D 未体现私域引流，故选 C。
1. 答案：C
解析：GPM（千次观看成交金额）直接反映流量的转化质量和精准度，CTR 是点击效率，互动率是参与度，在线人数是规模指标，故选 C。
1. 答案：B
解析：千川专业版支持自定义人群、手动出价、多维度报表，适合精细化运营。A 是极速版 / 小店随心推的特点，C 错误（专业版以 PC 端为主），D 错误（专业版适合大预算），故选 B。
1. 答案：C
解析：稳定期成本波动应优先优化素材（替换 30% 低效素材），小幅调价（±5%）。A 会导致停量，B 过于激进，D 可能引入低质量流量，故选 C。
1. 答案：C
解析：本地推私域引流需缩短路径，直接跳转企微 / 社群二维码可降低流失率。A、B、D 会增加跳转步骤，降低添加率，故选 C。
1. 答案：C
解析：冷启动期应避免定向过窄（如叠加多个行为标签），否则会限制系统探索。A、B、D 均为冷启动期正确策略，故选 C。
1. 答案：B
解析：冲动消费类商品依赖 “低价 + 即时性” 刺激决策，A、C、D 适合理性决策类商品（如家电、护肤品），故选 B。
1. 答案：A
解析：场景化适配指图文风格与用户场景（时段、场景）匹配，如早间用清新风格、晚间用温馨风格。B、C、D 均不符合原生性和场景化原则，故选 A。
1. 答案：C
解析：重度衰退计划应及时关停，通过 “复制 + 换素材” 快速迭代，比拯救低效计划更高效。A、B 会浪费预算，D 难以逆转衰退，故选 C。
1. 答案：B
解析：首周破冰通过地域内容（如门店实拍、周边资讯）建立信任，A 会导致用户反感，C 增加行动成本，D 侵犯隐私，故选 B。
1. 答案：C
解析：计划层主要设定投放目标（如成交、点击）、预算上限和投放时段。A 是单元层功能，B 是创意层功能，D 非计划层作用，故选 C。
1. 答案：A
解析：商品标签匹配通过商品信息（如 “连衣裙”）自动匹配有相关浏览、购买行为的用户，提升定向精准度。B、C、D 均非该功能作用，故选 A。
1. 答案：A
解析：流量承接能力取决于主播互动（如逼单、答疑）和福利（如限时券），与出价、时长、是否明星无直接关联，故选 A。
1. 答案：A
解析：稳定期成本达标时，应梯度提预算（10%-20%/ 天），避免骤增导致流量质量下降。B、D 会破坏稳定性，C 可能错失扩量机会，故选 A。
1. 答案：B
解析：品牌人群转化率 = 品牌计划触达用户中成交人数 ÷ 品牌计划总触达人数，反映品牌曝光到转化的效率。A、C、D 公式错误，故选 B。
（注：文档部分内容可能由 AI 生成）
