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亚马逊品牌工具全解析 
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品牌运营地图全解

亚马逊品牌运营地图
亚马逊全球开店致力于推动出口跨境电商行业的发展，助力中国品牌出海全球。我们希望通过这
份品牌运营地图，将“打造品牌”这个看似宏大的话题拆解成五个核心版块，梳理出相对应的亚
马逊营销和品牌工具，帮助您更快捷地检索信息，一目了然地了解亚马逊为品牌卖家成长所提供
的资源和扶持。
您可以从当下亟需解决的问题开始，找到相应版块，了解和使用适合的工具。
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通过这个手册，我们希望能帮助解答以下问题：

目录

品牌定位和策略制定
我应该聚焦什么样的客户？
怎样制定一个具有前瞻性的产品计划？
新品该如何定价和营销？
如何制定我的广告策略？

品牌形象建设和声量提升
怎样搭建品牌阵地，提高获客机会？
如何持续输出品牌动态？
如何让用户更好地认知和了解我的品牌？

品牌精益运营 
怎样高效引流？
如何提升转化率和客单价？ 
关键词如何优化？
产品卖点如何提炼？ 
旺季促销怎么玩法？

品牌分析
品牌指标（测试版）
品牌引流洞察
品牌控制面板
品牌目录管理器

买家互动
买家评论
直播
订购省
帖子（测试版）

Transparency透明计划
Project Zero自助式假冒商品移除
自动品牌保护工具
举报违规行为工具
亚马逊全球打假团队

A+页面
品牌旗舰店
品牌推广广告
亚马逊DSP
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Vine计划
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品牌用户运营
怎样积累粉丝，增加回头客？ 
如何直接触达客户，增强用户互动？
如何做好口碑营销？

品牌权益保护
我的品牌和商标会被别人滥用吗？
遇到侵权怎么办？怎么处理假货跟卖？
如何全站保持统一的品牌形象和商品信息？

品牌策略 品牌形象

品牌增长
品牌用户

品牌保护
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品牌策略

品牌分析
入口：卖家平台>品牌>品牌分析

Brand Analytics

品牌分析旨在：

卖家： 须为亚马逊美国、加拿大、墨西哥、英国、德国、西班牙、法国、意大利、日本、瑞典、荷兰、澳大利
            亚、新加坡、印度、沙特阿拉伯、阿联酋站的品牌所有者。

助力卖家完成销售全链路决策洞察买家搜索、购买行为

适用范围

该工具提供五份品牌分析数据报告，包括亚马逊关键词搜索、重复购买行为、市场篮子分析、商品比较
和替代购买行为、人数统计（用户画像）五个维度，贯穿选品、引流、转化、复购的亚马逊销售全链路。
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亚马逊关键词搜索报告

• 亚马逊商店中使用得最多的搜索词
• 每个词的搜索频率排名
• 买家搜索该词后最常点击的商品以及其点击和转化份额

该报告提供：

您可以借此了解用户需求和竞争情况，帮助精准选品，进行有效引流。同时，通过搜索关键词的热词
变化， 捕捉商机，预估市场走势，调整运营节奏和投放策略。

报告介绍及操作步骤：

选品场景下，您可以通过以下步骤：

第一步： 下载亚马逊关键词搜索报告，查看行业热词变化趋势，预估市场走势。

引流场景下，您可以通过以下步骤：

第一步： 搜索特定品类词（如“玩具”），找到热度较高的相关子品类词（如“赛车玩具”），缩小相应的

第二步： 在该子品类词下查看买家最常点击的ASIN（如“赛车A”“赛车B”“赛车C”），进一步研究各

选品范围。

ASIN的定价、产品功能、详情页、评分和买家评论。

第三步： 找到相关品牌词或产品词（如“Fire TV”），查看特定ASIN的点击和转化情况，以此判断品
牌/产品维度表现。

第二步： 找到相关品类搜索词（如“赛车玩具”），检测该品类下搜索词排名变化，根据趋势调整运营
动作，如广告投放力度、产品规划、Listing关键词调整。

商品比较和替代购买行为

该报告提供：

• 商品比较，指用户在访问您的ASIN同时，又访问了哪些同类ASIN进行决策前的比较
• 替代购买，指用户访问您的ASIN但最终购买了其他产品的行为数据

您可以借此了解哪些同类产品在买家购买决策链中被比较和被购买，了解竞争情况。这些数据
均可以帮助您制定商品推广（Sponsored Product)广告投放策略，考虑产品扩展方向和变体表
现情况，同时分析自身高潜力ASIN重点培养。您也可以根据其它被优选的产品，优化自身产品
和Listing。
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市场篮子分析

该报告提供：

• 买家在购买您商品时，一并购买的其他商品以及组合情况
您可以借此发现交叉销售和捆绑销售的机会，提高客单价。

重复购买行为

该报告提供：

第一步： 查找您的Top ASIN共同购买的产品。

第二步： 基于自有产品组建捆绑销售的机会。
 基于非自有产品信息，制定定向投放商品推广(Sponsored Product)广告策略，
 或将类似产品纳入未来拓展计划。

您可以通过以下步骤：

您可以通过以下步骤：

•商品被复购的情况
您可以借此增加买家重复购买您的商品的可能性。

第一步： 下载同一时间段ASIN的复购报告，对比品牌平均复购率。

第二步： 若低于品牌平均水平，考虑是否对产品外观/功能进行优化；
 若高于品牌平均水平，考虑参与“订购省”计划或调整广告投放策略，乘胜追击。

该报告提供：

人数统计（用户画像）

• 买家的年龄、家庭收入、教育、性别和婚姻状况数据

• 访问品牌分析报告页面
• 品牌分析报告案例解读
• 品牌分析帮助页面

阅读更多

您可以通过这些数据，了解目标客户群体，推导客户需求和适用场景，为广告物料、宣传话术、
投放渠道等提供决策依据。

https://sellercentral.amazon.com/analytics/
https://mp.weixin.qq.com/s/eQIwWE6dg7ZecZCc1ubq_Q
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/H2Z5B4HMF5ZXCG2?ld=SDUSSOADirect&ref_=sdus_soa_brands_data_lrn
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品牌指标（测试版）

品牌指标（测试版）可提供贯彻某个分类整个购物过程的洞察信息（指标数据），从而帮助您了解买
家在亚马逊整个购物过程中与品牌的互动情况，解答以下问题：

• 如何衡量营销推广活动效果？

• 类似的同行品牌如何影响我的品牌？

• 如何知道哪些方面做的好，哪些方面可以更好？
同时，品牌指标（测试版）还能提供同行中位数和顶部数据，以便更全面且系统的衡量品牌的营销
效果。

入口：卖家后台>广告>广告活动管理

Brand Metrics(Beta)

品牌指标数据维度包括：

认知度：

接触到您品牌的亚马逊买家

认知度指数

仅限品牌搜索

（数据适用于所有品类）

购买意向：

对您的品牌表现出购买意向，

但未购买的亚马逊买家

购买意向指数

仅限详情页浏览量

品牌搜索和商品详情页浏览

加入购物车已购买：

购买过并可能不会再次购买的亚马逊买家

购买指数

（在未来12个月内，一些买家可能会再次进行购买，为您的

品牌带来额外价值）

高价值购买：

购买过并可能会再次购买的亚马逊买家

销售额占比前10%的买家和“订购省”买家

认知度

购买意向

已购买

高价值
  购买

阅读更多

卖家： 须为亚马逊美国、加拿大、英国、意大利、西班牙、法国、日本、德国站的品牌卖家。
要求： 须至少有1个月的销售期，每月订单量达到最低要求。

• 品牌指标（测试版）深度介绍

• 开始使用品牌指标

适用范围

https://mp.weixin.qq.com/s/XGAMyvNqc2AuXvPaYCrXlg
https://advertising.amazon.com/zh-cn/lp/advertise-your-brand/brand-metrics?ref_=a20m_us_search_title
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适用范围

品牌引流洞察 Amazon Attribution

亚马逊引流洞察是一种广告和分析衡量解决方案，该工具可以帮助您评估搜索广告、社交广告、视
频广告、展示广告和电子邮件营销等亚马逊站外营销渠道如何影响亚马逊上的购物活动和销售业
绩。可查看的数据包括：点击次数、商品详情页浏览量、加入购物车的商品数量以及销量等。

入口：卖家平台>广告>衡量非亚马逊广告

品牌引流洞察旨在：

卖家： 须为亚马逊美国、加拿大、德国、法国、意大利、英国、西班牙站的品牌所有者。  

通过销量分析，深入了解广
告渠道效果。 

查看渠道业绩趋势，规划未
来营销策略，尽可能地帮卖
家提高投资回报率。

按需归因，优化正在投放的
广告。

衡量效益 优化投放 规划未来

操作步骤

第一步： 登录卖家平台，访问广告>广告管理活动。

第四步： 选择相应的商品及变体。

第二步： 点击“衡量与报告”>“亚马逊引流洞察”。

第五步： 创建行项目并输入发布商、渠道、点击URL等细节。

第三步： 点击“新订单”，开始创建广告活动。选择创建方法时，对于Google搜索，请选择“上传文件
以创建订单和标签”并使用批量操作功能。对于其它广告活动类型选择“手动创建订单和
标签”。



该报告提供

9

第六步： 复制标签并运用至站外广告投放链接中。

查看和解读报告

注意事项

• 报告下载地址： 亚马逊引流洞察导航>管理>报告中心

• 数据维度： 知名度、购买意向、购买次数和忠诚度

• 由于点击次数计数方法存在差异，您可能会看到报告的点击次数存在一定差异 (10-15%)。

• 您可以同时注册站外引流奖励计划（第28页），以获得成交奖励，奖励金额为成交金额的平均10%。

第七步： 启动广告活动并查看结果。建议等待48小时，以根据渠道管理器中的报告验证亚马逊引流
洞察广告活动效果。

亚马逊引流洞察如何收费？
目前使用亚马逊引流洞察不会产生任何费用。

01

常见问题

02 是否可以通过亚马逊广告 API 使用亚马逊引流洞察衡量功能？
可以，现在可以通过亚马逊广告 API 使用亚马逊引流洞察。如果您是软件服务商，请访问亚马
逊的 《API 入门指南》，以进行进一步了解。

https://advertising.amazon.com/API/docs/en-us/amazon-attribution/overview?ref_=a20m_us_p_attr_faq_api
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适用范围

功能介绍

品牌控制面板

品牌控制面板是亚马逊专为品牌运营而打造的品牌工具，从品牌健康度、品牌优势的维度帮助您发
现提高买家体验、流量和转化率的机会。

入口：卖家平台>品牌>品牌控制面板

品牌控制面板是亚马逊专为品牌运营而打造的品牌工具，从品牌健康度、品牌优势的维度帮助品
牌发现提高买家体验、流量和转化率的机会。

卖家： 须为亚马逊美国站品牌所有者。

品牌健康度
品牌健康度由价格竞争力、亚马逊Prime参与资格和有存货率三个指标综合衡量。

Brand Dashboards

该版块提供了十几个品牌所有者专享工具的入口汇总，您可以轻松访问搜索优化器、买家评论等
功能，帮助您实时了解市场反馈和需求，以优化产品。

品牌优势
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阅读更多

品牌目录管理器

您可以在这里查看您品牌的所有商品，了解是谁在销售您的商品、是否有变体、买家体验如何，以及
潜在销售机会。

入口：卖家平台>品牌>品牌目录管理

• 品牌健康度帮助页面

• 品牌控制面板帮助页面

• 品牌目录管理器帮助页面

Brand Catalog Manager

适用范围

卖家： 须为亚马逊美国站的品牌所有者。

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/ZJ2SM5UA5XC6LXR?ref=ag_ZJ2SM5UA5XC6LXR_relt_GEWCZCEXMKYT5KBU&locale=en_US
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GEWCZCEXMKYT5KBU?ref=brnd_dsh_lrn_mr
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/JGT6KVXS4TDSUGQ
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品牌形象

宣传品牌价值
打造个性化模块组合，以不同模块适
配不同应用场景，展示品牌故事，凸显
品牌价值。

刺激转化
以图文结合的方式展现产品细节和功
能，打造差异化Listing，促进消费者的购
买决定。A+页面平均能提升5%的销售。

A+页面

通过该功能，您可以利用图片和文字的组合，通过展现场景化的商品图片来讲述独特的品牌故事，
让买家充分了解商品，增强宣传效果进而提升销售转化。

入口：卖家平台>广告>A+页面

A+页面旨在：

A+ Content
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适用范围

功能介绍

卖家： 须为亚马逊各站点的品牌卖家。

目前A+页面包括两大模块： 增强型商品描述 + 品牌故事

增强型商品描述
您可以将图像和文本添加到不同的内容模块中，突出显示产品级功能的元素，并在产品详情页面
的“产品说明”部分呈现。
在选择模块时，建议包含以下内容：产品卖点、产品细节图、规格信息、系列产品比较、品牌信息。

带文本的标准图片标题

标准四个图片和文本

带文本的标准图片标题

标准比较图
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您不需要调整现有A+内容，就可以新增品牌故事模块，以突出品牌的关键要素。通过该功能，您的
品牌故事将在与产品描述模块区分，在商品详情页的“From the brand”部分独立展示。

品牌故事

展示在”From the brand”部分

桌面端和手机端的轮播大图

图片和文字品牌卡

可链接到其它产品或品牌旗舰店

您可以从以下四个角度考虑，来完成A+页面的内容搭建：

• 企业使命：强调企业给消费者带来的价值、产品的优势、社会责任和创始人理念。

• 品牌定位：讲述品牌画像、标语（slogan）、故事。

• 确定目标客户：确定目标群体，以及他们的购买力、家庭结构、生活方式和使用场景。

• 商品卖点发掘：除了基础信息（规格、参数、使用方法），还需要考虑如何与消费者产生情感关联。 

A+页面内容搭建思路

操作建议
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您可以根据以下四个写作重点，完善A+页面搭配：

A+页面搭建建议

写多少

写什么

怎么写

加分技巧

一定要 一定不要

选择全部6个模块。

写消费者最关注的卖点，且补
充五点描述没写到的内容。

每一张图片对应一个卖点，且
保证图片清晰简洁，图片中不

填写图像关键字。文字段落保
持整洁，页面风格空间少，风
格统一。

只选1-2个模块。

只写自己认为重要的点。

重复描写卖点/场景，且把大段
文字放入图中。

色彩搭配混乱，表述不清楚，且
全是陈述句及大段的主观表达。

常见问题

优秀的A+页面应该具有以下特征：

• A+页面整体排版紧凑，留白空间少，视觉上信息比较饱满和完整。

• 卖家通过使用不同的模块组合，展示更加丰富的产品信息。

• 最后一个模块使用标准比较图，对店铺其他同类产品进行对比，让消费者有更多选择，更容易做
出判断，并且可以对店铺中的其他产品相互引流，从而助力提高销售。

01 上传图片时需要提交图片关键字吗？
是的，上传图像时，您需要提交图片关键字，也称为替代文本。图片关键字应由描述图片的简单
句子组成（例如：“厨房柜台上的搅拌器，旁边是水果，酸奶，橙汁和冰沙杯”）。图片关键字不会
出现在“产品详细信息”页面上，但在有视觉障碍的客户使用的屏幕阅读器应用程序中可用，以
了解有关您的产品的更多信息。它们还可以帮助您的产品出现在搜索中。

我一次可以提交多少个A+内容？
系统允许您一次提交20个A+内容等待审核。

02
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04

05

为什么会出现错误消息“提交前请从您的内容中删除以下关键字”？
在A+页面中输入的所有文本都会被检查，当系统在您的内容中检测到一个或多个禁止的关键
词时就会出现报错消息，并提示您删除这些关键字。您可以检查文本框、图片关键字和图片中
嵌入的文本，检查是否有禁用关键字。删除之后，请通过单击预览>提交来重新提交审核。

03

我应该编辑父级ASIN还是子级ASIN？
您可以选择将A+内容应用于父级ASIN，子级ASIN或者整个家族系列的ASIN。要将A+内容应用
于ASIN，请在创建A+内容之后，在搜索框内搜索来自该ASIN家族的任何ASIN，以找到家族中
的所有ASIN，然后选择所需的ASIN，然后单击应用内容。

提交内容后，需要多长时间才能显示在详细信息页面上？
您的内容通常会在提交审批后的七个工作日内被批准或拒绝，若被拒绝，系统会显示拒绝
原因并告知您哪些地方需要修改。在高峰时段，审核可能会花费更长的时间。在此期间，您
提交的内容在“ A+内容”管理面板中显示为“正在审核”。批准后，您的内容通常会在发布
后的24小时内显示在详细信息页面上。

06 我可以编辑或删除为ASIN提交的内容吗？
可以。您可以编辑内容并重新提交以供批准。提交将再次经过审核过程，但是您的现有内容
将保留在所有已应用ASIN的详细信息页面上，直到您的新提交被批准为止。要从一个或多
个应用的ASIN中删除先前提交的内容，请从卖家平台的“内容详情页”中的“已应用的ASIN”
中删除ASIN。

品牌旗舰店

无论您的品牌规模如何，品牌旗舰店都能为您提供一个沉浸式的空间，向受众介绍您的品牌故事、
使命和产品。它可以作为您站外引流的目的地，也可以作为展示品牌形象、维护买家互动的阵地，进
一步提升品牌粘性。

入口：卖家平台>品牌旗舰店>管理店铺

Stores
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品牌旗舰店旨在：

适用范围

成功案例

卖家： 须为亚马逊各站点的品牌卖家。

     轻松定制专属品牌旗舰店               衡量广告成效
可获取销售额、访问次数、页
面浏览量和流量来源等指
标，帮助您优化顾客服务。

       增加品牌和产品曝光
在亚马逊上借助您品牌的专
属URL帮助顾客深入了解您
的所有产品。

83%
含3个以上页面的品牌旗舰店的顾
客停留时间要多出83%，由广告带
来的人均销售额要高出32%。

 35%
平均而言，对于在过去90天内进
行更新的品牌旗舰店，其回头客的
数量会增加21%，由此带来的人均
销售额会增加35%。

通过旗舰店搭建模板，轻松
拖拽即可创建品牌旗舰店并
凸显畅销品，且不额外收费。

创建了品牌旗舰店后，这些店铺都获得了不同程度的销售额增长*：

TENZING Attends Healthcare Products WOW Sports

通过品牌旗舰店介绍了其品
牌故事和品牌使命，高效提高
了品牌认知度、顾客转化率和
商品销量。

由广告产生的销售额增长了
74%。

季节性销售额增长了65%
以上，品牌可见度提升了38%。

*Amazon Study 2020, 美国广告主

https://advertising.amazon.com/zh-cn/library/case-studies/tenzing?ref_=a20m_us_p_st_rs_lbr_cs_tnzng
https://advertising.amazon.com/zh-cn/library/case-studies/attends-healthcare-products?ref_=a20m_us_p_st_rs_lbr_cs_ahp
https://advertising.amazon.com/zh-cn/library/case-studies/wowsports?ref_=a20m_us_p_st_rs_lbr_cs_wow
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关注 Follow

关注按钮会出现在帖子、商品详情页及品牌旗舰店上。作为品牌粉丝的买家也会在浏览过程中更
先通过帖子看到品牌相关动态，如折扣、新品发布和畅销产品。据数据表明，关注品牌的粉丝的消
费金额是非粉丝的2倍。*

旗舰店功能

品牌推广广告 Sponsored Brands

品牌推广广告（Sponsored Brands）通过展示
在亚马逊购物搜索结果中的定制广告，促进买
家认识和发现您的品牌和商品组合。同时，还
提供包含品牌新客指标的独特报告，帮助您衡
量过去12个月在亚马逊上首次购买您品牌的
新买家数量或新买家贡献的总销售额。

入口：卖家平台>广告>广告活动管理

适用范围

卖家： 须为亚马逊各站点的品牌卖家。      
商品： 符合要求的商品须为在同一类目下销售，且在售数量大于1个。           

品牌推广广告旨在：

助力新客引流，自定义标题更吸睛 精准导流至品牌旗舰店，推动买家复购
新兴品牌：商品展示吸引新客 较成熟的品牌：提升品牌忠诚度
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• 搜索广告指南和接受政策

• 亚马逊广告官网

阅读更多

成功案例

这些品牌都享受到了来自亚马逊DSP的优势*：

三星 卡西欧 Govee

商品视频完整播放率提升至
77%。

访问者数量增加了400%，
商品详情页浏览量增加了
330%。

流量在一年内增长了350%，
订单数量增长了310%，销售
额增长了340%。

*Amazon study

亚马逊DSP
亚马逊 DSP是一个需求方平台，您可以以程序化方式购买广告，触达亚马逊站内及站外的新受众和
现有受众。  

https://advertising.amazon.com/zh-cn/resources/ad-policy/sponsored-ads-policies?ref_=a20m_us_p_sb_faq_spcs
https://advertising.amazon.com/ 

https://advertising.amazon.com/zh-cn/library/case-studies/samsung-tv-launch?ref_=a20m_us_p_dsp_rs_lbr_cs_smsngtvlc
https://advertising.amazon.com/zh-cn/library/case-studies/casio?ref_=a20m_us_p_dsp_rs_lbr_cs_csio
https://advertising.amazon.com/zh-cn/library/case-studies/govee?ref_=a20m_us_p_dsp_rs_lbr_cs_gvee
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品牌增长

虚拟捆绑

通过该工具，您可以将自己的2-5个不同ASIN进行捆绑，使买家可以在一个单独的商品详细页面中
一起购买这些商品，起到产品之间相互引流的作用。您无需创建实体捆绑商品，而只需要用FBA现
有库存在前端页面创建虚拟捆绑商品，根据买家实际购买情况，FBA会帮助进行捆绑打包寄出。

入口：卖家平台>品牌>虚拟捆绑商品

虚拟捆绑旨在：

Virtual Bundle

           占据优势位置，有效刺激转化
捆绑的商品组合，会出现在商品详情页第
一屏，刺激转化，平均提升约15%销量*。

          留住爆款流量，引流品牌店铺
利用热款捆绑，更方便地从卖家店铺中
发现和购买更多商品，实现收益最大化。

【举例】 实体捆绑时，需要成分产品新库存各100件，并捆绑后，才能实现实体捆绑100件的销售虚
拟捆绑时，只要FBA中成分产品数量都>100，无需新库存，即可实现100件虚拟捆绑销售。
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适用范围

使用建议

卖家： 须为亚马逊美国站品牌所有者。
商品： 须为您品牌下的产品，并有可购买且处于全新未使用状态的亚马逊物流（FBA）库存。
            这些产品不能被捆绑：礼品卡、虚拟商品（线上音乐、视频、书籍）或二手/翻新产品。
库存要求： 只要FBA中成分产品数量都>100，无需新库存，即可实现100件虚拟捆绑销售。

• 添加折扣，提升购买可能
客户提供有吸引力的价格，使他们更有可能购买您的捆绑包。

• 活用渠道，加速推广捆绑包
您可以将捆绑商品搭配广告投放，将其添加到品牌商店页面，或者使用社交媒体和邮件营销来吸
引捆绑商品的访问量。

• 销售节点，轻松打造特殊折扣
您可以在黑五网一等关键销售节点使用虚拟捆绑，创建特殊的折扣交易，且FBA库存中成分产品
数量都>100。因此买家可以随时计划、创建、更新捆绑销售促销活动。

• 常见捆绑组合搭配

*Amazon Accelerate 2021

买家如何看到我的虚拟捆绑商品？
如果买家正在浏览您单个ASIN的详情页，而该ASIN作为主ASIN和其他ASIN进行了虚拟捆绑，
则买家会在详情页和品牌旗舰店上看到两个ASIN的商品和号召性用语“捆绑购买”。

01

常见问题

虚拟捆绑商品价格

• 虚拟捆绑商品价格不得高于成分商品的价格之和。
• 亚马逊（FBA）费用维持不变。

爆品带新品，加速冷启动；捆绑主配件，提升客单价；按场景捆绑，降低决策成本。
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03 我可以在亚马逊上用广告来推广我的虚拟捆绑商品吗？
可以。但目前捆绑产品ASIN只支持品牌推广广告（Sponsored Brand），暂时不支持亚马逊商品
推广（Sponsored Products）。卖家们也可以针对捆绑产品的ASIN去设置优惠券和打造A+页面。

04

05

捆绑出来的ASIN，产品属性以什么为准？
产品属性可以自己决定。从想要捆绑的ASIN中，卖家们可以自己选择一个ASIN作为“主要内含
商品”，和数个ASIN作为“设置重要组件”。主要内含商品的选择尤为重要，因为无论是节点、关
键词还是其他属性，亚马逊都会以主要内含商品为准。因此建议把流量大、出单多的单品设置
为主要内含商品，这样可以为组合内其他产品带去更多流量。

如果消费者不喜欢捆绑商品中的某件单品，必须一起退款吗？
捆绑商品可单独退货，按比例退款。

阅读更多
• 开始创建虚拟捆绑商品
• 访问市场篮子分析报告来选择合适的ASIN
• 功能深度解读
• 培训视频

增长机会

该功能是一个定制推荐的工具，借助大数据算法，盘点店内所有ASIN，找到高价值和高潜力的
ASIN；再通过系统评估锁定这些重点ASIN的短板和潜力。您只要根据建议修正短板，发扬长板，即
可提高商品的流量和转化率，进而提高销量。

入口：卖家平台>增长>增长机会

Growth Opportunities

02 如何查看虚拟捆绑销售报告？
假设您在过去90天内进行了捆绑销售，您每周会收到一次捆绑销售报告。由于数据增加或其他
问题，报告有时可能会延迟。如果您没有收到报告，请检查您的邮件垃圾文件夹。
您可以通过销售报告查看。

https://sellercentral.amazon.com/bundles/create
https://sellercentral.amazon.com/analytics/dashboard/marketBasketAnalysis
https://mp.weixin.qq.com/s/2JbflQlzt-1hzaQk0xsGgA
https://sellercentral.amazon.com/learn/courses?ref_=su_course_accordion&moduleId=473a5556-40e7-49bd-a0e0-cc6a955aaaf7&courseId=0c9a2713-0112-43d8-99cd-4cbd84483c7c&modLanguage=Chinese&videoPlayer=airy 
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适用范围

功能介绍

卖家： 须为亚马逊美国、英国、德国、法国、意大利、西班牙、日本和印度站的卖家。

增长机会推荐动作类型

针对重点ASIN，系统会为您量身定做，给予客制化的具体推荐动作。
陆续会增加更多新的推荐动作类型。

• 添加主图片

• 创建 A+ 对照表

• 注册亚马逊Vine计划

• 添加高分辨率主图片

• 创建 A+ 商品描述

• 优化商品名称

• 战术性降价：将商品价格降低至建议价格，不
但可以降低您的销售佣金，还可以增加净收入

• 增加“订购省”资金：对高频复购商品的买家
提供优惠，帮助卖家增加复购和顾客忠诚度

增长机会推荐数据维度

系统会向您显示商品的每日对应查看次数、ASIN转化率、分类转化率、销售排名和库存数量。这些
关键绩效指标可以帮您确定商品的流量和转化率变化趋势，并决定对哪些商品采用哪些推荐动
作，以便高效提升流量、转化率、销售排名及销量：

• 每日查看次数：过去30天内，浏览该ASIN的日平均独立访客数

• ASIN转化率 ：    ： ：ASIN转化率= (过去30天内)ASIN总销量/该ASIN详情页的独立总访客数
• 分类转化率：分类转化率= (过去30天内)ASIN总销量/该ASIN所属品类所有ASIN的详情页

增长计划功能:

新机会每日更新
推荐动作列表每天都会不间断更新，
系统也会持续给卖家推荐更多建议。

运营效益最大化
系统依据科学算法，针对高价值和高
潜力的ASIN提供一系列有助于业务发
展的推荐动作，并将预估的操作成效
从高到低排列，高效选择最优方案。
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• 潜在销售提升： “潜在销售提升”估算了如果您在90天前针对此商品执行这项操作，在过去90天
内本该创造的收益金额。

• 成本节省：  如果您在90天前执行了这项操作，这便是您过去90天内本该节省的成本金额。

谁可以使用“增长机会”新功能呢？
目前，此功能已向亚马逊美国、英国、德国、法国、意大利、西班牙、日本和印度站的卖家开放，并
且部分功能只有申请了亚马逊品牌注册的品牌卖家才可使用。

01

常见问题

02  “增长机会”新功能是根据什么做的推荐？
对比亚马逊店铺上同品类产品表现，并结合您产品过去90天的各项指标，通过大数据分析和智
能算法进行推荐。

03 如何估算“潜在销售提升”PSL (Potential Sales Lift)？
PSL指的是，如果您在90天前针对此商品执行该项“增长机会”的推荐操作，在过去90天内本该
创造的收益金额。这是个预估值，并非确切实际数值。

04 为什么只有部分ASIN有推荐动作？
在“增长机会”页面上仅显示优先级最高的50项推荐动作。如此才能帮助卖家做好时间和资源
的分配，做到高效产出。

阅读更多

• 查看我的增长机会
• 增长机会详情介绍

增长机会预测模型

除了有关商品历史绩效的指标外，亚马逊还会向您提供估算模型，来预测您执行推荐动作后可能
实现的销售提升。系统会根据您将采取的推荐动作，结合以往部分卖家的经验数据，给到相应的估
算收益金额，从而帮助您预测成效：

• 销售排名：该商品在过去30天内所在类目的平均销量排名
• 库存数量：指您的“管理库存”中该ASIN的实时库存

https://sellercentral.amazon.com/grow
https://mp.weixin.qq.com/s/KJ6YHgc4kj_C33xxgy59aA
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适用范围

操作步骤

管理您的实验 Manage Your Experiments

通过该工具，您可以对品牌商品的A+商品描述、商品名称和主图片进行 A/B 测试。通过试验，您可
以将两个版本的商品详情进行对比，以便查看哪个版本效果更受消费者欢迎。试验结束后，您可以
选择发布获胜的商品详情。

入口：卖家平台>品牌>管理实验

管理您的实验功能旨在：

卖家： 须为亚马逊美国、英国、德国、法国、意大利、西班牙、波兰、荷兰、瑞典站的品牌所有者。 
ASIN： 须已拥有足够的的流量，且已经发布了现有内容才能进行试验。

第一步：创建新试验
进入到管理试验页面后，您可以选择为A+商品描述、商品名称和主图片三个变量进行AB试验。

更直观地看见销量
在管理试验主页，查看现在正在进行或者
已完成的试验，具体数据包括：售出件数，
总销售额和转化率。

高效择优提升转化
根据您的消费者的反馈，选择获胜版本
Listing页面，同时了解如何创建更好的
商品描述，进一步吸引买家并提升销量。

实验示意图版本A 实验示意图版本B
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在试验页面，您可以看到“版本A”，即您当前使用的标题，以及“版本B“，您需要填写希望测
试的标题。确认AB版本内容无误后，点击“计划试用”，开始运行试验。

通过A/B测试，卖家平台每周会生成数据报告，分别显示A/B版本的售出件数，总销售额和转
化率。您可以根据试验结果发布优胜版本。

第四步：运行试验

第六步：高效择优

填写“创建新标题试验Create a new titles experiment”页面上的信息，包括试验名称、持续时间。
*试验可运行4-10周，但为了获得更好的准确性，亚马逊建议试验运行8-10周。

在管理试验主页查收试验结果。您可以看到目前在进行或已完成的试验，以及试验结果提升的总销量。

第三步：填写信息

第五步：查收结果

费用是多少？
亚马逊品牌所有者可以免费使用“管理您的试验”。

01

02 为什么我想要试验的ASIN不符合实验条件？
您只能对发布了现有内容版本且流量较高的ASIN进行试验。请确保您已经在ASIN上发布了A+
内容，标题和项目要点，并且确认这是您品牌的商品。然后，考虑使用广告为您的ASIN吸引更
多流量。在您要进行A/B测试的ASIN上保持高流量非常重要，这样才能达到足够大的样本量，
达到统计意义，从而得到更准确的结果。

常见问题

以试验标题为例，在选择试验标题后，选择“在目录中查找参考ASIN Browse your catalog 
for a referrer ASIN”，选取符合试验条件的ASIN。

第二步：选择ASIN
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08 我从试验中选择并发布了优胜版本的内容，为什么没有看到预期的销售增长？
首先，销量的影响因素有很多，比如季节性。随着季节的改变，可能会改变ASIN的流量或转化，
而与A +内容无关。其次，如果您对于试验的优胜版本内容还不太满意，您可以随意再次进行较
长时间的试验，以收集其他数据。请记住，试验所提供的信息仅供参考，亚马逊不能保证该结
果会产生任何增益。

试验结束后，我要怎么操作？
试验结束后，请查看试验结果报告，其中包括样本数量，每个版本内容的销售量，总销售量和
转化率，这一结果将帮您了解哪个版本有更好的表现，然后您可以根据结果发布表现更好的
优胜版本。

04

06 应该设置试验运行多长时间？
建议的试验运行时间为8-10周。您随时可以更改时间或结束试验。

07 如何取消试验？
您可以随时到试验管理页面取消实验，或者更改试验时间。

05 如何解释试验结果？
您可以在卖家平台>品牌>管理您的实验里详细了解如何解析试验结果以及试验原理。 

• 了解试验设置方法技巧和最佳方法

• 观看教学视频

阅读更多

03 试验如何进行？我可以看到什么结果？
您需要先发布版本A的标题或A+内容，然后创建版本B的内容。每个访问您的详情页面的客户
都将随机看到A版本或B版本的内容。几周后，您可以开始查看样本数量，销售量和销售转化率
的结果。在实验结束时（从开始到4-10周），将为您提供有关每种内容版本效果的数据，以帮助
您确定要发布的版本。结果将在MYE工具中每周更新一次。

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GVP453K5XRBJS7Y9
https://sellercentral.amazon.com/learn/courses?ref_=su_course_accordion&moduleId=2d2ee788-e4e5-4b05-bd2c-7c5dd058cc95&courseId=0c9a2713-0112-43d8-99cd-4cbd84483c7c
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适用范围

操作步骤

品牌引流奖励计划 Brand Referral Bonus

该计划是由品牌通过站外营销活动把流量引导至亚马逊，所产生销售额的平均10%将返还给卖家，
用于抵扣销售佣金。买家点击推广链接后的14天时间内，如果购买了您品牌下的产品，您就可以获
得奖金。

入口：卖家平台>品牌>品牌引流奖励计划

品牌引流奖励计划旨在：

节省引流成本 提高站外营销效率加快业务增速 

卖家： 须为亚马逊美国站品牌所有者。
流量： 须可追踪，您必须使用通过亚马逊引流洞察工具(Amazon Attribution)生成的带有追踪标签
            的推广链接，以便亚马逊进行流量和销量追踪。  
订单： 须符合要求，符合奖励资格的订单须为买家在点击您的站外链接所下的订单或买家在点击

 接后14天内给同一品牌产品所下的订单。但是, 若发生买家取消或退货, 则不能享受奖励。

第一步：确认的线上推广策略
线上推广策略包括搜索引擎、社交媒体等渠道，也包括付费、免费流量。无论是以哪种推广形式，
您都需要首先确认推广策略。

300个
研究表明，一个产品的成
交，在上游和消费者的触
点少则3个，多则300个。

250%
多渠道投放往往比单一
渠道投放带来250%的
提升效果。*
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请访问卖家平台，点击注册按钮，填写税务信息，即可开通品牌引流奖励计划。
使用亚马逊引流洞察功能，请登录卖家平台，访问广告>广告管理活动>衡量与报告>亚马逊引流洞察。

第二步：注册品牌引流奖励计划

这就意味着品牌可以在无数情况下和消费
者产生互动：邮件、付费搜索、视频广告、论
坛帖子种草等等；品牌也可以用无数种话
术来引流：“今日特价”，“优质产品”，“品牌
价值主张”。 至于主推的产品线、广告投放
的预算、节奏和周期，更是影响营销策略的
关键因素。

您可以先从目标用户出发，解答如下问
题：“他们是谁？他们需要什么？他们在哪里
种草？在哪里搜索？”在找到目标用户之后，
下一步就是开始尝试各种推广方式，找到
性价比最高、效果最好的路径。

• Google 广告       • Microsoft 广告
搜索引擎广告入口链接

付费社交广告入口链接
• Facebook
• LinkedIn 广告
• Twitter 广告  • TikTok广告

• YouTube 广告

第三步：在站外进行营销推广

在注册成功后，您可以创建站外营销推广方案，创造带追踪标签的URL并应用于站外推广的跳转链
接。亚马逊引流洞察工具可以帮助您衡量站外引流的效果，而引流奖励计划会根据实际成交情况计
算奖励金额。

第四步：获得奖励

当站外营销开始促成销售转化时，您会获得相应的奖励，金额是成交销售额的平均10%。您可以在
这里查看具体类目的比例。
获得奖励可用于抵扣销售佣金。比如，当站外营销动作带来了$1000的办公用品销售业绩，$100的
奖励额度会返还，用于抵扣销售佣金。请注意，考虑到订单取消、退货等，奖励额度的到账存在2个月
的等待期。
若您想查看目前的奖励情况，可以在品牌引流奖励计划的页面下载数据报告。该报告每周五更新。

*The 2020 Marketing Automation Statistics Report, Omnisend, 2020.

• Instagram广告

https://ads.google.com/official/advertising
https://ads.microsoft.com/
https://www.facebook.com/business/ads
https://business.linkedin.com/advertising
https://business.twitter.com/en/advertising.html
https://ads.tiktok.com
https://www.youtube.com/ads
https://business.instagram.com/advertising
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/L9HPJ34VBFP76HX?locale=en-US
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奖励是实时发放的吗？
考虑到订单取消、退货等，奖励额度的到账存在2个月的等待期。比如，在9月成交的订单所带来
的奖励会在11月进入的账户，可用于抵扣销售佣金。

01

03 我已经在使用亚马逊引流洞察了，但还没有注册亚马逊引流奖励计划。
我现在注册，还可以拿到奖励吗？
可以。在注册成功之后，原先在站外投放的链接只要产生符合要求的销售业绩，也可以获得奖
励。

分销商可以参与吗？
不可以。

02

常见问题

04 参与品牌引流奖励计划是免费的吗？
品牌引流奖励计划本身是免费的，站外推广费用取决于不同的推广方式。

如果买家通过点击推广链接进来后，购买了我品牌下的其他商品，或者从其它账号处购买了我
品牌的产品，我可以获得奖励吗？
可以，买家点击推广链接后，只要在14 天内购买了该品牌下的任意一款商品，即使是从您的代
理商处购买，卖家都可以获得奖励。

05

推广链接只可以引流到商品详情页面吗，我可以引流到品牌旗舰店吗？
可以，您可以选择引流到商品详情页面或者您的品牌旗舰店。

06

DSP 以及 SD 等亚马逊站外广告引流进来的可以获得奖励吗？
不可以，品牌引流奖励计划只针对非亚马逊广告的流量，只有带有亚马逊引流洞察标签的流量
才可以获得奖励。

07

亚马逊引流洞察生成的链接太长了，可以用第三方工具缩短吗？
可以，并且可以追踪，但链接中可能没有“amazon”字样。

09

08 可以把促销折扣代码设置进链接吗？
可以。
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没有美国TIN的卖家可以参加品牌引流奖励计划吗？
可以，中国卖家可以选择非美国TIN选项，然后填写对应税号。如果卖家有公司税号，就填写公
司税号，如果没有，就填写个人身份证号。

11

• 注册品牌引流奖励计划

• 站外引流案例解读

• 品牌引流奖励计划帮助页面

• 亚马逊引流洞察详情页面

阅读更多

10 卖家如何选择执行服务的位置？
对于公司处于中国的亚马逊卖家，可以选择“所有服务都将在美国境外执行”。但如果卖家在
美国有分公司，建议卖家自行咨询税务后填写。

Vine计划 
入口：卖家平台>广告>Vine

Vine Program

通过该计划快速为商品获得高质量评论。符合 Vine资质的受邀消费者可以申请免费使用该商品
并留下评论。

目前Vine计划收费为200美金/ASIN。

Vine计划旨在：

提高流量和转化率 
90%的买家会阅读商品评
论，并表示评论会影响他们的
购买决定。

一般情况下，评论者会在领
取商品后平均12到14天内
发布Vine评论。

       快速获得可信评论
在上线初期即可收到详实的
商品反馈，从而优化商品，更
精准吸引买家。  

       更好地优化产品

https://sellercentral.amazon.com/brand-referral-bonus/ref=xx_brb_dnav_xx
https://mp.weixin.qq.com/s/HFK2RgjRYPNwAjkeLaJvRQ
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/L9HPJ34VBFP76HX?locale=en-US
https://advertising.amazon.cn/products/amazon-attribution
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适用范围
卖家：      须为亚马逊美国、英国、法国、德国、意大利、西班牙、日本站的品牌所有者。
商品：      符合要求的商品须为：

• 商品详情页面评论少于30条

• 处于“全新未使用产品”状况

• 商品为亚马逊物流（FBA）配送，并有可用的FBA库存

• 非成人用品/数字软件或应用程序

• 配有标题、图片和描述的商品

• 在注册时已发布的商品，而非待发布商品

操作步骤

第一步： 通过卖家平台>广告，进入Vine页面。

第二步： 在搜索框中输入您要注册的ASIN，选中并设置数量（每个ASIN最多30个）并提交。

第三步： 关注进度，在控制面板中查看ASIN是否被领取、评论是否被发布。

常见问题

为什么我被领取的商品没有得到评论？
亚马逊没有为符合Vine资质的买家（Vine Voice）设置评论截止时间。但亚马逊会跟踪Vine 
Voice对该计划的参与积极程度，如果不符合亚马逊的参与标准，亚马逊则可能将其从项目中
删除。

我可以联系评论者吗？
根据亚马逊的条款和条件，亚马逊禁止Vine Voice与卖家直接接触。您不得请求Vine Voice直
接与您联系，也不得尝试与他们联系以讨论他们的评论，或试图让他们评论您销售的其他商
品。亚马逊不会提供Vine Voice的地址或其他个人信息。

我可以删除Vine评论吗？
如果该评论符合亚马逊社区准则，亚马逊将不会将其删除。
如果您要举报该评论不符合亚马逊社区准则，请访问亚马逊社区准则查看更多细节。

01

02

03

尚未申领的商品会如何处理？
这些商品仍然可以作为FBA单位出售。

04

https://www.amazon.com/gp/help/customer/display.html/ref=hp_left_v4_sib?ie=UTF8&nodeId=201929730
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亚马逊能否将评论从一个ASIN移到另一个ASIN？
不能。

05

阅读更多

• Vine Program注册入口

• Vine Program帮助页面

商品推广广告 Sponsored Products

商品推广广告（Sponsored Products）通过快速创建可展示在
相关购物搜索结果和商品详情页上的广告，帮助买家发现您的
商品。在开启商品推广广告的第一年内，推广ASIN平均可以增
加54%的曝光数和40%的订单数。*

入口：卖家平台>广告>广告活动管理

适用范围

卖家： 须为亚马逊各站点的专业卖家。  

*亚马逊研究2020, 美国广告主

展示型推广 Sponsored Display

展示型推广(Sponsored Display)能够触达消费各阶段的目标用户群体，帮助新买家发现您的品牌。

入口：卖家平台>广告>广告活动管理

82% 2倍 75%
使用展示型推广受众的
广告主发现，其高达82%
的销售额来自品牌新客。

使用亚马逊商品投放建
议的广告活动获得的展
示量增长了2倍，点击次
数增长了1.5倍。

亚马逊推出的全新商品
投放解决方案帮助将点
击率提高了75%，从而推
送了购买意向的提升。

https://sellercentral.amazon.com/vine/ref=xx_vine_dnav_xx
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/NATSPKW5NBLLWPQ?locale=en_US
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品牌用户

适用范围

买家互动 Customer Engagement

入口：卖家平台>品牌>买家互动

该功能帮助您的品牌以邮件的形式向品牌旗舰店粉丝发送推广信息，以帮助打造品牌忠诚度。自
2021年5月-10月期间，品牌卖家已经通过这个工具向品牌粉丝发送了600多万封电子邮件。目前此
功能正在公开测试阶段，后续将适用于更多品牌卖家。*

卖家： 须为亚马逊美国站的品牌所有者。  

操作步骤

第一步： 上传您的品牌徽标、添加推广商品及图片。

*Amazon Accelerate,2021

第二步： 安排广告活动， 选择您希望发送广告活动的时间范围。
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第三步： 亚马逊审核团队进行广告审核。

第四步： 查收邮件反馈报告，报告包含邮件打开率、点击率、跳
转率、销售额和转化率等数据。您可以及时调整优化
邮件内容，提升邮件营销的效果。

• 买家互动功能注意事项

• 亚马逊商品图片要求

阅读更多

*Amazon Accelerate,2021

适用范围

买家评论 Customer Reviews Resolution

当有买家留下低分评论时，您可以通过“买家评论”工具与买家取得联系，并积极回应低分评论，以
提升买家满意度。您可以根据实际情况,选择礼貌性退款或提供额外客户支持，进一步了解产品使
用情况澄清问题。数据表明，自今年6月推出此功能以来品牌主平均每月向20多万条低分评论提供
卖家回应，以此拉近品牌与买家的距离。*

入口：卖家平台>品牌>买家评论

卖家： 须为亚马逊美国站的品牌卖家。  

操作步骤

第一步： 进入买家评论页面。

第二步： 筛选1-3星评论，点击“联系买家”按钮。

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GUHDLPWYZ6FW3N42/ref=BBN_EM_CE_12152021
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/GUHDLPWYZ6FW3N42


该报告提供

36

第三步： 选择选择相应联系模板给买家发送信息。
您可以选择“礼貌性退款”或“客户支持”以获取更多信息。

• 联系买家帮助页面

阅读更多

适用范围

开始直播

直播 Amazon Live

Amazon Live 旨在以一种支持实时品牌互动的方式来为买家提供激励、信息和娱乐，并帮助买家
建立考虑新品牌的信心并做出购买决定。亚马逊制作的直播让您能够在主题直播中展示您的商
品，这些主题直播显示在亚马逊上多个显眼的广告位中。

入口：亚马逊广告>产品 >品牌购物体验>Amazon Live

卖家： 须为亚马逊美国站已开通品牌旗舰店的品牌所有者。  

您可以选择通过Amazon Live Creator App自助直播，或通过亚马逊广告团队协助直播。

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GVAL8YDBQ8NRZNS4
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• 观看讲解视频

• 开始直播

• 下载Amazon Live Creator App

阅读更多

适用范围

订购省计划

参加“订购省”计划能够帮助您提升复购、培养忠实客户并树立品牌知名度。若您的商品是日用消
耗品或日常必需品，您可以使用该计划批量销售，并以1-6个月的频率向消费者周期性派送。数据表
明，若提供10-15%的折扣，订购省计划平均可带来1.8倍的转化率增长。*

入口：卖家平台>增长>配送计划>订购省

卖家： 须为亚马逊各站点的品牌卖家。
商品： 须符合要求，符合要求的商品须为：

• 商品为亚马逊物流（FBA）配送

• 存货率的记录良好

• 日用消耗品或日常必需品

* 亚马逊研究，2021

https://advertising.amazon.com/solutions/products/amazon-live
https://www.amazon.com/b/?node=19290333011&ref_=a20m_us_p_lv_h_gs
https://apps.apple.com/us/app/amazon-live-creator/id1265170914?ls=1 
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费用

0
5
10

%

%

%
阅读更多

• 参加“订购省”计划

*出资提供0%的折扣
最多4件订购商品
至少5件订购商品

*出资提供5%的折扣
最多4件订购商品
至少5件订购商品

*出资提供10%的折扣
最多4件订购商品
至少5件订购商品

送达日期相同=0%
送达日期相同=0%+5%（亚马逊出资）

送达日期相同=5%
送达日期相同=5%+5%（亚马逊出资）

 送达日期相同=10%
送达日期相同=10%+5%（亚马逊出资）

帖子（测试版）

您可以通过该功能发布定制图片、文案和品类标签，帮助买家直
观感受您的商品在现实生活中的使用情况。帖子的发帖频率不
限，且无需支付任何费用。后期，您可以查看以下数据维度来衡量
帖子效果: 触达、关注点击、产品点击、曝光量、互动率。

入口：亚马逊广告>产品>品牌购物体验>帖子

Posts（Beta）

https://sellercentral.amazon.com/fba/programs/sns/about
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该功能作为免费的曝光渠道能给您带来卓越的使用体验*：   

144亿
2020年4月至2021年7月期间，
帖子有超过144亿的免费可视
展现量和7,26亿次免费互动。

8.2%
在首次发布帖子之后的30天
内，访问旗舰店的用户中首次
访问用户比例提升8.2%。

*Amazon accelerate 2021

帖子（测试版）旨在：

有效刺激消费
为消费者提供一键购买功能，
直达商品详情页，减少机会
流失。

提升产品曝光
帖子可以在多个页面板块发
布，触达更多新客户，助力新
品推广。

强化品牌形象
发布定制图片、文案和品类标
签，激励买家浏览您的信息流
传达品牌故事。

适用范围

卖家： 须为亚马逊美国站的品牌所有者。

阅读更多

• 品牌旗舰店帮助页面
• 开始搭建品牌旗舰店
• 开始发布帖子

https://advertising.amazon.com/help#GPAJWPX4T4NRMWPP
https://advertising.amazon.com/zh-cn/solutions/products/stores?ref_=a20m_us_hnav_lng_zh_cn
https://posts.amazon.com/
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品牌保护

Transparency透明计划

Transparency透明计划是亚马逊为您和买家提供的一项商品追踪和真伪验证服务。您可以选择您
品牌下的任意商品加入该计划，每一件加入的商品都将贴上一个独一无二的Transparency代码。
无论您是用亚马逊物流（FBA）还是自配送，它能事先防止假货商品在亚马逊上销售，有效避免您品
牌的产品被假货跟卖。目前已有10000+品牌加入该计划。

入口：卖家平台>品牌>品牌保护

Transparency透明计划旨在：

事先且主动的防假
货跟卖机制，可有
效减少事后举报和
处理的时间精力。 

买家可以扫码检验
产品真伪。 

减轻可能由于假货
造成对评论的影响。 

扫码后还提供精确
到单件商品的信息，
加深品牌印象。 

减轻运营压力 轻松区分商品真伪避免假货商品评论 提高品牌信息曝光
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适用范围

卖家： 在亚马逊任一站点完成品牌注册的品牌卖家，在亚马逊美国、加拿大、英国、法国、德国、意大
            利、西班牙、日本、印度、澳洲站点均可享受该计划。  

商品： 符合要求的商品须为具有全球贸易项目代码（GTIN），如EAN或UPC条形码等。
            对于加入Transparency透明计划的商品，须确保能够在生产的每件商品上都应用唯一的     
            Transparency条码。这可以通过将代码粘贴到每个单位级商品的包装上，或者直接在商品           
            包装上印刷条码来完成。  

工作流程

第一步： 品牌商在Transparency透明计划后台中注册其产品。

第二步： 将Transparency条码应用于其产品。

第四步： 买家使用手机应用扫描Transparency条码即刻验证所购商品的真伪。

第三步： 亚马逊扫描Transparency条码确保配送的均为正品。

费用

根据品牌需要申请的累计标签数量不等，每个标签的收费在0.01-0.05美元之间，同时对标签的数量
也没有最低起订量的要求。       

立即扫描以下二维码提交申请
和Transparency透明计划经理1对1详聊
如何保护品牌和热销品的销量            
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卖家： 须为满足以下条件并收到亚马逊邀请的品牌卖家：

• 持有有效的政府注册商标

• 作为商标的版权所有者，在过去6个月中利用举报侵权行为工具提交过潜在侵权报告，并且接
受率至少为90%

功能介绍

利用亚马逊和品牌的综合优势，您可以通过该计划三个方面的功能来将假冒商品的数量降至零。

自动保护
自动保护由亚马逊的机器学习提供支持，持续扫描卖家店铺并主动删除可疑的假冒商品。您只需
提供自己的关键数据点（例如商标、徽标等），亚马逊将每天对商品信息更新尝试进行超过50亿次
扫描，以查找可疑的假冒商品。

自助式假冒商品移除您不再需要联系官方来从店铺中移除假冒商品。相反，您可以直接通过使用新的自助服务工具，自
行移除假冒商品。同时，亚马逊还将使用相关数据来增强自动保护功能，以便在将来更好地主动捕
获潜在的假冒商品。

对于注册商品，您可以将唯一的代码应用于生产的每一件商品，从而让亚马逊能够扫描代码，并确
认在亚马逊店铺购买的每件商品的真伪。这项服务让亚马逊能够在商品送达买家手中之前便对其
进行检测，以阻止假冒商品的售卖。

自助式假冒商品移除

商品序列化

自助式假冒商品移除

Project Zero计划及其自动保护和自助式假冒商品移除工具能够确保买家在亚马逊买到正品商品。

入口：卖家平台>品牌>品牌保护

适用范围

Project Zero
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对于一些目前侵权问题较轻，或者刚起步的卖家，只需完
成亚马逊品牌注册，就可享有自动品牌保护和自主举报
行为违规工具，来对应侵权风险，为品牌出海保驾护航。

自动品牌保护工具

自动品牌保护是亚马逊为品牌卖家提供的一种自动化的品牌信息保护手段。通过机器学习，亚马逊
会利用品牌提供的信息实施预测性保护，试图识别和移除潜在的不良商品信息。您可以获得包括对
品牌名称的保护、对Logo（徽标）的保护、创建报价的限制和创建ASIN的限制在哪的多重自动品牌
保护措施。

入口：卖家平台>品牌>品牌保护

举报违规行为工具

举报违规行为（Report a Violation, RaV）是亚马逊提供的一种举报侵权行为的工具。您可以使用该
工具的搜索和举报功能，授权知识产权所有人（Rights owner）及其代理人（Registered Agent）将
涉嫌侵犯知识产权的行为通知亚马逊。

入口：卖家平台>品牌>品牌保护

Report a Violation
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• 访问亚马逊全球打假团队网站

阅读更多

亚马逊与品牌方密切合作，收集有关知识产权和商品的丰富信息，来监测、调查和移除在亚马逊销
售的假冒商品，同时在全球范围内对不良行为者提起法律诉讼，没收假冒商品，保护权利所有者。各
方共同在各个环节识别和追查售假者，影响他们的供应链、生产、分销、物流和钱款流量，从而追讨
非法资金，同时阻止售假者继续在亚马逊销售。

亚马逊全球打假团队
亚马逊全球打假团队与世界各地的品牌方、执法机构和消费者合作，以制止不良行为者并追究他们
的责任。

立即进行亚马逊品牌注册，全面解锁品牌运营工具！

亚马逊品牌注册接受以下商标：
商标状态：待处理商标(Pending Trademark)亦可申请，无须等到R标过公示期
商标类型：基于文本，或基于图像的商标

您可以扫描以下二维码
免费获取《亚马逊品牌注册全流程手册》

下载《2021亚马逊品牌成长全运营手册》
了解从品牌注册到品牌保护的详细内容

Counterfeit Crimes Unit

https://brandservices.amazon.com/counterfeitcrimesunit?ld=AOUSCCUBRBLDH



