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广告入门

商品推广可以在购物者搜索和浏览商品时，向他们推广您
的各种商品。

商品推广广告基于关键词或者商品投放，无论在桌面还是
移动设备上，这些广告都能够显示在搜索结果上方和内部，
以及商品详情页上。只有在广告获得点击时您才需要付费；
您可以自主选择愿意为单次点击支付的竞价金额。您还可
以通过设置平均每日预算来控制广告活动花费。

要通过商品推广进行广告推广，您必须：

商品推广

持有处于激活状态的专业卖家账户。

能够将商品运到所在销售国所有地方。

提供属于一个或多个有效类别的商品。

在亚马逊后台上投放广告有助于吸引更多顾客，提高销售额，扩大品牌受众群。登录卖家
后台即可查看亚马逊广告商品。有准备才能成功，您首先要确保自己的企业做好准备，了
解相关资格要求，熟悉自己的广告选项。

广告活动创建流程非常简单，并且在几分钟内就可以上线，我们推荐您从商品推广入手，使
用亚马逊广告进行推广。

2 分钟教程
商品推广简介
详细了解商品推广以及如何开始使用。
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https://sellercentral.amazon.com/cm/ref=sspa_s_onb_1147462000
https://advertising.amazon.cn/products/sponsored-products?ref_=sspa_s_onb_1147462000
https://sellercentral.amazon.com/gp/homepage.html/ref=sspa_s_onb_1147462000
https://sellercentral.amazon.com/gp/homepage.html/ref=sspa_s_onb_1147462000
https://m.media-amazon.com/images/G/28/AS/AGS/Videos/CN_Sponsored_Products_Explainer_Final_A.mp4?ref=sspa_s_onb_1147462000


品牌推广
如果您满足商品推广的卖家要求，并且已经完成亚马逊
品牌注册，您就有资格使用品牌推广广告。这一广告可
以展示您的品牌商标和一些您选择的商品，有助于提高
品牌认知度并提升消费者的购买意愿。品牌推广广告
在搜索结果的上方和下方展示，可以将消费者引导到展
示您商品集合的专题页面，或您的品牌旗舰店（下文详
述），或者特定商品的商品详情页。

与商品推广一样，这种广告基于关键词或者商品投放，
只有在广告获得点击时您才需要付费。您不但可以设置
平均每日预算，还可以设置广告活动总体预算。

品牌旗舰店
完成亚马逊品牌注册的卖家还可以创建品牌旗舰店，这
是一种免费的、定制化多页面体验，展示您的品牌和商
品目录。

即便没有任何网站制作经验，您也可以使用简单易用的
自助式“旗舰店生成器”创建旗舰店。借助预先构建的
设计模板和小组件，您可以自由拖放布局页面结构、添
加多媒体内容、展示经过甄选的商品。

您可以使用品牌推广广告将购物者吸引到您的品牌旗
舰店，也可以通过 Amazon.com 以外的营销活动对其
进行推广。
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https://brandservices.amazon.com/cn?ref=sspa_s_onb_1147462000
https://brandservices.amazon.com/cn?ref=sspa_s_onb_1147462000
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https://brandservices.amazon.com/cn?ref=sspa_s_onb_1147462000
https://advertising.amazon.cn/products/stores?ref_=sspa_s_onb_1147462000


我的目标是什么？

开始投放广告之前

1

首先根据以下问题，检查自己的企业是否已经做好了充分利用广告的准备。

您的广告目标将决定您的广告策略。

如果您的首要目标是提高销售额，那么您的重点是将广告点击
转化为订单。建议您跟踪您的广告投入产出比(ACOS)，这是广
告支出总额除以广告带来的总销售额得到的计算结果。

如果您的首要目标是提高品牌认知度，那么您的重点是展示次
数，或者广告的出现次数。设置有竞争力的单次点击竞价，以赢
得更多关键词竞拍。
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我应该为哪些商品进行广告推广？
选择正确的商品有助于实现广告目标。选择符合以下标准的商品：具有
充足库存、价格具有竞争力、能够赢得购买按钮、买家访问次数多。

具有竞争力的价格对于帮助您赢得“购买按钮”至关重要。您可以在报
告中找到您当前的“购买按钮”赢得率。在卖家后台的“数据报告”栏目
下，点击“业务报告”，并在标有“根据商品”的标题下，点击“子商品详
情页面上的销售量与访问量”。 此时，您可以按“购买按钮赢得率”进
行排序，以找出业绩最佳的 ASIN。选择以最高比率（理想情况下是 90% 
或更高）赢得“购买按钮”的 ASIN。

理想的 ASIN 应该有很高的购买按钮赢得率，其商品详情页的买家访问
次数也应该很高。它们是顾客查看次数最多的 ASIN。

商品详情页是否已经准备就绪？
检查您的商品详情页。根据以下标准判断这些页面是否已经准备就绪：

准确的描述性标题

高质量的图片

相关且有用的商品信息

包括至少 5 个要点的描述

包含搜索词元数据 

广告推广可以为您的商品吸引购物者；但
要将广告点击转化为销售，您需要高质量
的商品详情页。
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https://sellercentral.amazon.com/gp/help/G201687550?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN
https://sellercentral.amazon.com/gp/site-metrics/report.html/ref=sspa_s_onb_1147462000
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/G23501?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN


您的广告时间表： 
前 60 天

您无需一次性制定全部广告策略。建

议您根据自己的时间和资源，以有条

不紊的方式分步开展这项工作，每周

完成几个环节。

前几个星期是您的测试和学习阶段，

因此尤为重要。在这些战略性环节多

花一些时间，您就可以加深自己对广

告的理解并提高自己的技能，为您的

长期成功奠定基础。

我们建议您从商品推广入手，它快速、

简单，并可帮助您了解买家是如何查

找您的商品。
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商品推广

平均每日预算针对日历月份设置，是您在该月份内可以接受的每日平均花

费。举例来说，如果您将平均每日预算设置为 100 美元，那么在该日历月，

您最多可能获得价值 3100 美元的点击数（假设该月份有 31 天）。任何一天

的广告花费都可能超出您的平均每日预算，但在月底统计时，您的每日平均

花费不会超过您的平均每日预算。

要创建您的第一个广告活动，请转至卖家后台的“广告”标签

页。另请参阅《新卖家广告成功指南》，了解分步指导。

设置充足的每日预算，让广告能够持续展示。如果您的预算在

某一天结束前用完，您的广告将停止显示，这意味着您会错过

潜在的展示机会。我们建议您设置不低于10 美元的每日预算*

。

平均每日预算的作用机制是什么？

详细了解如何创建商品推广

创建商品推广活动仅需几步。访问卖家大学，查看流程。

7
*美国、加拿大站点：$10。英国站点：£10。德国、法国、意大利和西班牙站点：€10。日本站点：¥1,000。澳大利亚站点：$15。

https://sellercentral.amazon.com/gp/homepage.html/ref=sspa_s_onb_1147462000
https://sellercentral.amazon.com/gp/homepage.html/ref=sspa_s_onb_1147462000
https://m.media-amazon.com/images/G/01/Global_Content_Marketing_Team/Seller_CN_NASG_050819.pdf
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/SH677LFQMY5Q3UZ?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN


将您的广告活动设置为“始终在线”模式，不要设置结束日期。这样，购物者可以

在任何时间在亚马逊上搜索发现您的产品。这有助于带动全年的商品需求，从而

帮助您提升全年销量。亚马逊将自动更新在自动投放的广告活动中使用的搜索

词，因此您可以跟踪全年的变化。

使用自动投放，让亚马逊替您选择与广告匹配的顾客搜索词。这些选择将基于您

的商品信息，并会根据不断变化的搜索趋势定期更新。

同时，请确保您能够提供有竞争力的竞价。我们建议您将单次点击竞价设置为自

己愿意支付的最大金额。您还可以参考建议竞价以获取帮助。

两周后，检查广告报告中的搜索词报告，查看哪些搜索词可带来广告点击次数和

销售额。使用此信息创建手动投放商品推广活动，您可以在这类广告活动中选择

自己的关键词或商品，并为其设置单独的竞价。对于根据关键词投放的手动广告

活动，请使用自动广告活动中业绩表现好地关键词。对于根据商品投放的手动广

告活动，请使用与您推广的商品相关的商品投放。

继续运行您的自动广告活动，以掌握搜索趋势，并了解买家如何查找和购买您的

商品。

与自动投放一样，保持您的手动投放广告活动始终在线。消费者总是始终在线，

广告主也应如此。请记住，在广告活动上的花费永远不会超过其每日预算，因此

很容易计算花费。

您可以持续查看搜索词报告，为您的手动投放广告生成更多关键词。在最初几

周，为每个广告活动设置至少 30 个目标关键词。如果您想寻找更多潜在关键词，

可以参考我们的建议关键词。

详细了解手动投放
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商品推广成功步骤

https://sellercentral.amazon.com/sspa/tresah/?ref=sspa_s_onb_1147462000
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/201528490?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN


详细了解关键词匹配类型

广泛匹配：这种匹配类型可以获得最大流量。顾客以任何顺序搜索您的关

键词（包括与之相似的变体）时，您的广告都可以得到展示。

词组匹配：购物者搜索与关键词完全一致的词组或在搜索中以完全一致

的顺序使用关键词中的字词时，您的广告就可以得到展示。这种匹配类型

的限制性高于广泛匹配，但它可以为您的广告带来相关度更高的流量。

精准匹配： 购物者的搜索词必须与您的关键词完全匹配，您的广告才会

得到展示。这是限制性最高的匹配类型，可以产生相关度最高的流量。

否定词组和精准匹配：如果对广告活动中的关键词应用否定匹配类型，您

的广告就不会在顾客搜索这些关键词时显示。这有助于最大程度增加相

关点击数，最大程度减少非相关点击数。
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我们建议您首先使用广泛匹配，然后查看您的广告活动业绩报告，了解哪些具体

关键词的效果最好。使用词组匹配或精准匹配，更加精确地投放这些关键词，吸

引正在进行购物搜索的高相关度购物者。

您运行的广告活动越多，您就越有机会了解哪些内容有助于您最大程度地提升销

售额。我们建议您在广告活动的前几周推出至少 5 个商品推广活动。通过这些广

告活动，您可以找出业绩优异的商品和关键词，以了解应该将资源投入到何处。

您还可以在此期间熟悉各种关键词匹配类型：广泛、词组、精准，以及适用于商品

推广广告的否定关键词。组合使用这些匹配类型将有助于您吸引相关的买家，以

提高销售额。

https://sellercentral.amazon.com/gp/help/201817600?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN


搜索词报告： 通过此报告，您可以看到在亚马逊上购物的买家输入的一些实

际搜索词，这些搜索词至少使您的广告获得了一次点击。如上所述，您可以使

用此报告来找出转化率最高的搜索词。

投放报告： 通过此报告，您可以深入了解至少获得一次展示的广告活动中的

关键词和商品的销售额指标。您可以使用此报告查看投放效果，这样就可以了

解何时应该调整竞价以及是否应该扩充目标关键词或目标商品。

已推广的商品报告： 通过此报告中的信息，您可以了解所有推广的 ASIN 的

销售额和业绩指标。您可以使用此报告查看推广的商品在一段时间内的业绩，

这有助于您确定如何在未来的广告活动中调整策略。例如，如果您发现推广

的 ASIN 获得了大量点击但销售额不高，这可能会提示您仔细查看该 ASIN 的

商品详情页面，以确保其内容准确且能吸引买家。

广告展示位置报告： 通过此报告，您可以将出现在搜索结果顶部广告的业绩

与其他广告位的业绩进行对比。

按时间查看业绩报告： 此报告汇总了特定时期内的点击次数和花费。您可以

使用此报告查看平均单次点击成本，以及一段时间内的总花费变化情况。

已购买商品报告：  此报告让您能够详细了解在没有经过广告推广的情况下被

买家购买的所有商品。它可以帮助您找到新的广告机会，并深入了解买家的购

买需求。

CPC 和 ACOS 是什么？
通过此卖家大学视频了解广告活动报告中包含的指标。
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有关报告的更多信息：

广告报告是了解您业绩表现的高效手段。以下是适用于商品推广的报告：

2

1

4

3

5
6

https://sellercentral.amazon.com/learn/courses?ref_=sspa_s_onb_1147462000&moduleId=304&modLanguage=Chinese&videoPlayer=airy


5 分钟教程
一起使用商品推广和品牌推广

通过提高您的竞价和预算，充分利用在高峰购物时段（如 Prime 会员日或假日季）

及这些时段之前数周内增加的流量。此操作可以帮助您吸引新的受众，并在最火热

的亚马逊购物季节期间找到更多有兴趣购买您商品的买家。

通过商品推广广告向符合条件
的购物者展示您的商品，从而提

高销售额。

借助品牌推广广告提升品牌
和商品认知度。

通过品牌旗舰店营造独特
的全方位购物体验，提升顾

客忠诚度。
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在广告活动中添加否定关键词，以防止您的广告在买家使用这些词进行搜

索时展示。这有助于最大限度地减少不相关点击次数。

针对业绩优异并且可以帮助您实现业务目标的搜索词提高竞价。

利用我们的动态竞价功能。启用该功能后，亚马逊将根据销售可能性的高

低，实时调整您的竞价（最多 100%）。

使用商品投放，以特定商品、品类、品牌或与广告中的商品类似的其他商品

为投放目标。这可以帮助买家在浏览商品详情页面和品类或在亚马逊上购

买商品时找到您的商品。

定期优化您的广告活动。以下是一些建议：

我们建议新加入的广告主从商品推广广告入手，但最有效的广告策略包含多种类型的广

告。我们提供各种广告解决方案，帮助您寻找和吸引各个阶段的购物者 — 从认知阶段到

购买阶段，再到各后续阶段。充分利用这些解决方案，以实现业绩最大化。

https://sellercentral.amazon.com/learn/courses?ref_=sspa_s_onb_1147462000&moduleId=acdea24d-8677-454b-b6bb-1f4781eef3a4&videoPlayer=airy
https://advertising.amazon.cn/products/sponsored-products?ref_=sspa_s_onb_1147462000
https://advertising.amazon.cn/products/sponsored-brands?ref_=sspa_s_onb_1147462000
https://advertising.amazon.cn/products/stores?ref_=sspa_s_onb_1147462000


以自动投放模式运行您的第一个商品推广广告活动。根据广告活动的

结果构建手动投放的广告活动。

运行广告活动时不要设置结束日期，以便持续加深购物者对商品的印

象，并时刻了解最新搜索趋势。

使用至少 30 个目标关键词。使用搜索词报告，了解购物者在使用哪些

关键词时会看到您的广告。

首先对关键词应用广泛匹配。然后集中使用绩效优异的关键词，并采

用词组匹配或精准匹配提高针对性。

通过不同的广告活动来推广不同的商品组，以便集中采用有效的广告

策略，更好地设置关键词和预算。分别为每个商品组运行一个自动投

放的广告活动和一个手动投放的广告活动。

将商品推广广告活动与品牌推广广告或亚马逊品牌旗舰店相结合，扩

展品牌受众群。

谨记 6 个关键策略
通过对多种策略进行组合使用，在亚马逊投放卓有成

效的广告。了解我们在下方列出的 6 大建议。

1
2
3
4
5

6
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需要更多帮助吗？

注册参加我们的网络研讨会（中文版请点击这里），向商品推广专家学习。

https://advertising.amazon.com/learn/webinars?ref_=sspa_s_onb_1147462000
https://gs.amazon.cn/ad-onlinecourses-events.htm/ref=sspa_s_onb_1147462000


品牌推广

如果您已完成“亚马逊品牌注册”

，请使用您绩效最优的三种以上商

品来创建品牌推广广告活动。

如果无法确定应该使用哪些关键

词作为目标，您可以先采用亚马逊

建议的关键词，我们会在广告活动

创建过程中提供关键词建议。我们

建议先综合使用精准匹配、词组匹

配和广泛匹配。

使用有吸引力、能唤起购买行为的

广告标题。注明自己的商品是最新

商品或独家商品，一定要展示出它

们的独特之处。

您可以选择将您的品牌商标设置

为广告中的主图片。另外，确保为

广告中的 3 个 ASIN 使用不同的图

像。
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https://sellercentral.amazon.com/cm/ref=sspa_s_onb_1147462000


所有品牌推广广告活动都要接受审查。一旦完成创建，广告活动就会进入审查流

程，我们将在三个工作日内通知您广告活动是否通过审查。如果广告没有通过审

查，我们将通过电子邮件通知您并说明原因。需要避免的常见审查问题包括：

标题与广告中的商品或目标关键词不匹配。

缺乏根据的表述，例如“最好”或“最畅销”。

标点、拼写或大小写错误。

使用赢得率功能设置有竞争力的关键词竞价。赢得率的计算方式考虑了广告活动

相关性、您的竞价，以及其他广告主在过去七天内为您的关键词提交的竞价，可以

反映您的关键词在未来 30 天内预计可以赢得的展示次数份额。

了解您品牌的对新买家的吸引情况。请参阅您的“新买家指标”，以衡量过去 12 个

月内首次在亚马逊上购买您品牌的买家带来的商品订单和销量。您还可以找出新

买家订单数量百分比最高的关键词。
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品牌推广成功步骤

此处为可点击的标题
推广品牌

立即购买

点击品牌商标、标题或者购买链接会把买家导
向品牌旗舰店或是展示一系列商品的专题页。

单击其中一个展示商品会把买家导向该商品
详情页。



如果您已完成“亚马逊品牌注册”，现在请花一些时间来为自己的品牌创建品牌旗舰

店，开始建立品牌在购物者群体中的认知度。品牌旗舰店提供身临其境的体验，让买

家与您的品牌建立联系，并在您定制的情景下查看您的产品。在品牌推广活动中或其

它站外营销活动中，使用您品牌旗舰店的独特品牌网址。

在三种设计模板中任选一种：

商品网格：以简单有序的方式展示您所选的商品组合。

选取框：展示经过甄选的商品组合，包含额外空间，

可以展示精选的图片和文案，例如商品描

述和顾客好评。

“标注”：一种内容丰富

的布局，可以展示大量商

品，并为商品信息和图像

提供充足空间。

添加多媒体内容，更加生动地展示品牌。图像可以描绘品牌故事，而视频可以

展示商品的实际效果。

您可以亲自挑选要在旗舰店中展示的商品，也可以使用动态小组件自动生成

商品展示。这些小组件会根据对购物者的洞察，例如关键词搜索、最畅销商品

和/或推荐历史，在您添加新商品时自动更新旗舰店页面。

定期查看您的亚马逊品牌旗舰店仪表板，以获得关于销售额、页面查看次数、

亚马逊后台内外流量来源的洞察信息。

品牌旗舰店
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品牌旗舰店成功步骤

https://brandservices.amazon.com/cn?ref=sspa_s_onb_1147462000
https://sellercentral.amazon.com/amazonStores/seller-stores/?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN
https://sellercentral.amazon.com/amazonStores/seller-stores/?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN
https://sellercentral.amazon.com/amazonStores/seller-stores/?ref=sspa_s_onb_1147462000&language=zh_CN
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