
Step 2：定義現階段廣告目標與對應指標

 定義產品所在階段，為其設定廣告整體目標，並持續監測對應指標 (以下範例僅供參考)

Step 1：了解主要廣告業績指標

 認識以下廣告報表中的核心指標與對應影響

Step 0：確保 ASIN 與廣告活動正常運行

主要指標 指標說明

展示量 (Impression) 廣告投放給消費者的展示次數(曝光量)

點擊量 (Click) 在顯示商品廣告時，消費者點擊廣告的次數

單次點擊成本 (CPC) 總支出除以點擊次數的結果。即每次廣告點擊支付的平均金額

支出 (Spend) 廣告實際支出的總費用

點擊率 (CTR) 點擊量除以展示量的結果。即實際點擊您廣告的次數佔廣告總展示量的百分比

銷售訂單數 (Orders) 由一次點擊生成的銷售訂單總數量

銷售額 (Sales) 廣告點擊帶來的商品銷售總額

轉化率(CR) 銷售訂單數除以點擊量得到的百分比

廣告投入產出比 (ACOS) 廣告支出佔總銷售額的百分比(%)

廣告投資報酬率 (ROAS) 廣告帶來的總銷售額除以廣告總支出的結果(%)
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商品推廣 (SP) 基礎優化檢查清單

產品所在階段 廣告目標 監測指標

產品開賣初期 (流量與銷量尚不穩定) 提升產品曝光 曝光量、點擊量、點擊率

產品成長期(推動更多銷售) 提升考慮和購買意圖 點擊率、轉化率、ACOS

產品成熟期(防禦、佔領競品流量) 擴展客群與提高忠誠度 銷售額、ACOS、品牌新客

Step 3：檢視整體廣告帳戶績效

 依廣告活動支出由高至低排序

 將時間範圍設定為最近 30 天或稍長期間

 檢視您定義的關鍵績效指標 (如CTR、ACOS、ROAS) 遠差於整體廣告活動平均值的廣告活動

(可下載廣告活動報告，了解整體廣告活動各指標表現與平均值)

 找出廣告活動後，若其有多個廣告組，檢視支出最高但表現遠差於該廣告活動平均值的廣告組

 於新分頁開啟這些廣告活動與廣告組，開始檢視

Step 4：診斷廣告績效與廣告影響因素

 針對指標表現低於平均值的廣告活動或廣告組，確認以下可能影響因素並優化

若廣告曝光量低
可能因素：

若曝光量正常但點擊量低
可能因素：

若點擊量正常但轉化率低
可能因素：

曝光量 點擊量 轉化率

Step 5：檢視預算設定

 檢視曝光不足或指標表現佳的廣告活動，確認廣告活動是否經常超出預算。若是，建議提高至

接近或符合系統建議預算

 「預算中的平均時間」建議至少確保達 80% 以上較能穩定觸及顧客

 若鄰近旺季，可搭配「預算規則」以更精準控制預算與成效

 檢視該廣告活動是否連續多日無法達到預算上限？若是，請檢查競價是否設置太低，或投放關

鍵字/商品是否太少

Step 6：檢視競價設定

 確認您具有效賣家帳戶與付款方式，且銷售

商品非成人用品、二手商品或翻新商品

 確保所有投放廣告的 ASIN 已獲得購買按鈕

(黃金購物車) 、為正常可售狀態、庫存充足

 檢查廣告引流到達的 Listing 頁面正常顯示，

確保頁面資訊清楚完整，以提供良好的顧客

體驗

 確認廣告活動正常運行 (狀態為「正在投放」)

獲得黃金購物車的賣家

其他賣家

設定競價規則
設定固定/動態競價

Step 7：檢視投放類型

 確保所投放的關鍵字與自身產品具高度相關性，若相關性較低且長期無轉化可加入否定投放

 分析廣告關鍵字報告，確定高績效關鍵字 (曝光量高、點擊量高、銷售量成效好)，並新增至

手動投放廣告活動

 若投放手動商品廣告，請檢查所選商品數量是否過少且類別範圍是否過窄

 若投放手動關鍵字廣告，請善用不同匹配類型(廣泛、片語、精準)，新品推廣初期建議使用廣

泛比對確保流量充足、並適當針對高績效關鍵字或競品，投放更精確的片語或精準比對。

 了解競價策略使用情境

Step 8：持續追蹤與優化

 每周至少檢視一次廣告表現，若帳戶顯示支出下滑，則可檢查所選時間範圍內的歷史記錄，

確認預算或競價是否充足，以及廣告整體表現是否有成長或衰退。

Step 9：持續學習廣告知識

 廣告架構建立及預算建議 (連結)
 5分鐘搞懂如何開啟手動廣告 (上集、中集、下集)
 商品廣告中的十種廣告報表介紹與解析 (連結)
 亞馬遜廣告學習大全-新品成長系列手冊(連結)
 多種情境下的廣告操作實務 (連結)
 廣告營運常見問題解答! (美國、歐洲、日本)
 亞馬遜賣家大學廣告課程總整理 (連結)
 亞馬遜官方培訓課程 – 每月推出不同廣告課程 (報名)

 點此 報名一對一官方廣告優化輔導

[免責聲明] 本文件中的觀點和意見僅供參考用途，不作任何結果或成效保證。

Listing品質:

標題 主圖

關鍵字數量

競價 投放位置

關鍵字相關性

流量來源多元性

價格 星等

評論數 促銷標記

展示關鍵字相關性

展示位置及周圍ASIN

Listing品質:

品牌圖片 A+五點描述

競爭對手表現:

產品賣點及競爭優勢:

性價比 獨特賣點 評價

標題 主圖 價格 評價

類型 曝光 點擊 轉化 行動建議

廣告活動/關鍵字 低 高 高 提高競價至符合或高於系統建議出價 (圖一)

廣告活動/關鍵字 高 高 低 降低競價，優化 Listing 頁面並持續觀察

廣告位 低 高 高 提高出價 (圖二。例: 若搜尋結果首頁曝光低但點擊率最高，可增加
出價爭取首頁曝光機會)

 按照各類廣告表現，採取針對性調整

 若鄰近旺季，可搭配「競價規則」以更精準控制出價與成效 (圖三)

路徑: 點擊廣告活動標題 > Campaign settings

圖一 圖二 圖三

點擊廣告活動 比較廣告組表現

https://advertising.amazon.com/help/GNSMLANWNF344YBE
https://www.youtube.com/shorts/SvvnPCsEz0M
https://www.youtube.com/shorts/KtVgUE41kpo
https://www.youtube.com/shorts/0vUoQCgd_m0
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/ASIN_Cold_Start_3-4.pdf
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/ASIN_Cold_Start_3-3.pdf
https://youtu.be/arAXFMfju-o?si=84O7YhkiD4nS55Dq&t=160
https://sellercentral.amazon.com/learn/courses?moduleId=4a4c370e-13a0-483f-bc36-2dde6f62b156&modLanguage=Chinesetraditional
https://youtube.com/shorts/0vUoQCgd_m0
https://youtube.com/shorts/GpFGfRGTrbM
https://youtube.com/shorts/9NslMOVP3sI
https://www.youtube.com/watch?v=weZQJej9Qsw
https://gs.amazon.com.tw/learn/su/su-13?ld=IRTWSOAOB11#new-asin
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/SU_Promo/SU_One-pager_Ads-Scenario.pdf?initialSessionID=357-8113271-3355833&ld=IRTWSOAOB11
https://sellercentral.amazon.com/learn/courses?moduleId=c6df9f1b-059c-43b2-a631-939a3dcaafff&ref_=su_refined_search&modLanguage=Chinesetraditional
https://sellercentral.amazon.co.uk/learn/courses?moduleId=c6df9f1b-059c-43b2-a631-939a3dcaafff&ref_=su_refined_search&modLanguage=Chinesetraditional
https://sellercentral-japan.amazon.com/learn/courses?moduleId=c6df9f1b-059c-43b2-a631-939a3dcaafff&ref_=su_refined_search&modLanguage=Chinesetraditional
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
https://gs.amazon.com.tw/learn/official-course?ref=as_tw_ags_hnav_oc
https://amazonexteu.qualtrics.com/jfe/form/SV_1T6LCBXWnUFkUw6?TrackID=2025_Onboarding_Other_SPOnePager
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