
品牌推广广
告攻略
品牌的方方面面都至关重要，无论是

商标、背景故事还是畅销商品。

您运营亚马逊是为了增长您的业务，

让更多人发现您的品牌、购买您的商

品并与您进行互动。品牌推广是一种

定制化的广告解决方案，按点击次数

计费的，可以帮助您取得更大效果。

除了帮助您增加受众外，品牌推广还

帮助您讲述具有影响力的品牌故事。

您可以控制广告的样式和内容，因此

您可以确保自己的品牌能够得到准确

展示，并为消费者创造富有吸引力、一

以贯之的体验。
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品牌体验： 展示您的商标，商品系列，定制您自己的标题，提升店铺销
量，以增强消费者与您品牌和选品的互动 

要点信息

适用于已经完成亚马逊品牌注册的供应商及卖家 

通过关键词和商品投放，您可以吸引那些购买
与您类似商品的消费者

广告位有助于为您的品牌带来即时曝光量 

只需在消费者点击您的广告时付费

您可以将您的广告活动设置为无结束日期，以
确保消费者在一年中的任何时候都可以看到这些
广告活动

此处为可点击的标题

推广品牌

立即购买
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此处为可点击的标题

推广品牌

立即购买



成功攻略
无论您是刚开始接触品牌推广还是已经在运营广告
活动，下列有关创建和优化广告的信息都会对您有
所帮助。

品牌推广两个投放选项：关键词投放和商品投放。我们建议您在广告策略中同时使用这两种选

项，以帮助您最大限度地扩大覆盖面和影响范围。（请注意： 广告主在每个广告活动中只能使用

一种投放类型）。

关键词投放： 关键词在广告活动中扮演着重要的角色。您可以添加您想要投放的关键词，并在创

建广告时加入亚马逊建议的关键词。

其它一些关键词提示：

投放策略

在您的广告活动中包含至少 25 个关键词，并确保您混合使用匹配类型（广泛匹配、词组

匹配和精准匹配），具体取决于您的目标。广泛匹配可为您提供最广泛的流量展示，而短语

匹配和精准匹配可帮助您优化广告流量。

如果您希望某个词始终显示在任何广泛匹配的关键词中，请通过在该词前添加“+”符号来

添加广泛匹配限制符。例如： 如果您使用广泛匹配的关键词“+men shoes”，则广告将

仅与包含“men”一词的搜索相匹配。广告可能与“men sneakers”或“running shoes 

for men”匹配，但不会与“running shoes”匹配。

超过四分之一的消费者会购买多个品牌的商品。1 这意味着同时赢得品类搜索词和品牌搜

索词（包含您的品牌名称和商品名称，或相关变体）至关重要，这样当消费者在亚马逊上搜

索商品时，您就可以帮助引导和吸引消费者。

如果您不想让某些关键词与您的品牌或商品相关联，请将其添加为否定关键词。当消费者

输入与这些否定关键词匹配的搜索词时，您的广告将不会显示。
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通过品牌推广活动的搜索词报告来了解消费者是如何发现您的商品。找到那些能够带来最

高点击量和销量的关键词，并针对这些关键词提供更具竞争力的竞价，以帮助您最大限度

地提高业绩。

商品投放：	通过商品投放，您可以投放单个商品或通过投放整个品类来扩大您的覆盖面。同时，

您也可以按照特定品牌、ASIN、价格范围和星级评定来细化您的品类投放目标。

为什么要使用商品投放？ 如果您有以下情况，则可以尝试使用商品投放：

您需要将覆盖面扩大到同一品类中的所有商品。

您正在与某些目标品牌进行竞争。

您希望覆盖所有购买您品牌商品的消费者。

亚马逊站点上多达	69%	的搜索词都不包
含具体品牌。1	赢得这些搜索词是吸引新的
消费者和增加品牌展示次数的关键。
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通过品牌推广，在消费者点击您的商标或标题时，您可以选择将他们导流到哪个页面。

您可以将他们导流到包含系列商品的商品列表页面（确保您添加的 ASIN有足够的库存，这

样您的广告活动才不会停止），或者将他们导流到您的品牌旗舰店*。我们建议采用后者，原

因如下： 

落地专题页

通过品牌旗舰店，您可以进行专门设置以推广您的品牌和商品，这可帮助买家更深入地

了解您的选品，并帮助您突出自己的特色和品牌信息。

您可以使用非常方便的拖放小组件创建品牌旗舰店，无需任何设计或编码经验。

我们发现，与导流到商品列表页面相比，将品牌推广活动链接到品牌旗舰店所能获得的

广告支出回报率平均高出 17%。2

“对于亚马逊上的品牌
来说，品牌旗舰店非常强
大，能够结合推广不同的
商品…并展示您的整个

商品系列。”	
Sean，亚马逊广告主（美国）
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您知道将近 80% 的亚马逊买家在使用亚马逊来发现新商品和品牌吗？3 品牌推广可帮助您脱

颖而出，并轻松创建具有影响力的广告。   

选择合适的商品进行展示

如何选择要在广告中展示的 ASIN？ 有两种做法：

1. 通过动态优化的品牌推广广告吸引消费者。优化您的广告功能会自动从您的落地专题页中

选择与内容最相关的 ASIN，以便您的广告与每次搜索查询相匹配。为整个品牌旗舰店或

落地专题页设置一个广告活动，以便亚马逊找到要在您的广告中展示的相关商品。

2. 手动选择要在广告中展示的商品。选择这种做法时，您可以根据您的关键词策略决定选

品。例如： 如果您的投放的是“耳机”，则应在广告中展示各种耳机（入耳式耳机、无

线耳机、运动耳机等）。如果您的商品更为具体（如“运动型无线耳机”），则应展示这

些耳机的不同型号或颜色变体。

广告创意
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提示： 如果您选择让亚马逊动态优化您的广告，请避免在标题中撰写比较特殊的信

息。使用通用广告词（以您的价值主张或整体选品为核心内容），这样无论展示哪些

商品，您的广告都可以适用。



将引人注目的标题与明确的唤起购买号召相结合

标题为您提供了一个契机，让您讲述一个简短而重要的与您的品牌或商品有关的故事。是什

么让您与众不同？ 消费者为什么要考虑您的商品？

保持您的文案简洁且以消费者利益为导向，并将标题与强烈的唤起购买号召（如“了解更多

信息”）相结合。此外，如果您要在广告中展示新商品或季节性商品系列，则应该在标题中

突出这一点。

测试您的广告创意

由于品牌推广广告是可定制的，因此您有机会了解广告的哪些方面最能引起买家共鸣。通过

测试不同的广告活动元素来发现这些消费者洞察信息。

为此，请复制您的广告活动，一次更改一个单一变量（例如，只修改标题内容）。比较单个

变量的两个版本，这样您可以测试出哪种方式更为有效。



使用品牌推广的费用是多少？ 您可以通过选择自己的预算和竞价来决定所需费用。以下是一

些可以帮助到您的提示：

预算和竞价

您可以选择设置每日预算或整个广告活动预算（后者适用于设置了结束日期

的广告活动）。这两种选项都可以在必要时提高或降低预算。

我们建议您每天至少设置 $10 的预算。这有助于确保您在一天结束前不会

超出预算，不至于错过会为您带来价值的展示。

有关如何选择竞价的指导，您可以参考建议竞价和范围。这些建议是基于历

史上对所推广 ASIN 和目标关键词赢得竞拍的价格所产生。这些信息每天

都会更新。

在创建广告活动时，您将会看到一个自动竞价选项。此功能将自动优化搜索

结果顶部以下广告展示位置的竞价。

如果您愿意，也可以选择不使用自动竞价而自行决定调整竞价。选择这一选

项，您能够针对搜索结果顶部以下的广告位将您的竞价提高或降低一定的百

分比。

9



您的品牌推广广告需要获得我们的审核团队的批准才能上线。如果您的广告被拒绝，您

将收到一封电子邮件告知您原因，但为了节省时间（和减少修订），您可以参考以下提

示。 

检查您的语法和语言样式

不正确的标点符号、拼写、大小写和亚马逊品牌用语将会被标记出来。请再三检查您的

文案是否准确。

不要使用渲染或比较用语

我们理解您希望展示自己的品牌和商品最好的一面，但请避免使用无法证明的声明，例

如“最佳”或“畅销”。您也不能将您的品牌与其他品牌进行比较。

注意用语

广告语言应与其所在亚马逊主要网站的语言相符（例如，法语广告文案适用于 

amazon.fr）。

谨慎使用促销活动和节假日信息

您可以使用品牌推广来宣传促销，以帮助您提高关注度，但您必须在启动广告活动之前

创建好促销活动。此外，当推广促销活动或季节性活动（如圣诞节）时，请确保您的广

告活动结束日期与您的广告信息一致。

准确反映您的品牌

您只能在“推广品牌 (Sponsored by)”字段中展示您的注册品牌名称，其中所列举的

商品必须是您的自有商品或是授权经销商销售的商品。

审核
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创建并运行广告后，您一定想知道它们是否产生了积极的成果。以下三种方法可用来衡量

效果。

展示量

品牌推广的一个主要优势是它可以帮助您提高品牌认知度。鉴于这一点，请结合转化率考

量曝光度和影响力。您的目标应该是让买家看到并点击您的广告，这样您就可以跟踪查看

广告报告中的展示次数和点击率 (CTR)。

“品牌新买家”指标

这些广告的另一个优势是，它可以帮助您向新的消费者展示您的品牌。通过这种展示，您

有机会将他们变成实际客户。品牌推广提供了一系列“品牌新买家”指标，让您可以在亚

马逊网站上衡量品牌新客户在过去 12 个月的订单和销售情况。这有助于您了解您在过

去 12 个月内获得了多少新客户，估算转化费用，并制定适合的策略来不断扩大您的客户

群。

广告投入产出比	(ACOS)

ACOS 是总花费除以总销售额所得的百分比。ACOS 越低，广告投资回报率就越高。

但是，对于品牌推广而言，低 ACOS 不应该是您的主要成功指标。品牌推广可以帮助您

衡量您的影响力
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与只使用商品推广活动的广告主相比，那些同时使用商品推广
和品牌推广的广告主的品类展示量份额平均能够提高	30%4

版权所有©2020，亚马逊公司或其关联公司。Amazon, Amazon.com和亚马逊商标是亚马逊公司或其关联公司的注册商标。Amazon.com, 410 Terry Avenue, Seattle, WA98109-5210.

不断发现正在研究购买什么商品的消费者，而推动首次购买通常比推动重复购买的成本更

高。

我们建议您参考“品牌新买家”指标来衡量广告活动在吸引新消费者方面的影响力。如果

您仍然关注 ACOS，则可以尝试优化竞价和关键词。这些因素也会影响 ACOS，对它们进

行调整可能会帮助您改善结果。

1： 亚马逊数据，2019 年 5 月     2： 亚马逊数据，2018 年，仅指美国站点表现     3： CPC Strategy and Survata，“2018 年亚马逊消费者行为研究”美国，2018 年 2 月     4： 亚马逊数
据，2019 年 8 月     *品牌推广、品牌旗舰店和展示型推广适用于已经完成亚马逊品牌注册的供应商及卖家 

拓展更多机会
本攻略相对侧重于品牌推广，但这仅仅是亚马逊提供的广告解决方案之一。从整体上宏观地

考量您的广告活动，如何才能最大限度地提升影响力并获得最大的回报？ 通过使用所有的广

告类型，您将有机会覆盖更多消费者、强化信息并提升销量。 

•	商品推广帮助您在显著位置（比如购物搜索结果页面）推广单个商品。广告可以直接将

消费者引导至商品详情页面，帮助您实现转化。

• 通过展示型推广*，您只需几分钟便可以创建将在亚马逊网站内外投放的展示广告活动。

这些广告可以帮助您提高商品认知度和购买意愿，并重新吸引之前关注过您品牌的消费

者。

了解更多信息	<

https://advertising.amazon.com/zh-cn/products/sponsored-brands?ref=sspa_Both_all_4814624903

