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銷售轉化問題思考框架
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聚焦關鍵商品01



篩選累積銷售額前五名 ASIN
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如何判斷商品為累積銷售額靠前的商品?

❖ 請利用您的業務報告中篩選” 已訂購產品的銷售額”及” 訂單商品總數”前五名的商品

路徑: 報告 業務報告 各個子項的詳細資訊頁面銷量與流量 已訂購產品的銷售額

路徑 : 報告➔業務報告➔各個子項的詳細資訊頁面銷量與流量➔已訂購產品的銷售額

https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37
https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37


檢視庫存是否可維持銷售周數滿 4~8周
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如何判斷庫存是否足夠?

❖ 可維持銷售周數(WOC)=總供應天數÷7 落在 4~8 周即表示為健康的庫存水位

路徑: 庫存Amazon 配送(FBA) 庫存 供應天數 

路徑 : 庫存➔ Amazon 配送 (FBA) 庫存➔供應天數

https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37
https://sellercentral.amazon.com/inventoryplanning/manageinventoryhealth?ref_=xx_invplan_dnav_xx
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綜合判斷銷售問題02

我該如何知道這些商品的銷售轉化問題



透過業務報告診斷銷售問題
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STEP 1 查看業務報告理解現狀

STEP 2 建立銷售轉化目標

STEP 3 確定差距最大的指標優先優化

• 查詢指標 : 工作階段數量、訂購單位數量

• 查詢路徑 : 賣家後台→ 報告→ 業務報告

(建議時間區間設定前一個月)

綠色底為賣家需自行於業務報表反查

橙色底色為本次銷售轉化目標

了解目前銷售轉化狀況 (此處以Top 1 銷量ASIN為示範) 建立銷售轉化目標(此處以Top 1 銷量ASIN為示範)

Top  ASINs (依據銷量及庫存狀況) 銷售漏斗指標 目前狀況 銷售漏斗指標 目標狀況

B12M3B45RB Impression (請參考Ads Console中"廣告產品"的impression)  14,345 Impression (請參考Ads Console中"廣告產品"的impression) 33,104 

Session (一天內瀏覽Detail page 人數) 882 Session (一天內瀏覽Detail page 人數) 2,035 

Units Ordered 26 Units Ordered (此處請填上下月期望訂單數) 60 

CTR (點擊率) 6.1% CTR (點擊率) 6.1%

CVR (轉化率) 2.9% CVR (轉化率) 2.9%

銷售轉化建立目標

點擊圖示下載

路徑: 報告 業務報告 各個子項的詳細資訊頁面銷量與流量→ →

路徑 : 報告→業務報告→各個子項的詳細資訊頁面銷量與流量

• Impression : 檢視 Listing 及廣告關鍵字優化曝光

• Session : 搜尋結果頁(主圖、標題、評論數及價格)

• Units Ordered : 商品詳情頁/品牌建立

以下數字僅為舉例，須依據您的狀況代換

B12345678

https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37
https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37
https://sellercentral.amazon.com/grow/ref=xx_MYG_dnav_xx
https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37
https://sellercentral.amazon.com/grow/ref=xx_MYG_dnav_xx
https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37


找出高價值、高潛力的商品及優化建議
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利用「發展機會」由系統篩選出要優化的商品

❖ High Value 高價值：銷量或瀏覽量 Top10% 的ASIN，已經是主打商品，有必要優化。

❖ High Potential 高潛力：參考其他類似產品的表現算出具有潛力的商品，推薦賣家採取行動提高轉單。

路徑: 賣家後台 選單 成長 發展機會→ → →

路徑 : 賣家後台→選單→成長→發展機會

https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37
https://sellercentral.amazon.com/grow/ref=xx_MYG_dnav_xx


找出高價值、高潛力的商品及優化建議
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• 衡量 Listing 健康品質的綜合指標，根據影響流量、轉換相關

欄位的完善程度進行評分

• 分數 0-100， 100分表示 Listing 品質最佳，0分表示 Listing

品質最差

•總共分為 6 個等級——‘A‘ 段代表最佳，‘F’ 代表最差

• 新評分方式更有效提升您Listing流量及轉化

• 過去為 A 的 ASIN 將可能因此下降須再次自查更正 (相關屬

性/標題長度/圖片資訊完整度/A+/圖片)

評級
介紹

評級
方式

重點
提醒

評分表說明手冊: https://m.media-
amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/Amazon_2024_Listing_Checklist.pdf

建議賣家以80分以上為自我診斷和基礎優化的標準

建議至少做到綠色打勾項目則可達到80分以上

https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/Amazon_2024_Listing_Checklist.pdf
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/Amazon_2024_Listing_Checklist.pdf


關聯屬性是甚麼?
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關聯屬性：系統根據類別建議填寫的重要產品資訊，以豐富產品細節，讓消費者更快做出購

買決策

以上僅展示關聯屬性可能出現位置，須以實際為準。

搜尋結果篩選 產品詳細參數 與競品對比



如何進行關聯屬性優化?
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在您進行單一個產品上架頁面操作，將必要欄位填寫完後，進一步針對推薦欄位盡可能填寫

單一個產品上架 改進刊登品質

路徑 : 庫存→管理所有庫存→找到該商品→編輯 路徑 : 庫存→管理所有庫存→找到該商品→狀態
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建議工具及行動方案03

我該利用甚麼方式解決銷售轉化問題
曝光問題 | 點擊問題 | 轉化問題



解決銷售轉化問題對應的解法

Listing曝光
(Impression)

產品類型關鍵字
(Item Type 

Keyword)

搜索關鍵字
(Generic Keyword)

標題
(Product Title)

主圖
(Main Image)

評論數量跟星等
(Review Rating)

Listing 商品頁訪問量
(Page View/Session)

商品轉化
(CVR)

賣點描述
(Bullet Points)

產品詳細敘述
(Product 

Description)

品牌
(Brand)

其他圖片
(Other 

Images)

A+ 頁面

活動/促銷
(Coupon)

產品內容 產品視覺 購買意願加乘

高品質評論
(Review 
Rating)

價格
(Price)

廣告
(Sponsored Product)



Listing 如何影響內部曝光量
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Listing 曝光
(Impression)

產品類型關鍵字
(Item Type Keyword)

請檢查商品左上角的分類葉節點是否有正確分配在最底層

賣家後台修改欄位

路徑: 庫存 管理所有庫存 編輯 產品類型關鍵字→ → →

路徑 : 庫存→管理所有庫存→編輯→產品類型關鍵字

搜索關鍵字
(Generic Keyword)

廣告
(Sponsored Product)

https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37


Listing 如何影響內部曝光量
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路徑: 庫存 管理所有庫存 編輯 產品詳情 搜索關鍵字→ → → →

路徑 : 庫存→管理所有庫存→編輯→產品詳情→搜索關鍵字

請檢查商品詳情頁是否有填寫【搜索關鍵字】欄位

注意! 搜索關鍵字並不會呈現至前台網頁，僅為提供演算法
讀取並使消費者搜尋該詞有機會看到您的商品。

Listing 曝光
(Impression)

產品類型關鍵字
(Item Type Keyword)

搜索關鍵字
(Generic Keyword)

廣告
(Sponsored Product)

https://sellercentral.amazon.com/business-reports/ref=xx_sitemetric_dnav_xx#/report?id=102%3ADetailSalesTrafficByChildItem&chartCols=&columns=0%2F1%2F2%2F3%2F8%2F9%2F14%2F15%2F20%2F21%2F26%2F27%2F28%2F29%2F30%2F31%2F32%2F33%2F34%2F35%2F36%2F37


關鍵字埋設位置有哪些
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埋設位置 埋設方式

標題
✓ 在標題的設定中，關鍵字選擇一定要精準(核心關鍵字)，與所售產品的相關性強，這樣的標題

可以最大化的提升點擊率

搜索關鍵字

✓ 賣家可以在 ASIN 的【搜索關鍵字】欄位中加入更多關鍵字來描述商品，這些關鍵字隱藏在後

端，在亞馬遜前台不可見，但也能被用戶搜尋到。賣家可以補充標題中沒有涵蓋的關鍵字，增

加商品被搜尋到的機會，從而最大程度上增加商品曝光量。無須區分單複數、大小寫，切勿使

用任何標點符號區分，僅需以空格區分詞組即可，最多250字元。

商品描述

✓ 一個好的商品描述決定著頁面購買的轉化率，商品描述不必重複標題、商品要點、關鍵字中已

有的詞組，應選取更通俗易懂、客觀實在的內容為商品帶來更高的展現機會。賣家可擴大關鍵

字涵蓋範圍，例如可以提供關於旺季中商品體驗、使用和優勢的資訊，激發買家的想像力，給

買家實體店般的購物體驗

圖像關鍵字 ✓ 該部分是必填的圖片說明，雖不會在前台顯示，但作為被搜尋項，可以幫助ASIN 提升被用戶

搜尋到的可能

A+ 中的說明文 ✓ A+ 中的說明文和圖片一起顯示在前台的 A+ 部分，對產品多維度展示說明，同樣有助於提高 A

SIN 被搜尋到的可能性

廣告關鍵字 ✓ 待自動投放廣告活動一段時間後，可透過篩選效果好的關鍵字做定向手動投放

易忽略

易忽略



找關鍵詞-Opportunity Explorer 商機探測器
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透過【依關鍵字或 ASIN 搜尋】/【依類別尋找機會】找到分眾市場對應的熱門搜尋關鍵字

路徑:成長 機會瀏覽器→

路徑:成長→機會瀏覽器 (US/EU/JP only)

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD


找關鍵詞-Amazon Brand Analytics 品牌分析
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透過熱門搜尋字詞了解市場 ASINs 關鍵字表現

透過搜尋查詢績效了解品牌、ASINs 關鍵字表現，取得免費精準關鍵字

路徑:品牌 品牌分析 搜尋分析→ →

路徑:品牌→品牌分析→搜尋分析 (Brand Only, NA/EU/JP/AU only)

熱門搜尋字詞：搜尋市場競品的關鍵詞來拓展關鍵詞庫
搜尋查詢效能：查詢品牌/ASINs 的關鍵字成效，優化廣告及

Listing

https://sellercentral.amazon.com/brand-analytics/dashboard/query-performance?brand=5789492&reporting-range=weekly&weekly-week=2024-07-27&view-id=query-performance-brands-view&country-id=us
https://sellercentral.amazon.com/brand-analytics/dashboard/query-performance?brand=5789492&reporting-range=weekly&weekly-week=2024-07-27&view-id=query-performance-brands-view&country-id=us
https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/brand-analytics/dashboard/query-performance?brand=5789492&reporting-range=weekly&weekly-week=2024-07-27&view-id=query-performance-brands-view&country-id=us


4 大廣告自查步驟提升頁面流量
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Step 1

鎖定廣告優選商品

Step 2

檢查自動廣告

Step 3

搭配手動廣告

Step 4

優化廣告活動

• 優先投放系統推薦的高潛
力商品

• 是否開啟自動商品推廣

• 是否採用系統建議的競價 &

預算，以提升曝光機會

• 新品建議選【固定競價】

• 注意是否有無出單/數據少的
廣告組,可合併或刪除

• 初期點擊量佳&有出單的廣
告活動,可加大預算

• 注意預算是否足夠

• 確認影響廣告表現的因素進
而優化

• 自動+手動廣告應搭配使用

• 投放自動廣告表現佳的關鍵

字(至少新增 30 組)

• 新品第一次開建議使用
【廣泛比對】



Step 1：選定曝光機會高的潛力商品投廣

適合情境：若業務報告的數據不足，可針對「優選廣告商品」做重點投廣，提升曝光&點擊機會

使用原因：優選廣告商品經廣告推廣後，其被點擊的可能性是非優選廣告商品的16倍

1. 於廣告後台模擬建立廣告活動(請選擇商品推廣) 2. 下滑至產品區塊，點擊建議即為優選廣告商品

如何找到優選廣告商品

路徑:廣告後台 廣告活動管理器 建立廣告活動→ →

路徑:廣告後台→廣告活動管理器→建立廣告活動

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD


Step 2：檢查自動廣告設置以增加實際曝光

設定建議競價與預算：建議為系統建議金額的最高值或超出10%

自查優化建議：檢查廣告後台>右上角「通知」，可能有廣告團隊推薦的廣告建議

建議預設出價設定最高值=
$0.73 或超出 10% = $0.8

建議每日預算設定$20    
或超出10%= $22 

路徑：廣告後台>廣告活動管理器>建立廣告活動> 自動鎖定目標

路徑：廣告後台>右上角「通知」



Step 3：搭配手動投放精準觸及顧客

1. 手動廣告路徑：建立廣告活動(請選擇商品推廣)>手動投放> 關鍵字投
放>加入合適關鍵字

2. 新增新關鍵字路徑：點選廣告活動名稱>點選廣告組 (Ads 

Group )>Targeting >「Add keywords」

使用情境：開自動廣告後，可將自動廣告表現佳的關鍵字加入手動廣告的關鍵字投放清單中，更精準增加有效流量

注意事項：建議在手動廣告中新增至少 30 個關鍵字，以增加廣告的顯示機會。

路徑:廣告後台>廣告活動管理器

路徑:廣告後台>廣告活動管理器

建議：系統推薦關鍵字，可快速新增(如下圖)

輸入清單：自行輸入想要的關鍵字

若為不確定成效的關鍵字，可先

選「廣泛」增加搜尋機會；若為

自動廣告驗證有效關鍵字，則可

嘗試選「精確」。

可從亞馬遜推薦的關鍵字清

單中選擇，也可自行輸入自

動廣告表現佳的關鍵字。

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD


1. 依點擊量由大到小排序

2. 把有出單(有轉化率)的詞標註出來

3. 逐步分析搜索詞及各項指標

4. 將帶來無效流量的關鍵字設定為否定關鍵字

5. 持續優化廣告表現

Step 4：分析廣告報表以優化各階段指標
使用情境：在開啟廣告2~3周後，可檢查廣告報表確認廣告曝光,點擊與轉化銷售數據

可下載不同類型的廣告報表，下圖以 關鍵字(搜索字詞)報表 為例: 

路徑:廣告後台>衡量與報告>推廣廣告報告>建立報告

路徑:廣告後台>衡量與報告>推廣廣告報告>建立報告

*此步驟提供給對廣告較不熟悉的賣家，有廣告經驗建議直接報名亞馬遜廣告優化課

分析步驟

1

2

3

4

分析範例

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/SU_Promo/SU_Curriculum_NA_Ads.pdf?initialSessionID=357-8113271-3355833&ld=IRTWSOAOB11&ldStackingCodes=IRTWSOAOB11


Posts 會出現在：

Posts 貼文：提升品牌/產品的臨場感及互動性

25

發布 Posts 提升品牌/產品在生活場景的圖片/影片，引起消費者共鳴 (說明頁)

路徑:廣告 廣告活動管理器 品牌內容 貼文→ → →

路徑:廣告→廣告活動管理器→品牌內容→貼文 (Brand Only, US only)

Posts 優勢：

• 免費增加品牌/產品的曝光流量的機會，增加Brand 
followers，增加互動率

• 結合快速購買功能+社群媒體特色(可以同時發布在IG、
FB、twitter等)，突顯豐富的場景展示+核心產品，有機會
展現在 Amazon Inspire 觸及更多消費者

Posts 快速使用: (操作指南)

• 設定品牌檔案>瀏覽「貼文」區段>上傳圖片及文案(最多五
個ASIN)>在所需的時間範圍排程>提交

• 圖片：使用 AI 圖片產生器，結合品牌分析報告的受眾、品
牌形象、情境圖、季節性(如:聖誕節)、促銷活動等描述。

• 標題&內文: 結合關鍵詞報告，產品&品牌特點，標記適合
的產品

• 定期更新，保持與Brand followers互動，建議大促前一個
月每週持續更新3-5次，新品上市、參與Deal活動等

https://advertising.amazon.com/zh-cn/resources/ad-policy/posts?ref_=a20m_us_fnav_lngsw_zh-cn
https://advertising.amazon.com/zh-tw/solutions/products/posts?ref_=a20m_us_fnav_lngsw_zh-tw
https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://advertising.amazon.com/brand-content-manager/profiles
https://advertising.amazon.com/zh-cn/resources/ad-policy/posts?ref_=a20m_us_fnav_lngsw_zh-tw
https://advertising.amazon.com/image-generator


BRB 品牌引流獎勵計畫
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幫助品牌的站外推廣：增加站外引流，並免費獲得銷售獎勵 (說明頁)

路徑:品牌>品牌推薦獎金

路徑:品牌>品牌推薦獎金 (Brand Only, US only)

BRB 優勢：

• 賣家可獲站外引流所得平均的產品銷售額 10%*獎勵，可降低站外推
廣成本。

• (*不同品類的百分比會略有不同，平均而言是10%)

BRB 快速使用：

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GL9HPJ34VBFP76HX?ref=brb_help_amte
https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/brand-referral-bonus/ref=xx_brb_dnav_xx?ref_=xx_swlang_head_xx&mons_sel_locale=zh_TW&languageSwitched=1


虛擬搭售 Virtual Bundle 
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將 2-5 個 ASIN 進行搭售，一頁購足，互相引流，提升轉化 (說明頁)

路徑:品牌>Virtual Bundle

路徑:品牌>Virtual Bundle (Brand Only, US only)

VB 優勢：

• 透過爆款引流，帶動新品，實現收益最大化。

• 佔據優勢位置 (商品詳情頁高流量版位)，有效刺激轉化，平均提升約 15%1。

建議操作：Bundle 後的價格，建議比單品分開購買更優惠

推薦使用 VB 的情境：

1. 銷售旺季推限時特惠，如黑五、Prime Day，再搭配促銷工具，促購更有效

2. 爆品帶新品，提升低銷量 ASIN 的曝光與銷售機會

3. 搭售主配件，提升客單價：將主要產品與低單價配件或耗材打包，組合更划算！如咖
啡機+膠囊；牙刷+刷頭

4. 按場景搭售，降低決策成本：如「露營新手組」野炊鍋具組+不鏽鋼露營杯

5. 依產品特性打造組合包：多功能組合面膜 、多口味食品組合

6. 更多交叉銷售的機會：透過【購物籃分析】了解客戶一起購買的產品

快速使用：操作影片、品牌營運地圖

1 數據來源：Amazon Accelerate 2021 

前台效果

商品頁將出現 “This bundle contains X items (may ship separately)”

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/G87HAE6PMKKM23Z7?mons_sel_dir_mcid=amzn1.merchant.d.AAL5OK5HFHT6Z6PWEHDKLJ5OODAA&mons_sel_mkid=amzn1.mp.o.ATVPDKIKX0DER&mons_sel_dir_paid=amzn1.pa.d.ADSPFH6F5HKPYWBY4A6PVG6KXQHA&ignore_selection_changed=true
https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/bundles/create
https://www.youtube.com/watch?v=WpvpoMYHNw4
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/2023_Amazon_Brand_Guideline.pdf


Live 直播
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透過即時互動來激發購買慾、傳達商品功能資訊，與消費者建立連結

(Brand Only, US only)

Live 優勢：

• 直播吸引消費者，透過真人講述故事凸顯品牌和商品特色

• 示範商品使用方式，告知商品的功能、優點及特殊優惠，並協助消費者做出明智的購買決定。

• 無縫的購物體驗，消費者只需點擊一下即可從直播中購買商品，提升轉化率。

• 藉由直播的聊天功能即時與顧客互動，並讓消費者透過「關注」與您保持聯繫，您每次直播時其都會收到提醒

Live 快速使用: (操作指南)

• 下載 Amazon Live Creator APP

• 使用賣家平台或廣告主控台憑證進行登入

• 創建直播，選擇展示商品、直播標題/描述，設定開始時間

• 直接透過 APP 或使用外部攝影機拍攝直播，並將其串流到亞馬遜

https://advertising.amazon.com/zh-tw/solutions/products/amazon-live?ref_=a20m_us_fnav_lngsw_zh-tw


Listing如何影響商品訪問量
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標題
(Product Title)

主圖
(Main Image)

評論數量跟星等
(Review Rating)

Listing商品頁訪問量
(Page View/Session)

價格
(Price)

活動/促銷
(Coupon)

主要圖片
• 去背純白底
• 不可有任何文字或Logo
• 產品需占整體85%面積

標題
• 長度需落在 10 字符~199字

符以內
• 建議開頭為註冊品牌名

價格 : 保有市場競爭力的價格



用促銷工具刺激導流與點擊
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季節性選品衝刺銷售 打造爆款登上榜首

活動主題分類 (版位優勢, 結合當季選品)

Deal ASIN 一覽 (版位優勢, 依照消費者推薦
or 根據銷售狀況動態排序)

被動曝光機會 (搜尋結果頁) 主動曝光機會 (Deal + Coupon)

v

Saving Badge 增加點擊 & 出單機
會

輪播頁面 (熱門促銷商品
or 消費者偏好推薦)

促銷主頁 (Deal 限定) 優惠券主頁(Coupon 限
定)



亞馬遜促銷工具推薦-入門篇

亞馬遜優惠券（Coupons） 買一送一 (Buy One, Get One Free)

精準觸及目標客群:

能針對不同客戶群（如 Prime 會員、母親或學生）提供專

屬優惠券

增加商品被發現的可能:

亞馬遜會自動推廣優惠券，在電腦端和手機端皆有專屬促

銷頁面增加曝光機會

增加顧客購買意願:

可選擇不同促銷種類吸引顧客，例如：買X件A商品即贈送Y件A

商品/B商品 or 凡購買金額達X元，即贈送X件A商品

開賣90天內啟用優惠券，即享50美金折扣!

適合情境：因折扣門檻低且設置簡單，適合剛開賣的新 ASIN

新手必用

路徑: 賣家後台→廣告→優惠券 路徑: 賣家後台→廣告→促銷→買一送一

https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/GN_GS_Promotions_2.2_Coupons_TW.pdf
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/G202134680


亞馬遜促銷工具推薦-基礎篇

社群促銷代碼 (Social Media Promo Code)

積累忠誠客戶群

建立【價格折扣】並設定【對象類型】為 【Prime 顧

客】。通過獨享折扣刺激購買行動與贏取客戶忠誠

長期優化營運:

通常作為持續時間較長、折扣較低的促銷，以穩定吸引更

多優質會員追蹤店鋪

條件(折扣要求請見連結): 必須至少為 4 星或者未收到任何買

家意見反饋評等的賣家

適合情境：需持續累積銷量，適合已開賣一段時間的主力 ASIN

路徑: 賣家後台→廣告→ 價格折扣→建立價格折扣 路徑: 賣家後台→廣告→促銷→社交媒體促銷代碼

價格折扣 (Price discounts)：指定 Prime 顧客

擁有專屬促銷頁面:

建立此行銷活動後，將擁有專屬的促銷頁面與連結，用以

宣傳品牌和商品

擴大亞馬遜外的行銷能力:

可通過如社群媒體、電子郵件、網紅行銷等管道宣傳您的

品牌，提升商品知名度

條件(折扣要求請見連結): 擁有至少 20 則評價且80%以上為

正面反饋，並經品牌註冊核准

新手必用

https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/GN_GS_Promotions_2.3_Prime_Exclusive_TW.pdf?initialSessionID=357-8113271-3355833&ld=IRTWSOAOB11_ASCNAGSPMLD&ldStackingCodes=IRTWSOAOB11
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/GN_GS_Promotions_2.7_Social_Media_TW.pdf?initialSessionID=357-9023997-8449300&ld=EMTWSOANSR90Dguide&ldStackingCodes=EMTWSOANSR90Dguide
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/GN_GS_Promotions_2.3_Prime_Exclusive_TW.pdf?initialSessionID=357-8113271-3355833&ld=IRTWSOAOB11_ASCNAGSPMLD&ldStackingCodes=IRTWSOAOB11


亞馬遜促銷工具推薦-進階篇 (教學連結)

適合情境：具一定銷量與評論，用以拉升 ASIN 銷售排名，適合成熟或主力ASIN

促銷類型 工具介紹 工具特色 基本要求(也需遵守最低折扣要求)

秒殺
（Lightning Deal）

(工具連結)

限時、短時間高流量的活動，參
與商品將設置有限的短時促銷
價，時間結束即恢復原價，可以
設置促銷總量，銷完為止。

• 有機會收穫大流量並瞬間
爆單

• 不需準備大量庫存

• 商品須有3星及以上評價(5條或更
多評價) Or 暫無評價(除美國站)

• 店鋪需有3.5星（日本網站：4
星）以上且每月至少有5條評價

7天促銷（7DD）

(工具連結)

與秒殺類似的限時促銷，參與商
品會在促銷頁面顯示7天的時間

• 展示時間較長，持續提升
曝光度

• 性價比高的工具

• 商品須有3星及以上評價(5條或更
多評價) Or 暫無評價(除美國站)

鎮店之寶（DOTD）

精選優惠（Top 

Deal）

(工具連結)

一個或一組高需求商品，只在指
定日有大幅度折扣的促銷活動，
申請門檻較高。

• 黃金展示位: 商品有機會獲
得Today’s Deal頁面最前
端的位置

• 大幅提升曝光: 流量高、提
報要求也最嚴格，有機會
帶動整個店鋪銷量與品牌
知名度

• 4星及以上評價 (5條或更多評價)

• 必須透過您的帳戶經理進行申請
(除歐洲站已開啟自助申報通道)

路徑: 賣家後台→廣告→限促

邀請制

https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/GN_GS_Promotions_2.4_Deal_Activities_TW.pdf?initialSessionID=357-8113271-3355833&ld=IRTWSOAOB11_ASCNAGSPMLD&ldStackingCodes=IRTWSOAOB11
https://sellercentral.amazon.com/merchandising-new/landing
https://sellercentral.amazon.com/merchandising-new/landing
https://sellercentral.amazon.com/merchandising-new/landing
https://sellercentral.amazon.com/merchandising-new/landing


Listing 如何影響商品轉化
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商品轉化
(CVR)

賣點描述
(Bullet Points)

產品詳細敘述
(Product 

Description)

品牌工具
(Brand)

其他圖片
(Other Images)

A+ 頁面
活動/促銷
(Coupon)

產品基礎內容 產品形象優化 購買意願加乘

高品質評論
(Review 
Rating)

進階商品詳情頁
工具



產品五點描述 (Bullet Points) 新規範
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• 特殊字元，例如 ®、€、…、†、‡、o、¢、£、¥、©、±、~、â 、【】

• 任何表情符號，例如 、 、 、

• ASIN 號碼或「不適用」或「NA」或「n/a」或「N/A」、「資格不符」、「尚未決定」、「待決定」、「待審核」

• 禁止使用諸如環保、環境友善、生態友善、抗菌、殺菌、竹製、含有竹子、由大豆製成或含有大豆等用語。如需更多資訊，請前往

「一般刊登資訊限制」

• 禁止使用諸如「全額退款」、「不滿意退回」、「無限制的無條件保證」等保證訊息

• 公司資訊、網站連結、外部超連結或任何聯絡方式

• 商品要點重複。每個商品要點都必須提及獨特的產品資訊

• 含有至少三個商品要點

最佳範例 (建議開頭字母可大寫)

• Cotton Fabric: Made from 100% cotton for softness and breathability 

• Long Sleeve: Long sleeves add coverage and style 

• Loose Fit: Relaxed fit allows for easy movement and comfort 

• Machine Washable: Durable construction allows for easy care 

• Versatile Style: Perfect for dance practice, playtime, or outdoor activity 

注意! 若違反以下規定將會導致 ASIN 被刪除或下架

點此瞭解更多

點此瞭解更多

請勿含有下列資訊：

https://www.sellercentral.amazon.dev/gp/help/G201707070
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GX5L8BF8GLMML6CX


檢查商品圖片資訊完整度

圖片資訊完整度是為了檢查商品圖片的豐富度，以傳遞給消費者更清晰的產品資訊，提升購物體驗

角度單一、資訊量少

角度多、細節放大、展示尺寸

從產品本身+多角度+使用場景+尺寸/細節展示等角度盡可能豐富圖片傳達的產品賣點資訊

至少包含 4 張圖片



基本 A+
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免費透過圖文並茂的商品描述，讓 Listing 更有說服力

路徑: A+內容管理員 基本→A+

路徑: A+內容管理員→基本 A+ (Brand Only)

A+ 優勢：

• 建立消費者忠誠度，透過在A+ 呈現商品細節、規格等資訊，

提升消費者對產品的認知及信賴

• 開拓潛在消費者，透過在 A+ 呈現不同使用場景、不同客戶的

適用性，吸引更多消費者

• 有助於提升轉化，可幫助將銷量平均提升5%

A+ 快速建立: (5分鐘實操影片)

A+ Best Practice

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://www.sellercentral.amazon.dev/enhanced-content/content-manager
https://www.sellercentral.amazon.dev/enhanced-content/content-manager
https://www.youtube.com/watch?v=dOhqt8lAKUA&list=PL_T89DpPP7kIrAZrkzsLim5TwvhLPRHzp&index=8


高級 A+
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免費利用更豐富的產品資訊呈現方式，提升轉化率及銷量

路徑:廣告→A+內容管理員 高級→A+

路徑:廣告→ A+內容管理員→高級 A+ (Brand only)

高級 A+ 介紹與優勢：

• 條件：所有ASIN都發布了 Brand Story，且過去的 12 個月內

至少有 5 個 A+ 頁面內容項目審核通過

• 提供更互動、更多的商品詳情頁體驗以展示產品特徵，如影片

模組、交互熱點模組、輪播模組和高級對比表等。

• 與使用基本 A+ 頁面內容相比，使用高級 A+ 頁面會帶來更高

的轉化率，可幫助將銷量平均提升20%

高級 A+ Best Practices : (操作指南)

• 使用 7 個Premium A+模組，即使您只有五個內容

• 對於規格清單較多的產品，建議使用比較表格和QA模組

• 強調您的主要功能 (控制在 10 個以下)

• 可參考右圖

基本 A+ 與 高級 A+ 的差別：

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://www.sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager
https://sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager/workflow/brandstory-v2-standard/content/new/edit
https://www.sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager
https://sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager/workflow/brandstory-v2-standard/content/new/edit
https://www.sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager
https://gs.amazon.com.tw/news/premium-a-plus-launch-announcement-220824


Brand Story 品牌故事
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免費利用品牌故事，傳達品牌核心價值，增強品牌信譽、產品曝光

路徑:廣告→A+內容管理員→Brand Story

路徑:廣告→A+內容管理員→ Brand Story (其他站點 Brand only, JP 全面開放)

Brand Story 介紹與優勢：

• 顯示在商品詳情頁的From the brand，幫助消費者了解品牌

訴求、核心價值，與競品做出區隔

• 提供4種品牌故事模塊，讓消費者更全面了解品牌，可顯示品

牌中的其他產品系列、連結到產品詳情頁面及賣家亞馬遜品牌

旗艦店，促進交叉銷售機會

Brand Story 快速建立：

Brand Story Best Practice：

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager/workflow/brandstory-v2-standard/content/new/edit


Brand Store 品牌旗艦店
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路徑:品牌旗艦店 管理店鋪 建立→ →Store

路徑:品牌旗艦店→管理店鋪→建立Store (Brand Only, NA/EU/JP/AU)

Brand Store 介紹與優勢：

• 免費在亞馬遜上提供多分頁的品牌旗艦店，讓賣家展示自己的

品牌和商品，創造沉浸式體驗的購物環境。

• 品牌旗艦店可以連結廣告產品，將旗艦店作為引流的目的地，

讓消費者看見更多同品牌的產品，加深對品牌的了解，建立品

牌黏著度，增加複購率

• 含有 3 個頁面以上的品牌旗艦店在顧客停留時間上高出

83%，單一訪客歸因銷售額高出 32%

• 在過去 90 天內曾進行更新的品牌旗艦店，重複訪客平均多了

21%，而每位訪客的平均歸因銷售額高出 35%。

• 消費者花費在至少有一個影片的Brand Store的時間比沒有影

片的Brand Store平均多出 12%

• 消費者花費在Brand Store中有展示Best Sellers的品牌比沒有

展示Best Sellers的品牌的時間平均多出 10%

Brand Store 快速建立: (操作指南)

Brand Store Best Practice：(操作指南)

免費利用品牌旗艦店介紹品牌故事、核心價值、統整所有商品

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://advertising.amazon.co.uk/builder?ref_=a20m_us_lbr_gd_csh_bld_1
https://sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager/workflow/brandstory-v2-standard/content/new/edit
https://advertising.amazon.co.uk/builder?ref_=a20m_us_lbr_gd_csh_bld_1
https://sellercentral.amazon.com/enhanced-content/content-manager/workflow/brandstory-v2-standard/content/new/edit
https://advertising.amazon.co.uk/builder?ref_=a20m_us_lbr_gd_csh_bld_1
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/2023_Amazon_new_asin_start_guildbook.pdf#page=17
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/2023_Amazon_new_asin_start_guildbook.pdf#page=20


Vine
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路徑:廣告→Vine

路徑:廣告→ Vine (Brand Only, US/CA/EU5/JP only)

邀請消費者免費試用商品，讓新品快速取得可信評論、提高轉化率

Time In the Past Now

Price 200美元/父ASIN

Note

• 90%的買家會閱讀商品評論，並影響他們的購買決定
• 76% 的 Vine Voice 評論比非 Vine 評論更有幫助
• 參與Vine計劃平均能提升19%的銷售

適用條件

• 須為亞馬遜品牌註冊賣家，且商品須為亞馬遜物流配送（FBA），並有可售的FBA庫存
• 商品須配有標題、圖片和描述，父ASIN評論數需少於30則，且尚未註冊過Vine
• 新賣家大禮包內含價值200美元Vine計畫優惠福利，可用於抵扣使用Vine的費用，需在品牌註冊後

90天內啟用，逾期失效。(說明頁)

3分鐘影片申請 Vine

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/vine
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GXMJ38VA95GUN5XU
https://www.youtube.com/watch?v=QWS43qeMB5M&list=PL_T89DpPP7kIrAZrkzsLim5TwvhLPRHzp&index=11


MYE 管理實驗
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路徑:品牌 管理您的實驗→ 

路徑:品牌→ 管理您的實驗 (Brand Only, US/EU5/JP only)

免費透過 A/B 測試，比較兩種版本 Listing 的瀏覽/點擊/購買，自動找出較優版本

MYE 優勢：

• 測試內容：A+ 內容、商品要點、圖片、產品描述、商品名

稱、A+ 品牌故事、多屬性(標題+圖片)

• 測試方法：同時創建兩個不同版本的Listing，系統會隨機推

送出這兩個版本給消費者瀏覽，分別收集兩個版本的每個獨立

訪客的商品數量、轉化率、售出件數、銷售額等數據。

• 可幫助將銷量最高提升25%

MYE 快速使用: (操作指南)

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/experiments/splash
https://www.sellercentral.amazon.dev/help/hub/reference/YZYA77YZTWTF7YZ?ref=mye_need_help


BTP 品牌客製化促銷
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路徑:廣告品牌 品牌專屬促銷活動→ 

路徑:廣告品牌→ 品牌專屬促銷活動 (Brand Only, US only)

免費精準地向特定群眾推送客製化促銷活動，吸引複購/潛力新客/品牌粉絲 (說明頁)

BTP 優勢：

• 商品範圍：該品牌內的所有 ASIN 提供，暫不可針對特定ASIN提供

• 折扣範圍：必須設置在 10%-50% 之間

• 買家使用：當同一位買家出現在多個受眾人群中，被多個品牌定制促銷活動命中，
買家可以兌換所有的促銷代碼，但是一次商品購物中，僅能針對單件商品使用一張

Campaign 定位區分：

• 獲取新客：Brand Cart Abandoners, Potential New Customers, Promising

• 轉化忠實客戶：Brand Follower, Repeat Customer, High Spend Customers

BTP 快速使用: (操作指南)

• 進入品牌客製化促銷頁面後，點擊【創建促銷】

• 選擇品牌和目標受眾（每個受眾將顯示受眾名稱、描述和受眾規模）

• 添加促銷名稱（買家不會看到此名稱）、折扣百分比、預算以及促銷開始/結束日期

• 提交

建議思路：優先鎖定獲取新客 Campaign>擴展忠實客戶>大檔期給予新舊客折扣>持續循環

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GFM3F4GG5EYCC5XC
https://gs.amazon.com.tw/news/btp-230803


ABA－觀察購買習慣優化策略

44

路徑:品牌 品牌分析 消費者行為分析→ →

路徑:品牌→品牌分析→消費者行為分析 (Brand Only, NA/EU/JP/AU only)

重複購買行為、人口統計、市場購物籃分析報告(新品銷售起步指導手冊)

透過重複購買行為、人口統計(US only)、市場購物籃分析報告，了解消費者購買習慣，優化產品銷售組合及行銷策略

查詢消費者在購買品牌產品的時經常一同購買的商
品，
根據買家的購買模式發掘有效搭售和交叉銷售的機會

針對賣家品牌已產生交易的人群，從年齡、收入、教
育、性別和婚姻狀況等角維度，展示消費者畫像數據

從品牌和ASIN維度，查詢複購商品的銷售額、
複購商品數量、回頭客數量和回頭客占比，
作為廣告投放、產品外觀功能的優化參考

https://www.sellercentral.amazon.dev/opportunity-explorer/search?search=earbuds&search_type=KEYWORD
https://sellercentral.amazon.com/brand-analytics/dashboard/query-performance
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/2023_Amazon_new_asin_start_guildbook.pdf#page=45
https://sellercentral.amazon.com/brand-analytics/dashboard/repeat-purchase-behavior?reporting-range=weekly&weekly-week=2024-08-03&view-id=repeat-purchase-asin-view&country-id=us
https://sellercentral.amazon.com/brand-analytics/dashboard/demographics?reporting-range=weekly&weekly-week=2024-07-27&brand=478290&478290-category=ALL&view-id=demographics-brands-view&country-id=us
https://sellercentral.amazon.com/brand-analytics/dashboard/market-basket-analysis?reporting-range=weekly&weekly-week=2024-08-03&view-id=market-basket-analysis-default-view&country-id=us


建立品牌識別度
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SQR 報告: 檢查旗艦店品質並獲得建議

品牌旗艦店品質評級 (Store Quality Rating) 是一種基於機
器學習的旗艦店品質分級。SQR 得分越高,客戶在旗艦店內
的停留時間就越長

提高旗艦店品質提供定制的優秀實踐 (HVA) 建議



建立品牌識別度
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SQR 報告: 檢查旗艦店品質並獲得建議

廣告後臺→品牌內容→品牌旗艦店1 2 點擊【查看洞察資訊】 3 查看【品牌旗艦店品質評級】



舊品導流新品-New Version Widget
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STEP 1 確認新版商品與舊版有商品需要具有相同的功能、数量、類型和樣式，僅有小部分的產品升級

STEP 2 點此處進入設定入口

STEP 3 下拉式選單選擇新增全新版本

STEP 4 輸入原始產品ASIN及全新產品ASIN即可完成設定

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/solution/WF_NewVersionWidget


亞馬遜 3D & AR 功能

48

擁有 AR 和 3D 瀏覽功能的商品轉化率比其他商品高1.5～3.5倍

超過 80% 的消費者表示可能會再次使用這些體驗服務

92% 的消費者認為這些功能對進行購物決策有幫助

95% 的消費者認為亞馬遜的體驗很容易使用

2024新上線功能

(Brand Only, US/EU5/JP/AU Only, by 
Category)



如何開啟 3D & AR 功能
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適用品類 (以美國站為例) : 鞋子、眼鏡、家具、家電、消費電子品、美妝

點我下載《3D內容使用指南》

點我下載《3D內容使用指南》

• 可透過自行上傳工具上傳 3D 素材檔(必須為

GLB 或 GLTF 格式

(路徑 : 型錄→上傳圖片→圖片管理器→選擇

ASIN →上傳 3D 模型)

• 若無 3D 素材，則可以選擇與 3D 內容服務

商合作創建 3D 素材

(路徑 : SPN →分類→商品展示→ 3D建模)

自 助 上 傳 3 D 內 容

• 下載 Amazon Seller App (僅限iPhone用戶)

並確保 iOS 系統為 iOS 17 以上，並確保設

備已經連網。

• 啟動 APP，進入主選單使用【創建3D模

型】開始掃描

• 等待 3 周審核，通過後即會看見 3D/AR 效

果

使 用 賣 家 A P P 上 傳

亞馬遜新推出的【3D 觀看】將取代舊版的【360°view】體驗
任何已上傳至商品詳情頁面的【360°view】圖片目前均不會受到影響。

https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/Getting_Started_With_3D_Content_on_Amazon_TW.pdf?initialSessionID=355-9389531-0269637&ld=SOTWSOAMKT240205&ldStackingCodes=SOTWSOAMKT240205
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/Getting_Started_With_3D_Content_on_Amazon_TW.pdf?initialSessionID=355-9389531-0269637&ld=SOTWSOAMKT240205&ldStackingCodes=SOTWSOAMKT240205


其他 Listing 進階展示功能總整理
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功能簡介 產品影片
New Version

(適用站點:US/EU5/JP/AU/SG)

3D/AR 擴增實境

(取代過去360度View)

特色
以影片的方式加入您的商品
詳情頁中其中一個坑位，增
加商品轉化率!

如您有商品發表新版本，此功能可將
新版本產品呈現至舊版本商品下，帶
動新版本商品流量!

以擴增實境(AR)方式，將您的商
品與消費者實際環境作呈現，增
加商品詳情頁豐富度，增加商品
轉化率!

設定入口
型錄➔上傳及管理影片，或
直接點此

進入賣家中心，並於上方搜尋框直接
輸入”Newer Version Widget”即可
找到設定入口，或直接點此

型錄➔上傳影像➔3D模型
或點此了解如何使用手機APP掃
描

Demo ASIN B00AQUO5RI 效果展示請見下頁 B07DBLFTZ2

品牌賣家 品牌賣家

https://sellercentral.amazon.com/creatorhub/video/library/ref=xx_vsecpl_dnav_xx
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/solution/WF_NewVersionWidget
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/G7RGSNQFZ2BAG7K3?ignore_selection_changed=true
https://www.amazon.com/Jabra-Wireless-Bluetooth-Softphone-Packaging/dp/B00AQUO5RI/?_encoding=UTF8&pd_rd_w=ryNPC&content-id=amzn1.sym.955a7b6c-4442-4a5b-94c6-7c9442401010&pf_rd_p=955a7b6c-4442-4a5b-94c6-7c9442401010&pf_rd_r=8YC4XJ6C4Y7VSASAAPEK&pd_rd_wg=zW9r1&pd_rd_r=08fc82d3-2413-4103-bf29-6d14ec1a0fd0&ref_=pd_gw_ci_mcx_mi&th=1
https://www.amazon.com/adidas-Womens-Grand-Court-Black/dp/B07DBLFTZ2
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時程及優先序規劃04

我該如何知道我要甚麼時候開始優化
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本月銷售轉化優化時程及順序規劃

小提醒：以上建議皆以一個月（30 天）為時間區間單位做衡量

以下ASIN 與數字均為舉例

本月目標 : 著重提升 Impression 曝光

編號 優化項目 建議完成時間 潛在效益 是否完成

1 將後台搜索關鍵字補上 增加曝光

2 將標題補上註冊品牌名 增加曝光

3 補上前10相關屬性 增加曝光

4 提高主圖畫品質 增加點擊

5 優化廣告關鍵字 增加曝光
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本月銷售轉化優化時程及順序規劃

小提醒：以上建議皆以一個月（30 天）為時間區間單位做衡量



邀請您提供出單加速輔導回饋

54

歡迎提供您真實的回饋與建議

讓本團隊持續優化輔導內容！



你怎麼賣 教你賣!
?
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