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亚马逊保密条款

亚马逊保密信息

• 根据亚马逊与您之间的保密协议，我们与您分享的信息属于保密信息，不可公开分享。

• 我们希望您进一步了解亚马逊的业务以及共同成长的新机会。

• 此演示文稿及其内容仅可分享给贵公司内部有知情需要、且理解需要对该信息保密的人员。



3亚马逊保密信息

• 为什么要开展促销活动？

• 重要须知

• Prime 会员大促

• 黑色星期五/网购星期一

• 季节性选品与库存策略

• 充分利用您的促销活动

• 最后一刻礼品季

• 活动规则

目录
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促销机会

为什么要开展促销活动？

亚马逊保密信息

提升客户触达与被发现度：符合
条件的促销可能会在活动页面上
展示，这有助于推广您的品牌，
让顾客更容易发现您的产品。

提升产品销量
促销是推动销量增长的有效手段，通过对产品
目录中的商品提供高质量的折扣来实现。推广
您的畅销商品，或减少库存积压、释放仓储空

间。

在搜索中突出展示产品
参与促销的产品会在搜索结果中获得特殊标识

，帮助顾客识别您的最佳优惠。

把握活动流量
受益于亚马逊针对大型促销活动开展的营销努力
所产生的“光环效应”。亚马逊通过站外和外联渠
道为活动引流，促进顾客二次访问，并鼓励顾客

在整个活动期间持续购物。
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重要须知

亚马逊保密信息
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*Prime 会员大促及黑色星期五/网购星期一活动的优惠券提报将在活动日期公布后开放。

重要日期

7/6

Prime 会员大促及黑
色星期五/网购星期一
促销在卖家平台及通
过客户经理（AM）开

放提报

7/20

两项活动的 

Prime 会员专享
价格折扣在卖家
平台开放提报

9/2

Prime 会员大促 

AWD 库存入库截
止日期

9/9

Prime 会员大促 FBA 库
存入库截止日期：

9/9 单点入仓
9/19 优化货件拆分

黑色星期五/网购
星期一 AWD 库存
入库截止日期

10/20

黑色星期五/网购星
期一促销在卖家平
台及通过客户经理
（AM）截止提报

最后一刻礼品季开
始

超级星期六

12/12

最后一刻礼品季
结束

12/25

12/1910/149/8
10/21

黑色星期五/网购星期一 FBA 

库存入库截止日期：
10/21 单点入仓

10/28 优化货件拆分

Prime 会员大促促
销在卖家平台及通
过客户经理（AM

）截止提报

9/16

10/28
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重要事实

• 没有新的资格要求，Z 划算、秒杀和 Prime 会员专享价格折扣的费用将与 2026 

年 Prime Day 相同。

• Prime 会员大促与去年同期回归，为旺季拉开序幕，随之而来的是黑色星期五活
动周和网购星期一。

• Prime 会员大促的促销价格不计入 30 天和 60 天回溯期，不会影响黑色星期五活
动周和网购星期一促销所要求的最高促销价格。

• 尽早提报，节省 $50：在 8 月 5 日前提交您的 Prime 会员大促促销、在 9 月 5 

日前提交黑色星期五活动周和网购星期一促销，即可节省 $50 的预付促销费用。

亚马逊保密信息
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参与资格标准

亚马逊保密信息

卖家和商品标准
无任何变更，资格要求将与 2026 年 Prime Day 相同。
要获得促销参与资格，您必须是专业卖家，每月至少有五个卖家反馈评分，且 Z 划算的总体评价至少为 4.0 星（Prime 会员专享折扣为 3.5 星）。您的商品还必
须满足以下最低资格标准。

重要提示：符合活动资格标准的合格商品将自动显示在促销仪表板的“选择符合条件的商品进行促销”部分（可能会发生变化）。
亚马逊将确定哪些商品可以获得推荐。
并非所有满足最低要求的商品都会获得参与促销的推荐。

欲了解更多信息，请参阅卖家平台中的“创建促销”页面。

• 质量：商品必须在亚马逊商城具有良好的销售历史记录，且平均评分至少为 4 星。

• 商品变体：促销应尽可能包含符合条件的“父商品”下的所有商品变体（如尺寸、颜色和款式）。对于服装和鞋类等某些商品，至少 65% 的变体应包含在促销
中。创建促销时会指定预设的最低百分比。

• 类目：受限制商品或其他冒犯性、令人尴尬或不当的商品均不符合条件。

• 配送：商品必须在所有美国地区均具有 Prime 资格。您可以在配送设置中选择亚马逊物流（FBA）或卖家自配送 Prime。

• 商品状况：仅全新商品符合促销资格。

• 退货率：退货率高的商品将不符合促销资格。

• 促销价格：必须符合亚马逊关于参考价格的政策，并具有经验证的参考价格。

• 商品详情：商品图片必须符合亚马逊的图片要求和客户商品评论政策。

https://www.sellercentral.amazon.dev/gp/seller-rating/pages/feedback-manager.html
https://www.sellercentral.amazon.dev/merchandising-new/create
https://www.sellercentral.amazon.dev/merchandising-new/create
https://www.sellercentral.amazon.dev/merchandising-new/create
https://www.sellercentral.amazon.dev/gp/help/200164330
https://www.sellercentral.amazon.dev/hz/shipping/
https://www.sellercentral.amazon.dev/help/hub/reference/G202170370
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/G1881
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/GYRKB5RU3FS5TURN
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黑色星期五/网购
星期一Prime 会员大促

Prime 会员大促
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Prime 会员大促

今年，Prime 会员大促与去年同期回归，为旺季拉开序幕，为 Prime 会员专
门保留两天的大幅优惠。 

亚马逊保密信息
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Prime 会员大促

在黑色星期五/网购星期一之前开启假日季并做好准备：节日装饰、待客与娱乐、户外装饰、待客礼品、神秘交换礼物、季节性香氛、$75 以下
的家居及玩乐生活类商品，以及适合各年龄段的礼品。

早期假日

$150 以下的个人科技产品，以旗舰电子产品为核心（平板、电视、笔记本电脑、音频、手机、可穿戴设备、存储、显示器、组件、耳机），家
居厨房（地面清洁、烹饪电器、热饮、家居环境、工具），以及美妆（化妆品、高端护肤、沙龙与水疗）。

高流量驱动品类

日常必需品与食品杂货

强化 Prime 的日常价值，涵盖家庭消耗品、营养与保健、大众护肤、医疗保健、个人护理、口腔护理、$25 以下的母婴与食品杂货、免疫季保健
、功能性饮料，以及订阅省。

*活动参与不限于上述品类和主题。 

Prime 会员大促将围绕以下主题和品类突出展示精彩优惠：*

契合旺季需求高峰的万圣节和秋季过渡商品：服装、糖果与装饰、秋季家居焕新、待客与娱乐、厨房与备餐、户外清仓、寒冷天气服饰、智能家
居，以及韩国美妆和时尚领域的秋季趋势产品。

秋季季节性与趋势
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• Prime 会员专享 Z 划算

• Prime 会员专享秒杀

• Prime 会员专享价格折扣

• Prime 会员优惠券

促销类型

Prime 会员大促
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什么是 Prime 会员专享 Z 划算？
Prime 会员专享 Z 划算以折扣价提供优质商品，与最畅销产品搭配时效果最佳。在 Prime 会员大促期间，Prime 会员专享 Z 划算

商品将在商品详情页、搜索结果和购物车中显示划线价，并获得促销标识。符合条件的商品也可能出现在活动页面上。

折扣达 40% 或以上的 Z 划算有资格获得额外的曝光机会。

资格标准

• 必须满足或优于最高促销价格，包括： 

• 相对于参考价格至少 15% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页显示的划线价 

• 相对于非 Prime 会员专享价格至少 5%（或 $15，以较低者为准）的折扣

• 相对于商品典型价格（Was Price）至少 5% 的折扣，典型价格是您的商品在过去 90 天内的销售中位数价格

• 折扣价格必须比过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）至少低 5%

• 折扣价格必须等于或低于过去 60 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）

• 最低星级评分为 4.0 星

• 在卖家平台中获得推荐的 ASIN

如何提交 Prime 会员专享 Z 划算
• 卖家平台 > 广告 > 促销

• 在促销中心点击“创建促销”

• 选择任何具有“Prime 会员大促”排期选项的推荐商品，或下载所有推荐商品进行批量管理

• Prime 会员专享 Z 划算将按每个促销收取 $100 美元的预付费用 + 促销销售额的 1.5%（上限为 $5000）的费用**

• 在卖家平台提交活动申请的最终截止日期为 2026 年 9 月 8 日

• 提示：在 2026 年 8 月 5 日前提交可减免 $50

Prime 会员专享 Z 划算
促 销 类 型  –  P R I M E  会 员 大 促

*所有资格标准必须从促销提交到计划开始时间始终满足，才能在活动期间运行。要求可能会根据亚马逊的决定而变更。
**促销费用在促销运行后收取。每个促销的预付费用和可变费用将在促销结束后的第一个账单周期收取。

Prime 会员大促 Prime 会员大促

Prime 会员大促Prime 会员大促
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Prime 会员专享秒杀

亚马逊保密信息

促 销 类 型  –  P R I M E  会 员 大 促

什么是 Prime 会员专享秒杀？
Prime 会员专享秒杀是在实际活动日期间运行、由亚马逊安排、最长 12 小时的限时优惠。在 Prime 会员大促期间，这些优惠将持续到“售

罄”（以您设置的最大数量为限）或直到预定的结束时间。有效优惠也会在商品详情页、搜索结果和购物车中标示。它们还可能在活动页

面上展示，或出现在网站的其他曝光位置。

资格标准

• 必须满足或优于最高促销价格，包括： 

• 相对于参考价格至少 20% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页显示的划线价 

• 相对于非 Prime 会员专享价格至少 5%（或 $15，以较低者为准）的折扣

• 相对于商品典型价格（Was Price）至少 5% 的折扣，典型价格是您的商品在过去 90 天内的销售中位数价格

• 折扣价格必须比过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）至少低 5%

• 折扣价格必须等于或低于过去 60 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）

• 最低星级评分为 4.0 星

• 在卖家平台中获得推荐的 ASIN

如何提交 Prime 会员专享秒杀
• 卖家平台 > 广告 > 促销

• 在促销中心点击“创建促销”

• 选择任何具有“Prime 会员大促”排期选项的推荐商品，或下载所有推荐商品进行批量管理

• Prime 会员专享秒杀将按每个促销收取 $100 美元的预付费用 + 促销销售额的 1.5%（上限为 $5000）的费用**

• 在卖家平台提交活动申请的最终截止日期为 2026 年 9 月 8 日；提示：在 2026 年 8 月 5 日前提交可减免 $50

还剩 06:24:31 还剩 06:00:45

还剩 04:30:02 还剩 03:28:25

*所有资格标准必须从促销提交到计划开始时间始终满足，才能在活动期间运行。要求可能会根据亚马逊的决定而变更。

**促销费用在促销运行后收取。每个促销的预付费用和可变费用将在促销结束后的第一个账单周期收取。
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Prime 会员专享价格折扣

亚马逊保密信息

促 销 类 型  –  P R I M E  会 员 大 促

什么是  P r i m e  会员专享价格折扣？
Prime 会员专享价格折扣是仅面向 Prime 会员的价格折扣。带有 Prime 会员专享价格折扣的商品报价会显示折扣价，并
将经验证的参考价格以删除线划掉。顾客还将在搜索结果和商品详情页上看到标识和节省金额汇总。经折扣调整后的价格
会显示在精选促销详情页上。

资格标准 *
• 报价可以是 FBA 或卖家自配送（MFN），并对 Prime 会员免运费

• 相对于 ASIN 参考价格至少 15% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页显示的划线价

• 相对于您的常规报价价格至少 20% 的折扣

• 相对于非 Prime 会员专享价格至少 5% 的折扣

• 相对于商品过去 90 天的典型价格至少 5% 的折扣
• 折扣价格必须比过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）至少

低 5%

• 折扣价格必须等于或低于过去 60 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠
券）

• 拥有 1 条及以上评价的 ASIN 必须具有 4 星及以上的平均评分（无评分的 ASIN 可以参与）

• 在卖家平台查看 Prime 会员大促的详细资格标准

如何提交  P r i m e  会员专享价格折扣
• 卖家平台 > 广告 > 价格折扣

• 点击“创建促销>创建价格折扣”，并在第 1 步的活动下拉菜单中选择“Prime 会员大促”

• 完成第 1-3 步。设置您的活动详情、添加商品并设置折扣/承诺数量。 

• Prime 会员专享价格折扣将按每个活动收取 $100 美元的预付费用 + 促销销售额的 1.5%（上限为 $5000）的费用**

• Prime 会员专享价格折扣的提报开始时间为 7/20，截止时间为活动结束前 12 小时。 

• 最佳实践：尽早提报 Prime 会员专享价格折扣，在活动开始前的任何时候都可以灵活地添加或编辑选品。

• 提报开放和关闭的日期可能会有变动

*所有资格标准必须从促销提交到计划开始时间始终满足，才能在活动期间运行。要求可能会根据亚马逊的决定而变更。

**促销费用在促销运行后收取。每个促销的预付费用和可变费用将在促销结束后的第一个账单周期收取。
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Prime 会员优惠券

亚马逊保密信息

促 销 类 型  –  P R I M E  会 员 大 促

什么是 Prime 会员优惠券？
Prime 会员优惠券是在单个产品或一组产品上提供的销售点折扣，如果符合条件，将在购物结果、商品详情页及其他位置自动进行商品化
展示，专门提供给亚马逊 Prime 会员。 

资格标准
• 相对于当前价格至少 5% 的折扣 

• 所有优惠券都受其他现有质量验证的约束

• 客户细分目标必须设置为 Amazon Prime​

• ASIN 必须符合 Prime 资格 

• 优惠券标题必须合规*​

• 详细要求请参阅卖家平台

如何提交 Prime 会员优惠券
• 优惠券提报将在 Prime 会员大促日期公开宣布后开放 

• 卖家平台 > 广告 > 优惠券 > 创建新优惠券

• 优惠券创建为 100% 自助服务 

• 请将优惠券安排在实际活动日期，以符合 Prime 会员大促资格

• 在 Prime 会员大促期间运行的优惠券将按每张优惠券收取 $5 加上优惠券销售额的 2.5%（上限为 $2000）的费用

*在优惠券标题中输入冒犯性词语、折扣百分比或提及特定活动（如 Prime 会员大促）是被禁止的。不遵守这些规则可能导致您的优惠券被亚马逊停用。
**只有电子表格才有针对特定客户群体（如 Amazon Prime）进行定位的选项。



黑色星期五/网购星期一

亚马逊保密信息       17

黑色星期五/网购
星期一

黑色星期五/
网购星期一
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黑色星期五/网购星期一

亚马逊将开展黑色星期五/网购星期一活动，以庆祝一年中最大的购物盛事之
一。
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促销类型

黑色星期五/网购星期一

• Z 划算

• 秒杀

• Prime 会员专享价格折扣

• 优惠券
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什么是 Z 划算？
Z划算以折扣价提供优质商品，与最畅销产品搭配时效果最佳。在黑色星期五/网购星期一活动期间，Z划算商品将在商品详情页、

搜索结果和购物车中显示划线价，并获得促销标识。符合条件的商品也可能出现在活动页面上。

为黑色星期五/网购星期一活动安排的 Z 划算将在整个活动期间运行。折扣达 40% 或以上的 Z 划算有资格获得额外的曝光机会。

资格标准

• 必须满足或优于最高促销价格，包括： 

• 相对于参考价格至少 15% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页显示的划线价 

• 相对于商品典型价格（Was Price）至少 5% 的折扣，典型价格是您的商品在过去 90 天内的销售中位数价格

• 折扣价格必须比过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）至少低 5%

• 折扣价格必须等于或低于过去 60 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）

• 最低星级评分为 4.0 星

• 在卖家平台中获得推荐的 ASIN

如何提交 Z 划算
• 卖家平台 > 广告 > 促销

• 在促销中心点击“创建促销” 

• 选择任何具有“黑色星期五/网购星期一活动”排期选项的推荐商品，或下载所有推荐商品进行批量管理

• Z 划算将按每个促销收取 $100 美元的预付费用 + 促销销售额的 1.5%（上限为 $5000）的费用**

• 在卖家平台提交活动申请的最终截止日期为 2026 年 10 月 20 日

• 提示：在 2026 年 9 月 5 日前提交可减免 $50

Z 划算
促 销 类 型  –  黑 色 星 期 五 / 网 购 星 期 一

Prime 会员大促 Prime 会员大促

Prime 会员大促Prime 会员大促

*所有资格标准必须从促销提交到计划开始时间始终满足，才能在活动期间运行。要求可能会根据亚马逊的决定而变更。

**促销费用在促销运行后收取。每个促销的预付费用和可变费用将在促销结束后的第一个账单周期收取。
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秒杀

什么是秒杀？
秒杀是在实际活动日期间运行、由亚马逊安排、最长 12 小时的限时优惠。在黑色星期五/网购星期一活动期间，这些优惠将
持续到“售罄”（以您设置的最大数量为限）或直到预定的结束时间。有效优惠也会在商品详情页、搜索结果和购物车中标示
。它们还可能在活动页面上展示，或出现在网站的其他曝光位置。

资格标准
•必须满足或优于最高促销价格，包括： 

•相对于参考价格至少 20% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页显示的划线价 

•相对于商品典型价格（Was Price）至少 5% 的折扣，典型价格是您的商品在过去 90 天内的销售中位数价格
•折扣价格必须比过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）至少低 

5%

•折扣价格必须等于或低于过去 60 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券
）

•最低星级评分为 4.0 星
•在卖家平台中获得推荐的 ASIN

如何提交秒杀
• 卖家平台 > 广告 > 促销

• 在促销中心点击“创建促销”

• 选择任何具有“黑色星期五/网购星期一活动”排期选项的推荐商品，或下载所有推荐商品进行批量管理

• 在黑色星期五/网购星期一活动期间安排的每个秒杀将收取 $100 美元的预付费用 + 促销销售额的 1.5%（上限为 $5000）
的费用**

• 在卖家平台提交活动申请的最终截止日期为 2026 年 10 月 20 日

• 提示：在 2026 年 9 月 5 日前提交可减免 $50

亚马逊保密信息

促 销 类 型  –  黑 色 星 期 五 / 网 购 星 期 一

还剩 06:24:31 还剩 06:00:45

还剩 04:30:02 还剩 03:28:25

*所有资格标准必须从促销提交到计划开始时间始终满足，才能在活动期间运行。要求可能会根据亚马逊的决定而变更。
**促销费用在促销运行后收取。每个促销的预付费用和可变费用将在促销结束后的第一个账单周期收取。
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Prime 会员专享价格折扣

亚马逊保密信息

什么是  P r i m e  会员专享价格折扣？
Prime 会员专享价格折扣是仅面向 Prime 会员的价格折扣。带有 Prime 会员专享折扣的商品报价会显示折扣价，并将经验证的参考价
格以删除线划掉。顾客还将在搜索结果和商品详情页上看到标识和节省金额汇总。经折扣调整后的价格会显示在精选促销详情页上。

资格标准 *
• 报价可以是 FBA 或卖家自配送（MFN），并对 Prime 会员免运费

• 相对于 ASIN 参考价格至少 15% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页显示的划线价

• 相对于您的常规报价价格至少 20% 的折扣

• 相对于非 Prime 会员专享价格至少 5% 的折扣

• 相对于商品过去 90 天的典型价格至少 5% 的折扣

• 折扣价格必须比过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）至少低 5%

• 折扣价格必须等于或低于过去 60 天内所有卖家向客户提供的最低销售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）

• 拥有 1 条及以上评价的 ASIN 必须具有 4 星及以上的平均评分（无评分的 ASIN 可以参与）

• 在卖家平台查看黑色星期五/网购星期一活动的详细资格标准

如何提交  P r i m e  会员专享价格折扣
• 卖家平台 > 广告 > 价格折扣

• 点击“创建促销>创建价格折扣”，并在第 1 步的活动下拉菜单中选择“黑色星期五/网购星期一活动”

• 完成第 1-3 步。设置您的活动详情、添加商品并设置折扣/承诺数量。 

• Prime 会员专享价格折扣将按每个活动收取 $100 美元的费用 + 促销销售额的 1.5%（上限为 $5000）**

• Prime 会员专享价格折扣的提报开始时间为 2026 年 7 月 20 日，截止时间为活动结束前 12 小时。

• 最佳实践：尽早提报 Prime 会员专享价格折扣，在活动开始前的任何时候都可以灵活地添加或编辑选品。

• 提报开放和关闭的日期可能会有变动

*所有资格标准必须从促销提交到计划开始时间始终满足，才能在活动期间运行。要求可能会根据亚马逊的决定而变更。

促 销 类 型  –  黑 色 星 期 五 / 网 购 星 期 一

**促销费用在促销运行后收取。每个促销的预付费用和可变费用将在促销结束后的第一个账单周期收取。
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优惠券

什么是优惠券？

优惠券是在单个产品或一组产品上提供的销售点折扣，将在购物结果、商品详情页及其他位置自动进行商品化展
示。

资格标准

• 相对于当前价格至少 5% 的折扣 

• 所有优惠券都受其他现有质量验证的约束

• 优惠券标题必须合规*​

• 详细要求请参阅卖家平台

如何提交优惠券

优惠券提报将在黑色星期五/网购星期一活动日期公开宣布后开放

卖家平台 > 广告 > 优惠券 > 创建新优惠券

优惠券创建为 100% 自助服务

请将优惠券安排在实际活动日期，以符合黑色星期五/网购星期一活动资格。

在黑色星期五/网购星期一活动期间运行的优惠券将按每张优惠券收取 $5 加上优惠券销售额的 2.5%（上限为 $2000

）的费用

*在优惠券标题中输入冒犯性词语、折扣百分比或提及特定活动（如黑色星期五和/或网购星期一）是被禁止的。不遵守这些规则可能导致您的优惠券被亚马逊停用。

亚马逊保密信息

促 销 类 型  –  黑 色 星 期 五 / 网 购 星 期 一
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季节性选品与库存策略

亚马逊保密信息
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全新季节性选品

亚马逊保密信息

现在正是上架您第三季度和第四季度新选品的时候。尽早上架选品有助于建立搜索索
引、积累早期评价，并确保您的产品在关键的三 /四季度购物活动之前可供购买。

• 新选品：立即上架您的新选品，使其在关键的三 /四季度活动之前做好转化准备。利用以下要素推动选品就绪。

• 定价：有竞争力的定价（至少与顾客在其他零售商处看到的价格持平）能建立信任、驱动需求，并可解锁销售
佣金折扣、低价  F B A  费率和优质展示位。注册自动定价工具以自动保持竞争力，并访问费用折扣页面了解符合
条件的机会。

• 库存：在此处的到货截止日期之前尽早发货（国内提前 2周以上，国际提前 4周以上），以确保在旺季活动期间
保持充足的库存水平，并在新选品试用期内为早期入库商品享受免仓储费、免清算费和免退货处理费等新选品
权益（资格详见此处）。  

• 广告：在新产品上架后的前  9 0  天内启动广告活动，以在购物者积极发现商城新品时获得曝光并积累势能。

• l i s t i n g  质量：借助卖家平台上亚马逊的生成式  A I  工具，确保您的产品拥有高质量的  l i s t i n g。只需一张产品
图片、描述或网站  U R L，即可在几分钟内创建  l i s t i n g（ “ L i s t  Y o u r  P r o d u c t s ”标签），并使用 “ E n h a n c e  

M y  L i s t i n g ”自动为您现有的详情页提供  A I  驱动的改进建议。

• 客户评价：尽早注册  V i n e，更快获得高质量评价，让产品在上架首日即拥有可多达  3 0  条评价。

https://www.sellercentral.amazon.dev/help/hub/reference/G4QH4XCRWUXRJBLY?shp-ca-cid=amzn1.cyrano.conversation.cid.v2.10011783633459279062770
https://www.sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GWHQRT98SAZC29VQ?shp-ca-cid=amzn1.cyrano.conversation.cid.v2.10011783612677475496551
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库存健康度/容量

亚马逊保密信息

最佳实践
• 前往 FBA 库存，在“库存健康状态”和“建议”列中查看您 ASIN 的推荐最低库存水平。 

• 查看任何最低库存水平（MIL）潜在销售提升估算，以了解通过将库存水平提高到推荐 MIL 目标可获得的潜在
增量销售机会。 

• 为避免低库存水平费用，请确保在您的促销活动之前拥有 4-6 周的可用库存。活动结束后，我们建议您为活动
后的销售保持 28 天的库存。 

• 尽早发货以避免潜在延误。国内货件请在到货截止日期之前至少提前 2 周发货，国际货件请至少提前 4 周发货

• 将您的促销库存整合到专用箱中，与非促销库存分开。当促销库存打包在一起而非与常规库存随机混装时，亚
马逊可以更高效地处理这些高优先级商品，并确保它们在您的促销活动期间可供销售。 

容量管理
• 容量监控器：使用容量监控器随时了解您的容量限制并提前规划。它会显示您下个月每种存储类型的容量限制
，以及接下来两个月的预估限制。 

• 容量管理器：容量管理器允许您为快速售出的产品（通常是四周内售罄的产品）申请运营中心的额外容量。前
往 FBA 容量管理器查看指南。 

• 亚马逊智能卫星仓（AWD）：在旺季期间使用 AWD 节省成本。旺季期间使用 AWD 无需额外费用，因此请将
您超出覆盖周数的库存送入 AWD，以避免旺季费用和 FBA 入库配置费用。从 AWD 自动补货到 FBA 的库存在
旺季期间不受“FBA 容量限制”约束。 

https://www.sellercentral.amazon.dev/fba/dashboard/
https://www.sellercentral.amazon.dev/fba/dashboard/
https://www.sellercentral.amazon.dev/gp/help/external/GM6SJGQDA625AUCJ
https://www.sellercentral.amazon.dev/gp/help/external/GM6SJGQDA625AUCJ
https://www.sellercentral.amazon.dev/gp/help/external/GM6SJGQDA625AUCJ
https://www.sellercentral.amazon.dev/su-widgets/learning-module-card/aa91670d-b4ed-48a3-8868-3fd6c69af8ec?display=inline&unauthenticated=true&referral=suw-sc-help&ref_=suw-sc-help&clientId=ac2542a4-e303-465f-b6bc-5b6e7f421271
https://www.sellercentral.amazon.dev/su-widgets/learning-module-card/aa91670d-b4ed-48a3-8868-3fd6c69af8ec?display=inline&unauthenticated=true&referral=suw-sc-help&ref_=suw-sc-help&clientId=ac2542a4-e303-465f-b6bc-5b6e7f421271
https://www.sellercentral.amazon.dev/su-widgets/learning-module-card/aa91670d-b4ed-48a3-8868-3fd6c69af8ec?display=inline&unauthenticated=true&referral=suw-sc-help&ref_=suw-sc-help&clientId=ac2542a4-e303-465f-b6bc-5b6e7f421271
https://www.sellercentral.amazon.dev/su-widgets/learning-module-card/aa91670d-b4ed-48a3-8868-3fd6c69af8ec?display=inline&unauthenticated=true&referral=suw-sc-help&ref_=suw-sc-help&clientId=ac2542a4-e303-465f-b6bc-5b6e7f421271
https://www.sellercentral.amazon.dev/asdn/about#learn-service
https://www.sellercentral.amazon.dev/asdn/about#learn-service
https://www.sellercentral.amazon.dev/asdn/about#learn-service
https://www.sellercentral.amazon.dev/asdn/about#learn-service
https://www.sellercentral.amazon.dev/asdn/about#learn-service
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过剩及滞销库存管理

亚马逊保密信息

在旺季之前审查不健康库存，为优先  A S I N  腾出空间  
每一件占用  F B A  仓储的滞销库存，都是本可以分配给您最高销速促销  A S I N  的容量。随着  F B A  容量
限制在  P B D D  和  B F C M  之前收紧，现在清理过剩库存可直接增加您在旺季的可用容量。

前往 FBA 库存，在“库存健康状态”和“建议”列中查看您 ASIN 的推荐最低库存水平。由于存在滞销库存附
加费，保持健康的库存水平对于最大限度地减少不必要的成本和优化运营效率至关重要。 

• 您可以采取以下步骤来帮助减少过剩库存并优化您的销售表现：

o Outlet 促销：为符合条件的产品提供更大力度的折扣，并通过 Amazon Outlet 获得额外曝光。

o 价格折扣：为产品提供折扣，使其对顾客更具吸引力并提高您的售罄率。亚马逊会提供推荐的促
销价格和时长，但您可以根据自己的偏好进行自定义。

o Sponsored Products：为获得最大曝光，可考虑推广广告。在您的促销之上投放广告活动，帮助
您的优惠获得关注，以提升曝光、触达新购物者并建立品牌认知度。要开始使用 Sponsored Ads

，请前往 Amazon Ads。

https://www.sellercentral.amazon.dev/inventoryplanning/manageinventoryhealth?ref_=xx_invplan_dnav_xx
https://www.sellercentral.amazon.dev/inventoryplanning/manageinventoryhealth?ref_=xx_invplan_dnav_xx
https://advertising.amazon.com/
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充分利用您的促销活动

亚马逊保密信息

Prime 会员大促 & 黑色星期五/网购星期一
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项目 目的 商品化展示* 最低折扣要求

365 天最低价
此项目突出展示过去 365 天内价格最低的产品。这是顾客选购
特别优惠的激动人心的机会。

• 有资格被纳入“365 天最低价”活动着陆页 15%

顶级品牌
此项目突出展示来自知名、值得信赖品牌以及各品类顶级表现
者的顾客最喜爱的产品。

• 有资格被纳入“顶级品牌”活动着陆页
• 专属的“顶级品牌”首页焦点展示位
• 有资格被纳入站外推广

15%

Top 100+

此项目突出展示 Prime 会员大促及黑色星期五/网购星期一活
动期间的前 100+ 优惠。这些包括热门产品、新商品、亚马逊
独家产品、畅销品、很少促销的商品、创作者最喜爱的商品，
或在社交渠道上“病毒式传播”的商品上的超值优惠。

• 有资格被纳入“Top 100+”活动着陆页
• 专属的“Top 100+”首页焦点展示位
• 有资格被纳入站外推广

20%

开门红促销
此项目为顾客突出展示最热门、最令人兴奋和最具“话题性”的品
牌和产品的深度折扣。 

• 有资格被纳入“开门红”活动着陆页
• 有资格被纳入活动页面推荐栏
• 专属的“开门红”首页焦点展示位
• 有资格被纳入站外推广

40% 

提报流程
• 促销必须满足 Prime 会员大促的 Prime 会员专享 Z 划算（第 13 页）或黑色星期五/网购星期一的 Z 划算（第 20 页）资格标准，以及项目特定的最低折扣要求才有资格

• 在第 13 页和第 20 页所列最终截止日期之前提交的促销将自动评估是否被纳入 

• 符合资格并不保证被纳入

*首页和站外商品化展示侧重于提高促销项目的曝光度。不保证 ASIN 或品牌级别的特色展示。符合资格并不保证被纳入。 

亚马逊保密信息

充 分 利 用 您 的 促 销 活 动

促销精选展示项目
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充 分 利 用 您 的 促 销 活 动

最佳实践

突出展示您的顶级产品

在亚马逊商城开展促销活动是您让亚马逊购物者惊艳的机会！专注于顶级产品，以在活动期间最大化您的增长机会

使用高质量内容

确保图片不包含任何不属于产品本身的文字、标识或水印。如果促销不符合亚马逊的产品图片要求，或者图片不能代表促销中的产品，该促
销可能会被取消

激发亚马逊购物者购买您目录中的产品。优化要点说明、图片、视频和 A+ 内容，以传达您的品牌信息并展示独特的产品优势

改进产品详情页

遵循卖家平台及您的客户成功经理（CSM）提供的提报和采购时间窗口。按时发货，以满足 FBA 和 AWD 入库配送截止时间

遵循采购时间表
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充 分 利 用 您 的 促 销 活 动

广告

亚马逊保密信息

PBDD/BFCM 之前

● 在促销上线前 2 周开始为促销 ASIN 

投放广告

● 静态素材：信息清晰、品牌标识可见
、强调价值

● 视频素材：尽早介绍品牌、包含标识

PBDD/BFCM 期间

● 在全漏斗广告展示位中突出展示最畅
销产品和促销商品

● 优化品牌旗舰店：顶部放置精选优惠
小组件、文字横幅、产品网格

● 使用受众竞价提升，为相关购物者提
高曝光度

PBDD/BFCM 之后

● 对精选产品进行再营销，重新吸引
未购买的浏览者

● 向新老购物者推广互补产品

● 审查表现以识别畅销品和互动洞察

在搜索和展示广告中为促销 ASIN 提供广告支持
在旺季期间，成千上万的优惠在争夺关注。广告确保您的优惠被合适的购物者发现。

PBDD：Prime 会员大促；BFCM：黑色星期五网购星期一

如适用，请联系您的广告客户执行经理了解详情
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充 分 利 用 您 的 促 销 活 动

广告

亚马逊保密信息

1 SB 视频与 SB 自定义图片：品
牌防御，建立认知与辨识度

2 SB 旗舰店聚焦与 SP：驱动店
铺流量并保护品牌搜索词

3 SD 商品定位：对您自己详情
页的访客进行再营销

4 SD 受众：预先吸引浏览但未
购买的购物者

5 DSP OLV/STV：展示产品特性
并与潜在购物者建立联系

6 DSP 市场内与生活方式受众：
触达处于研究阶段的品类购物
者

7 DSP 相似受众：品牌防御

1 SB 视频与 SB 自定义图片：针对竞品
受众的抢占式与品类内素材定位

2 SD 旗舰店聚焦与 SP：捕获非品牌和
竞品关键词搜索

3 SD 商品定位：拦截浏览相似及竞品
产品的购物者

4 SD 受众：激活近期同类货架及亚马
逊受众

5 DSP 再营销：优先触达前期高意向购
物者

6 DSP 竞品定位：触达正在积极浏览竞
品产品的购物者

7 DSP OLV / STV：以转化为核心、
包含活动专属优惠的信息

1 SD 商品定位：以货架外产品触
达互补品类购物者
2 SD 受众与 SP：针对仍在考虑
中的购物者进行货架外及通用
关键词定位
3 DSP 再营销 –未转化者：重新
吸引有互动但未购买的购物者
4 DSP 新客留存：向活动期间获
取的客户进行交叉销售或追加
销售。
5 DSP OLV / STV：轻量级活动后
视频，以维持品牌记忆

预热期 活动周 收尾期
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充 分 利 用 您 的 促 销 活 动

亚马逊保密信息

广告

如果您有… 从这里开始 为何有效

没有视频素材 视频生成器 + 创意代理（免费） 几分钟内将产品图片转化为视频。使用
对话式 AI 增强视频和音频元素。

已有视频 全漏斗视频解决方案
在扩大对独立家庭的增量触达的同时，

让您的品牌脱颖而出
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亚马逊企业购
充 分 利 用 您 的 促 销 活 动

亚马逊保密信息

*亚马逊内部数据，2025 年第四季度

• 值得信赖的 B2B 市场，为全球超过 800 万个组织提供服务，从小型企业到
世界上最大的公司

• 提供定制的 B2B 体验，包括仅限企业的定价、多用户账户、企业 Prime、增
强配送和采购系统集成——所有这些都旨在简化组织采购流程

• 拥有数亿种提供仅限企业定价的产品

• 在企业相关选品上开展促销（与您的 CSM 合作，获取推荐 ASIN 列表以开展
促销）

• 在 B2B（亚马逊企业购活动页面和品类店面）和 B2C 体验中均可见
• 在 2025 年 Prime 会员大促及黑色星期五/网购星期一促销期间，企业相关
促销的销售额同比增长超过 100%*

• 资格标准：与 Prime 会员大促的 Prime 会员专享 Z 划算（参见第 13 页）
以及黑色星期五/网购星期一活动的 Z 划算（参见第 20 页）相同

• 客户成功经理（CSM）将代表您提交促销。请与您的 CSM 合作，为企
业客户策划最具吸引力的优惠

关于亚马逊企业购

参与企业相关促销

如何提交企业相关促销

97
财富 100 

强公司

亚马逊企业购的客户
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企业买家驱动更多销售*
• 企业客户每笔订单的下单数量比非企业客户多 70%，退货订单少 50%

• 在大型促销活动期间，B2B 卖家的销售额比日常营业日高出 30-75%

B2B 广告在活动期间成效显著**
• 在活动期间（如 Prime Day）于亚马逊企业购投放广告的品牌，在 48 小时内平均实现 +468% 的广告归因销售增长
• B2B 广告主通过 Sponsored Products + Sponsored Brands + Display 组合，销售额提升比品类增长高出 +139%

实施全漏斗 B2B 广告策略以最大化促销效果
• 亚马逊企业购广告主可利用 Amazon Marketing Cloud——一个安全、保护隐私的数据洁净室，让广告主将自己的 B2B 数据与亚马逊信号相结合，以构建自定义受

众、开展跨渠道衡量并利用全漏斗归因
• 品牌可通过全漏斗策略最大化曝光和销售，请联系您的 CSM 了解更多详情

亚马逊企业购广告首页焦点位示例

*基于 2025 年 7 月在亚马逊企业购销售额至少达 $1,000 的美国卖家的亚马逊内部数据。
**来源：Digital Commerce 360、Amazon Ads、Skai、Adobe Analytics。

充 分 利 用 您 的 促 销 活 动

亚马逊企业购广告

在此了解更多关于亚马逊企业购广告的信息

亚马逊保密信息

https://advertising.amazon.com/channels/amazon-business?ref_=a20m_us_hnav_chn_ab


黑色星期五/网购星期一
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最后一刻礼品季
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最后一刻礼品季

亚马逊保密信息

什么是最后一刻礼品季？

关键品类和主题**

最后一刻礼品季将从 12/12 到 12/25 展示优惠，突出展示令人兴奋、契合季节的礼品，帮助顾客满足任何最后一刻的购物需求，并在假日前及时送达。 

在超级星期六（12/19），亚马逊将展示精选的最后一刻礼品以及保证 12/24 送达的旗舰 Prime 会员专享优惠。

最后一刻礼品季将由一套强大的站内和站外流量驱动手段提供支持。*

**参与不限于上述品类和主题。

*亚马逊不保证商品化展示位置或曝光度，也不保证被纳入站内和站外机会。

美妆礼品

电子礼品卡

最后一刻礼品优惠 玩具礼品

$100 以下高端美妆优惠

最后一刻假日食品杂货与烘焙优惠

圣诞袜小礼物与神秘交换礼物 Outlet/清库存礼品包装用品
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最后一刻礼品季

亚马逊保密信息

资格标准

• 必须满足或优于最高促销价格，包括： 

• 相对于参考价格至少 10% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页

显示的划线价 

• 推荐折扣为 30% 以上

• 折扣价格必须等于或低于过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销

售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）。包括黑色星

期五/网购星期一活动期间的促销价格

• 折扣价格必须低于商品的典型价格（Was Price），典型价格是您的

商品在过去 90 天内的销售中位数价格

• 最低星级评分为 4.0 星

• 契合季节

Z 划算

*最后一刻礼品季的选品由亚马逊自行决定；不保证被纳入。

提报流程*
• 客户成功经理（CSM）必须代表您提交。请与您的卖家或 CSM 合作，为顾客策划最具吸引力的优惠。 

• 必须满足或优于最高促销价格，包括： 

• 相对于参考价格至少 15% 的折扣，参考价格是商品促销时在详情页

显示的划线价 

• 推荐折扣为 40% 以上

• 折扣价格必须等于或低于过去 30 天内所有卖家向客户提供的最低销

售价格（包括之前的促销价格、折扣、特价和优惠券）。包括黑色星

期五/网购星期一活动期间的促销价格

• 折扣价格必须低于商品的典型价格（Was Price），典型价格是您的

商品在过去 90 天内的销售中位数价格

• 最低星级评分为 4.0 星

• 契合季节

秒杀
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活动规则

• 亚马逊保留随时重新安排或取消促销活动的权利

• 如果您的促销活动在 7 天内未获批准，将被亚马逊取消

• 从您秒杀开始日期前 14 天起，直至促销上线前 24 小时，如果您秒杀的单件资
金不足以运行该促销，亚马逊会通知您。如果您未提供必要的资金，您的秒杀
将不会运行。您可能会在开始日期前 24 小时收到通知，因此请查收您的电子
邮件以确保您的促销正常运行。（此规定仅适用于在促销中心创建的促销）

• 亚马逊不保证促销会产生订单

• 亚马逊不保证促销会在选定的日期或时间发布

• 亚马逊不保证商品化展示位置或曝光度

• 商品化展示位置或机会可能会根据亚马逊的独立决定而变更
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