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内容简介
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前言

互联网权威调研机构艾媒咨询发布的数据显示，2018年中国跨境电商的交易规模达到了9.1万亿元，2020年这一数据有望突破12万亿元。随着移动互联网的不断发展、国与国之间商品交流的不断加强，跨境电商的交易规模会越来越大。

在跨境电商的众多平台中，亚马逊平台凭借较高的利润率、较优质的买家群体和较规范的平台规则，一直是很多卖家进军跨境电商领域的首选。随着国家对跨境电商的扶持力度逐渐加大，我国进入跨境电商领域的人员数量也在不断增加。

很多卖家在进入亚马逊平台后，往往较为缺乏相关的运营知识。在日常的运营中，也经常会因为不熟悉运营规则而造成一些不必要的店铺损失，甚至因为违反平台的规定而导致店铺被关闭。所以，对想要在亚马逊平台进行稳定运营的卖家来说，学习相关的运营知识和技能，应该是进入亚马逊平台后首先要做的事情。

作为一名资深的亚马逊卖家，我除进行日常的公司运营外，还常常利用业余时间分享在亚马逊平台开店的相关知识，在搜狐网、雨果网、知乎等平台也都建立了自己的专栏，我发表的亚马逊运营文章累计阅读人次超过500万。这些文章帮助不少新手卖家走上了亚马逊运营的正轨，也让我收获了不少掌声。但是这些文章的分享往往是随机的，没有形成一个完整有效的亚马逊知识体系。因此，我将多年在亚马逊店铺运营中积累的经验进行了系统的整理，形成了本书。

在亚马逊店铺的运营中，自己摸索往往是非常辛苦的，而沿着前人的脚步，运营之路走得就不再艰难。在本书中，我详细地讲解了卖家账户的注册、店铺实操、选品方式、产品Listing的优化、FBA、广告设置、产品评论等方面的知识，并根据运营的日常实操插入了大量的示例图片，希望能给读者带来一定的帮助。

现在是“大众创业，万众创新”的时代，而跨境电商的发展势头正劲。虽然亚马逊平台上的竞争日益激烈，但是只要用心运营并善于钻研，利用有限的资金也可以取得成功。

愿本书能让你的亚马逊之路畅通无阻。


史先贺（跨境老鸟Mike）
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第1章 跨境电商平台与亚马逊

1.1 传统外贸及跨境电商的发展

1.1.1 传统外贸的发展

传统外贸，通常以大额订单、批量生产的B2B（Business to Business，企业对企业）模式为主，外贸工厂主要按照客户交付的模板进行产品的大批量加工制造。传统外贸兴起于广东沿海地区，后又逐步扩散到多个区域，可以说传统外贸的兴起和发展为我国东南沿海地区的经济腾飞贡献了巨大的力量。

随着2008年金融危机的爆发和扩散，欧美国家等主要外贸进口国的经济遭受巨大打击，而我国的产品有很大一部分出口到这些国家，因此我国传统外贸企业的发展自2008年国际金融危机以后变得举步维艰。我国的传统外贸行业随即进行了彻底的洗牌，那些规模小、盈利水平低、作坊式的小工厂被彻底淘汰，而少部分坚持走品牌化、自主研发道路的传统外贸企业勉强生存下来。

在金融危机过后的几年间，全球的经济复苏依然十分缓慢，欧洲的经济也在发生动荡，我国传统外贸的几个主要市场都深受影响，而这些国际因素都让本就生存艰难的传统外贸企业更加举步维艰。可以说，在目前的国际大环境下，传统外贸行业的辉煌已不再。

1.1.2 跨境电商——传统外贸的继续

跨境电商其实也是外贸活动的一部分，只是相对于传统外贸行业的B2B形式而言，跨境电商的产品在跨境之后直接抵达的是消费者这个终端，也就是我们通常所说的B2C （Business to Customer，企业对消费者）模式。

跨境电商同时也是时代的产物，自2011年以来，随着全球互联网应用的不断发展，各国的电子商务平台都有了长足进步，产品信息的透明度在全球范围内越来越高，我们可以通过海淘买到澳大利亚的奶粉、美国的衣服等。这都为跨境电商的发展提供了良好的外部环境。

随着各国电商平台的不断扩大，供应链成为主要的制约因素。在供应链的制约下，各国不断拓展电商平台的卖家来源，同时还积极为各国卖家提供完善的物流和客服体系，个体和企业卖家进入跨境电商平台的门槛大大降低，跨境电商已经成为近些年主要的对外贸易方式。

1.1.3 跨境电商行业的发展势头强劲

自2015年以来，我国的跨境电商行业进入了一个迅猛发展的时期。据相关数据统计，截至2018年年底，我国跨境电商的交易规模达到9.1万亿元，同比增长19.5%。这样的增长幅度放在传统外贸行业是无法想象的。而我国作为老牌的“世界工厂”，拥有完备的工业制造体系，我国的卖家从事跨境电商行业具有先天的优势——可以快速地找到各种产品的供应商，从而可以快速地建立起完善的供应链体系。这就解决了我国的卖家进入跨境电商行业一个重要的问题。

我国对跨境电商行业的发展表示大力支持，目前已经建成的跨境电商综合试验区有37个，在未来几年，试验区的数量和规模还将继续扩大，个人和企业跨境电商都可以在试验区内找到完善的资金、物流、培训、法务等配套服务。同时，对跨境电商综合试验区内的电商零售出口，政府一律实行“无票免税”政策，进一步减轻跨境电商的税费负担，以鼓励更多的企业和个人转型到跨境电商中来。可以说，跨境电商行业的发展势头强劲，跨境电商的春天已经到来。

1.2 世界主要跨境电商平台的对比分析

跨境电商是通过互联网进行交易的商务活动，这种交易活动必须通过电商平台来进行，电商平台为交易活动的进行提供了交易场所。

在全球范围内有数量众多的跨境电商平台，有全球性的，也有区域性的；有专业性的，也有综合性的，每个电商平台都有各自的特点和业务种类。在选择了跨境电商行业后，下一步的工作就是选对电商平台，因为这将是我们今后进行贸易活动的主战场。选准适合自己的电商平台，可以说是进入跨境电商行业首先要解决的问题。

1.2.1 亚马逊

亚马逊（Amazon），由杰夫·贝佐斯创立于1995年，亚马逊的前身是一个在线书店，贝佐斯希望能够让人们在一分钟内访问世界上所有已经出版的图书。到1997年，贝佐斯认为网络零售是一个比实体店更能带给人们便利的商业模式，所以亚马逊开始扩充其产品种类，力图将自己打造成综合性的电商平台。到2000年，亚马逊的宣传口号已经改为“最大的网络零售商”。

截至目前，亚马逊已经成为全球最大的电子商务平台。在美国，亚马逊在2018年的电商市场占有率达到了49.1%，而紧随其后的电商平台eBay的市场占有率只有6.6%，远远落后于亚马逊。

自2012年起，亚马逊平台开始招募第三方中国卖家入驻，在此后的几年中，中国卖家的数量呈现爆炸性增长。

1.2.2 eBay

eBay，中文名称：易贝，于1995年由皮埃尔·欧米迪亚创立于美国加利福尼亚州，eBay的前身是Auctionweb网站。eBay的创立与创始人欧米迪亚的女友有关。欧米迪亚的女友非常喜欢一种特制的糖果盒，并时常因为找不到这种糖果盒的爱好者进行交流而感到苦恼，而欧米迪亚希望可以为女友建立一个拍卖网站，帮助女友和全美国的糖果盒爱好者进行无障碍的交流。

出乎欧米迪亚的意料，eBay受到了很多其他物品爱好者的欢迎，欧米迪亚立即意识到了这其中的商机。1997年，欧米迪亚将网站正式更名为eBay，正式开启了eBay的电商平台之路。eBay首创了全球的C2C（Customer to Customer，个人对个人）交易模式，个人和个人之间可以通过eBay平台进行安全、便捷的在线交易活动。在随后的几年时间内，eBay通过齐全的品类和庞大的业务规模积累了海量的客户群，eBay一跃成为全球排名前列的电商平台巨头。

1.2.3 AliExpress

AliExpress，中文名称：速卖通，成立于2009年，是阿里巴巴旗下的B2C电商平台（也涉足一部分B2B业务），被广大的中国网友称为“国际版淘宝”。

从2009年推出至今，AliExpress已经发展成为全球最大的跨境电商平台之一，平台买家累计购买人次超过一亿。

AliExpress在创建之初，需要大量的卖家入驻来丰富平台的产品种类，所以平台在卖家的审核方面较为宽松，只要能大批量铺货的卖家基本都可以获得AliExpress的销售资格。当时所有用户均可以免费注册运营，平台对单笔交易收取交易总额5%左右的佣金。

2014年，AliExpress的个别类目出台了3万～5万元的年费政策，并对部分产品类目实行审核制的招商方式。2016年，AliExpress又将年费的等级扩展为3万～10万元，同时加强对卖家的服务指标考核，考核不达标的店铺将会被强行关闭。到2017年，AliExpress开始全面清理个人账户，并且只接受企业身份的新注册用户。目前，AliExpress的部分产品类目已经处于基本饱和的状态，卖家在选择时要注意避开那些竞争激烈的红海产品类目。

1.2.4 Wish

Wish，于2011年成立于美国硅谷，是全球排名第一的移动端电商购物App（应用程序）。

Wish成立之初的产品定位是图片社交App，类似于现在的Instagram（国外流行的一款图片社交应用）。但在2013年，Wish的联合创始人张晟听从了一位朋友的建议，将产品交易系统引入Wish平台，并获得了巨大的成功，在当年就取得了1亿美元的销售额。

Wish作为一款移动端电商平台App，近年来之所以发展迅速，是因为其不但成功借力了跨境电商的发展潮流，而且在很大程度上得益于智能手机的飞速发展。但是，Wish能发展到现在的程度，最大的原因还在于它的数据运算技术，它是第一家完全将“算法推荐技术”运用于电商交易的平台。

与其他电商平台相比，Wish是一家年轻的跨境电商平台，Wish也在积极布局自己的全球物流体系，并不断改良卖家服务体系，争取在卖家和买家之间找到一个平衡点。

1.2.5 沃尔玛

沃尔玛（Walmart），来自美国的跨国零售巨头，曾经多次被美国《财富》杂志评为世界500强公司之首。

近年来，沃尔玛不断收购现有的电商平台，并连续多年保持对电商产业的巨额资金投入，这些努力使得沃尔玛在2018年成功跻身美国第三大电商平台。沃尔玛电商平台每月的访问量超过1.1亿人次，这些数据吸引了大批的资深跨境电商卖家入驻沃尔玛电商平台。

沃尔玛做电商平台具有得天独厚的优势，作为美国线下最为知名的零售巨头，沃尔玛自1962年创立以来，积累了海量的用户资源，其品牌信赖度和用户群体的广泛性都是其他电商平台所不能比拟的，其品牌和用户都可以向自身电商平台进行整体转移。

1.2.6 Lazada

Lazada，成立于2012年，是东南亚最大的电商平台，有着“东南亚的亚马逊”之称。目前Lazada开通的站点有印度尼西亚、马来西亚、菲律宾、新加坡、泰国及越南6个站点。

自2012年成立以来，Lazada用了3年的时间逐渐发展成为东南亚最大的电子商务平台，目前其入驻商家超过3万家，平台的SKU（库存量单位）数量超过350万。Lazada平台的卖家数量众多，其中中国卖家占了绝大多数，而且有更多的中国卖家看好东南亚的跨境电商市场并打算进入这个市场。

1.3 亚马逊的优势

1.3.1 亚马逊平台的覆盖范围大

亚马逊自运营全球开店项目以来，共开通了北美站（美国、加拿大、墨西哥）、欧洲站（英国、德国、法国、意大利、西班牙）、日本站、澳大利亚站、印度站、中东站、新加坡站、巴西站、土耳其站等15个站点，已经成功覆盖全球各大洲主要的经济发达国家。以美国站为例，2018年，亚马逊在美国电商市场上的占有率高达49.1%，位居美国各大电商平台第一名，而排名第二的eBay在美国电商市场上的占有率仅为6.6%。

1.3.2 亚马逊平台的客户消费水平高

亚马逊自成立以来，始终坚持“以客户为中心”的企业发展理念，不断通过提升客户的忠诚度来提升平台的整体规模。Prime会员就是亚马逊推出的针对忠实客户的高级会员计划。

Prime会员是亚马逊推出的一项高级会员计划，Prime会员每年只要缴纳119美元就可以在购买很多产品时享受免费的两日送达服务，还能获得亚马逊站内独家的电视、电影和音乐节目等资源。目前，亚马逊Prime会员的数量已经超过1亿人，而且这个数量在不断增大。

Prime会员是亚马逊平台上最为忠实的一批客户，同时也是购买力最强的一批客户，他们的年龄大部分为35～45岁，处于购买力最为旺盛的年龄阶段。据统计，每年Prime会员的消费金额为非Prime会员的两倍以上，这足以证明Prime会员的强大购买力。

1.3.3 亚马逊平台的利润率可观

亚马逊平台拥有消费能力很强的客户群体，这些客户群体对价格的敏感度较低，对品质的敏感度较高。只要产品的质量上乘并且符合客户的品位，即便产品的价格高于其他平台，这些客户也会毫不犹豫地进行购买。

在亚马逊平台上有一句老话：“七分靠选品，三分靠运营”。所以只要你选到了好的产品，这款产品具有高度市场需求，那么这款产品的利润空间可能会超出你的预料。在亚马逊平台上，部分类目的产品毛利率可以达到60%甚至70%，这些都是其他依靠价格取胜的电商平台所不能比拟的。

亚马逊平台的推荐算法比较偏重的是产品的绩效得分和客户评价，而不是谁的产品的价格低谁就可以获得额外的权重。所以亚马逊卖家竞争的重心是提升产品的质量和客户评价，只有极少数的亚马逊卖家会使用低廉的价格来进行竞争，这些都为创建良好的竞争环境提供了条件。

1.3.4 亚马逊平台的规则完善而公平

亚马逊自转换为综合性电商平台以来，对自己的卖家服务条款进行了数次修改，以不断完善平台的规则。

在亚马逊平台上进行产品售卖，卖家服务条款是卖家必须掌握的规则，这就像我们都要熟悉自己国家的基本法律一样。卖家只有深入了解了亚马逊卖家服务条款，在后期的亚马逊店铺运营中才不会因为违反规则而被处罚，才能让自己的店铺安全、合规地持续运营。只要卖家遵守亚马逊平台的规则，卖家的店铺就是安全的，即便有被平台“误伤”的情况出现，卖家也能通过亚马逊平台为卖家提供的申诉等补偿手段得到补偿，所以，亚马逊平台的规则较为完善而公平。

1.3.5 亚马逊平台的卖家客服体系完善

在亚马逊平台上，有众多的客服人员在7×24小时地为卖家服务，他们按照不同的权限和工作职责被分成不同的客服小组，有的客服小组负责产品绩效，有的客服小组负责客户评价，有的客服小组负责申诉/投诉，有的客服小组负责侵权纠纷。总之，卖家提交的客服请求会被及时地分配给相应的客服小组进行处理。

当卖家产生了有关产品或店铺的问题后，卖家将这个问题提交给亚马逊平台，亚马逊平台会要求卖家留下邮箱地址或联系电话，相应的客服人员会尽快对卖家提出的问题进行解决。若卖家在问题描述界面上单击“紧急”按钮，卖家的问题会得到更为快速的解决。如果卖家的问题确实十分紧急，卖家还可以直接致电美国本土客服来解决问题。这些服务都是其他电商平台所不能比拟的。

1.4 亚马逊创造的机会

1.4.1 传统外贸企业可以进行转型

中国有众多传统外贸企业，多年来，这些外贸企业习惯于大订单、批量化的生产方式，这样的生产方式也确实曾令很多传统外贸企业获利颇丰。但时过境迁，2008年金融危机之后，世界经济的复苏缓慢，欧美国家的经济低迷，都导致很多传统外贸企业逐渐没落。

传统外贸企业有自己独有的优势——拥有可以供自己独享的供应链资源，如果你开发的产品迎合了消费者的需求，这个产品就拥有很强的盈利能力。有些传统外贸企业可能会担心跨境电商的订单量小，其实不然，虽然跨境电商面对的是终端消费者，但是无数的小订单加起来就相当于大批量的订单，而且亚马逊平台上的单品的价格和利润都是批量销售所无法比拟的，跨境电商的一个订单所产生的利润，可能相当于之前传统外贸的20个甚至更多个产品的利润。

传统外贸工厂除自己直接切入跨境电商以外，还有另外一条路可以选择——变外贸为内贸，直接为我国众多的跨境电商企业服务，成为这些跨境企业供应链中的一员。传统外贸企业要时刻紧盯国际产品的趋势，不断研制出符合市场需求的产品，从而在蓬勃发展的跨境电商行业中立足。

1.4.2 我国的电商卖家可以进行多渠道发展


1.亚马逊平台和淘宝平台的区别


亚马逊是跨境电商平台，淘宝是我国的电商平台，二者的本质不同，二者的主要区别如下。

（1）运营思路不同。

在淘宝平台上，你的好产品不一定能够卖得火爆，因为你可能要付出巨大的推广成本，在巨大的推广成本的支持下，这个本身就过硬的产品才可能有成功的机会。而亚马逊平台虽然也注重产品的推广，但是亚马逊平台更看重的是产品本身的质量和需求度，如果你的产品刚好迎合了市场需求而本身质量又不错，那么你所要付出的推广成本要远远小于在淘宝平台上付出的推广成本。

（2）运作主体不同。

淘宝平台是以店铺为主要载体来进行操作的，淘宝卖家在进行营销时也会设置很多店铺福利来招揽和留住客户。当淘宝的客户在一家店铺成功完成交易后，如果客户需要再次购买相同性质的产品，客户会有很大概率购买这家店铺的产品，这样淘宝卖家就可以轻易地挽留住一部分老客户。

而在亚马逊平台上，产品是主要的运营主体，虽然亚马逊平台上也有店铺，但是相对于淘宝平台来说，这个店铺的影响力可谓微乎其微。欧美的客户在购物时，绝大多数会直接在首页的搜索框内进行搜索，哪怕是再次购买相同的产品，也只有极少数的人会选择之前购买过的店铺。所以，对亚马逊卖家来说，店铺的概念十分模糊，亚马逊卖家不用像淘宝卖家那样去精心维护自己的店铺，他们只需经营好自己的产品。

（3）客户开放性不同。

从淘宝店铺中淘宝卖家可以获得客户的详细信息和联系方式，之后淘宝卖家可以在营销中使用短信等方式进行再次推销，从而可以和客户形成一种长期的合作关系。但是在亚马逊平台上，客户的信息是绝对保密的，亚马逊平台不允许亚马逊卖家私下联系客户，如果亚马逊卖家确有重要的事情需要与客户沟通，亚马逊卖家只能通过亚马逊平台的站内信联系客户，而且不能在站内信中留有包括电子邮箱在内的个人联系方式。如果站内信中出现了亚马逊卖家个人的联系方式，这些信息会被亚马逊系统识别并屏蔽，而且亚马逊卖家的店铺也极有可能因为违规而被关闭。亚马逊平台希望用这种方式来留住客户，亚马逊卖家在亚马逊平台上是得不到任何有价值的客户信息的。

（4）评论规则不同。

在淘宝店铺的运营中，即使客户最终没有主动留下评论，依据淘宝平台的规则，系统也会默认给出好评。

亚马逊平台没有“默认好评”这项功能，只有客户主动留评才会有产品评论出现。此外，以提供物质奖励的方式诱导或强迫客户留下好评是被严厉禁止的行为，亚马逊卖家一旦做出这种行为，被封店将是唯一的结局。

亚马逊平台还有一项直评功能——没有购买过某款产品的买家，只要达到买家留评资格，也可以在该产品下留下评论。这在淘宝平台上是不被允许的，在淘宝平台上，只有购买过该产品的买家才有资格留下评论。

（5）运营模式不同。

淘宝本身是一个交易平台，它是不参与产品售卖活动的。亚马逊与淘宝不同，亚马逊不但为卖家提供交易的平台，其自身还参与产品的开发与销售。亚马逊平台上有很多亚马逊自营的产品，这些产品Listing上标有“by Amazon”（亚马逊自营）的字样，并且这些产品在曝光和引流上会被亚马逊平台给予更多的照顾。可以说，亚马逊平台和卖家之间既是合作的关系，又是竞争的关系，而淘宝平台和淘宝卖家之间仅存在合作关系。

（6）客服体系不同。

在淘宝平台上购物，人们习惯通过阿里旺旺与店铺的客服沟通，以确定产品的质量、尺寸、款式等是否符合自己的要求，而且客服的回应速度往往都很快，即便是在晚上10点以后，某些店铺也依然会有客服提供服务。

亚马逊平台则完全不同，亚马逊平台不鼓励消费者进行很多的售前咨询，产品的基本信息都会被详细标注在产品Listing上，消费者通常在看完产品的基本信息后直接下单。消费者如果还想了解更多的产品信息，则会通过亚马逊站内信与卖家进行联络，而站内信的回复时效一般是24小时。


2.淘宝卖家可以借助亚马逊平台扩展业务范围


虽然淘宝平台和亚马逊平台存在很多不同之处，但是淘宝和亚马逊同是电商平台，它们也存在着很多相通之处，所以淘宝卖家如果将其业务扩展到亚马逊平台，会具有更为独特的优势。

（1）供应链资源。

众所周知，做电商，供应链资源是必不可少的，没有供应链资源的电商就像是无源之水、无本之木。淘宝卖家在多年的运营中已经形成了自己擅长的业务范围和熟悉的供应链资源，淘宝卖家只要将自己的产品按照亚马逊平台的运营思路进行包装和打造，即可实现两个平台之间的无缝对接。

（2）电商思维。

做电商，无论是国内电商还是跨境电商，都一定要有电商思维。电商思维首先包括数据化思维，做电商，一切运营方法的选择都应该以数据为基础。电商思维还应该包括流量思维，只有获得了流量，才有可能获得成功。电商平台的卖家要找准自己产品的“爆点”，结合符合产品特征的引爆方式，逐步将自己的产品打造成爆款。而在这一方面，淘宝卖家具有先天的优势，他们懂得如何引爆产品，从而为自己的产品带来流量，这些都为淘宝卖家切入亚马逊平台提供了良好的条件。

1.4.3 个人可以实现自己的梦想

现在是“大众创业，万众创新”的时代，创业成为时代的主题。每年都有大批怀揣梦想的人义无反顾地踏入跨境电商的潮流之中，他们都希望借助亚马逊平台来实现自己的梦想。

那么，对于现在想进入亚马逊平台的卖家而言，是否还有机会？答案是肯定的。虽然亚马逊平台每年都有大量的卖家涌入，很多产品类目也已经是一片红海，但是并非所有的类目都如此，新手卖家可以选择小类目的蓝海产品，将产品的打造期拉长，在确保合规的情况下加快资金的流转速度，一步一个脚印地打造自己的产品线，用有限的资金和资源去实现自己的梦想。


第2章 快速成为亚马逊卖家

2.1 亚马逊全球开店项目

在亚马逊平台数以亿计的产品中，既有亚马逊自营的产品，又有对第三方卖家开放的产品，而全球开店项目就是亚马逊招揽第三方卖家的专属项目。“全球开店”只是亚马逊为招揽第三方卖家所起的一个项目名称，并不是说开了一个亚马逊店铺就可以将产品卖到全世界。亚马逊在全球共有十几个分站点，这十几个分站点又按照地域的组合被划分成9个总站点，卖家在入驻亚马逊平台之前要先选择好自己的目标站点进行店铺的注册。接下来详细介绍这些站点。

2.1.1 北美站

亚马逊北美站包括美国站、加拿大站和墨西哥站。这3个站点是共享后台的，即卖家只要开通了美国站，就自动开通了加拿大站和墨西哥站。同一后台的3个站点是共享月租的，也就是这3个站点每个月加起来只收39.9美元的月租金（专业卖家账户）。当然，卖家可以选择只做美国站，因为美国站是亚马逊的主战场。美国站是亚马逊平台的第一个站点，也是很成功的一个站点。绝大多数卖家选择美国站作为其跨境事业的第一主战场。

美国站在亚马逊全球站点中不仅拥有较高的市场占有率、购买力很强的客户群体，还拥有较为先进和快速的客服和物流体系，这些都为全世界卖家的入驻扫清了障碍，让卖家可以踏踏实实在美国站进行产品运营。正因为美国站的出色表现，每年都有数以百万计的卖家涌入，现在美国站的竞争可谓一片红海。但是，只要你用心选品、踏实运营，在美国站站稳脚跟也并不是困难的事。

2.1.2 欧洲站

亚马逊欧洲站包括英国、德国、法国、意大利、西班牙5个站点，这5个站点共享一个账户，即卖家只需要一个账户就可以将产品销往这5个国家。

亚马逊欧洲站是仅次于美国站的第二大亚马逊电商市场，这个市场尽管有5个独立的国家，但是它们彼此之间的距离非常近，在物流的选择上也可以选择使用“泛欧计划”等物流方式来进行一国发货，所以多数卖家将亚马逊欧洲站看成一个整体。

直到2018年，欧洲各国才开始重视卖家的增值税税收事宜。很多卖家在补税的重压之下不得不放弃经营多年的店铺，有的选择新开店铺，有的选择离开亚马逊欧洲站转战其他站点。不过这也给新卖家提供了机会，但是在亚马逊欧洲站开店，要将增值税事宜处理得当，合规运营才能走得长远。

2.1.3 日本站

亚马逊日本站是亚马逊平台的第三大站点。

亚马逊日本站在日本国内的表现非常抢眼：首先，亚马逊在PC（电脑）端的浏览量高居日本电商前列，在移动端的每月浏览量也高达十几亿次；其次，亚马逊日本站的买家的年收入较高，多为中高端消费人群；最后，日本毗邻中国，在物流的时效和费用上，日本站无疑比美国站和欧洲站有更大的优势。而且中国的产品在日本广受欢迎。这些都为中国卖家进军日本市场提供了有利条件。

但是，日本买家对产品质量的重视程度普遍较高，质量水平不高的产品在日本站会招来很高的差评率和退货率，这都是要入驻亚马逊日本站的卖家要多加注意的地方。

2.1.4 澳大利亚站

亚马逊澳大利亚站是一个新兴的站点，于2017年才开放对卖家的招商入驻。

由于进入澳大利亚的时间较晚，亚马逊在澳大利亚的表现远不及在美国站、欧洲站和日本站那样出色。虽然澳大利亚是一个发达国家，其互联网普及程度很高，但是其人口偏少，这就导致澳大利亚站的流量不足，再加上亚马逊的很多促销和广告政策在澳大利亚还没有成功落地，所以澳大利亚站目前的表现还远未达到卖家的期望。想要与美国站和欧洲站看齐，澳大利亚站还有很长的路要走。

2.1.5 印度站

亚马逊印度站是印度流量最大的电商平台。

早在2013年，亚马逊就已经打入印度市场。现在的印度站已经开放了卖家的入驻，但是比起其他站点，印度站的入驻门槛较高，卖家需有印度本国的营业执照才可以入驻，这无疑给计划进入印度市场的卖家增加了难度。

印度的市场规模很大，印度的人口总数位列世界第二，印度网民的数量也极为庞大，但是这些都无法弥补印度买家的购买力低、印度的物流渠道差的缺陷。而已经进入印度市场的卖家也曾表示印度买家的失信率较高、印度物流的时效性较差，这个市场是否值得卖家进入，还需仔细考察。

2.1.6 中东站

亚马逊中东站的前身为SOUQ，亚马逊以收购SOUQ的方式成功进入中东市场。现在亚马逊中东站每月的独立访问量巨大，是中东地区排名第一的电商平台。

虽然中东国家的经济实力很强，但是这些国家的本土轻工业极不发达，很多产品主要依赖进口，而中国连续多年成为中东多国的主要贸易伙伴。另外，中东国家的人口呈现出高度的年轻化，在亚马逊中东站的消费者中，56%处于35岁以下，而这个年龄段的人群又是电商消费的主力人群。中东地区可以说是跨境电商的又一片蓝海，亚马逊中东站在2018年斋月期间的优异表现也印证了中东市场巨大的潜力。但是中东地区的风俗习惯和宗教信仰等与我国有较大区别，卖家在进军中东市场之前要做好相应的查询工作，避免因为这些问题而引起不必要的麻烦。

2.1.7 新加坡站

新加坡，位列世界经济发达国家之列，被誉为“亚洲四小龙”之一。新加坡买家的购买能力非常强劲。在签订《中国-新加坡自由贸易协定》后，中国向新加坡出口的任何产品都无须缴纳关税，这大大减轻了跨境卖家的税费负担。

2019年10月，亚马逊新加坡站正式上线，2019年12月13日，亚马逊新加坡站正式对中国卖家开放入驻渠道。同时，为了鼓励中国卖家入驻新加坡站，亚马逊还为新入驻新加坡站的中国卖家提供了0元月租及6个月的月服务费豁免等多种优惠措施。此外，中国卖家在入驻新加坡站的6个月内，还可以免费申报包括秒杀、限时抢购及Prime会员尊享在内的多种引流活动，这对想进入新加坡市场的中国卖家具有很大的吸引力。

2.1.8 巴西站

巴西是南美洲面积最大的国家，其人口超过2亿人，其互联网覆盖率超过80%。但是作为南美洲最大的零售市场，巴西的电商零售仅占其全部零售市场份额的5%，可以说，巴西市场是目前全球跨境电商市场中少有的蓝海之一。

早在2012年，亚马逊就开始向巴西市场进行渗透，但是时至2020年，亚马逊巴西站的发展还并未成熟。

目前，亚马逊巴西站还未对中国卖家开放入驻渠道，对想要入驻亚马逊巴西站的中国卖家来说，只有接到亚马逊的入驻邀请才可以申请入驻亚马逊巴西站。

2.1.9 土耳其站

土耳其横跨欧洲和亚洲两大洲，其经济位于世界中等发达国家之列。土耳其国内的互联网普及率不高，但是土耳其的人口众多，其电商市场的发展潜力较大。

亚马逊于2018年9月正式开通了土耳其站，目前主要的招商对象仅为土耳其本土卖家。

2.2 注册卖家账户的方式

如果卖家已经决定入驻亚马逊平台，接下来要做的事情就是注册卖家账户。卖家账户有两种注册方式：一种是自注册，也就是自己通过亚马逊官网的注册界面进行注册；另一种是招商经理注册，也就是联系亚马逊的招商经理，通过招商经理下发的注册链接进行注册。

2.2.1 自注册方式

选择自注册方式的卖家，只需进入亚马逊官网，单击页面下方的“Sell on Amazon”链接，如图2-1所示，即可自助办理店铺注册事宜。

以前自注册的卖家只需用个人身份证即可申请开店，但是随着亚马逊平台规则的逐渐完善，现在自注册的卖家也需上传营业执照才可以完成卖家注册。这是亚马逊平台防范风险的一种方式，因为在亚马逊平台上曾出现过卖家诈骗事件，不仅让消费者蒙受了损失，还让亚马逊平台的信誉受到了极大的影响。

在本书出版之际，亚马逊平台自注册的卖家账户已经有逐步收紧的趋势，自注册成功的概率在不断降低，自注册的卖家账户也绝大部分会触发账户的审核，所以后期自注册账户会有怎样的变化，我们还需拭目以待。
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2.2.2 招商经理注册方式

另外一种卖家账户的注册方式，也是目前较为主流的注册方式，就是招商经理注册方式。

亚马逊为拓展世界各国的卖家业务，在各个国家招募了大批本国的员工，并让这些员工对本国的卖家进行招募和初步的审核，这些员工就是招商经理。联系招商经理的途径有很多：可以在亚马逊全球开店的页面填写资料，一般在7个工作日内会有招商经理主动与卖家联系；也可以关注“亚马逊全球开店”的公众号，在公众号的“我要开店”的申请页面申请开店；还可以去搜索各大亚马逊QQ群、微信群，在这些群里寻找招商经理，并按招商经理的要求提交申请资料。

但要注意，无论是通过自注册方式注册卖家账户，还是通过招商经理注册方式注册卖家账户，都是免费注册的，任何以注册账户为由向卖家索要钱财的行为都是不合规的。

另外，在每年的上半年，注册账户的难度会有所降低，7月以后，注册账户的难度会急剧增加，这时的账户申请周期会延长，申请通过的概率也会大幅降低，而且注册的账户极易触发审核，所以卖家最好在每年的上半年注册账户。

2.2.3 两种注册方式注册的卖家账户的区别

无论是通过自注册方式注册卖家账户，还是通过招商经理注册方式注册卖家账户，注册的卖家账户都是亚马逊全球开店账户。这两种账户都可以在亚马逊平台上进行产品的售卖，但是二者之间还存在细微的区别。


1.活动资源的申请


通过自注册方式注册的卖家账户在一些促销活动上无法得到招商经理的扶持，如Saving&Sales的申报，由于后台并没有申报的入口，卖家只能通过招商经理进行报名，因此卖家并不能参与这个活动。还有很多其他的官方活动也只能通过招商经理才能完成申报。


2.账户运营的安全性


由于通过自注册方式注册卖家账户的卖家是自己在申请页面提交资料的，因此对于资料的真实性，亚马逊平台持有一定的怀疑态度，这也是通过自注册方式注册的卖家账户会更容易触发审核的原因。而通过招商经理注册方式注册卖家账户，卖家所提交的申请资料是经过招商经理的初步审核的，所以在亚马逊平台看来，其可信程度明显要高，这也是大部分卖家选择通过招商经理注册方式注册卖家账户的主要原因。


3.后期的跟进指导


通过自注册方式注册的卖家账户，亚马逊没有为其分配专门的招商经理，因此在注册或运营的过程中，卖家如果有疑问，只能通过自己的努力去寻找答案。而通过招商经理注册方式注册的卖家账户，有一年的招商经理扶持期，在一年的扶持期内，卖家有任何问题都可以寻求招商经理的帮助。

2.3 个人卖家账户和专业卖家账户的区别和转换

2.3.1 个人卖家账户和专业卖家账户的区别

无论是通过自注册方式注册卖家账户，还是通过招商经理注册方式注册卖家账户，在注册的过程中都会面临一个选择——选择个人卖家账户还是专业卖家账户。个人卖家账户和专业卖家账户是亚马逊平台对卖家账户的种类进行的划分，在亚马逊平台上售卖产品时，这两种账户没有本质的区别，只是在操作的细节上稍有不同。


1.店铺的费用不同


个人卖家账户不需要缴纳店铺租金，但每卖出一个产品都要向亚马逊平台缴纳0.99美元的费用及相应的产品佣金。而专业卖家账户每月要向亚马逊平台缴纳39.99美元的租金（美国站），除此之外，产品佣金还要正常缴纳。


2.购物车的权限不同


亚马逊平台80%以上的购物都是通过购物车完成的，在同一个页面的多个卖家中，谁获得了购物车，谁就基本上获得了大部分的销量来源。个人卖家账户不具备获得购物车的权限，因此也就相应地失去了大部分的销量来源。而专业卖家账户通过出色的运营和较高的产品质量，基本上都能获得购物车。


3.数据批量管理功能不同


个人卖家账户只能通过单个产品上传的方式进行新产品的上架，而且在数据报告方面，个人卖家账户也只能获得最基本的产品数据报告，在电商平台不断数据化的今天，这无疑对分析客户需求和扩大流量来源是非常不利的。专业卖家账户则拥有批量上传产品的功能，通过在卖家后台以表格上传的方式，可以实现一次性海量产品的上架。在数据报告方面，专业卖家账户也能够获得全面的数据报告，这些报告都将为以后的运营思路和产品对策提供有力的数据支持。


4.产品可售类目的限制不同


在亚马逊平台上，产品被分成数个大小不同的类目，每个类目的产品都有不同的售卖资格，很多产品类目只允许专业卖家账户进行售卖。

在个人卖家账户和专业卖家账户的选择上，卖家要根据自己的运营策略做出适合自己的选择。如果你有长期运营亚马逊店铺的计划，专业卖家账户将是你的不二选择，因为只有选择专业卖家账户，你的店铺才能被赋予全部的运营手段，这样你在后期运营的过程中，才不会被各种限制束缚住手脚，才能让你的店铺更加出彩。

2.3.2 个人卖家账户和专业卖家账户的转换

在已注册的卖家中，绝大多数选择的是专业卖家账户，只有极少数的卖家选择的是个人卖家账户。但是这两种卖家账户并不是固定不变的，卖家可以在卖家后台进行自助更改。更改过程非常简便快捷，只需在卖家后台的“账户管理”中单击相应的“升级账户”或者“降级账户”链接，卖家账户就可以在个人卖家账户和专业卖家账户之间进行切换。图2-2所示的是将专业卖家账户降级为个人卖家账户。
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个人卖家账户在卖家后台自助升级为专业卖家账户后，系统会自动将扣费模式改为按月收费，这种更改的情况较为普遍。将专业卖家账户降级为个人卖家账户要慎之又慎，因为在账户降级之后如果要将个人卖家账户重新升级为专业卖家账户，亚马逊平台可能要重新对你原来的资料进行审核，这就存在审核不通过的风险。因此，卖家在进行账户降级之前要思考清楚，避免因为账户降级而带来的账户风险。

2.4 卖家账户的注册流程

2.4.1 注册卖家账户所需的资料

注册卖家账户所需的资料如下。

（1）干净的电脑（从未登录过卖家账户的电脑）。

（2）干净的网络（从未登录过卖家账户的网络）。

（3）公司的营业执照（从未注册过亚马逊各站点账户的营业执照）。

（4）手机号码（从未注册过卖家账户的手机号码）。

（5）邮箱（很重要，从未注册过卖家账户的邮箱）。

（6）法人身份证、法人护照（在欧洲站注册时需要法人护照）。

（7）双币信用卡（必须是带有“VISA”或“Master”标志的信用卡）。

（8）公司对公账户的银行对账单（在欧洲站注册时需要）。

（9）公司地址的证明，即水/电/气等账单（注册触发账户审核时才需要提交）。

下面以亚马逊美国站为例，讲述卖家账户的注册流程。

2.4.2 卖家账户注册的入口


1.通过自注册方式注册卖家账户的入口


（1）打开浏览器，输入亚马逊美国站的网址，如图2-3所示。
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（2）进入亚马逊美国站官网，单击“Sell on Amazon”链接，如图2-4所示。
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（3）单击页面右侧或下方的“Start selling”按钮，如图2-5所示。

（4）单击页面下方的“Create your Amazon account”按钮，如图2-6所示。
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2.通过招商经理注册方式注册卖家账户的入口


（1）搜索“亚马逊全球开店”公众号，并关注该公众号，然后进入公众号并选择右下角的“我要开店”选项，选择相应的站点即可，如图2-7所示。
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（2）卖家也可以通过亚马逊的官方QQ群找到招商经理。在QQ的查找框中输入“亚马逊官方群”，如图2-8所示，选择相应的群加入即可。但是要注意，卖家账户的注册是免费的，任何收取费用的行为都是不合规的。
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（3）找到招商经理，并按招商经理的要求提交相应的申请资料后，卖家会收到招商经理发来的邮件，里面包含一个注册链接，如图2-9所示。
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单击注册链接，即可开始注册卖家账户。这里要注意，所有亚马逊招商经理的联系邮箱都是以“＠amazon.com”的形式结尾的，这也是亚马逊所有官方工作人员的邮箱形式，其他形式的邮箱一律是不合规的邮箱，谨防上当受骗。

2.4.3 卖家账户注册的详细步骤

卖家账户注册的详细步骤如下。

（1）进入“amazon seller central”（卖家中心）的账户注册页面，如图2-10所示。

Your name：填写注册姓名，为了避免日后出现不必要的麻烦，这里的注册姓名应与营业执照上的法人姓名保持一致。

E-mail：填写邮箱，非常重要，它是日后登录卖家账户和接收亚马逊官方邮件的主要渠道，最好注册一个专门的邮箱进行卖家账户申请。

Password和Re-enter password：对卖家账户进行密码的设定和确认，且密码位数必须大于6位。

在设置注册邮箱的名称时，有必要将眼光放得长远一点，即将自己的邮箱名称设置为自己的品牌名称，这样在今后的客服工作和其他推广中会加深客户对品牌的印象，给客户一种专业的感觉，并会对产品品牌的推广起到一定的促进作用。

（2）填写完所有信息之后，单击“Next”（下一步）按钮，即可进入正式的申请阶段，如图2-11所示。这一步是验证卖家的邮箱地址，打开注册时所填写的邮箱，找到亚马逊刚刚发来的邮件，把其中的验证码输入“Enter OTP”中，单击“Verify”（验证）按钮。
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（3）这一步主要填写Legal name（法定名称），如图2-12所示。
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如果是个人注册，则填写个人的全名拼音；如果是公司注册，则填写公司名称的拼音全称。然后勾选“I have read and accepted the terms and conditions of the Amazon Services Business Solutions Agreement”复选框，即同意卖家协议，单击“Next”按钮。

（4）这一步主要填写公司的基本信息，如图2-13所示。
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Business address：填写营业执照注册地址的拼音全称，国家选择“China”（中国）；“ZIP/Postal Code”按照实际的邮编填写；“State/Region/Province”中填写省份的名称，“City/Town”中填写城市的名称；“Address Line 1”中填写具体的地址信息，“Address Line 1”中写不下的，可以继续在“Address Line 2”中填写。这里的地址要和营业执照上的地址完全一致。

Choose your unique business display name：填写店铺的名字，这一步很重要，因为这个名字会显示在产品Listing中。这个名字不需要和营业执照或个人名字一致，但要注意不能侵权。在填入名字后，系统会自动筛选不合规范的名字。

If you sell your product online，enter your website URL（optional）：这一项是选填的，可以直接略过，没有实质性影响。

Select an option to receive a PIN to verify your phone number：选择接收验证码的方式，“Call”为电话验证，“SMS”为短信验证，二者的效果是一样的，选择哪一种都可以。填写完毕，单击“Next”按钮。

（5）这一步填写信用卡的信息，如图2-14所示。

这里的信用卡必须是带有“VISA”或“Master”标志的信用卡，只有这样的信用卡才可以用外币进行结算，只带有“银联”标志的信用卡是无法注册卖家账户的。
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Card Number：填写信用卡卡号。

Valid through：填写信用卡的有效期，前面是月份，后面是年份。

Cardholder's Name：填写持卡人姓名的拼音全拼。

最后一步的信用卡地址要填写信用卡账单的地址，两个地址不一致可能导致审核不通过。填写完毕，单击“Next”按钮。

（6）这一步填写存款方式，如图2-15所示。
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所谓的存款方式，是指卖家在亚马逊平台上所产生的销售收入将以什么样的方式转到卖家手中。这里有几种主要的收款方式，如PingPong、Payoneer、World First、连连支付等。在注册卖家账户前，应该先选择一个收款平台申请一个收款账户，然后将申请到的收款账户信息填到这里。

Bank Location：因为我们注册的是美国站，所以这里填写“United States”（美国）。

Account Holder's Name：填写在收款平台申请账户时所用的名称，这里的名称最好和卖家账户的名称一致。

9-Digit Routing Number：填写9位数的收款路径账户，在相应的收款平台申请账户后，登录该收款平台官网，在后台可以查询到相应信息。

Bank Account Number：填写银行账户，这个银行账户不是卖家在国内的银行账户，而是卖家选择的收款平台为卖家在亚马逊站点开具的银行账户，在收款平台的后台也可以查询到。

Re-type Bank Account Number：再将银行账户重新输入一遍。

填写完毕，单击“Next”按钮。

（7）这一步填写产品信息，可以选择“Skip for now”（跳过），也可以按照卖家的实际情况填写，如图2-16所示。
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填写完毕，单击“Next”按钮。

（8）这一步填写主营产品类目，可以选择“Skip for now”，也可以按照卖家的实际情况填写，如图2-17所示。
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填写完毕，单击“Next”按钮。

（9）这一步是确认身份，如图2-18所示。
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如果是个人注册，则选择个人；如果是公司注册，则选择公司。注意，选择之后是无法更改的，要按照自己的情况谨慎选择。选择完毕，单击“Next”按钮。

（10）如果在（9）中选择的是公司，那么这一步就是对公司和公司代表的详细资料进行确认，如图2-19所示。
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Director or representative：公司营业执照上的法定代表人，一般选择这个选项，法定代表人与信用卡持卡人如果一致，对后期的账户审核会有很大的帮助。（Legal representative是指法律授予的代表，一般为授权委托人）

Identify information：依次填写法定代表人的身份证号码和有效期、国家、生日、姓名等信息。

Business Name、Business license number、Business address：这三者均要和营业执照上的信息保持一致。

（11）所有的资料按要求填写完毕，单击“Next”按钮，就会出现如图2-20所示的页面，这就代表卖家账户的注册流程已经结束，只要耐心等待注册结果即可。一般注册结果会在10个工作日左右发送到卖家的注册邮箱中。
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2.5 在亚马逊平台上开店的相关费用

2.5.1 平台订阅费

平台订阅费相当于店铺的月租，亚马逊平台每月会自动从卖家账户中扣除。当卖家账户的余额不足时，亚马逊平台会从卖家绑定的信用卡中扣除。平台订阅费是针对专业卖家账户而言的，对个人卖家账户，亚马逊平台只收取商品佣金和每卖出一个商品0.99美元（欧洲站为0.75英镑）的费用。目前，亚马逊美国站的平台订阅费是39.99美元/月，欧洲站是25英镑/月，日本站是4900日元/月。

2.5.2 商品佣金（以美国站为例）

商品佣金是指卖家每卖出去一件商品，亚马逊平台都要按照平台规定的佣金百分比收取的费用。一般商品佣金为商品销售价格的8%～15%，部分特殊类目有特殊的佣金百分比，具体的佣金百分比如图2-21所示。
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2.5.3 FBA费用

使用亚马逊物流服务的卖家，在售出商品后要缴纳该商品的FBA费用。FBA费用的收取以商品的尺寸和重量为依据。亚马逊平台在2019年2月9日对FBA费用做了一些更改，更改后的FBA费用如图2-22所示。
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2.5.4 库存仓储费

库存仓储费是亚马逊平台为卖家提供货物的仓储服务而收取的费用，亚马逊平台通常在每月的7—15日收取上月的库存仓储费。库存仓储费按照货物的平均体积进行收取，并在淡季月份和旺季月份有不同的收费费率。具体费率和计算方式如图2-23所示。
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2.5.5 长期仓储费

除每月按时收取库存仓储费之外，亚马逊平台还会对在FBA仓库中存储超过365天的滞销产品征收长期仓储费，以督促卖家对滞销库存进行及时的清理，从而为更多的卖家提供有效的存储空间。

亚马逊平台在2019年1月对长期仓储费政策做了少许改变，自2019年2月15日起，只对在仓库中存放超过365天的产品征收长期仓储费，对于在FBA仓库存放时间在181～365天的产品将不再征收长期仓储费。长期仓储费自FBA仓库收到产品的那天开始计算，实行“先进先出”的原则。卖家可以在卖家后台中选择“库龄和库存状况报告”选项卡，在此选项卡中查看自己库存中的哪些产品需支付长期仓储费。

长期仓储费的费率比库存仓储费的费率要高很多，所以不少卖家因为没有清理滞销库存而被征收了大额的长期仓储费，给自己造成了不小的经济损失。为避免这种损失的出现，卖家可以在被征收长期仓储费之前，在卖家后台主动提交移除订单，由亚马逊平台进行产品的移除，或者直接在卖家后台设置自动移除，这样在卖家被征收长期仓储费之前亚马逊平台会自动移除达到长期仓储费征收标准的产品。

此外，卖家在亚马逊平台运营店铺的过程中还可能产生移除库存费用、退货处理费用、PPC广告费、秒杀费用等，卖家可以按照自己运营的实际情况进行选择支付。

2.6 亚马逊平台的主要店铺模式

作为一名卖家，在选择亚马逊平台之后，接下来就要确定自己的店铺模式。店铺模式要根据自己的资金情况和运营模式来确定。下面介绍目前亚马逊平台存在的主要店铺模式。

2.6.1 自发货店铺

自发货店铺，顾名思义，即全部采用从国内或海外仓发货的店铺模式，这种模式曾是亚马逊中国卖家早期的主流选择。但是随着FBA服务的发展与进步，亚马逊逐渐为采用FBA服务的卖家提供更多的流量倾斜和曝光机会，所以这种模式在近几年逐渐没落。

采取自发货店铺模式，卖家可以减少自己的库存备货量，卖家可以在产生了订单之后再去供应商那里拿货。还有一些卖家采用零库存的运营策略，他们与供应商达成协议——供应商为其提供一件代发服务，这样就大大减轻了库存备货带来的资金压力。

但是自发货店铺模式的劣势也较为明显，自发货的产品，其物流时效无法和FBA产品相提并论，在买家越来越强调快速到货的今天，自发货的物流速度也会令卖家失去很大一部分客源。而且自发货的产品权重较低，自发货的产品在亚马逊平台的算法中处于劣势地位，这也是越来越多的卖家放弃采用自发货店铺模式的原因。

2.6.2 FBA批量铺货店铺

FBA批量铺货店铺常见于深圳某些著名的大卖公司，这些公司资金实力雄厚、产品线很长，大部分采用FBA发货方式，实行“广泛铺货，重点选拔”的经营策略。一般是先将产品开发人员海选出的产品进行FBA试销，然后根据各个产品的表现进行后期的选择。

FBA批量铺货店铺模式的优势在于可以将选品的范围扩展到最大，卖家通常以几百甚至几千个产品的矩阵来进行类目的全覆盖，然后对这些新上的产品实行同样的扶持政策，待所有的产品实际运营2～3个月以后，再进行产品选拔。

但是FBA批量铺货店铺模式不适合新手卖家，因为这种模式需要雄厚的资金实力来支撑海量的FBA库存，同时，庞大的产品数量也需要不同的运营和推广人员进行分工合作，这对于通常是一个人身兼数职的小卖家来讲是远远达不到的局面。

2.6.3 FBA精品铺货店铺

FBA精品铺货店铺的风格比FBA批量铺货店铺精简，但其产品线又比FBA纯精品路线店铺复杂。FBA精品铺货店铺的产品线通常以某几个小类目为主，同时每个小类目之间又存在一定的关联关系，这样在产品推广时就可以形成某个小类目下的产品矩阵，这对后期的关联推广有很大的促进作用。

FBA精品铺货店铺的产品数量通常为50～150个，每个产品都是严格按照某种选品规则挑选的产品，这些产品通常位于销量排行榜的中间位置，既不出彩又不落后，卖家以一定的精品数量取胜。

2.6.4 FBA纯精品路线店铺

FBA纯精品路线店铺的产品数量不多，其产品往往只集中于某一个小的具体类目，但是这些产品的个体实力非常强。这些产品往往全部占据这个小类目前三的位置，在产品的细节处理、评论数量、质量得分、搜索排位等方面，这些产品全都占据着前排的位置。

FBA纯精品路线店铺通常实行的是品牌化运营策略。在产品上线之初，卖家就确定了产品的品牌故事、品牌策略等。在平时的运营推广中，卖家会结合站内和站外等平台，不断将这些故事对消费者进行渲染，让消费者在潜移默化中逐渐意识到该品牌的价值和地位，进而让消费者产生对该品牌的高度依赖性。

2.6.5 “小而美”的店铺

刚入行的小卖家或者刚刚起步的创业型公司应该选择什么样的店铺模式？这需要结合自身的具体情况来做出选择。

如果你是工厂型的公司或者是供应链比较有优势的创业者，可选的目标产品通常比较特定，即要么是自己公司的产品，要么是其他公司的可以为你所用的产品。在这种情况下，你的供应链水平较高，如果你的产品经过市场调研属于蓝海小类目或者属于供不应求的产品，那么FBA纯精品路线店铺模式将是你的最佳选择。

如果你特定供应链上的产品属于市场上的常见产品或者已经是处于生命周期中期或末期的产品，那么你可以选择FBA精品铺货店铺模式，增大产品的覆盖面，以降低选品失败带来的风险。如果能够得到供应商的账期支持，这将会为你的成功运营增添一个很大的砝码。

如果你是刚刚进入平台的小卖家，在资金实力、供应链资源、运营技术等方面都没有优势，那么你要做的是把有限的资金用在最需要的地方，“小而美”的店铺模式将是你的最佳选择。“小而美”的店铺可以保证你将有限的资金投入到你精挑细选的几款产品上，通过前期的谨慎选品和切实可行的运营策略，你就可以打造几款产品以维持一个店铺的基本运作。

2.7 亚马逊店铺的预算及资金周转周期

2.7.1 常规预算

正常的产品运营流程：选品—采购—发货—推广—补货。所以店铺的常规预算与店铺的产品种类和备货数量有直接的关系，产品种类和备货数量不同，店铺的常规预算会有很大的差别。亚马逊店铺的常规预算主要包括以下几项。

（1）选品软件的购买预算。

（2）产品的采购预算。

（3）国内的物流预算。

（4）将产品发到亚马逊仓库的头程物流预算。

（5）产品上线后的推广预算。

（6）后期补货的预算。

（7）其他预算，如注册公司的预算、聘请财务代理记账的预算、采购办公用品的预算、购买网络或虚拟机等配套设施的预算等。

2.7.2 风险预算

在准备好常规预算之后就可以初步运营亚马逊店铺了。但是，随着竞争日趋激烈，越来越多的风险会随之而来。这时卖家要评估自己的风险抵御能力，在风险来临之前做到对风险的有效防范。

风险预算的具体金额通常是无法准确估计的，因为风险的来临时间和风险的种类通常是无法预测的。打算创业的新手卖家要正确看待自己的创业行为，不仅要在充分了解平台规则和环境之后再做出创业与否的决定，还要注意“不要把所有的鸡蛋放进一个篮子”，争取在风险来临时能有一个稳妥的抵御风险的方式。

2.7.3 亚马逊平台的资金周转周期

不管是你的店铺是在苦苦挣扎，还是已经开始蓬勃发展，资金链的安全都绝对是店铺安全的第一大要素。

亚马逊平台的资金周转周期长达14天，但是这并不是说售出产品14天之后卖家就可以拿到销售货款。亚马逊平台转账到卖家的中转平台需要3～5天的时间，中转平台还要再用1～3天的时间才能将资金转入卖家绑定的国内银行卡上，这样转账周期就变成20多天。但是这个20多天是从产品售出的那个日期开始计算的结果，实际的资金周转时间要更漫长。卖家从供应商那里采购产品之时就已经支付了货款，这时资金就开始了它在亚马逊平台的周转旅程。如果产品可以选择空运，那么产品基本在一周内可以上线，再经过一段时间的推广，产品可以成功售出，产品的销售货款就进入卖家账户，再经过前面所说的20多天的周转，产品的销售货款在扣除相关费用后就可以回到卖家手中。这个周期有一个月之多，而且这是最为顺利的周转周期。

如果产品不适合空运，那么只能选择海运的方式，这样资金周转周期又会增加一个月。

所以，对卖家来说，在亚马逊平台上创业要注意的因素很多，但是一定要将资金的健康周转放在最重要的位置，否则，一旦资金周转出现问题，你的本次亚马逊之旅就会以失败告终。

2.8 结算与收款

2.8.1 亚马逊平台的结算方式

对卖家来说，将自己的产品成功卖出只是第一步要做的事情，更为重要的事是如何收回卖出产品的货款。收款的安全与便捷是每个卖家都必须重视的事。

目前，亚马逊平台主要通过向卖家绑定的银行收款账户转账来让卖家收回货款。目前，中国卖家常用的银行收款账户有美国银行账户和中国香港银行账户。另外，几种虚拟银行账户，如PingPong、Payoneer、WorldFirst、连连支付等也得到了不少卖家的青睐。

2.8.2 市场现有的收款账户的种类


1.传统银行账户


（1）美国银行账户。

目前，在美国注册的公司才可以开立美国银行账户。注册美国公司需要的资料较为复杂，因此使用美国银行账户的卖家较少。而且美国银行账户的开立时间较长，办理周期通常在一个月以上，开户费用也较高，为1万～3万元人民币。

（2）中国香港银行账户。

目前，使用中国内地个人身份证开立中国香港银行账户已经非常困难，最好使用在中国香港注册的公司资料进行办理。中国香港银行开户的办理周期约为一个月，但是其开户费用较低，仅需几千元人民币。

不管是美国银行账户，还是中国香港银行账户，都属于传统银行账户，多数人认为传统银行账户的安全性大于虚拟银行账户。但是，在跨境电商平台，传统银行账户的弊端也是显而易见的：首先，一个传统银行账户只能绑定一家亚马逊店铺，如果卖家有多个店铺，则不能将它们绑定到同一个传统银行账户上；其次，传统银行账户对个人外汇资金的监管普遍较为严格，如果短期内有大量的外汇流入国内银行账户，可能会引起银行系统的风险审核，从而对店铺的运营造成潜在的风险。所以，现在越来越多的卖家开始放弃使用传统银行账户，转而使用更为方便快捷的虚拟银行账户。


2.虚拟银行账户


目前，采用虚拟银行账户是卖家较为主流的选择，卖家在其选择的收款平台上注册一个虚拟银行账户，再将自己的亚马逊店铺和自己的收款账户进行绑定，就可以实现亚马逊店铺和国内银行账户的无缝对接了。

目前，虚拟银行账户的安全性比从前有了很大的提升，并且虚拟银行账户可以很好地处理多卖家账户之间的关联问题，这就为那些多账户运营的卖家提供了极大的便利。只需一个虚拟银行账户，卖家就可以实现多个亚马逊店铺的收款工作，而且不必担心账户的关联问题。

另外，在客户服务的效率和质量上，虚拟银行账户的服务水平也优于传统银行账户。目前，主流的收款平台基本都在我国设置了办事处和中文客服，一旦客户有任何困难和问题，收款平台基本都可以在24小时内予以解决。

目前，市场上的虚拟银行账户的收款平台主要有PingPong、Payoneer、WorldFirst、连连支付等，不同的收款平台会有不同的费率、不同的结款时效、不同的服务水平，卖家可以根据自己的实际情况谨慎选择。

目前，跨境支付行业的发展速度很快，但是行业的监管还有待加强，这就使得很多中小收款平台如雨后春笋般生长起来，有些甚至用超低的费率去吸引客户。对卖家来讲，资金的安全比服务的水平更为重要，所以卖家在选择收款平台时，一定要擦亮自己的眼睛，千万不要因小失大。

2.9 亚马逊平台的运行规则

2.9.1 运营亚马逊店铺的底线——保证卖家账户的安全

近些年，卖家的数量急剧猛增，很多产品类目成为一片红海，竞争十分激烈。在这样的背景下，很多卖家开始使用各种运营技术，以期在竞争中取胜。但是卖家一定要坚守一条底线——卖家账户的安全。因为在亚马逊平台上，没有了卖家账户一切就无从谈起。如果不确定一项运营技术或测评资源是否安全或可靠，那么宁可舍弃它，也不要因此让卖家账户处于危险之中。

2.9.2 卖家服务条款

亚马逊平台的卖家服务条款是卖家必须遵守的规则，如果卖家不遵守它，就会受到相应的惩罚。

卖家服务条款对卖家的运营规则做出了非常详细的规定，卖家只要遵守卖家服务条款，卖家账户就不会被关闭。即便亚马逊平台误关闭了卖家账户，卖家也可以通过申诉找回卖家账户。

卖家服务条款的内容非常详细，其中关于产品评论和站内信的规则更是非常重要，卖家账户被亚马逊平台关闭的原因中，操控评论和站内信违规是占比最大的。因此，卖家要想让自己的账户能安全地持续运营下去，务必仔细研读并遵守卖家服务条款。

2.10 账户关联和规避措施

2.10.1 账户关联

为了创造优良的客户体验，防止卖家重复上传相同的产品信息，亚马逊平台只允许一个卖家开立一个卖家账户。如果卖家想开立多个卖家账户，则需要使用不同的注册资料和网络环境，因为亚马逊平台一旦监测到某几个卖家账户之间存在某种关联，则会强制性地关闭其中的几个卖家账户，只保留一个卖家账户。这就是亚马逊的账户关联规则。

2.10.2 判定账户关联的主要因素


1.硬件部分


硬件部分主要包括电脑、网线IP地址、网卡MAC地址、路由器信息、硬盘信息等。这就要求卖家在进行多账户操作时，要给各个账户配备独立的电脑和网线，绝对避免在同一电脑和网络环境下进行不同账户的操作。必要时可采取无线上网卡的方式进行操作，尽量保证一个账户对应唯一的电脑和网络。只有这样，才能在硬件方面做到防关联操作。


2.软件部分


软件部分主要包括浏览器、Cookie记录、输入法、存储路径、浏览习惯等。软件部分是亚马逊平台识别和判定账户关联的次要因素，亚马逊平台不会单单因为这个因素就判定账户关联，软件部分只能作为判定账户关联的辅助性因素。


3.卖家账户信息


卖家账户信息导致的关联主要是指在注册卖家账户的过程中，卖家使用了法人相同的公司、同一信用卡持卡人、相同的注册地址、相同的法人名字、相同的电话号码等信息，导致亚马逊平台判定各个卖家账户之间存在某种意义上的关联关系，从而将其判定为关联账户。

注册卖家账户一定要用“干净”的资料进行注册，所谓的“干净”的资料，是指从未注册过卖家账户的营业执照、身份证、手机号码、信用卡等资料，一套资料只要曾被用作卖家账户注册，不管这个卖家账户是否还在使用，这套被注册过的资料都不可以再次使用。


4.产品信息


亚马逊平台判定账户是否关联的因素，还有非常重要的一个——产品信息。如果卖家的几个卖家账户的产品在类目、价格、运营手法、Listing中的内容等方面都是雷同的，那么亚马逊平台通过大数据比对，很有可能会认为这几个卖家账户之间存在某种关联，从而将这几个卖家账户判定为关联账户。

所以，如果卖家有多个卖家账户，且计划用相同的产品线来运营，那么一定要将各个卖家账户的产品Listing中的信息稍作区分，尤其要改变产品的图片，以免自己的卖家账户被判定为关联账户。


5.商标信息


商标类关联账户的判定通常很简单——通过对商标使用者之间的关系来进行关联账户的识别。如果卖家申请的某个商标已经用于某个亚马逊店铺的品牌备案，在这个店铺被封之后，卖家又再次试图将这个商标用于另外一个店铺的品牌备案，那么这种行为极易引起亚马逊平台大数据系统的预警和审核。

另外，在欧洲站的运营中，亚马逊平台规定持股超过20%的股东要提供信息以供亚马逊平台审核。这种不同公司存在相同股东的情况，在欧洲站的审核中经常会被判定为账户关联，所以欧洲站的卖家对不同股东之间的股份问题，要提前做好审核的准备工作。

2.10.3 账户关联的后果

如果同站点之间的多个卖家账户之间存在某种关联且这些卖家账户已经被亚马逊平台判定为关联账户，那么亚马逊平台会在对各个卖家账户进行综合评判后，给卖家发一封措辞友好的邮件，告诉卖家其账户被判定为关联账户的事实和依据，然后让卖家选择保留某个账户作为其唯一的卖家账户，随后强制卖家下架其他关联账户上的所有产品。亚马逊平台通常以此种方式来处理卖家在平台上重复开店的情况。

2.10.4 账户关联的规避措施

卖家如果想进行多账户操作，可采用以下几项措施来规避账户关联。


1.使用独立的硬件和软件


这种方法最为直接，但是经济成本偏高。为每个卖家账户配备独立的电脑、网线等设备，会是一项不小的开支，对小卖家来讲，这会有一定的压力。


2.采用虚拟机进行操作


卖家需要通过购买套餐的方式进行虚拟机账户的注册，卖家可以根据不同的网速和硬盘空间来选择价格不同的套餐。每个虚拟机的IP地址都是干净和独立的，卖家只要在自己的电脑桌面上安装一个程序就可以使用远程桌面来操控自己的账户。如果卖家有多个卖家账户，卖家可以在同一台电脑上安装多个虚拟机程序，这样就可以用同一台电脑轻松操作多个卖家账户。

卖家可能要问，这样不会引起账户关联吗？其实虚拟机的工作原理是将一部服务器分割成多个虚拟机，分割后的每个虚拟机都可以具备独立的IP地址和硬盘空间，各个虚拟机可以独立地执行程序和指令，所以只要这个虚拟机从未被卖家使用过，这台虚拟机就不会引起账户关联。


3.使用超级浏览器防账户关联


相对于虚拟机而言，超级浏览器出现在亚马逊平台上的时间还不长，不过也已经有很多卖家选择使用超级浏览器来进行多账户的操作。

超级浏览器一般需要卖家付费购买。卖家在登录之后，超级浏览器会为卖家分配独立的登录环境和干净的IP地址。如果卖家使用多个卖家账户同时登录，那么超级浏览器会将每个卖家账户用独立的页面和独立的环境进行登录和操作，将各个卖家账户之间的关联因素进行隔绝。

2.11 开Case

2.11.1 开Case的含义

Case直译为中文就是“案件、案子”，在亚马逊平台上，它指的是卖家向亚马逊平台发起的咨询或请求。卖家将自己的请求通过邮件或电话的方式发送给亚马逊客服，就是开Case。

开Case在卖家日常的运营工作中非常重要，有些卖家甚至每天都需要开出一定数量的Case才可以保证其店铺的日常运营。例如，产品被跟卖了要开Case向亚马逊客服投诉；产品进仓后迟迟没有上架要开Case找亚马逊客服查询；货款迟迟没有收到要开Case找亚马逊客服催款。总之，开Case是卖家必须掌握的运营手法。

2.11.2 开Case的流程

开Case的流程如下。

（1）卖家登录自己的卖家后台（以中文版操作界面为例），单击右上角的“帮助”，如图2-24所示。
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图2-24



（2）进入如图2-25所示的界面。卖家可以在其中选择要与亚马逊客服沟通的问题主题。如果图2-25中的主题中没有卖家需要的，卖家可以在搜索框中输入自己的问题进行搜索。
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图2-25



（3）如果搜索结果还未能满足卖家的需要，卖家可以单击界面下方的“联系亚马逊”链接，如图2-26所示。
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图2-26



（4）进入如图2-27所示的界面，这里基本涵盖了亚马逊所有的客服沟通主题，卖家可以选择具体的主题和亚马逊客服进行邮件或电话沟通。
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图2-27



在亚马逊平台上，开Case是卖家几乎每天都要做的事。成熟的卖家更是将亚马逊客服当成规则的指引员。因为亚马逊平台的规则多如牛毛，卖家不可能把每条规则都熟记于心。卖家对某项运营手法是否合规并不了解时，最好的方法就是求助于亚马逊客服，按照亚马逊客服的指引去操作，以避免给店铺带来风险。所以，作为一名卖家，在你不确定一件事是否可行时，请记得开Case。


第3章 “产品为王”的运营原则

3.1 选品的重要性

在亚马逊平台上有这样一种说法：“七分靠选品，三分靠运营”，由此可见选品的重要性非同一般。

随着亚马逊全球开店项目的发展，跨境电商的发展势头强劲，大量的全球卖家涌入亚马逊平台。这些不断涌入的海量卖家，加剧了竞争，推高了成本，削薄了利润，很多卖家因为竞争过于激烈而退出了亚马逊平台。在这样的大环境下，能否有一款好卖的产品就成为一个店铺能否成功的主要因素。可以说，选品的成功基本等于店铺的成功。如果你选到了一款蓝海小类目产品，那么你将面临温和的竞争环境和较大的利润空间；反之，如果你因为选品技术落后或者其他原因选到了红海类目的产品，那么你的亚马逊之路注定不会平坦，因为你将面临很多实力强劲的竞争对手，如果你的实力不强，你就会很快被淹没在亚马逊的滚滚洪流之中。

很多卖家在计划入驻亚马逊平台时因为没有供应链资源而心生退意，他们担心自己因为找不到好的货源而折戟沉沙。其实这是完全不必担心的事，随着跨境电商的发展，传统的B2B企业早已认识到跨境电商的巨大红利，他们早已将目标瞄准了跨境电商，纷纷推出为跨境电商卖家量身打造的产品和服务方案。目前，市场上的货源平台很多，主流的平台有阿里巴巴集团的1688网站，另外还有其他很多专业性的网站，如主营小商品的义乌购等网站。卖家还可以根据自己身边的资源去开发一些私人供应链产品。

新手卖家在初创阶段，由于资金和资源的匮乏，通常以1688等网站作为采购产品的主要选择。随着卖家经验的不断增加和资金链的实力不断增强，卖家可以将自己的主营产品线进行垂直开发，深挖产品的小类目根基，联合自己的供应商做出一些独一无二的产品。

3.2 新手卖家在选品时应遵循的九大原则

很多新手卖家的资金和资源不是特别充足，这就要求他们必须走一条较为稳妥和安全的发展路线，这样才能保证产品的前景良好，并将其有限的资金和资源实力发挥到极致。为了降低选品的风险，新手卖家在选品时应该遵循九大原则。

3.2.1 尽量选择重量较小的产品

新手卖家的资金实力不强，其头程物流资源也比较匮乏，这就需要从节省成本的角度考虑，尽量选择一些重量不超过500g的产品作为初次入驻亚马逊平台的试验品。

在当前的亚马逊运营成本中，头程物流的成本占了很大比例，有些甚至占到了产品采购成本的一半以上，所以在资金实力不足的情形下，新手卖家要尽量选择一些重量较小的产品。如果产品的重量太大，其空运的成本会急剧上升。如果选择海运的方式，这就意味着你现在投入1万元，可能要60多天甚至更长的时间以后资金才会循环回来，然而在这期间你需要不断地投入资金进行补货，再加上其他各项支出，你的资金链将会承担巨大的压力，资金链一旦断裂，你的这次亚马逊之旅也将宣告结束。

3.2.2 尽量避开敏感货

敏感货是指液体状、粉末状、带磁、带电、带异味的产品。很多头程物流服务商不接收敏感货，卖家需要特意寻找接收敏感货的头程物流服务商，这就在无形之中增加了卖家发货的难度和成本。而且敏感货在运输途中存在很多不确定的因素，这构成了产品运输过程中的不安全因素，中间如果有一个环节出现问题，就会导致产品不能按时上架，甚至会引起一系列的连锁反应，更会对卖家的信心造成打击。

3.2.3 尽量避开需要类目审核的产品

亚马逊平台上的有些产品类目不对卖家开放，有些产品类目不对除美国本土以外的卖家开放，还有些产品类目属于半开放式的，卖家要经营半开放式产品类目的产品，必须先通过亚马逊平台的类目审核。这些需要类目审核的产品通常和人的健康息息相关，如婴幼儿产品、车辆配件、食品相关产品，如图3-1所示。

亚马逊平台通过类目审核来确保卖家具备一定的实力和资质来经营这些产品，类目审核的通过率不是100%，这就意味着如果你的审核不通过，那么你选品所耗费的时间和精力都将付之东流。有人认为这类产品的竞争相对会小一些，新手卖家应该经营这类产品，但是我建议新手卖家在有了一定的运营经验之后再经营这些产品，以便在处理相关问题时更加得心应手。
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3.2.4 尽量选择利润率高的产品

卖家入驻亚马逊平台最直接的目的是盈利，尤其对创业型的中、小卖家来说，在亚马逊平台站稳脚跟并盈利是更为迫切的需求。如果一个产品的售价过低，其利润率就会过低，产品没有盈利空间，产品就失去了运营的意义。现在亚马逊店铺的运营成本居高不下，有些PPC广告被点击一次卖家就要支付5美元甚至8美元的费用，如果你的产品的售价过低、利润率不高，那么你的运营最终会是“竹篮打水一场空”。建议新手卖家将起步产品的售价控制在15～35美元。

3.2.5 尽量规避寡头垄断类目的产品

亚马逊平台开放卖家入驻已经很多年，一些有实力、有技术、有资源的先进入者已经将自己的品牌做大做强，基本已位于某些产品类目的垄断地位。如果新手卖家盲目经营寡头垄断类目的产品，最终只会以失败收场。想象一下，你的产品评论数还只是个位数，而你的竞争对手的产品评论数已经超过2000了，这是多大的差距。这样的差距不是你在短时间内可以消除的，而且这会直接导致你的产品的点击率和转化率非常低，进而导致你的PPC广告费居高不下。新手卖家在选品时要尽量规避寡头垄断类目的产品，找准一些蓝海小类目的产品。

3.2.6 尽量选择市场容量不是太小的产品

产品的市场容量不是太小，简单来说就是产品所在类目的销量最大的前20名的产品的销量不能太小，如果产品的销量太小，如销量最大的产品每天的销量只有5个，你经营这个类目的产品就没有意义。可以使用付费软件来检测竞争对手的销量，这是进行销量查询最简捷的方法，而且其费用也不是很高。

3.2.7 要兼顾大小类目的排名

在每个产品Listing中都有一个Best Sellers排名，上面是大类目排名，也就是一级类目排名，下面还有一个或多个小类目排名，通常为四级或三级类目排名，如图3-2所示。
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这两个排名通常是按照销量来划分名次的，而且每个小时都会重新计算一次，这意味着每个产品的排名在每个小时都会有不同的变化。要兼顾大小类目的排名是指新手卖家不仅要注意观察自己所选的产品在小类目中的排名情况，还要关注自己所选的产品在大类目中的排名情况。例如，有些产品在小类目中排名前3，但是在大类目中排名30000名以后，这就说明这个产品的市场容量很小，这种类目的产品也不太适合新手卖家经营。

3.2.8 尽量避开节日性或季节性的产品

以亚马逊美国站为例，美国每年都有很多节日（如万圣节、圣诞节、感恩节等），也有季节划分，新手卖家在选品时应尽量避开节日性或季节性的产品。因为一旦该节日或季节结束，产品势必会滞销，而新手卖家还要为滞销产品支付高额的长期仓储费，或者要为销毁滞销产品支付销毁费，或者支付相关费用将滞销产品移至海外仓，等到下年再找机会继续销售。所以新手卖家在选品时要尽量避开节日性或季节性的产品，尽量选择无节日、无季节特征的产品，保证产品全年可售，把选品失误的风险降到最低。

3.2.9 避免选择会侵犯知识产权的产品

众所周知，美国等欧美国家对知识产权的保护非常严格，如果你销售的T恤上出现了小小的迪士尼的图案或文字，那么不仅你的产品Listing会面临被删除的命运，你的店铺也会面临被审查或关闭的结果。新手卖家在确定上线一个产品前，尽量在各国的相关专利网站查询一下专利情况，避免出现侵犯知识产权这类低级错误。

3.3 新手卖家在选品过程中的常见误区

在亚马逊平台的所有卖家中，新手卖家所占比例超过了60%。这里说的新手卖家是指入驻亚马逊平台不足两年的卖家。Feedvisor的分析报告显示，截至2018年年底，在全球各站点的卖家中，60%左右的卖家的年营业额不足25万美元，73%左右的卖家的团队人数低于5人，这充分说明在亚马逊卖家中，新手卖家才是占比最大的卖家群体。下面来分析新手卖家在选品过程中的常见误区。

3.3.1 选品环节过于草率

虽然大多数新手卖家都知道在亚马逊平台上“七分靠选品，三分靠运营”，但是很多新手卖家在选品时毫无头绪，采用“跟风式”的选品方式，根本不用数据去分析产品的生命周期、盈利空间、竞争程度、知识产权、供应链分布等问题，在将产品上架之后，要么产品遇到投诉导致产品Listing被删除，要么产品已经过时无人问津，自己所有的投入基本血本无归。

选品不是看心情、看外表，而是要以数据为支撑。新手卖家在选品时不要操之过急，一定要深入地分析市场，要在深入分析各种数据之后再进行意向产品的定夺，稳扎稳打地进行选品，选品的成功率会高很多。

3.3.2 从不详细分析竞争对手

很多新手卖家只关注自己的产品，从不详细分析竞争对手，这是一大误区。目前，卖家的竞争日趋激烈，这是个不争的事实，然而每个产品类目的市场不是无限大的，竞争对手的市场份额越大，你的市场份额就越小。所以新手卖家要密切关注竞争对手的一举一动，运用工具、数据去分析竞争对手的销售模式、供应链资源等，只有透彻分析竞争对手，才能真正做到“知己知彼，百战不殆”。

3.3.3 忽视数据的作用

有些新手卖家限于资金实力，没有太多的资金进行店铺运营，所以在很多地方能省则省，这种思路是没有错误的，但是有些支出是坚决不能节约的。例如，经营亚马逊店铺需要用到很多运营工具，这些工具会为你提供一些运营支持，它会为你进行运营决策提供数据支撑，而你的运营手段基本都要靠这些工具来进行前期的摸底工作，如在选品时你要看市场的竞争程度、竞品在首页的销量情况、产品在每年的季节性情况等，有了这些数据，你才能做出合理的选品决策。没有数据支撑的运营，就如同盲人摸象。

3.3.4 忽视产品的质量

在亚马逊平台上，卖家所有的运营手段都要以过硬的产品质量为基础，否则，再好的运营手段也只能是空中楼阁，无法真正落地。对新手卖家来讲，在前期一定要扎扎实实做好产品的检测工作，在选品时要多分析竞争对手的产品评论和产品问答，尤其要重点分析产品评论中的差评部分，分析产品的缺陷或不足，以及是否有办法去弥补或改进产品的缺陷或不足。如果无法解决缺陷或不足问题，宁可重新选品，也不要销售有缺陷或不足的产品，否则最后受损害的往往是你自己。

3.3.5 盲目跟风，导致产品侵权

很多新手卖家在选品时容易盲目跟风，在筛选找到一款产品并对其进行简单分析后认为其市场容量很大、竞争水平中等、利润率尚可，结果刚刚上线产品就遭遇到了对手的投诉，产品也被强制下架。在亚马逊平台上，通常那些销售火爆而竞争对手又很少的产品都申请了专利知识产权。

3.3.6 忽视产品的售后服务

亚马逊是一个相对封闭的平台，亚马逊的创始人贝佐斯希望把所有进入亚马逊平台的买家都锁定在平台上，所以亚马逊平台严格保护买家的个人信息。在正常情况下卖家是得不到买家的电话、邮箱等信息的，亚马逊平台只允许卖家通过亚马逊平台的站内信和买家进行沟通，所以卖家千万不要忽略站内信，要及时查看并回复站内信，否则卖家的差评数量可能会因为站内信回复不及时而猛增。有些买家在收到产品后如有疑问和不满会先和卖家联系，这其实是在给卖家一个挽救差评的机会，众所周知，一个新上架的产品，尤其是没有评论的新品，一个差评就可能将它彻底杀死。卖家在每天打开卖家后台时，都应该先查看左下角的“买家消息”（见图3-3）中有无未读的消息，以防止错过回复时间而影响店铺的绩效。
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3.4 竞争对手是新手卖家最好的选品老师

3.4.1 排名前列的竞品是新手卖家的产品标杆

亚马逊平台上的产品是按照不同的种类被分列在不同的类目中的，所以相同的产品基本都在同一个或几个小类目中进行排列。在亚马逊平台上，除了那些季节性的、节日性的产品，其他产品的需求量都是比较稳定的，这意味着对一个特定的产品类目来说，总体的需求量是一定的。所以对新手卖家来讲，和排名前列的卖家进行对比学习，找到自身的不足并奋起直追是必须做的事。排名前列的卖家在各方面都比较出色，即便你们的产品种类相同、质量相当，但是他的产品销量遥遥领先，你的产品销量却瞠乎其后，这就需要你去仔细地分析原因并制定对策来解决这个问题。

3.4.2 对竞争对手进行分析

对竞争对手进行分析应该是全方位的，只有将竞争对手分析透彻，才能做到“知己知彼，百战不殆”，才能总结出一套适合自己的运营手段，为以后的类目竞争做好铺垫工作。


1.对产品关键词进行分析


产品Listing即产品详情页面，主要用于展示产品信息。在竞品的Listing中可以看到它的关键词布局，将这些关键词进行梳理和罗列，就可以对我们自己产品的关键词进行查漏补缺，以保证对产品关键词最大范围的覆盖，如图3-4所示。
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2.对竞品的评论内容进行分析


在产品Listing中还可以看到产品的评论内容，包括产品的评论数量和质量得分，如图3-5所示。
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卖家可以将竞品的所有产品评论进行提取，然后将好评、中评、差评进行梳理，这样就可以对该产品的顾客使用体验有一个完整的认识。好评可以体现产品的亮点，卖家可以把这些亮点转化为自己的描述嵌入到自己的产品Listing中；差评的内容反映了产品的主要缺点，卖家可以在今后的产品开发中对产品进行细微的改造，以便开发出比竞品质量更好的产品。


3.对竞品的产品曲线进行分析


在竞品的Listing中可以看到竞品的最新定价，如果卖家在浏览器上安装了数据插件，还可以看到竞品自上市以来的价格曲线、评论数量、销售排行等一系列的产品信息，如图3-6所示。卖家可以通过这些有价值的信息来分析竞品。例如，根据竞品的价格曲线，卖家可以分析该竞品的生命周期；根据竞品的评论数量，卖家可以分析该竞品的推广力度等。
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4.对产品的日常销量进行分析


在分析产品的日常销量时，可使用付费软件来查询产品的日常销量，还可使用更简单易行的方式——根据产品大类目的排名来推断产品的日常销量。

在产品Listing中有产品的销量排名，这个排名是按照销量进行排列的。如果卖家对某一个类目比较熟悉，就可以在这个类目中建立一个销量曲线表，结合自己的产品，将产品的销量和大类目排名，每5个小时左右进行一次统计，这样统计一个月左右的时间，就可以基本推算出这个产品的具体销量的大概数据。例如，根据长期统计发现，在Kitchen&Dining这个类目中，排名10000名左右的产品的销量是14～22个，这样就可以根据竞争对手的大类目排名对竞品的销量做一个基本的判断。

卖家在日常选品过程中，通常会从亚马逊平台现存的供应量、平台的需求量、产品的竞争程度等方面进行选品分析，卖家将分析得出的数据进行综合研判，才能确定最后的选品。在对海量的产品进行筛选和确定以后，卖家会过滤掉大部分的产品，只留下一小部分卖家认为市场前景较好、市场竞争较小的产品。这时卖家还有一步的关键工作要做，那就是对这些选出的产品进行更深入的分析，提取出每个产品所在类目排名前十的竞品Listing，并对这些竞品进行详细的类目分析。

这些类目排名前十的竞品Listing是决定卖家是否可以经营这些小类目的产品决定性因素。例如，这些小类目排名前十的产品，日常销量不错、评论数量在200个以内、产品得分在4颗星以上，再结合卖家之前已经分析过的其他选品因素，卖家就可以基本确定这是一款值得开发的蓝海小类目产品；如果这些排名类目前十的产品，评论数量均在1000个以上，如图3-7所示，就说明这些小类目的产品已经较为成熟，后来者很难打入这个已经固化的市场，这个类目不适合新手卖家进入。

总之，竞争对手是新手卖家最好的选品老师，从竞争对手那里新手卖家可以学到选品的知识。
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3.5 如何打造好产品

3.5.1 好产品的定义和特征

好产品是一个很笼统的定义，简单来说，好产品就是能让其销量持续稳定在一定水平的产品。从广义上来说，好产品是指那些客户需求度高、生命周期长、产品评价高、市场饱和度低的产品。亚马逊平台上的好产品通常具有下列特征。


1.客户需求度高


好产品必定是客户需求度高的产品。在亚马逊平台上，判断一个产品好坏的第一因素就是其客户需求度的高低。如果一个产品的客户需求度不高，即使它十分优秀，它也不能成为一款好产品，因为它并不能给卖家带来经济利益。


2.生命周期长


任何产品都有生命周期，包括萌芽期、成长期、成熟期和衰落期。好产品一定是生命周期长的产品，这种产品不会昙花一现，它通常能给卖家带来更多的经济收益。


3.产品评价高


亚马逊平台是以客户为中心的平台，亚马逊平台的客户评价体系也非常完善，客户评价对产品的点击率和转化率有着至关重要的作用。如果产品存在功能缺陷或是某些无法克服的缺点，这些问题就会在客户评价中显示出来，产品的评分就会大幅下降，进而导致极低的点击率和转化率。所以，好产品是质量过硬的产品，是能得到客户高度评价的产品。


4.市场饱和度低


如今的亚马逊可谓一片红海，各个类目的竞争已经进入了白热化的状态，但是在这一片红海中，还是存在着很多未被完全开发的蓝海小类目产品。我们所说的好产品，是存在于蓝海小类目中的产品，这些产品的市场饱和度低、竞争度较低，新手卖家经营这些类目的产品，可以较为快速地占领一部分市场，从而可以快速地站住脚跟，成功实现从0到1的转化。

3.5.2 围绕客户需求，打造刚需产品

作为卖家，开发什么样的产品风险最小？答案是刚需产品。所谓刚需产品，是指客户在日常生活和工作中必备的物品。选择刚需产品意味着类目的整体销量可以得到保证。但是选择刚需产品也存在一些弊端，因为刚需产品是客户在日常生活和工作中都会使用的，所以多数卖家在选品时会将刚需产品作为自己的首要选择，这样一来，往往导致类目的竞争非常激烈。我们提倡卖家选择符合客户需求的刚需产品，但是我们不提倡卖家贸然选择竞争激烈的类目的刚需产品。

小类目中也存在很多刚需选品的机会。例如，在人们的日常生活中，挂钩的需求量是很大的，但是挂钩类目的饱和度很高，这个类目的竞争程度不亚于刀叉等餐具类目。但是，挂钩类目中的大部分挂钩是使用胶水进行粘贴的，还有一小部分挂钩使用了“S”形钩的方式来悬挂物品，有些卖家通过对产品的不懈研究，并结合美国市场的围栏和庭院环境，开发出一款不需要粘贴，只需要将钩子插入围栏缝隙中即可挂住物品的挂钩，这款挂钩一上市就受到热烈欢迎，它上市不久就跻身小类目的前十名。

因此，卖家在选品时既要选择刚需产品、选择市场需求量大的产品，又要有独到的产品开发思维，只有这样，你的产品才能在众多的产品中脱颖而出。

3.5.3 克服产品的缺点，开发独一无二的产品

如果某类产品的销量都很好（其排名一般都在大类目的5000名以内），但是该类目大部分产品的星级得分都不高，部分产品甚至只有3.5分的星级得分，那么这类产品通常存在某些难以克服的缺点，而这些缺点又直接影响了客户的产品体验。

对这样的类目和产品而言，如果你能找到这些缺点，并结合自己的供应链资源对这些缺点逐一进行梳理和克服，你的产品就会在和竞品的竞争中处于有利的位置，并且随着时间的推移，你的产品的优势会愈发明显。

宠物玩具类目中就存在这样的产品。宠物狗的磨牙玩具在亚马逊平台上是一种畅销产品。在美国，宠物狗的数量庞大，而且美国人将宠物狗视作他们家庭中不可或缺的重要一员，所以宠物狗的玩具在亚马逊美国站是刚需产品并具有很大的销量。但是宠物狗的磨牙玩具存在一个缺点——它非常容易被凶猛的大狗咬碎，而那些小碎块又极有可能被宠物狗吞食从而引起其他问题。这个缺点是宠物狗的磨牙玩具的通病，所以宠物狗的磨牙玩具的星级得分都不高。

但是亚马逊美国站一个宠物玩具类目的卖家在研究了几百款宠物狗的磨牙玩具后，结合自己的供应链资源，开发出一种无毒的优质材料，该材料坚固且不易被咬碎，即使被宠物狗吞食也不会对宠物狗的身体产生影响。用此种材料制成的宠物狗的磨牙玩具一上市就获得了成功。这就是克服了产品的缺点，实现了产品的飞跃，这一点值得所有卖家学习。

3.5.4 爆款产品可遇不可求，踏踏实实做好基础工作

大多数卖家都希望能够打造出爆款产品。爆款产品具有足够的爆发力，能给卖家带来丰厚的利润。例如，亚马逊平台上曾有一款指尖陀螺玩具，因为它可以帮助人们缓解压力，所以它一上市便迅速在美国市场刮起一阵旋风，一些嗅觉灵敏的中国卖家迅速觉察到商机，利用这款产品获得了丰厚的利润。但是，随着各种制约因素的出现，这款产品最终没能让更多的卖家实现丰收，反之，后来的许多卖家还因为这款产品的滞销而出现了亏损。因此，爆款产品是可遇不可求的，而我们要做的，就是踏踏实实做好运营等基础工作，爆款产品应该是水到渠成的事。

3.6 选品的思路及产品利润的计算方法

3.6.1 选品的思路

选品在很大程度上决定了店铺的成败，所以卖家在选品时一定要多付出一些时间与精力。选品要遵循什么样的选品思路呢？下面来具体分析。


1.查询产品的市场需求量


产品的市场需求量直接反映该产品的市场需求程度和季节变化，市场需求量通常是以产品主要关键词的搜索量作为参考指标的。在确定了大致的产品范围后，将目标产品的主要关键词（英文的）进行罗列，然后在Google Trends（谷歌趋势）中对这些关键词的搜索量进行查询，如图3-8所示，这些关键词的搜索量相加即为该产品主要关键词的搜索量。

另外，产品的搜索曲线还可以反映出产品的季节性趋势，如果一款产品的搜索曲线波动较大，则该款产品的季节性较强，前文曾提到过，新手卖家在选品时要尽量避开季节性的产品，所以对于搜索曲线波动较大的产品，可以先将其排除。
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2.查询产品的市场供应量


有了产品的市场需求量数据，即可知道该产品的市场需求，但是要真正了解该产品的供求关系，还需要一个重要的数据——该产品的市场供应量。市场供应量通常以亚马逊前台显示的关键词搜索结果数据为计算指标，如图3-9所示。

[image: ]
图3-9



关键词搜索结果多的，说明在亚马逊平台上已经有很多卖家在销售该产品，这意味着该产品的市场饱和度较高，新手卖家要谨慎选择该产品。这里需要说明的是，一款产品的关键词有很多，卖家在进行产品的市场供应量查询时要逐个搜索产品的各个主要关键词，这样才能对该产品在亚马逊平台上的市场供应量有一个深入的了解。


3.查询类目的竞争程度


类目的竞争程度要中等偏下，也就是说，卖家在选择产品类目时不仅要避开红海类目，还要避开寡头垄断的产品类目，以提高选品成功的可能性。

类目的竞争程度主要以产品主要关键词搜索结果排名前十左右的产品的整体实力作为参考指标，如图3-10所示。
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如果这个小类目排名前十左右的产品的实力都很强，每个产品的评论数量都在500个甚至1000个以上，这个类目就属于垄断程度很高的类目，前文曾提到过，新手卖家在选品时要尽量规避寡头垄断类目的产品，所以对于垄断程度很高的类目的产品，应该将其排除。


4.查询产品供应链寻找的难易程度


选品只是程序性的工作，最终产品的质量和外观还要通过供应链来落实，所以供应链的寻找也是选品过程中一项非常重要的工作。

有些卖家曾遇到过这种情况：选到一款产品，经过详细的数据推算和类目考察后认为它是一款具有市场前景的产品，但是在1688网站或其他货源网站上只能找到很少的甚至找不到相应的供应商。

通常出现这种情况的原因是该产品是私模产品，即他人自己研发、自己开模并申请了专利等知识产权的产品，这种产品在各个站点都是受当地法律保护的，所以即使你找到了某家供应商并上架了该产品，也会很快被拥有该产品专利权的卖家发现并举报，从而导致你的产品被强制下架，甚至影响到你的店铺的安全。

所以在进行产品开发时，经过前期的产品筛选、产品审核，进入后期寻找产品供应链阶段时，一定要结合市场的供应情况进行深入的调研，确定这款产品是否属于私模产品、有无侵权的风险，以降低选品的风险。


5.计算产品的利润率


利润是店铺的生命线和底线，一家亚马逊店铺如果能持续地运营下去，其资金的转动必定是健康的，而利润就是保证资金健康转动的重要因素。虽然很多卖家在前期采取了“赔本赚吆喝”的方式，即以低价格或大折扣的方式进行产品促销，但是这样做的长期目标也是赚取利润。

所以在选品时要选有盈利能力、利润率高的产品。在扣除产品成本、物流费用等费用之后，利润率能达到50%以上的产品，在后期的推广中才有更大的价格伸缩空间。

3.6.2 产品利润的计算方法

一款产品成功售出后，卖家能获得多少利润呢？下面来分析产品成本的结构，从而使卖家知道如何大致计算产品的利润。


1.产品的采购成本


产品的采购成本，即从供应商那里购买产品的成本，它是产品最基本的成本。建议新手卖家将产品的采购成本控制在产品售价的10%左右。


2.产品的国内运输费用


大多数中、小卖家是从1688等网站上进行供应商开发的，而卖家所在的地址和供应商的厂址通常不在同一个城市甚至同一个省份，这就需要供应商将产品运至卖家的公司或者与卖家合作的头程物流服务商处，这就产生了产品的国内运输费用。当卖家的订货量逐渐增大时，卖家可以与供应商协商，尽量降低自己该项费用的支出。


3.产品的头程运输费用


头程即卖家的产品从国内港口出发到达美国亚马逊仓库的这一段路程。目前，头程运输主要由头程物流服务商来完成。头程的运输方式很多，如空运专线、海运快船、海运慢船等，头程运输方式的选择与产品的性质有很大的关系，如果产品属于小巧轻便型产品，那么空运专线是最合适的选择；反之，如果产品属于重量或体积超大的产品，那么从成本角度来讲，海运将是最合适的选择。


4.产品的FBA费用


该费用已经在2.6.3节中进行过详细的介绍，此处不再赘述。


5.商品佣金


该费用已经在2.6.2节中进行过详细的介绍，此处不再赘述。


6.产品的推广费用


在产品上线后，对其进行推广是必不可少的。产品的推广费用与产品的属性和卖家的资金实力有很大关系。资金实力较强的卖家，其产品的推广费用可能占据产品成本的绝大部分，而资金实力较弱的卖家，其产品的推广费用可能只占产品成本很小的一部分。

产品的推广费用主要包括PPC广告费、测评费、站外推广费等。

综上，卖家将产品的采购成本、国内运输费用、头程运输费用、FBA费用、商品佣金及推广费用相加，就得到了产品成本，用产品售价减去产品成本，即可大致得出一款产品的利润。

3.7 常用的选品方法

3.7.1 数据化选品法

数据化选品法是目前最主要的选品方法。所谓数据化选品，是指卖家对目标类目设置一定的选品标准或门槛，通过选品软件的筛选以得到符合卖家选品标准的意向产品。

现如今跨境电商已进入精细化运营的时代，而数据化运营就是精细化运营最直接的体现。亚马逊等电商平台的流畅运行也得益于自身平台的算法等数据因素。可以说，以数据为基础的选品才有更大的胜算。

目前，市面上的选品软件有免费的也有付费的，卖家可以根据自己的操作习惯和经济实力做出选择。

3.7.2 亚马逊排行榜单选品法

亚马逊的前台页面中有5个排行榜单，分别是Best Sellers（销量排行榜）、New Releases （新品排行榜）、Movers&Shakers（飙升排行榜）、Most Wished For（心愿单排行榜）、Gift Ideas（礼物选择排行榜），其中对卖家的选品工作最有帮助的是Best Sellers，如图3-11所示。
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从Best Sellers中可以看到每个大、小类目销量前100名的产品，卖家可以根据这些产品去布局自己的选品思路。在Best Sellers中，大类目的排名对卖家选品的意义不大，因为大类目排名前100的产品通常是具有较强实力的大卖家的产品，这样的产品拥有较高的产品权重、较多的评论数量和较强的品牌实力，小卖家往往难以企及。小卖家应该先选定具体的大类目，然后在大类目中逐一筛查各个小类目，以确定自己的选品。

3.7.3 优秀店铺观察法

在亚马逊平台上，店铺的概念是比较模糊的，产品的概念比较强烈。但是对卖家而言，店铺仍然是卖家日常运营的主要平台和基本单位，卖家所有的产品都会以一个集合的形式存在于卖家的店铺中。所以卖家在进行选品时可以通过观察优秀的店铺来布局自己的产品线。

在选品的过程中，当你看到一款产品具有成功的潜质时，你除了要分析这款产品的具体情况和市场行情，还要考察这个产品所属的店铺，因为店铺的实力通常在很大程度上决定了产品的前期推广力度。通过对该店铺的仔细研究，你就可以推断出该店铺的实力水平和产品线分布，从而对你的竞争对手有一个更为全面的了解。

3.7.4 类目精挖选品法

目前，在亚马逊平台上做“小而美”的店铺是一种不错的选择，“小而美”的店铺的产品不多，但几乎都是精品，都可为店铺带来很高的利润。对“小而美”店铺的产品进行分析后你会发现，这些产品之间往往存在某种特殊的关联——这些产品都属于垂直类目的关联产品。

如果你选定了某个小类目作为你的选品主攻方向，你就可以认准这个方向，将产品线进行深挖，充分挖掘这个类目中的市场空缺产品，或者对市场现存的产品进行细微的改造，以确定自己的选品。

3.7.5 1688网站选品法

目前，1688网站已经成为亚马逊卖家寻找货源的主要平台，而1688网站也根据跨境贸易的特点推出了很多专门针对跨境电商卖家的服务项目。1688网站的首页有“跨境专供”的入口，进入“跨境专供”页面之后可以看到“金牌供应商”“海外代发”“排行榜单”“爆款开发”等选项卡，其中包含的榜单和具体类目可以作为卖家选品的重要参考，如图3-12所示。
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1688网站还提供了相似产品的一键搜索功能。卖家在找到一款产品后，只需单击“相似产品”按钮，即可将1688网站上的相似产品全部搜索出来，这样会大大提升选品效率，如图3-13所示。
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3.7.6 国外社交媒体选品法

国外有很多社交媒体，如Facebook、Pinterest、Instagram、YouTube等，这些社交媒体的日访问量巨大。一些产品在亚马逊平台上线后，会在社交媒体上进行一系列“红人”推广。所谓“红人”，是指那些在各自的领域内有一定的知名度和流量带动能力的博主和名人，他们会不时地在自己的图片或视频中加入一些自己代言的产品。卖家可以留意“红人”所推广的产品，然后用自己的选品思路对这些产品进行分类和筛选，从而确定自己的选品。

3.7.7 供应商产品线深挖选品法

优质的产品通常来自优质的供应商。当卖家的采购量较少时，卖家与供应商的议价能力较弱，卖家这时通常处于买卖环节的被动地位。但是，随着产品销量的增加，卖家的采购量也会有所增加，这时卖家就会获得与供应商协商谈判的机会，卖家可以要求供应商按照自己的要求进行产品的组合和包装，也可以让供应商为自己提供一份详尽的产品生产清单。这时，卖家就会成功获得那些没有被供应商放在1688网站上的特色产品，而这些产品通常是只对部分资深卖家供应的私模产品，如果能得到这些产品，选品的效率和成功率将会大大提升。

3.8 如何选择可以长期合作的供应商

3.8.1 如何寻找供应商

卖家在选定产品以后，下一步的工作就是寻找该产品的供应商。目前，在跨境电商行业开发供应商主要采取线上资源和线下资源相结合的方式进行。线上资源就是我们通常所说的货源网站，以1688网站为主，除此之外还有很多垂直类目的专业货源网站。在1688网站上选择供应商时，需要选择5～10家供应商的样品进行分析，这样不仅能将供应商的样品做一个详细的横向对比，还可以为卖家储备备用的供应商资源。

通过线下资源寻找供应商是指通过自己熟悉的人或曾经合作过的工厂介绍的方式，去寻找合适的产品供应商。这种方式适用于有一定经验和人脉的卖家，对中、小卖家来讲，还应以通过线上资源寻找供应商的方式为主。

3.8.2 如何判断供应商的实力和服务水平

在选择供应商时，如何判断该供应商的实力和服务水平呢？可从以下几个方面入手。


1.观察供应商寄发样品的细节


通常实力较强的供应商拥有一套完善的工作流程和模式，所以当他们接到一个卖家的索样请求时，他们会快速地将样品发送至卖家备注的地址，而且其样品的准备时间较短、样品的包装和配件齐全。


2.观察供应商的个性化定制实力


随着跨境电商的发展，其周边服务行业也逐渐发展起来，这其中就包括供应商。供应商紧紧围绕卖家的个性化需求，推出了很多个性化服务。例如，产品的外包装定制服务，以前卖家需要自己定制好包装盒，然后交由工厂进行包装，现在实力较强的供应商可以代为设计和制造内、外包装盒，卖家只要和供应商对接，就可以为自己的产品定制个性化包装。所以卖家在和供应商洽谈的过程中，可以在满足定制化需求等方面观察供应商的个性化定制实力，进而判断供应商的实力和服务水平。


3.观察供应商的产品价格


卖家在选择供应商时，不能只选择产品价格低的供应商，要综合考虑产品的价格和质量，在确保产品质量的前提下尽量选择产品价格低廉的供应商。因为这样的供应商的生产规模较大，所以分摊在每个产品上的生产费用较低，这样的供应商的实力较强。


4.观察供应商的问题处理能力


判断供应商是否值得长期合作，还要看该供应商的问题处理能力。在卖家和供应商的合作过程中时常出现一些问题，如产品的标签贴错了、部分产品的质量不合格、产品的交期突然发生变化等，如果供应商对这些问题有一套完善的应急处理预案，能快速、有效地解决问题，这样的供应商就适合长期合作；反之，如果供应商在出现问题时，不是积极地解决问题，而是逃避责任和问题，这样的供应商就不适合长期合作。

当卖家的店铺逐渐走上正轨，卖家的产品销量逐渐实现突破时，卖家可以向供应商要求更低的折扣，以便将节省下来的成本用于产品的推广，从而降低产品的运营成本，以获得更多的利润。

在产品的交期上，卖家也可以为自己争取更短的交期。在竞争日趋激烈的环境下，保证产品不断货将是打造一款成功产品的前提，而只有得到供应商的产品交期保证，才能大大提升产品不断货的可能性。


第4章 FBA

4.1 FBA概述

4.1.1 FBA的概念和优缺点

FBA（Fulfillment by Amazon）即亚马逊物流配送。选择FBA服务的卖家将自己店铺的产品运送到亚马逊平台预先分配的FBA仓库，接下来的入仓、分拣、仓储、发货、客服等工作全部由亚马逊平台来进行，卖家只要按照不同的费率缴纳相应的FBA费用即可。这是亚马逊平台吸纳卖家的一种方式，通过将卖家纳入自己的全球物流体系，亚马逊平台可以让卖家的产品享受到和亚马逊自营产品同样的物流服务和投递时效，进而大大提高了卖家的产品被购买的概率。

对卖家来讲，选择FBA服务是减少工作量和提升转化率的有效手段之一。当卖家选择了FBA服务之后，亚马逊平台将承担货物到仓以后的所有工作，即货物从入仓到出仓之间的所有流程都是由亚马逊平台负责的，即使出现退货或者需要销毁货物的情形，也不需要卖家处理，亚马逊平台会处理好所有事情。

但是，FBA服务也有缺点。卖家选择了FBA服务就意味着卖家的产品要运送到美国或其他站点的FBA仓库，这些产品一旦启程，就不会再返回卖家手中。产品到达FBA仓库后，如果销量大，卖家需要补货；如果销量小，产品会被低价处理或直接销毁（因为退货费用高昂）。

另外，选择了FBA服务也意味着卖家要囤积大量的货物在各国站点的FBA仓库中，如果产品的销路不畅，卖家除了要承受很大的库存压力，还要支付高昂的长期仓储费。

4.1.2 亚马逊轻小商品计划

亚马逊轻小商品计划是亚马逊平台专门为小件商品量身定做的配送方案，它仅适用于尺寸不超过16英寸（1英寸=2.54厘米）×9英寸×4英寸、重量不超过10盎司（1盎司=28.35克）且价格不超过7美元的新商品（在2019年7月26日之前注册亚马逊轻小商品计划的商品的价格可以放宽到15美元，但是在2019年7月26日或之后注册亚马逊轻小商品计划的商品的价格上限为7美元）。亚马逊轻小商品计划只适用于普通商品，对亚马逊受限商品（见图4-1）、亚马逊物流禁运商品（见图4-2）、翻新品、温度敏感型商品等商品它是不适用的。
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亚马逊轻小商品计划有专门的商品预处理和包装要求，卖家在进行商品的包装和发送前，应在卖家后台仔细了解亚马逊平台对轻小商品的详细规定，避免因为包装不符而被亚马逊仓库拒之门外。另外，亚马逊平台还为轻小商品开辟了专门的FBA仓库，一般所有的轻小商品都会被指定到专门分配的FBA仓库中。

对卖家来说，加入亚马逊轻小商品计划的直接好处是可以有效降低FBA费用（FBA费用表如图4-3所示），所以很多经营轻小商品的卖家选择加入该计划。

虽然加入亚马逊轻小商品计划的商品的配送费用较为低廉，但其配送时效相对要长，这使得一些买家因为商品配送时间太长而选择其他配送时间较短的商品。亚马逊轻小商品计划对Prime会员提供免费的4～5个工作日的配送服务，为非Prime会员提供6～8个工作日的免费配送服务，非Prime会员可以选择支付额外的费用来将自己所购商品的配送时效缩短为4～5个工作日。
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4.1.3 FBA费用的计算方式

当卖家选定一款商品后，需要对该商品的成本和利润进行计算，以确保经营该商品是有利可图的。在商品的成本中，FBA费用占比很大。计算FBA费用主要有两种方式：一种是使用亚马逊平台提供的FBA费率表进行计算；另一种是使用亚马逊官方的FBA费用计算器进行计算。


1.使用亚马逊平台提供的FBA费率表进行计算


卖家登录自己的卖家后台，在右上角的搜索框中输入“FBA费用”，即可在搜索结果中看到FBA费率表，如图4-4所示。
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这种计算方式是以商品的尺寸和重量作为计算依据的，尺寸和重量都在某一计算阶层内的商品，才可以执行这一阶层的费用；反之，尺寸和重量如果有一项超出某一计算阶层，则应按照下一计算阶层进行计费。


2.使用亚马逊官方的FBA费用计算器进行计算


这种计算方式较为简单、快捷，卖家无须自己动手计算，只需找到一款相同或高度相似的商品，然后根据这款商品来推算自己商品的FBA费用。具体操作步骤如下。

（1）在百度首页的搜索框中输入“Fulfillment by Amazon Revenue Calculator”，在搜索结果中找到亚马逊官方FBA费用计算器的链接并打开它，如图4-5所示。
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（2）在亚马逊平台上找到一款和自己的商品相同或高度相似的商品，复制该商品的标题或ASIN至图4-5中的搜索框中，单击“Search”（搜索）按钮，搜索结果如图4-6所示。
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在图4-6上方的框中显示的即为搜索到的商品的详细信息，卖家可以将该商品的尺寸和重量与自己的商品逐一进行核对，以确保计算结果精准无误。

（3）单击“Calculate”按钮，即可得出该商品所需支付的FBA费用，如图4-7所示。
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亚马逊官方的FBA费用计算器不仅可以计算FBA费用，还能计算商品的成本和利润，卖家只需输入商品的相应信息，即可计算出商品的成本和利润。

4.1.4 FBA的发货流程

FBA的发货流程如下。

（1）卖家登录自己的卖家后台，进入管理亚马逊库存的界面，单击“编辑”右侧的[image: ]
 按钮，如图4-8所示。
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（2）选择“发/补货”选项，如图4-9所示。

（3）根据自己的实际情况选择入库计划和包装类型，如图4-10所示。其中，“混装商品”是指将不同的SKU商品装在同一个箱子里，“原厂包装发货商品”是指整个箱子装的都是相同SKU的商品。
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（4）填写每个装运箱的商品数量和装运箱数量，如图4-11所示。
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（5）选择商品预处理方案。单击“选择分类”链接，如图4-12所示。普通的商品一般选择“无须预处理”，特殊的商品根据实际情况选择，如图4-13所示。

[image: ]
图4-12



[image: ]
图4-13



（6）选择商品的标签处理方案。一般选择“卖家”贴标，因为委托亚马逊平台贴标的费用太高。选择后单击“为此页面打印标签”按钮，就可以打印商品的标签了，如图4-14所示。卖家还可以根据自己的标签打印机的尺寸选择不同的标签尺寸。
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（7）确认亚马逊平台分配的仓库信息和商品数量，如图4-15所示。如果这里只显示了一个仓库地址，说明商品没有被分仓，商品可以全部被发送到同一个仓库中；如果这里显示两个或两个以上的仓库地址，说明商品被进行了分仓处理。
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（8）确认商品的信息。首先确认货件内的商品数量，如图4-16所示。这一步一般直接略过，如果要修改商品的发货数量可以在这一步进行修改，但是这里的修改有数量限制——只能更改5%的数量或6件商品。
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（9）确认配送服务。一般选择系统默认的选项，如图4-17所示。
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（10）选择货件包装。根据自己的实际情况选择一个箱子或多个箱子，如图4-18所示。
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（11）填写每个箱子配置的商品数，以及箱子的数量、重量和尺寸，如图4-19所示。重量的单位是磅，尺寸的单位是英寸，需进行单位换算（1磅=0.45千克，1英寸=2.54厘米）。
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（12）打印箱子标签，如图4-20所示。标签的尺寸一般是默认的标准尺寸，卖家无须更改。
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（13）至此，货件的创建工作就完成了。卖家将货件发给自己的头程物流服务商之后，头程物流服务商会给卖家一个追踪编码，卖家将这个追踪编码输入图4-21所示的方框中并单击“返回‘货件处理进度’”按钮，即可查看货件的处理进度。
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4.1.5 FBA头程

头程是跨境电商行业的一个术语，是指货物从国内的出发港到亚马逊仓库之间的这一段路程。

头程物流服务商是服务商群体中非常重要的组成部分，因为产品从工厂发出之后，必须经过头程运输，才能安全到达亚马逊仓库，可以说，头程物流服务商的服务水平和时效在很大程度上决定了产品上架前的运营稳定性。但是，近些年由于头程物流服务商的失误造成卖家损失的事件屡有发生，所以选择一家值得信赖的头程物流服务商并与之建立稳定的合作关系是卖家不可忽视的事。

4.1.6 如何选择合适的头程物流服务商

既然选择一家可靠的头程物流服务商如此重要，那么经验不足的新手卖家该如何选择适合自己的头程物流服务商呢？


1.看头程物流服务商的服务水平


目前，卖家的数量在逐年增长，头程物流服务商的数量也在相应地增长，各服务商之间的市场争夺非常激烈。头程物流服务商之间的竞争既可以降低头程物流服务商的运输价格，又可以提高头程物流服务商的服务水平，而服务水平的高低往往可以从侧面反映出头程物流服务商的综合实力。例如，现在的头程物流服务商基本可以做到同城免费上门收货、代贴外包装箱标签和进行一定的产品抽检工作，而这些服务项目的提供与否都可以作为衡量头程物流服务商服务水平的重要标准。


2.看头程物流服务商的价格水平


这里所说的看价格水平，并不是一味地要求头程物流服务商降低其价格，因为任何行业都是有成本的，一旦价格低到成本以下，势必出现缺斤少两、滥竽充数的质量问题。这里所说的看价格水平是指要看头程物流服务商的价格是否和行业的平均价格基本持平。因为随着竞争的加剧，产品的利润空间越来越小，卖家如果忽视了节约成本的问题，可能就没有利润了，所以卖家在选择头程物流服务商时，一定要将其价格水平纳入头程物流服务商的考核体系中。


3.看头程物流服务商的经济实力


选择一家经济实力雄厚的头程物流服务商对卖家今后的资金链周转有很大的帮助。当卖家的产品运营达到一定规模时，卖家可以向经济实力雄厚的头程物流服务商申请一定的账期，以使自己有限的资金发挥出更大的作用，同时缓解资金紧张的局面。所以选择一家可以提供一定账期、经济实力雄厚的头程物流服务商，对卖家的后续运营非常重要。


4.看头程物流服务商的运输时效承诺


作为一家运输服务机构，头程物流服务商最重要的工作是安全、快速地把卖家的产品送至亚马逊仓库中。因此，运输时效问题可以说是头程物流服务商的服务是否达标的核心问题。如果头程物流服务商承诺的时效过长或者并不能保证其所承诺的合理的运输时效，就会影响产品的稳定运营和权重积累，给产品带来很大的负面效应。所以卖家在选择头程物流服务商时要考虑其运输时效承诺。

4.1.7 常见的头程运输方式

头程运输方式根据价格和运输时效的不同，可以分为很多种类。下面列举了几种常见的头程运输方式，卖家可以根据自己产品的种类和性质，结合自己的成本预算，综合进行选择。


1.国际商业快递


国际商业快递是目前最为快速的头程运输方式，其运输时效为3～5天。这种方式的运输时效性强，但是价格也较高，所以一般只适用于对运输时效要求高的产品或紧急补货的产品。目前，市场上主要的国际商业快递有UPS、DHL、FedEx等。


2.FBA空运+派送


FBA空运+派送也是较为快速的一种运输方式，它先通过空运将产品运输至亚马逊仓库所在国，再利用当地的快递公司将产品运输至亚马逊仓库，其运输时效为5～7天。这种方式对重量较小的产品来说是一种不错的选择。


3.FBA海运+派送


FBA海运+派送是一种价格比较低廉的运输方式，但是其运输时效较长，通常为25～45天。目前，海运主要分为海运快船和海运慢船，海运快船和海运慢船的价格和运输时效又有很大区别，卖家可以根据产品的重量和尺寸，结合自己的经济实力和运营策略进行综合选择。

4.2 首批备货数量的确定

4.2.1 根据店铺的整体思路进行首批备货

新手卖家在选品时，由于资金的制约，通常会选择单价为10～20美元的产品。这种产品的备货成本相对较低，即使选品失败，卖家的损失也不会太大。另外，在产品的风险把控上，首批备货的数量也是一个重要的因素。

首批备货数量要根据卖家的资金实力和产品战略来定。如果卖家选择了一款节日性的产品，如圣诞节的产品，那么卖家的首批备货数量要充足到可以覆盖整个圣诞节的旺季。如果卖家选择的是非节日性的产品，那么卖家可以根据竞争对手的销量来推断自己的销量，一般保证产品的在库数量是月销量的1.5倍即可，这是根据海运快船的运输时效推断出的安全库存。但是对于空运的产品来说，其补货的时效性较高，为缓解资金紧张局面，卖家可以采用少批量、多批次的补货方式，最大限度地降低因意外事件造成的断货风险。

另外，首批备货数量还要结合亚马逊传统的淡旺季进行分析。如果在传统的淡季发货，那么亚马逊仓库和各大物流服务商的业务量一般为正常水平，不会出现爆仓或者排队入仓等意外情形，发货可以按照正常计划进行。但是如果在传统的旺季发货，那么卖家需要把相应排队入仓和因为爆仓而耽误的时效纳入考虑范围。特别是在传统的旺季之前，一般需对参加旺季促销的产品确定一个最迟入仓时间（通常为11月中上旬），争取将产品在最迟入仓时间之前送进亚马逊仓库。

4.2.2 尽量避免断货

虽然采用FBA发货方式的好处很多，但在产品销量出现波动或者头程物流出现意外时，产品就难以准时到达亚马逊仓库，甚至可能产生断货的风险。断货的危害非常大，如可能导致自己产品的权重、销量大幅下降，进而被竞争对手超越，而若要重新超越竞争对手，可能要付出很大的代价。

断货的影响如此之大，因此卖家一定要做好充分的应对。首先，卖家要准确地预估自己产品的销量，备货数量要略多于预估的销量。其次，卖家要扩大自己的供应商队伍，以避免某个供应商交货不及时而导致断货。

如果断货已经不可避免，那么卖家可以提高产品的售价，以使剩余的产品可以支撑到补货到库。虽然提高产品的售价会降低产品的销量，但是两害相较取其轻，断货与销量降低的危害相比，断货的危害更大，所以将产品的售价提高，以保持库存的完整是必要的操作手法。

如果因为自己的疏忽或者操作失误，产品已经断货，可以用自发货的方式来自己跟卖自己，以保持产品Listing权重的完整性。可以为跟卖的产品设定一个较高的价格，以避免跟卖的产品抢走FBA产品的流量和权重。当补货的产品成功上架后，在卖家后台直接删除跟卖的产品即可。

4.3 FBA产品被分仓的原因及默认合仓的设置

4.3.1 亚马逊将FBA产品分仓的原因

众所周知，亚马逊在美国有很多FBA仓库，也正是依赖于这些遍布全美的FBA仓库，亚马逊才能将“Prime会员两日达”运行得如此顺畅。为了提升送货效率，亚马逊会在默认的情况下把卖家准备发往FBA仓库的产品分为几票，以减少后期的调配时间和成本，亚马逊内部称之为“分布式库存配置”。亚马逊会把卖家的库存按照大数据计算的结果分配至全国的多个亚马逊运营中心，以确保买家可以更快收到其购买的产品。

在卖家没有对后台FBA进行设置的情况下，亚马逊系统对FBA的设置默认为“分布式库存配置”，也就是卖家默认允许亚马逊将其FBA产品进行分仓。

4.3.2 FBA产品默认合仓的设置

分仓会给卖家带来不利影响，最直接的当属头程运费的提高，因为头程运输的费率和产品的总体重量或体积息息相关，产品的总体重量或体积越大，其头程运输的费率就会越低。但是当一批产品被分为几小批以后，产品的重量或体积也被分成了几部分，所以产品头程运输的费率会增加。那么，卖家怎样在卖家后台设置FBA产品为默认合仓呢？

（1）卖家登录自己的卖家后台，单击右上角的“设置”，然后选择“亚马逊物流”选项，如图4-22所示。

（2）单击“入库设置”中的“编辑”按钮，如图4-23所示。
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图4-22
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图4-23



（3）选中“库存配置服务”单选按钮，再单击“更新”按钮，如图4-24所示。
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图4-24



（4）这样就完成了FBA产品默认合仓的设置。但是这种合仓的操作是要付费的，亚马逊官方提供的费率表如图4-25所示。
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图4-25



4.4 海外仓

4.4.1 海外仓的概念

海外仓是指在销售目标国设立的集仓储、分拣、包装、换标等服务于一身的立体式跨境物流仓储体系。海外仓在跨境电商兴起之前就已广泛存在，随着跨境电商的发展，海外仓的发展也被跨境电商卖家推上了一个新的高度。海外仓其实和FBA仓库是同一个概念，只是服务的提供者有所不同，FBA仓库是亚马逊官方为卖家提供的服务，而海外仓是非官方提供的仓储服务。

目前，一些大型的跨境电商公司基本都拥有自己的海外仓基地，一些中小型卖家如果需要海外仓，可以直接与海外仓进行对接。市面上的海外仓虽然数量众多，但质量良莠不齐，有些海外仓的服务水平低、隐性费用多、出货时效慢，卖家在选择相应的海外仓时要多加比较，尽量选择时效稳定、费用透明、服务水平高的优质海外仓。

4.4.2 海外仓的服务


1.退货换标


卖家在产品运营的过程中时常遇到客户退货的情况，退货的处理事关利润的大小。亚马逊平台是以客户为中心的平台，所以很多客户购买的产品的包装或产品破损后，依然可以顺利地退货并拿到退款。当这些退货到达亚马逊仓库后，由于包装破损或出现轻微损毁（不影响使用和美观），亚马逊平台通常会对卖家的产品进行轻微补偿，然后以Amazon Warehouse的名义将该产品挂在卖家的产品下面进行跟卖。如果卖家的退货数量较多或者产品的单品价值很高，卖家可以选择将退货直接发送至同自己合作的海外仓，将产品重新贴标和包装后，再次上架售卖。这样对退货的处理方式既可以大大提升退货产品的利润率，又可以防止亚马逊官方对卖家的产品进行跟卖。

除此之外，在产品运营过程中，还有可能出现标签贴错、账户被关、产品被强制下架等问题。如果出现这些问题，存放在FBA仓库中的产品就失去了正当的身份标签，卖家必须对这些产品进行挪仓和重新贴标，这时海外仓也可以发挥巨大的作用。


2.一件代发


一件代发是指跨境电商卖家将批量产品存储在同自己合作的海外仓中，如果有客户下单，那么海外仓会完成后续的分拣、包装、出库等工作。由于卖家一般都是大批量地将产品发送至海外仓的，而且海外仓的价格普遍低于FBA服务的价格，因此存放在海外仓中的产品的平均物流成本一般较低。但是使用FBA服务的产品会得到更多的流量，卖家在选择仓储服务时要根据自己的情况综合考虑。


3.作为FBA仓储的中转站和补给站


海外仓承担着一项很重要的任务——作为FBA仓储的中转站和补给站。亚马逊平台为了提升自身FBA仓库的货物流转效率，要对存放在FBA仓库超过一定期限的产品征收长期仓储费。所以很多卖家不敢在FBA仓库中备货太多，他们害怕高昂的长期仓储费会消耗掉他们不少成本。而海外仓的出现恰好消除了卖家的这个顾虑。卖家将批量产品存储在目的国的海外仓中，当其在FBA仓库中的库存快要耗尽时，卖家可以快速地从海外仓中进行调拨，由于海外仓和FBA仓库在同一个国家，因此省去了很多的中间环节，从而最大限度地保证了产品的稳定运营。特别是在圣诞节等传统节日期间，海外仓的作用更是可以得到充分发挥，卖家可以避开物流高峰，直接选择从海外仓进行FBA补货或直接从海外仓发货，这为卖家旺季的大丰收创造了极大的有利条件。

4.5 新手卖家如何选择物流方式

对新手卖家来说，是选择FBA服务、自发货方式还是选择海外仓，主要看自己的产品运营思路和自身的综合实力。

如果新手卖家的启动资金有限，只有微薄的预算可用于产品的开发和运营，那么自发货方式是最合适的选择。选择自发货方式的卖家可以不用在亚马逊仓库中囤积太多的产品，由于没有很大的库存压力，选择自发货方式的卖家可以灵活地决定自己的运营路线，甚至可以向某些跨境供应商争取“一件代发”的服务。但是，选择了自发货方式就意味着自己的产品在产品权重、购物车获得、流量倾斜等方面无法得到亚马逊平台的额外照顾，所以选择自发货方式的新手卖家在起步时期会非常艰难。

如果新手卖家有一定的启动资金，并且计划在亚马逊平台上长期运营，那么FBA服务将是最合适的选择。选择FBA服务的卖家，在产品曝光、客户体验、购物车获得等方面会获得亚马逊平台更多的倾斜，而且有些站内活动和站外促销活动只允许选择FBA服务的产品参与。预计以后选择FBA服务的卖家会越来越多，客户对投递时效的要求也会越来越高。

海外仓作为FBA仓储的有效补充手段，通常是有一定实力的卖家的常规选择。当卖家的店铺和公司成功地在亚马逊平台站稳脚跟，卖家的资金可以正常流转时，为了抵御运营中的断货和其他风险，卖家可以考虑引入海外仓资源，利用海外仓来为自己的店铺运营增加必要的补充手段。而新手卖家在刚刚起步时，还是要以FBA服务和自发货方式为主。

4.6 FBA发货前的准备工作

4.6.1 包装产品

当产品被生产出来以后，供应商要对其进行包装。对于产品的包装，无论是产品自身的包装，还是外部的大箱子包装，亚马逊平台都有明确的要求。卖家要将这些要求告知供应商，让供应商务必按照亚马逊平台的要求进行包装，以避免产品到达亚马逊仓库后无法准时上架。

（1）如果是散装产品，那么每一件产品都必须有独立的包装；如果是组合的产品，那么一定要将配套的各个产品包装在一起，换言之，如果产品需要组装起来才可以使用，那么必须所有的零部件都放在一个完整的包装中，否则可能无法入库。

（2）如果产品是一个套装，要在产品外包装上加上“This is A Set，Do Not Separate”（套装勿拆）的标记。

（3）如果产品需要外包装箱，则务必要用六面体的外包装箱，外包装箱可以使用胶带进行封装，但是不能使用扎带或绑钉进行处理，以免造成亚马逊工作人员的不便或身体伤害。

（4）如果产品使用的是塑料包装（聚乙烯袋子），且包装的开口大于5英寸，那么必须在包装的明显位置标注“窒息警告”，以告知客户这个包装可能存在导致窒息的风险，也可以将“窒息警告”用标签的形式贴在包装外面的显眼位置。不标注“窒息警告”的产品可能会被亚马逊仓库拒收。

（5）亚马逊美国站对于单箱产品的重量也有具体限制，即单箱产品的重量不能超过50磅（22.68千克），除非该箱子中只有一个产品且该产品的重量超过了50磅。对于重量超过50磅的超重产品，要在产品的外包装上张贴明显的“Team Lift”标签；对于重量超过100磅的超重产品，要在产品的外包装箱上张贴明显的“Mech Lift”标签。

（6）亚马逊美国站对于外包装箱的尺寸也有明确的要求，即外包装箱任何一边的长度均不能超过25英寸。但是对于单一SKU的产品外包装箱，则没有明确的尺寸限制。

4.6.2 张贴产品标签和外包装箱标签

在产品顺利抵达亚马逊仓库后，亚马逊仓库的工作人员通过张贴在产品和外包装箱上的标签来识别产品并将它们放入指定的区域。标签的张贴是产品准备过程中非常重要的工作，贴错了标签的产品，往往只能选择重新贴标后再次入库，这既浪费了资金又拖延了入仓时间，是绝对应该避免的失误。目前，跨境电商产品供应商都会提供完善的标签打印和张贴服务，但是在所有产品的标签张贴完毕后，卖家一定要让供应商抽取一定数量的产品进行拍照并把照片传送给自己，以确定标签的张贴是准确无误的，这是避免标签张贴错误的最后一道防线，卖家应该坚持这个习惯。

亚马逊的标签分为产品标签（见图4-26）和外包装箱标签（见图4-27），两种标签都可以在上传产品的过程中进行保存和打印。另外，目前多国的海关要求进口的产品标注产品的来源地，所以卖家在保存标签之后要记得在标签上加上“Made In China”的字样，以免在海关查验时遇到不必要的麻烦。
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4.7 上传商品到亚马逊店铺的方式

上传商品的方式有两种：一种是单独上传，即每次只能上传一个商品；另一种是批量上传，即每次可以上传多个商品。

4.7.1 单独上传

单独上传商品的操作步骤如下。

（1）卖家登录自己的卖家后台，选择“库存”选项卡中的“添加新商品”选项，如图4-28所示。
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图4-28



（2）单击“创建新商品信息”链接，如图4-29所示。
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图4-29



（3）选择自己要上传的商品所属的类目，如图4-30所示。如果不了解自己要上传的商品所属的类目，可先在平台上找到一款相同的商品，依据这款商品所属的类目来确定自己要上传的商品所属的类目。
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（4）进入商品的详情填写界面，这里共包含8个选项卡，其中有些内容是必填的，缺少这些内容将导致商品上传失败，有些内容是选填的，卖家根据自己商品的情况选择填写即可。

① 第一个选项卡是“Vital Info”，在此处填写重要的信息，如图4-31所示。
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Product ID：上传商品需要的身份编码，一般使用UPC居多，缺少UPC的卖家可以向服务商购买。

Product Name：商品的标题，标题是有字符数限制的，一般不超过200个字符。

Manufacturer：商品的制造商，一般填写和自己的品牌名称一样的内容。

Brand Name：填写自己的品牌名称，即使没有注册品牌，也可以填写自己心仪的品牌名称，但要注意不能侵权。

② 第二个选项卡是“Variations”，即商品的变体，如图4-32所示。
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卖家可以根据自己商品的种类和变体的类别，在“Variation Theme”中选择相应的变体类型，如长度变体、颜色变体等。

③ 第三个选项卡是“Offer”，在此处填写商品的价格等信息，如图4-33所示。
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Your Price：商品的定价。“Sale Price”是指商品的最终售价，如果商品以某种折扣价出售，就可以填写“Sale Price”，并在下方的“Sale Start Date”和“Sale End Date”中填写活动的开始时间和结束时间。活动结束后，前台将自动显示“Your Price”中的价格。

Seller SKU：卖家为不同的商品设置的商品库存单位代号。商品库存单位代号通常是设置给自己看的，所以商品库存单位代号的编辑要按照自己的日常操作习惯进行，如商品有10种颜色，可以将这10个SKU分别设成red01、yellow01、blue01等形式，以方便自己的后期管理。

Condition：商品的状态，根据商品的实际情况选择相应的选项。

另外，在该选项卡的下方还有几项重要的内容需要引起注意，如图4-34所示。
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Manufacturer's Suggested Retail Price：制造商的建议零售价格。如果想要以如图4-35所示的形式显示商品的价格，可以在“Manufacturer's Suggested Retail Price”中填写一个较高的价格，此时“List Price”中就会显示卖家在“Manufacturer's Suggested Retail Price”中所填的价格，下方还会显示买家可以节省的金钱数额，这对买家具有很大的吸引力，同时这也是不少卖家青睐的提升转化率的方式之一。但是目前这种做法有一定的风险，因为亚马逊平台可能会让卖家提供采购发票，以验证卖家填写的制造商的建议零售价格是否真实可信。

Product Tax Code：商品的税收代码，目前亚马逊美国站的商品暂时不用填写商品的税收代码。

Max Order Quantity：最大购买数量，即每位买家可以购买该商品的最大数量。在做促销活动时，一定要填写此项内容，以避免一些投机取巧的买家买空卖家的库存。

Offering Release Date：商品的预售时间。

Fulfillment Channel：有两种方式可供选择，即自己发货和使用FBA发货。此项内容在后期可以更改。
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④ 第四个选项卡是“Compliance”，在此处主要填写商品的专业属性，如图4-36所示。普通商品可以先略过这个选项卡。
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⑤ 第五个选项卡是“Images”，在此处上传商品图片，如图4-37所示。按照亚马逊平台的要求上传商品图片即可，由于在6.3节中详细说明了亚马逊平台对商品图片的要求，因此这里不做过多描述。
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⑥ 第六个选项卡是“Description”，在此处填写商品的描述等详细内容，如图4-38所示。
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Product Description：商品的详情描述，当商品完成品牌备案以后，此部分会被A+页面取代。

Key Product Features：卖家所说的商品的五行特性或五点描述。可以单击下方的“Add More”链接进行扩展。

Cpsia Warning：美国消费安全协会强制要求的警示说明，若商品为儿童小玩具或者其他极易引起窒息的商品，则必须在此处对商品的潜在危险进行详细的说明，以免对消费者造成人身伤害。

Legal Disclaimer：卖家免责声明，即如果此商品只适合18岁以上的人使用，那么卖家必须在此处进行详细的说明，否则一旦出现问题，卖家可能要承担一定的责任。

⑦ 第七个选项卡是“Keywords”，在此处主要填写商品的目标人群或搜索关键词，如图4-39所示。
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Intended Use：在此处说明该商品可以使用的场景、条件等，如可以在户外使用、可以在旅行时使用等。可以单击其下方的“Add More”链接将其内容扩展至5行。

Target Audience：商品的目标人群，可以在其下拉列表中进行选择。

Other Attributes：其他特性，可以补充一些前面未提到的商品特性，如防水、无线等功能。

Subject Matter：商品的主题特性，如适用于母亲节、父亲节、情人节等节日，可以在其下拉列表中进行选择。

Search Terms：亚马逊平台的后台搜索关键词。在商品关键词的处理上，应该将商品的主要关键词首先放在商品的标题、商品的五行特性和商品的详情描述中，若还有未放入的关键词，可以放在此处。

Platinum Keywords：白金关键词。一般的卖家没有资格填写此项内容，暂且可以忽略。

⑧ 第八个选项卡是“More Details”，在此处补充其他更详细的信息，如图4-40所示。此选项卡中的内容要按照自己商品的特性选择填写，填写时要谨慎，因为所填内容可能影响该商品的FBA费用。
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Weight：商品的净重，即不包含包装物的重量。

Shipping Weight：商品包含包装物的重量。

Item Dimensions：商品的具体尺寸，以长、宽、高的形式填写。

Package Dimensions：包装物的具体尺寸，以长、宽、高的形式填写。

以上4项为必填项，其他选项卖家可根据自己商品的具体属性进行选择性填写。

填写完所有必填信息后，单击“Save and finish”按钮，即可完成商品的上传。一般15分钟后卖家即可在自己的卖家后台看到自己刚刚上传的商品。

4.7.2 批量上传

批量上传商品的操作步骤如下。

（1）卖家登录自己的卖家后台，选择“库存”选项卡中的“批量上传商品”选项，如图4-41所示。
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（2）选择“下载库存文件”选项卡，如图4-42所示。
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（3）如图4-43所示，卖家既可以在上方的搜索框中输入自己商品的名称来进行搜索，也可以在下方的商品类目中分级寻找。
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（4）如图4-44所示，选择模板类型。“精简”选项包含与所选商品关联的必填属性，“高级”选项则包含更为细致的商品属性，卖家可根据自己的商品情况进行选择。

（5）选好模板类型后，单击“生成模板”按钮，弹出如图4-45所示的对话框。
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图4-45



（6）保存下载的模板后打开它，它是一个Excel表格，其中“Template”工作表中的内容需要卖家填写，如图4-46所示。
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“Example”工作表中包含亚马逊官方给出的填表范例，卖家若遇到不知如何填写的项目，可以从“Example”工作表中查找相应的表格填写范例进行参考。

“Data Definitions”工作表中包含对模板中每个项目的解释和说明。

“Template”工作表中包含卖家需要填写的模板。

“Browse Data”工作表中包含对商品的类目路径的说明。

“Valid Values”工作表中包含对一些项目提供的有效值限制，即对模板中的有些项目来讲，必须选择其下拉列表中的选项。

（7）填写商品的详细信息，如图4-47所示。
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这里填写的信息和单独上传商品时填写的信息是一致的，此处不再赘述。但是在批量上传商品图片时，要在此处填写图片的存储网址，而不是直接上传图片。这就需要卖家通过网上的图片存储空间进行图片的网址转化。网上有很多免费的图片存储空间可供卖家选择。

（8）填写完成并保存后，返回卖家后台，选择“上传您的库存文件”选项卡，如图4-48所示。

（9）单击“浏览”按钮，上传自己填好的模板文件，上传完毕后单击“检查库存文件”按钮对其进行检查，如图4-49所示。
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（10）如果在（9）中出现错误，系统会提示错误的类型，卖家只要按照系统的提示进行修改并再次上传即可。如果没有出现错误，就可以单击“上传”按钮上传模板文件，如图4-50所示。
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模板文件上传成功5～15分钟后，卖家就可以在自己的卖家后台看到自己刚刚批量上传的商品了。

4.8 产品进入FBA仓库时常见的问题及其应对措施

目前，大多数卖家会选择FBA服务，所以FBA仓库的吞吐量非常大，这使得FBA仓库工作人员的劳动量很大，从而可能导致产品进入FBA仓库时产生一些问题。这些问题可能会给卖家造成不必要的损失。下面介绍产品进入FBA仓库时常见的问题及其应对措施，以帮助卖家尽量减少损失。


1.产品的入仓时间过长


很多卖家都曾遇到过自己的产品迟迟不能入仓的情况。产品的入仓时间过长会导致产品迟迟不能上架。这就需要卖家在自己的产品被FBA仓库签收之时就联系亚马逊客服进行友善的催促，美国客服有部分权限可以为入仓的产品加上“紧急”或“较为紧急”的标签，被加上“紧急”或“较为紧急”标签的产品的入仓时间会大大缩短。如果你的产品即将断货，你可以直接电话联系美国客服，向美国客服说明问题的紧要性和危害性，请求美国客服协助你进行催促。


2.产品的入仓重量和尺寸误差过大


FBA费用是按照产品的重量和尺寸来计算的。卖家在填写自己产品的重量和尺寸信息时，要按照产品的实际重量和尺寸来填写，工作人员在产品入仓的过程中会对产品的重量和尺寸进行复检。有时由于工作人员的失误可能导致某个产品的入仓重量和尺寸误差过大，进而导致该产品被多收取FBA费用。所以卖家要注意核对产品的入仓重量和尺寸，以免被多收取FBA费用。


3.产品入仓后丢失或毁损


产品主要是通过人员+机器人装卸搬运进入FBA仓库的，在装卸搬运过程中难免出现产品的丢失或毁损，这就需要卖家通过卖家后台及时跟踪自己的产品，在自己的产品丢失或毁损时，及时向亚马逊平台提供证据进行索赔，以求将自己的损失降到最低。


第5章 卖家后台的基本操作

5.1 登录卖家后台的方式

卖家日常的店铺管理工作都要在卖家后台进行。登录卖家后台的方式主要有以下几种。

（1）在地址栏中输入卖家后台的网址。

（2）通过亚马逊导航网站登录卖家后台。这是一种比较方便快捷的方式。一般亚马逊导航网站上汇集了卖家日常运营中所需要的大部分专业网站，卖家可以将亚马逊导航网站页面设置为自己浏览器的主页，这样卖家每次登录卖家后台或其他亚马逊软件时就可以非常快捷。市场上的亚马逊导航网站有AMZ123等，AMZ123网站的首页如图5-1所示。
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（3）通过手机App登录卖家后台。卖家可以从亚马逊全球开店的官方网站上下载手机App，并通过手机App登录卖家后台。但要注意防止账户关联的问题，尽量做到在同一个网络环境中只登录一个卖家账户。

5.2 卖家后台操作界面详解

卖家后台操作界面中包含很多模块，如图5-2所示。下面按照图5-2中的编号逐一进行讲解（以中文版操作界面为例）。

（1）选项卡模块（图5-2中编号为①的部分），这里汇集了卖家后台的主要功能。由于5.3节中对其有详细的讲解，因此这里不再赘述。

（2）“您的订单”模块（图5-2中编号为②的部分），其展开后如图5-3所示。
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“您的订单”模块被分成3个部分。第一个部分显示的是选择自发货方式的卖家的订单数据，包括等待中的订单数、未发货的优先配送订单数、未发货的订单数和已经发起退货请求的订单数。如果卖家选择的是FBA发货方式，则这里的数据一直为“0”。第二个部分显示的是卖家自发货商品在过去一天内和过去7天内的订单数据，选择FBA发货方式的卖家也可以忽略这一部分。第三个部分显示的是选择FBA发货方式的卖家在过去一天内和过去7天内的订单数据，这一部分是选择FBA发货方式的卖家要重点关注的部分。

（3）“绩效”模块（图5-2中编号为③的部分），其展开后如图5-4所示。

“绩效”模块也被分成3个部分。第一个部分显示的是卖家的绩效表现，显示“买家消息”“亚马逊商城交易保障索赔”“信用卡拒付索赔”3个方面的消息数量。第二个部分是对买家消息的详细数据说明。卖家要在24小时以内至少回复90%的买家消息才不会影响自己的绩效指标。如果出现未回复的买家消息即将超过24小时的情形，卖家可以先单击消息下方的“不需要回复”按钮进行系统计时的截断，在准备充分后再进行回复，这样就不会影响自己的绩效指标了。第三个部分显示的是卖家账户获得的买家反馈的数量和总体得分情况，卖家可以查看详细的反馈情况，若其中有不符合亚马逊平台规则的买家反馈，卖家可以自行删除或请亚马逊客服帮助删除。

（4）“品牌健康度”模块（图5-2中编号为④的部分），其展开后如图5-5所示。
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“品牌健康度”模块主要显示品牌的健康程度，一般完成品牌备案的卖家的卖家后台才会显示这一模块。该模块主要显示存货问题、违规情况、品牌推广、品牌健康度等内容。如果出现品牌问题，则该问题会以阿拉伯数字的形式显示在该模块中，如图5-5所示的商品缺货问题就属于品牌问题。

（5）“卖家论坛”模块（图5-2中编号为⑤的部分），其展开后如图5-6所示。
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这是亚马逊官方的卖家论坛，是全球的卖家进行交流的平台。该平台的默认语言为英语，卖家可以在该平台上和全球的卖家进行经验和技术的交流与合作。单击“查看论坛板块”链接，卖家可以按照主题浏览帖子，也可以按照帖子的发布时间浏览帖子，如图5-7所示。
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（6）“新闻”模块（图5-2中编号为⑥的部分），其展开后如图5-8所示。
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“新闻”模块是亚马逊平台的新闻发布模块，主要用于发布一些亚马逊官方的主要新闻，包括卖家服务条款的变化、亚马逊各种费用的调整、亚马逊平台广告政策的变化等内容。卖家可以多多关注这个模块，以避免错过最新的政策调整信息。

（7）“亚马逊销售指导”模块（图5-2中编号为⑦的部分），其展开后如图5-9所示。
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“亚马逊销售指导”模块中显示的是亚马逊官方提供的销售指导信息，主要包括亚马逊平台根据卖家的商品的库存、定价等方面的信息，给卖家提供的建议。特别是在库存方面，当卖家的库存数量不足以支撑其15天左右的销量时，亚马逊平台会在“亚马逊销售指导”模块提醒卖家补货。

（8）“业务增长引擎”模块（图5-2中编号为⑧的部分），其展开后如图5-10所示。
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“业务增长引擎”模块主要显示亚马逊平台向卖家推荐的官方的业务增长工具，包括A+页面、PPC广告、站内促销、早期评论者计划等，卖家可以根据自己的需要选择性地定制这些业务增长工具。

（9）“Amazon Business”模块（图5-2中编号为⑨的部分），其展开后如图5-11所示。
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“Amazon Business”模块用于亚马逊平台的企业卖家注册与推广，只有销售计划为“专业销售计划”的企业卖家的卖家后台才会出现这个模块。注册企业卖家的卖家要达到亚马逊平台对注册企业卖家设置的门槛。注册成功后，在面对企业买家的采购需求时，企业卖家的店铺将会对企业买家具有更大的吸引力。

（10）图5-2中编号为⑩的部分如图5-12所示。其中有关“帮助”的内容已在2.12节中介绍过，有关“设置”和“买家消息”的内容将在5.4节和5.5节中介绍，这里不再赘述。
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图5-12



（11）“付款一览”模块（图5-2中编号为⑪的部分），其展开后如图5-13所示。

“付款一览”模块主要显示卖家账户中的资金余额。总余额表示卖家账户中所有的已付款订单扣除相关费用之后的余额，是亚马逊平台应该支付给卖家的卖家收益。总余额包括两个部分，其中，标准订单余额是指普通订单产生的余额；发票支付订单余额是指企业买家在收到亚马逊平台发来的发票后支付的相应金额。

（12）“销售业绩一览”模块（图5-2中编号为⑫的部分），其展开后如图5-14所示。
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图5-13
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图5-14



“销售业绩一览”模块显示的卖家在最近一天、7天、15天和30天内的销售数据，包括卖家的商品销售额和销售件数。这里的数据一般是实时更新的，但有时会出现数据的延迟。

（13）“贷款”模块（图5-2中编号为⑬的部分），其展开后如图5-15所示。
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图5-15



为了给需要资金的卖家一定的支持，亚马逊平台联合第三方贷款机构推出了贷款项目，贷款的年利率通常为12%～18%。卖家可申请的贷款数额与其店铺的销售额有直接的关联。

（14）“管理您的问题日志”模块（图5-2中编号为⑭的部分），其展开后如图5-16所示。
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图5-16



卖家可以在此处查找自己与亚马逊客服所有的沟通记录。该模块提供了日志搜索功能，日志太多的卖家可以按照日志的关键词进行搜索查询。

（15）“库存规划”模块（图5-2中编号为⑮的部分），其展开后如图5-17所示。
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图5-17



“库存规划”模块主要显示库存绩效指标。库存绩效指标用于衡量卖家在一段时间内整体库存绩效的优劣，库存绩效指标高于550分，表示库存绩效十分出色；库存绩效指标低于450分，则表示库存绩效不佳。

单击“库存绩效指标”链接，进入卖家库存绩效管理界面，如图5-18所示。卖家可以在此查看影响自己库存绩效的重要因素：冗余库存、售出率、无在售信息的亚马逊库存、有存货库存，卖家可以通过提升这4个因素的绩效分数来提升自己的库存绩效分数。
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图5-18



（16）“在全球发布”模块（图5-2中编号为⑯的部分），其展开后如图5-19所示。

“在全球发布”模块主要提供一种功能，卖家通过这个功能可以将自己在一个亚马逊站点上销售的商品扩展到其他亚马逊站点上。该功能目前只对专业卖家开放，专业卖家可以根据卖家后台提示的商品迁移建议进行全球推广。如图5-20所示，该卖家在亚马逊美国站销售某商品获得了在亚马逊欧洲站推广的机会，该卖家可以在亚马逊美国站后台直接将该商品在亚马逊欧洲站进行发布。
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图5-19
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图5-20



5.3 卖家后台的更多功能

卖家后台的主要功能包含在卖家后台的十大选项卡中，这十大选项卡如图5-21所示。在这些选项卡的上方有一个小红旗标志，如果小红旗变成红色的，则表示卖家账户目前存在某些影响账户绩效的问题，卖家应及时查看并解决问题，以免因为对这些问题处理不及时而影响到账户绩效。
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图5-21



下面详细讲解这些选项卡中包含的功能。


1.“目录”选项卡


“目录”选项卡如图5-22所示。
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图5-22



（1）添加商品，用于新商品的上传。利用此功能，卖家可以单独上传新商品，也可以批量上传新商品。

（2）补全您的草稿，主要用于存储在提交商品信息时被系统驳回的商品信息。这些商品信息不符合商品信息的创建政策，被系统拒绝后以草稿的形式存储于系统中，卖家可以随时查看和编辑这些商品信息。

（3）销售申请，主要用于存在销售限制的商品的销售申请。在销售申请被通过之后卖家才可以销售此类商品，卖家可以在此处查看销售申请的进度和结果。


2.“库存”选项卡


“库存”选项卡如图5-23所示。
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图5-23



（1）管理库存，主要为卖家提供搜索、查看和更新库存商品信息的工具。这里的库存是指卖家的全部库存，包括自发货库存和FBA库存。

（2）管理亚马逊库存，与“管理库存”功能类似，但是这里的库存只包括FBA库存。

（3）库存规划，它提供了库存绩效指标（IPI）、亚马逊物流有货率、管理冗余库存、库存天数概览、低库存补货提醒等多种信息，并且会通过卖家店铺的具体情况为卖家提高库存效率和库存绩效提供指导信息。

（4）添加新商品，用于上传新商品，这里主要是指单独上传新商品。

（5）批量上传商品，用于上传新商品，这里主要是指批量上传新商品。同时，商品的合并、拆分也可以通过这里的表格工具进行。

（6）库存报告，卖家在此处可以下载所有在售商品的库存报告。库存报告是卖家在亚马逊平台上可售商品的信息汇总，其中包括每种在售商品的SKU、价格、数量和ASIN等信息。

（7）全球销售，为卖家提供不同亚马逊销售区域的账户关联功能。卖家可以将自己的北美账户同日本账户、欧洲账户等进行关联，关联后的账户信息可以在同一个页面中显示出来。这是亚马逊全球开店业务的重要推广方式，卖家可以在卖家后台自行进行申请。

（8）管理亚马逊货件，主要展示卖家发往FBA仓库的商品动态信息。卖家在将自己的商品发往FBA仓库以后，可以在卖家后台查看商品的动态信息。

（9）上传和管理视频，卖家可以在此处进行商品视频的上传和管理。上传后的商品视频会出现在商品的详情页面中。


3.“确定价格”选项卡


“确定价格”选项卡如图5-24所示。
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图5-24



（1）定价状况，主要展示卖家上传的所有商品中没有获得购物车的商品。这些商品因为价格不具有竞争力，所以暂时未获得购物车。卖家要根据系统提示的具有竞争力的价格对这些商品的价格进行适当的调整，以使这些商品获得购物车。

（2）查看定价助理，主要向卖家展示其商品的购物车获得率和综合转化率。卖家可以依据系统显示的数值对自己商品的价格进行适当的调整。

（3）管理定价，主要用于设置商品的价格，与“管理库存”功能基本类似。

（4）修复价格警告，主要向卖家展示系统列出的价格异常的商品。卖家要根据系统推荐的价格进行价格调整。

（5）自动定价，主要为卖家提供自动为其商品提供定价的功能，在这种功能下，卖家预先设置好自己的定价规则和规则参数，再设置好适用的商品SKU，系统就会按照卖家预先设定好的条件进行定价，以最大限度地提升商品获得购物车的概率。

（6）佣金折扣，这是亚马逊官方为卖家提供的佣金打折服务。对于某些商品，如果卖家以等于或低于系统显示的价格上限的价格销售，这些商品便有可能享受到相应的销售佣金折扣。销售佣金折扣是亚马逊官方提供的限时优惠，旨在帮助卖家以具有竞争力的价格发布畅销商品。

（7）协议定价，该功能只对已经注册了亚马逊企业采购商城的卖家开放。已经注册了亚马逊企业采购商城的卖家可以在企业采购商城中和企业买家通过预先协议的形式进行价格的商定，并以商定的价格进行最终的商品交易。


4.“订单”选项卡


“订单”选项卡如图5-25所示。
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（1）管理订单，主要向卖家展示其店铺通过各种渠道销售的所有订单的数量。另外，卖家还可以利用该功能中的高级搜索功能进行特定类型订单的搜索。

（2）订单报告，主要向卖家提供其90天内的订单数据报告。订单数据报告中既包括详细的商品信息，又包括买家的部分个人信息，但是出于保护隐私的考虑，订单中的买家信息不包含买家的账单地址或信用卡信息。

（3）上传订单相关文件，该功能只对选择自发货方式的专业卖家开放。选择自发货方式的专业卖家可以通过上传配送确认文件的方式进行订单信息的批量修改，从而大大节省其订单处理时间。

（4）管理退货，主要向卖家展示其商品退货的相关信息，包括详细的退货数据、退货原因、退货订单记录等信息。

（5）管理SAFE-T索赔，这是亚马逊平台针对退货政策为卖家提供的一项索赔功能。如果亚马逊平台的自动退货出现错误，或者卖家收到的是被买家损坏的商品，卖家就可以通过此功能进行索赔。


5.“广告”选项卡


“广告”选项卡如图5-26所示。

（1）广告活动管理，这是卖家设置PPC广告的入口。卖家可以在此处设置自动广告、手动广告、产品详情页广告等各种类型的亚马逊广告。

（2）A+页面，该功能只对已经完成品牌备案的卖家开放。在完成品牌备案并通过亚马逊审核后，卖家就可以在此处进行商品A+页面的设计和申请。
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（3）早期评论者计划，这是亚马逊平台为促进平台上新商品的销售，为上线的新商品提供的官方的索评功能。该功能主要针对商品评论在5条以下且商品价格高于9美元的商品，成功申请并获得商品评论的商品，亚马逊平台要对其收取一定的服务费。目前，该功能只对亚马逊美国站的卖家开放。

（4）秒杀，这是亚马逊官方提供的站内促销工具之一。卖家可以在卖家后台为自己的商品申请秒杀活动，包括普通秒杀活动和7天秒杀活动。秒杀页面的访问量非常大，所以经常参与秒杀活动可以有效提升商品的销售排名。

（5）优惠券，这也是亚马逊官方提供的产品促销工具之一。设置了优惠券的商品，成功售出后需缴纳一定的服务费。优惠券会展示在商品的详情页面中，对提升商品的转化率有一定的作用。

（6）Prime专享折扣，这是亚马逊官方为其Prime会员设置的专享优惠。该功能自2019年7月的Primeday推出以来，一直存在于卖家后台中，不过Primeday过后，该功能的作用和价值都出现了很大的下滑。

（7）管理促销，主要为卖家提供店铺促销的管理功能。卖家可以在此处查看自己店铺所有促销活动的汇总信息，从而从全局上把控其店铺的促销活动。


6.“品牌旗舰店”选项卡


“品牌旗舰店”选项卡如图5-27所示。

“品牌旗舰店”选项卡中只包含一项功能——管理店铺。只有完成品牌注册和品牌备案的卖家，才会被赋予创建亚马逊品牌旗舰店的资格。此功能为卖家提供了更加美观的店铺设计风格，卖家无须具备编码技能就可以自行设计自己的店铺风格和品牌故事，同时卖家还可以为自己的店铺设置独一无二的亚马逊格式的网址，将自己的品牌旗舰店和站外活动有效结合，从而有效提升店铺的流量和商品的销量。
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图5-27




7.“报告”选项卡


“报告”选项卡如图5-28所示。
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图5-28



（1）付款，主要为卖家展示其账户款项的周转情况。卖家可以在此处查看其账户的转账日期、转账金额、广告费用、仓储费用等信息。另外，卖家每个转账周期的转账申请也是在此处进行操作。

（2）亚马逊销售指导，主要为卖家提供专业的亚马逊官方销售指导。卖家可以在此处查看亚马逊官方的销售指导报告，包括亚马逊官方为卖家提供的关于库存、销售、配送、广告、定价等方面的建议。另外，卖家还可以在此处设置接收邮件的类型，对自己不想接收的邮件，卖家可以将其设置为拒绝接收。

（3）品牌分析，主要为品牌卖家提供综合性的品牌服务。卖家可以在此处直接查看各个商品搜索词的搜索量大小，还可以查看同类型商品买家的购买数据，这些数据对调整商品的价格和品类具有重要的参考价值。

（4）业务报告，主要为卖家提供其主要的销售数据。卖家可以以商品为单位进行查看，也可以以日期为单位进行查看。此处的数据包括商品转化率、页面浏览量等重要的数据，这些数据可以为卖家进行数据决策提供依据。

（5）配送，主要为卖家提供与FBA相关的店铺信息，包括移除订单的详情、各类仓储费用的详情、库存状况的综合报告等信息。这些信息为卖家提升其库存绩效提供了参考依据。

（6）广告，主要为卖家提供PPC广告报表。卖家可以根据自己的具体需求下载相应的广告报告，广告报告中的数据是卖家进行广告调整的重要参考指标。

（7）退货报告，主要为卖家提供特定时期内退货的详细信息。卖家如需查看自己店铺的退货情况，可以在此处下载退货报告进行查看。

（8）税务文件库，主要为卖家提供与税务相关的资料。卖家可以下载特定日期的税务资料，并通过这些资料得出准确的商品税收数据。


8.“绩效”选项卡


“绩效”选项卡如图5-29所示。
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（1）账户状况，主要为卖家展示其账户的整体绩效情况。在“账户状况”界面，卖家可以查看详细的客户服务绩效、商品政策合规性、配送绩效等内容，还可以下载绩效报告。有了绩效报告中的详细数据，卖家就可以有的放矢地改进自己的运营手法，从而更快速地提升店铺的绩效指标。

（2）反馈，主要展示店铺的反馈数据详情。卖家在此处可以查看其店铺完整的反馈内容、反馈得分，还可以下载反馈报告并依据反馈报告对店铺的反馈情况进行综合的梳理。

（3）亚马逊商城交易保障索赔，即A-Z索赔，这是亚马逊平台对买家实行的一项保护政策。买家如果对卖家的商品或者服务不满意，可以向亚马逊平台发起亚马逊商城交易保障索赔。亚马逊商城交易保障索赔对卖家店铺的绩效有很大的影响，所以卖家一定要重视亚马逊商城交易保障索赔问题，尽量在合规的方式下劝导买家终止亚马逊商城交易保障索赔，否则自己的店铺可能会因为亚马逊商城交易保障索赔问题被审核或被关闭。

（4）信用卡拒付索赔，该索赔是买家在对自己的亚马逊订单存在质疑时，向自己信用卡的开户行提出的拒付申请。如果卖家认为亚马逊平台不应该将信用卡拒付的费用从卖家账户余额中扣除，可用邮件的方式联系亚马逊相关团队进行处理。

（5）业绩通知，主要向卖家展示在过去的365天之内，亚马逊官方发给卖家的绩效通知邮件，这些邮件通常是很重要的邮件，卖家要注意查收和处理。

（6）买家之声，这是亚马逊新推出的买家对商品的评价方式。该绩效指标以商品为单位，用于衡量单个商品的客户满意度。如果在一段时期内商品的不满意订单比率过高，该商品就有可能被审核或被暂停销售。卖家要经常查看自己“买家之声”的绩效得分，以确保出现危险情形时可以及时处理。

（7）卖家大学，这是亚马逊官方为卖家提供的学习平台。在这里，卖家通过文字或视频的方式学习亚马逊的官方政策、平台操作及运营技术等方面的知识，从而快速地成长。

（8）品牌控制面板，这是亚马逊官方为品牌卖家提供的进行品牌优化的工具。卖家可以通过这个工具来有效提升买家体验、挖掘自己的品牌优势、取得更好的流量转化效果。


9.“应用商店”选项卡


“应用商店”选项卡如图5-30所示。
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（1）发现应用程序，这是亚马逊平台和第三方软件供应商联合推出的小程序应用市场。卖家可以在此处自由选择自己的运营程序，这些程序一般都是经过亚马逊平台审核的，安全系数较高。

（2）管理您的应用程序，主要用于管理卖家已经订购的小程序。

（3）探索服务，这是亚马逊平台为服务需求者和服务供应者提供的服务对接平台。卖家可以在此处找到符合自己需求的财务、仓储、图片处理等方面的供应商资源。同时，具有服务资质和能力的卖家，也可以将自己的服务在此处进行推广。


10.“B2B”选项卡


“B2B”选项卡如图5-31所示。
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图5-31



“B2B”选项卡主要介绍亚马逊企业采购商城的功能和信息。亚马逊企业采购商城卖家可以直接对接亚马逊企业采购商城中的企业买家，通过设置企业买家专供的价格体系等方式吸引企业买家下单。而且通常企业买家的购买数量较大，退货等其他问题出现的概率也较低，所以很多卖家选择注册亚马逊企业采购商城卖家。

5.4 卖家后台的“设置”详解

卖家后台的“设置”是卖家后台基本设置的主要入口，如图5-32所示。
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图5-32




1.退出


“退出”主要用于让卖家退出卖家账户。


2.账户信息


“账户信息”主要用来设置卖家资料、付款信息等，如图5-33所示。
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（1）在“您的卖家资料”模块中，卖家可以编辑自己账户的显示名称、店铺的链接网址、客服的电话和邮件等店铺基本信息。

（2）在“商品状态”模块中，卖家可以设置自己店铺的假期状态，设置成假期状态的店铺的商品将暂时从亚马逊平台的商品列表中消失。假期设置仅适用于自发货方式的商品。

（3）在“您的服务”模块中，卖家可以设置自己的销售计划。专业销售计划可以降级成个人销售计划，个人销售计划也可以升级成专业销售计划。

（4）在“付款信息”模块中，卖家可以设置自己店铺的存款方式和付费方式，还可以增加或删除绑定的信用卡，并为信用卡分配固定的亚马逊站点。在该模块中的“广告付费信息”中，卖家可以进行广告费付款方式的设置（见图5-34），卖家既可以选择从自己的卖家账户余额中直接扣除广告费，又可以选择用自己绑定的信用卡支付广告费。在该模块中的“已开发票订单付款设置”中，卖家也有两种方式可供选择（见图5-35），卖家既可以选择在发货后立即获得付款（选择此种形式卖家需支付1.5%的处理费），又可以选择当买家付款给亚马逊时获得付款（此种方式的支付时限通常较长，对卖家的资金实力是个很大的考验）。
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（5）在“业务信息”模块中，卖家可以在“办公地址”和“公司名称”中进行公司和店铺的资料更新，一般在公司营业执照变更时需要用到此项编辑功能。

（6）在“发货和退货信息”模块中，卖家可以在“退货信息”中进行退货模板的设置、退货地址的设置、退货条款的设置等；可以在“‘配送设置’”中设置自发货商品的配送模板；可以在“国际退货提供商”中在线寻找可以接受退货服务的服务商。

（7）“税务信息”模块主要包含需要纳税的商品的详细信息，卖家根据卖家后台的要求进行操作即可。


3.通知首选项


“通知首选项”主要用来设置卖家允许接收的亚马逊通知类型，如图5-36所示。卖家可以根据自己的个人需求，选择订阅部分类型的通知，对其他的通知可以直接屏蔽或者选择将其发送到其他邮箱，以大大提高店铺运营的效率。
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4.登录设置


“登录设置”主要用来设置卖家登录卖家账户的一些基本信息，包括姓名、邮箱地址、手机号码、密码及两步验证设置，如图5-37所示。
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5.退货设置


“退货设置”主要用来设置退货地址等信息，如图5-38所示。它的功能与“账户信息”中的“发货和退货信息”模块的功能类似。
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图5-38




6.礼品选项


“礼品选项”主要用来设置商品的礼品信息，包括礼品的包装和其他个性化方案，但是目前该功能已经被系统禁止使用。


7.“配送设置”


“‘配送设置’”主要用来设置自发货商品的配送模板，如图5-39所示。它的功能与“账户信息”中“发货和退货信息”模块中的“‘配送设置’”的功能类似。


8.税务设置


“税务设置”主要用来设置卖家征税的相关税务信息。对亚马逊美国站来说，目前该功能主要针对以美国本土公司注册的卖家，以中国公司注册的卖家的所有设置均为默认设置。
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9.用户权限


“用户权限”主要用来将卖家账户的一些私密资料的查阅权授予卖家授权的卖家平台用户。被授予权限的卖家平台用户也可以完成该卖家账户的库存管理、发货确认等工作，如图5-40所示。
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图5-40




10.您的信息和政策


“您的信息和政策”主要用来设置卖家账户的个人资料、配送、隐私政策等内容，如图5-41所示。

[image: ]
图5-41




11.亚马逊物流


“亚马逊物流”主要用来设置FBA服务的一些细节问题，如可选服务、入库设置、翻新设置、不可售商品自动移除设置等内容。下面进行详细讲解。

（1）可选服务（见图5-42），主要的服务内容是贴标服务，默认的设置为“已禁用”。卖家如果需要贴标服务，可以在此处进行设置。贴标服务是收费的，使用贴标服务的中国卖家较少，因为中国大部分的商品供应商可以提供贴标服务。
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（2）入库设置（见图5-43），主要用来设置卖家FBA仓库的分仓和合仓情况。如果卖家想把自己的商品全部发往一个FBA仓库，可以在这里进行设置，系统默认的设置为“已分配的库存布局”。
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图5-43



（3）翻新设置（见图5-44），这是亚马逊物流为包装残损但处于可售状况的商品提供的商品重新包装和翻新服务。该功能为默认功能，无法自己设置为禁售。
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图5-44



（4）不可售商品自动移除设置（见图5-45所示）。启用了该功能的商品可以在长期仓储费征收之前自动委托亚马逊将不可售的商品进行移除，以避免这些商品被征收长期仓储费。
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图5-45



（5）允许亚马逊购买我的库存（见图5-46）。如果卖家启用该功能，则意味着默许亚马逊可以购买卖家的FBA商品并将该商品销往其他亚马逊站点。当其他亚马逊站点中的某位买家购买了亚马逊发布的该商品之后，亚马逊会立即从卖家的亚马逊店铺中购买该商品并将其配送给下单的买家。该功能的默认设置为“已启用”，卖家可以在卖家后台自行更改。
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（6）亚马逊物流商品条形码首选项（见图5-47），主要用来设置商品条形码的种类。卖家可以选择亚马逊条形码，也可以选择制造商条形码，目前的默认设置为“亚马逊条形码”。
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（7）订阅设置，即我们通常所说的“订购省”（见图5-48），这是亚马逊的一项官方服务。“订购省”的商品以买家需要定期购买、需求稳定的商品为主。订阅“订购省”的买家可享受5%、10%、15%或20%的折扣及免费的配送服务。参加“订购省”的卖家的商品的综合评分要在4.7分以上，并且使用FBA服务的时间超过3个月。
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（8）亚马逊物流捐赠计划（见图5-49），这是一项慈善计划。卖家在参与该项计划后，可以自动将自己不想要的库存商品捐赠给选定的美国相关的慈善机构，但是卖家需要支付常规的库存弃置费用。该计划只适用于使用FBA服务的商品。
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图5-49



5.5 卖家后台的“买家消息”详解

卖家后台的“买家消息”是卖家发送站内信的主要途径，也是卖家接收买家留言的主要场所，如图5-50所示。
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1.“买家消息”的功能与注意事项


买家消息的管理界面如图5-51所示。
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图5-51



亚马逊希望将自己的平台打造成一个流量闭环，也就是说，亚马逊平台的买家信息只有亚马逊自己能获得，卖家几乎得不到买家的有用信息。在这样的沟通环境中，买家消息是亚马逊官方为卖家提供的唯一与买家沟通的途径。但是亚马逊官方设置买家消息的初衷只是在具体交易的一些细节和流程上，为买卖双方提供的一个交流途径。卖家在回复买家的消息时只能发送一些符合亚马逊平台规定的内容，如果卖家将自己的联系方式插入对买家消息的回复中发送给买家，亚马逊系统就会屏蔽该联系方式，买家看不到卖家提供的联系方式。

买家消息的内容规则在亚马逊的卖家服务条款中有明确的规定，卖家不可以在其中进行邀评和删评，特别是以提供免费商品和商品折扣码的形式进行邀评和删评。卖家的这种行为一旦被亚马逊系统发现，其店铺极有可能被关闭。


2.“不需要回复”按钮


在买家消息的管理界面中有一个“不需要回复”按钮，如图5-52所示。这个按钮非常重要，因为在亚马逊绩效系统中，对买家消息的回复时效也是评判卖家绩效的指标之一，卖家在24小时之内至少回复90%的买家消息，才不会影响卖家的绩效。当卖家由于种种原因无法及时有效地回复买家消息时，卖家可以先单击“不需要回复”按钮，这样就会人为地暂停绩效系统的计时，待自己准备充足之后再进行回复。
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3.“替代地址”的作用


在买家消息的管理界面中有一个“替代地址”链接，如图5-53所示。这里的替代地址是指卖家预先设定的邮箱地址，如果卖家想把买家的消息发送到自己的其他邮箱中，可以在这里进行邮箱的绑定和授权，授权后的买家消息会被发送到卖家绑定的邮箱中。
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4.“管理邮件模板”的作用


在买家消息的管理界面中有一个“管理邮件模板”链接，如图5-54所示。这里的邮件模板是指卖家发送给买家的站内信的模板，卖家可以预先设定好站内信的内容，还可以在邮件中插入占位符（占位符是指可以依据订单具体内容而改变的变量信息），这样卖家在站内信的编辑中就可以节省大量的时间，如图5-55所示。
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第6章 产品Listing的打造

6.1 产品Listing的概念和重要性

6.1.1 产品Listing的概念

大多数卖家都知道产品Listing的重要性，亚马逊的运营人员也把优化产品Listing作为一项常规工作来做，而在各大亚马逊培训机构中，产品Listing的创建与优化更是被放在了重要的位置。那么究竟什么是产品Listing呢？

产品Listing是指产品的详情页面，即产品的详细信息的集合。它是众多因素的集合体，包括产品的图片、标题、价格、五行特性、详情描述、问答、评论等，如图6-1～图6-4所示。
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6.1.2 产品Listing的重要性

产品Listing的重要性体现在以下几个方面。


1.产品Listing是产品关键词的植入地


在亚马逊平台上，一个产品要想卖得好，就要尽量出现在搜索结果首页的前排位置。那么搜索结果中众多的产品哪个会被展示在首页的前排位置呢？这取决于亚马逊的A9算法对产品识别和排序的结果。而将合适的产品关键词写到产品Listing中则是让产品被A9算法识别的第一步。


2.产品Listing中的内容是产品的外在表现


亚马逊是电商平台，电商平台与传统商店不同，电商平台的买家在购物之前是看不到产品的，只能根据产品Listing中的图片、评价、描述等一系列信息来判断该产品是否值得购买。如果你的产品Listing不能吸引买家，买家就不会购买你的产品。

我们可以把产品比作我们自己，产品Listing就是我们的形象，在商务礼仪中，形象是非常重要的，而在电商平台上，产品Listing的重要性也是不言而喻的。


3.产品Listing是分析竞争对手的主要途径


知己知彼才能百战不殆，所以分析竞争对手是十分必要的。而竞争对手的一些操作方法会通过他们的产品Listing展现出来。根据竞争对手的产品Listing，我们可以得到其价格策略、关键词布局、销量预估、站外资源布局等信息，从而有针对性地设计自己的打法。

6.2 A9算法详解

6.2.1 A9算法的概念

亚马逊平台上的产品数以亿计，亚马逊是按照怎样的规则对这些产品进行排序的呢？答案就是A9算法。A9是亚马逊为自己的搜索引擎所起的名字，亚马逊之所以将自己的搜索引擎算法命名为A9算法，是因为“算法”的英文单词“Algorithm”以A开头，并且有9个字母。

A9算法通过对买家大数据的综合比对，保证出现在买家搜索结果中的产品是买家想看到的产品。A9算法在亚马逊的发展中起到了至关重要的作用。

6.2.2 A9算法识别产品的依据

A9算法是如何对产品进行识别的呢？答案就是产品Listing中的产品关键词。

对亚马逊来说，它无法看到产品的具体形象，只能通过产品Listing中的产品关键词来识别产品。例如，某产品Listing中出现了大量关于“knife”（刀具）的单词，亚马逊会识别该产品属于厨房大类目的刀具小类目，从而在买家搜索刀具产品时将该产品识别出来并推荐给买家。

可以这样说，产品关键词是产品在亚马逊平台上的识别特征，想要自己的产品被准确识别并推荐，给A9算法提供准确的产品关键词是很重要的。缺乏准确的产品关键词，可能会使A9算法对产品产生误解，从而影响产品的销量。

6.2.3 搜集产品关键词的途径

随着数据应用技术的推广，搜集产品关键词的途径有了很大扩展，下面介绍几种常用的搜集产品关键词的途径。


1.付费软件


付费软件在选品、关键词筛选、广告推广等方面起到了至关重要的作用。目前，市面上的付费软件的种类很多，国内的主要有卖家精灵、紫鸟等，国外的主要有Jungle Scout、AMZ Tracker、SurTime等。这些软件在主要功能上大同小异，在页面布局及交互方式上略有区别，卖家可以根据自己的日常操作习惯及个人喜好进行选择。


2.竞品的Listing


在研究竞品时，可以将竞品Listing中出现频率较高的词进行统计，通常出现频率最高的那个词就是该产品的主要关键词。通过这种方法可以快速地找到竞品的精准关键词，特别是对那些在小类目排名中排在前列的竞品要深入研究其Listing中产品关键词的布局方式及内容，如图6-5所示。
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3.亚马逊的产品搜索框


卖家在确定自己要销售的产品后，要查询该产品的关键词的英文名称。进入亚马逊买家页面，将该关键词输入产品搜索框中，此时可以看到很多高频关键词，如图6-6所示。把这些关键词加入自己的产品Listing中，无疑会大大增加自己的产品被搜索到的概率。

[image: ]
图6-6




4.产品自动广告报表中的关键词


在新品刚刚上线时，卖家可以首先开启亚马逊的自动广告。自动广告不需要卖家设定目标关键词，A9算法会根据产品Listing中的内容为客户进行广告推荐，当有客户点击卖家的自动广告位时，产品自动广告报表中会产生点击记录。在自动广告上线一周左右的时候，卖家可以下载产品自动广告报表，将其中产生点击的词进行梳理和筛选，把筛选过后的词优化后加入产品Listing中，如图6-7所示。
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5.在为产品创建手动广告组时系统推荐的关键词


在为产品创建手动广告组时，在“添加关键词”阶段，当输入一个关键词时，系统会将以这个关键词开头的所有相关的关键词展示出来，如图6-8所示。这些词是亚马逊系统收录的产品高频搜索词，对卖家建立关键词库会有很大帮助。
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6.2.4 对产品关键词的处理

搜集到产品关键词后，卖家要对搜集到的关键词按照其搜索量进行排序，并在排序的过程中加入与自己产品相关的关键词。例如，卖家在搜索关键词“yoga mat”时，系统还推荐了“thick yoga mat”“yoga mat towel”“yoga mats”等相关关键词，如图6-9所示。
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卖家可以把这些关键词按照其搜索量进行排序，并逐一检查其与自己产品的相关性。其中那些搜索量大、与自己产品的相关性大的关键词就是自己产品的核心关键词。而对于那些虽然搜索量大却与自己产品的相关性小的关键词，应将其删除，否则这些词会影响自己产品的转化率和广告费用。

6.3 产品Listing的创建和优化

确定了产品的关键词后，就进入一个关键的环节——创建和优化产品Listing。

6.3.1 产品图片

如果说产品Listing是产品的整体形象，产品图片就相当于产品的脸面。买家在看不到产品实物的前提下，产品图片就成为其重要的考量因素。

亚马逊平台对产品图片有明确的要求。

（1）产品必须占据产品图片面积的85%以上，产品图片应仅展示所售的产品，尽量少出现支撑物或者完全不出现支撑物，且不能包含文本、徽标或水印。

（2）主图片的背景必须为纯白色的照片（不能是画的图），且不能包含额外的配件、不属于产品的文字或插图。

（3）产品图片的长边至少是1000像素，最大可以到3000像素。

（4）建议使用JPEG（.jpg）格式，但是也接受PNG（.png）或GIF（.gif）格式。

（5）对于有变体的产品，父、子产品都要有主图。

卖家应尽量让专业的美工来制作产品图片，一方面可以避免产品图片因为不符合亚马逊平台的要求而被强制下架，另一方面，专业的美工的水平较高，能对产品进行适当的美化和渲染，对提升产品的点击率有很大帮助。

卖家在和专业的美工沟通时，一定要把自己对产品图片的要求进行清晰的罗列，并在自己图片创作的基础上，适当分析同类热销产品Listing的作图思路，以便设计出符合产品要求的、能抓住买家眼球的产品图片。ETEKCITY某产品的主图如图6-10所示。

另外，在上传产品时还有一个关键点需要注意——要将产品图片的名称改为产品的主关键词。这样做是为了最大限度地利用A9算法的关键词搜索功能。
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6.3.2 产品标题

如果说产品图片是产品的脸面，产品标题就是产品的名片。通过产品标题，买家可以快速得知产品的名称、型号、主要用途及规格等信息。

产品标题要符合以下两个要求。


1.要语句流畅、言简意赅


产品标题的流畅性是影响产品转化率的重要因素，因为一个语句不流畅的产品标题是不能吸引买家的。另外，产品标题的长度有限制，这就要求产品标题要言简意赅。


2.要包含产品的关键词


在A9算法中，产品Listing中的几个关键词植入地（产品标题、产品的五行特性、产品的详情描述、产品的Search Terms）的权重是不同的，根据业界公认的算法，其权重大小为产品标题＞产品的五行特性＞产品的详情描述＞产品的Search Terms。所以产品标题承担着两项重要的任务：第一，告诉买家该产品是什么；第二，告诉A9算法该产品是什么，如图6-11所示。
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另外，亚马逊平台对产品标题还有如下要求。

（1）产品标题通常最多包含200个字符。某些小类目的产品可以使用更长的产品标题。

（2）建议每个单词的首字母大写，但不要全部使用大写字母；连词（and、or、for）和冠词（the、a、an）不得大写；少于5个字母的介词（in、on、over、with）也不要大写。

（3）要使用阿拉伯数字；要拼写出测量单位（如6inches，而非6"）；请勿使用符号（如～、！、*、$、？、_、～）；请勿使用高位ASCII字符（Æ、©、ô 等）。

（4）请勿包含价格或促销信息（如Sale、Free Ship）；请勿使用主观性评价用语（如Hot Item、Best Seller）；不得在品牌或制造商信息中使用卖家名称，除非该品牌为自有品牌。

6.3.3 产品的五行特性

有意向的买家会在看到产品图片和产品标题之后查看产品Listing来详细了解该产品。这时产品的五行特性就要发挥作用了。

产品的五行特性是和产品图片并排展示的产品信息集合。因为该要素的展示位置有5个，所以中国卖家一般将其称为五行特性或五点描述，如图6-12所示。

[image: ]
图6-12



产品的五行特性是对产品标题的重要补充，在产品标题长度有限的情况下，产品的五行特性就起到了补充说明的作用。卖家在编写产品的五行特征时，需要做好如下工作。

（1）要将产品的主要功能了解清楚，并将产品主要功能的简要特征进行罗列。

（2）要将产品的卖点及优势进行详细说明。

（3）要在研究竞争对手的产品后，将产品主要的“痛点”了解清楚，在自己产品的五行特性中对该“痛点”进行说明，并将自己产品对该“痛点”的解决方案进行详细展示。

（4）要将自己产品的保质、保修及退换货政策进行说明，争取以真诚的态度和完美的客服方案打消买家的顾虑。

（5）将产品的关键词进行排序，在保证语句通顺的前提下，尽量将产品的关键词植入产品的五行特性中。

6.3.4 产品的详情描述

产品的详情描述按照卖家是否进行了品牌备案可以分成两种。


1.未进行品牌备案的卖家产品的详情描述


未进行品牌备案的卖家，在其产品的详情描述中只能使用文字内容，如图6-13所示。因为产品的详情描述对字数的限制较为宽泛，所以卖家可以将无法在产品标题和产品的五行特性中植入的关键词植入到此处。
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2.已经进行了品牌备案的卖家产品的详情描述


亚马逊平台为已经进行了品牌备案的卖家提供了更为直观的产品展示方式——A+页面。

A+页面允许已经进行了品牌备案的卖家使用各种固定排列模式的图片组合进行产品展示，如图6-14所示。相较于枯燥、冰冷的文字，图片+文字的组合无疑给产品披上了一层美丽的外衣，卖家可以用更加美观和直接的方式，将产品的卖点和优势展现在买家面前，这对于提升产品的转化率起到了至关重要的作用。
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6.3.5 产品的Search Terms

产品的Search Terms与其他因素存在一个显著的区别——产品的Search Terms在亚马逊的前台是看不到的，它是写在产品Listing的后台的。换句话说，产品的Search Terms不是写给买家看的，而是写给A9算法看的。产品的Search Terms如图6-15所示。
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在亚马逊平台上，产品的关键词只要出现一次就可以被A9算法准确识别，无须重复出现。在产品的Search Terms中植入关键词，主要是对产品标题、产品的五行特性、产品的详情描述的查漏补缺，在以上几处位置不方便植入的关键词，都可以植入产品的Search Terms中。

有很多卖家在疑惑，在产品的Search Terms中植入的关键词用什么方式进行分隔，是使用空格，还是使用逗号等其他符号？答案是使用空格即可，一个单词一个空格，长尾关键词也不例外。

6.3.6 产品评论

产品评论的重要性，大多数网购过的人都清楚。通常我们在网上选购产品时，在了解了产品的主要信息之后会查看产品评论。没有产品评论的产品或产品评分很低的产品很难被买家选中。而产品评论很多、评分较高的产品，会给买家留下安全、可靠的初步印象，尽管买家还没有看到产品的真实模样。产品评论如图6-16所示。
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在亚马逊店铺的日常运营中，安全合规地获取产品评论不仅是重要的一环，还是运营人员每天都要进行的工作。

6.3.7 产品问答

产品问答是亚马逊平台为卖家和买家针对产品的使用体验问题而开辟的一个交流场所。买家对产品有任何疑问，都可以在产品问答中进行提问，亚马逊平台会将问题进行随机分配，该产品的卖家和购买过该产品的买家都可能收到这个提问。收到提问的卖家或买家可以回复该问题，他们回复的内容会展示在产品问答中，如图6-17所示。

很多卖家只重视产品评论而忽略了产品问答，其实产品问答也很重要。

首先，从位置上来看，产品问答是排在产品评论之前的，所以产品问答先于产品评论让买家对产品形成第一印象。

其次，产品问答中的内容常常涉及产品的“痛点”、优点、主要性能等方面，而这些方面是决定买家是否购买产品的关键因素。如果能在产品问答中将这些方面的问题一一列出并进行详细解答，买家的疑虑就会得到消除，该产品的转化率就会有所提升。

最后，产品问答是A9算法要扫描的区域。也就是说，可以在产品问答中植入产品的关键词，即卖家在回答买家的提问时可以在答案中植入自己产品的关键词，以起到一箭双雕的作用。
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6.3.8 产品视频

在产品Listing中，有一个区域可以直观地展示产品的功能和使用方法，它就是产品视频，如图6-18所示。
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产品视频中的视频主要有两个来源。

第一，买家在产品评论中留下的视频。有的买家在购买产品后会拍摄一段视频作为自己对该产品的评论，这个视频在经过亚马逊平台的审核之后就会出现在产品评论中。

第二，买家主动通过“Upload your video”链接上传的视频。具有产品评论编辑资格的买家可以通过单击产品视频中的“Upload your video”链接来上传视频。买家上传的视频经过亚马逊平台的审核后就会出现在产品视频中。这个审核速度比产品评论中视频的审核速度要快很多。

卖家要重视产品视频，因为有些产品的品牌备案没有完成，所以主图的视频功能是无法使用的，而产品视频弥补了这一缺陷。卖家可以请专业的视频拍摄机构拍摄一些产品的视频，尽量展示产品的功能、亮点、用途等，以提升产品的转化率。

6.3.9 优化产品Listing的注意事项


1.优化不宜频繁进行


优化产品Listing不宜频繁。我们所说的优化产品Listing，是指对产品Listing进行查漏补缺。而优化产品Listing所需的数据来源于市场的反馈，市场的反馈是有一定周期的，如果频繁地优化产品Listing，就会缺少足够的数据，这样的优化可能会起反作用。亚马逊平台识别产品时会先将产品进行收录，频繁地优化产品Listing可能会影响产品的收录，进而影响亚马逊平台对产品的识别。


2.在编辑产品Listing之前一定要准备充分


卖家在编辑产品Listing之前，要确保已经搜集到了产品的主要功能、关键词分布、受众人群、注意事项等方面的详细信息。有的新手卖家在新产品上市之前，草率地编辑产品Listing，并试图通过后续的优化使产品Listing达到最佳状态，这种做法并不可取。产品Listing在出现时一定要达到最佳状态，这样才能被亚马逊平台准确识别和收录，才能使产品更快地站稳脚跟。

6.4 产品的定价策略

6.4.1 新产品的定价策略

对新产品进行定价要考虑的因素很多，既要考虑产品的长远发展周期，又要考虑自己的推广实力，还要考虑自己对资金链的把控程度。新产品的定价策略如下。

（1）新产品的定价既要有吸引力，又不能过低。一方面，新产品在没有积累权重和客户资源的情况下，想要获得销量，就要制定有吸引力的价格。另一方面，有的卖家在上线新产品时将产品以低于成本的价格进行销售，虽然可以换来一定的销量，但也可能带来不良的后果：一是价格太低的产品容易被亚马逊平台标注“Add on item”，即被列为搭售产品，搭售产品不能单独出售，要和其他产品进行搭售，这会极大地影响其销量；二是过低的价格会扰乱该产品所属小类目的生态环境。

（2）将该类目的产品Listing进行排列，列出排名前30的产品，对这些产品的价格、销量、评论数量等因素进行综合分析，使自己的产品价格略低于这些产品的平均价格。

（3）定价的方式要深入结合自己的运营实力。新产品的价格可以略低于平均价格，但是新产品可以通过站外Deals或亚马逊联盟等平台进行一系列的低价促销，以获得A9算法的初步认可，进而为后续的运营工作打下基础。

在站外Deals运营的过程中，卖家要对自己的资金链有清醒的认识，不要做超出自己的资金实力范围的事。有的卖家对自己的资金链没有清醒的认识，在自己的资金实力范围之外“推”排名等，最后导致资金链断裂，以失败收场。

6.4.2 产品上升期的定价策略

产品上升期的定价策略要彰显“灵活”二字，要根据不同的情况来进行价格设置。

在产品的销量每天稳定在十几单或几十单以后，可以适当以“小碎步”的方式进行提价实验，如每次提价0.5美元，观察产品销量的变化。如果提价之后产品销量一如既往，可以过几天继续小幅提价，直到产品销量受到影响为止。提价的过程，不但是确立产品影响力的过程，而且是小幅提升利润率的过程。

如果在产品第一次小幅提价之后，产品销量明显下降，说明该产品的实力还未达到提价的水平。

6.4.3 产品成熟期的定价策略

对一款成功的产品来讲，到了产品成熟期也就到了收割利润的时期。这时，这款产品基本上已经牢牢占据了该小类目前几名的位置，在产品评论数量、排名、转化率等各方面均遥遥领先于其他产品。在这个时期，卖家可以将该款产品的价格提升至该小类目最高，或者略低于该小类目的最高价。

获取利润是每个卖家都追求的目标。产品进入成熟期以后，卖家要将运营思路由追求销量变为追求利润，这样既可以使自己产品的盈利能力不受影响，又可以降低自己的库存数量和资金压力。

6.5 亚马逊平台的各种码

在亚马逊平台上有很多英文单词缩写形式的码，这些码分别代表什么呢？下面详细介绍这些码。

6.5.1 ASIN

ASIN的全称是Amazon Standard Identification Number，中文直译为亚马逊标准识别编码，它是亚马逊系统自动生成的针对已经成功上传的产品的编码。ASIN相当于我们个人的身份证，它是产品在亚马逊平台上独一无二的身份认证编码。卖家和买家都可以用ASIN来查询产品的详情。ASIN通常位于产品的详情描述中，如图6-19所示。
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6.5.2 UPC

UPC的全称是Universal Product Code，中文直译为通用产品代码，它不是亚马逊平台独有的编码，而是全球范围内使用广泛的产品代码。

并不是所有上传到亚马逊平台上的产品都需要使用UPC，卖家可以在上传产品的过程中根据自己店铺的具体情况进行选择。目前，UPC很容易获得，卖家可以联系服务商进行购买，生产商还可以向中国编码协会进行UPC申请。

6.5.3 EAN

EAN是与UPC具有相同功能的代码，只是其发布机构与UPC不同。EAN的全称为European Article Number，中文直译为欧洲产品编号，EAN也可以在全球流通。目前，EAN主要应用于亚马逊欧洲站各个分站点。

6.5.4 SKU码

SKU的全称为Stock Keeping Unit，中文直译为库存量单位，是一种普遍用于产品仓储和销售的专业术语。SKU对应的是同一种产品，也就是说，如果一种产品拥有不同的颜色、尺寸和型号，那么每一种存在不同属性的产品都是一个SKU，都要拥有一个单独的SKU码。在亚马逊平台上，SKU码不是系统制定的，卖家可以根据自己店铺管理的实际需要编写SKU码。

6.5.5 FNSKU码

FNSKU只针对使用了FBA服务的产品，它是FBA产品标签上展示的编码。FNSKU码对应的是属性完全相同的产品，这点和SKU码类似。

6.5.6 GCID

GCID的全称为Global Catalog Identifier，中文直译为全球目录编码。GCID只针对完成品牌备案的卖家。完成品牌备案的卖家在上传产品时不再需要UPC或者EAN，只需向亚马逊平台提供GCID即可。

6.6 亚马逊平台的3个徽章

亚马逊平台的3个徽章——Best seller、Amazon's Choice、New Release是针对不同的目的给予符合要求的产品的一种特殊标记。有了这些徽章，产品的转化率可以大幅提升。下面详细介绍这3个徽章。

6.6.1 Best Seller徽章

Best Seller即最畅销产品，它是亚马逊平台授予各类目销量排名第一的产品的一种标志。

据亚马逊官方的统计数据，如果买家计划在亚马逊平台上购物，大部分买家会在产品搜索框中直接搜索具体的产品，只有极小一部分买家选择其他的结果锁定方式（如排行榜、详情页广告等）。买家输入自己意向产品的关键词并搜索后，搜索结果中会出现很多相关的产品。虽然搜索结果中的产品已有排名，但带有橙黄色的Best Seller徽章的产品最能吸引买家的眼球，如图6-20所示。
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获得Best Seller徽章可以提高产品的转化率。但是获得这个徽章的好处不止这一个。亚马逊平台每年都有自己的广告预算和推广计划，而在这些广告预算中有一小部分是对卖家的产品进行主动推广的费用。那么哪些产品会被亚马逊平台进行主动推广呢？首先入选的就是拥有Best Seller徽章的产品，因为亚马逊平台会认定这款产品是质优价廉的好产品，从而对这款产品进行大力推广。所以有些卖家感慨，产品获得Best Seller徽章以后，产品的销量翻了几番，这就是亚马逊平台的马太效应。

既然Best Seller徽章如此重要，那么卖家怎样获得它呢？答案是以销量取胜。亚马逊平台的后台销售数据每小时更新一次，偶尔会有延迟。在正常情况下，如果你的产品能在一小时的计算周期内拿到小类目的销量冠军，你的产品就可以获得这个小类目的Best Seller徽章。如果你的产品拿到了大类目的销量冠军，你的产品就可以获得这个大类目的Best Seller徽章（这种级别和实力的大卖家屈指可数）。

6.6.2 Amazon's Choice徽章

Amazon's Choice中文译为亚马逊的选择。Amazon's Choice徽章是深蓝色的，给人沉稳、可信赖的感觉。

Amazon's Choice与Best Seller不同，Best Seller是针对各个大小类目而言的，而Amazon's Choice是针对各个关键词而言的。也就是说，在某个关键词上，只有一个产品Listing能得到Amazon's Choice徽章。如图6-21所示，在Amazon's Choice徽章旁边有“for‘amazon fire stick’”的标志，这是指对“amazon fire stick”这个关键词来说，这个产品Listing获得了Amazon's Choice徽章。
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卖家在获得一个Amazon's Choice徽章之后，要辨别这个Amazon's Choice徽章后面的关键词是什么。如果这个关键词是一个产品的主词，那么这对提升产品的转化率会有很大帮助。如果这个关键词仅仅针对一个小词，那么这个Amazon's Choice徽章的作用并不大，因为大多数买家看不到它。

除了提升产品转化率，Amazon's Choice徽章还有其他作用吗？

当然是有的，还记得亚马逊自己开发的硬件设备Alexa、Echo AI、Echo、Echo Dot等产品吗？这些产品基本都带有语音搜索功能，而只有获得Amazon's Choice徽章的产品才有资格出现在被搜索产品的资源池中。

卖家想要获得Amazon's Choice徽章，必须不断提升自己产品的综合实力，因为通常获得这个徽章的产品在某个特定关键词下的销量、转化率、产品评分方面表现得比较出色。而且产品必须具有使用FBA服务且产品绩效优的特点。

6.6.3 New Release徽章

New Release徽章的含义为新品销量第一名。顾名思义，获得这个徽章就表明该产品是各类目中销量最大的新产品，如图6-22所示。
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New Release和Best Seller一样，也是只看销量，如果某个新产品的销量排在小类目第一名，该产品就会得到New Release徽章。

卖家的新产品若能获得New Release徽章，那么该产品在流量和曝光度方面会被亚马逊平台给予额外的照顾，因为亚马逊平台鼓励卖家投放新产品。


第7章 亚马逊站内PPC广告

7.1 亚马逊站内PPC广告概述

PPC的全称为Pay Per Click，即按照点击次数来付费的广告模式。PPC是广告术语，并不是亚马逊平台独有的。

在产品Listing和搜索结果页面中带有“Sponsored”或“SPONSORED”标志的产品即投放了亚马逊站内PPC广告，如图7-1所示。
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目前，亚马逊平台包含的普通广告、头条广告、详情页面展示广告都采取按点击付费的收费模式。随着卖家数量的剧增，广告竞价也有了大幅增长，现在有些类目的产品的PPC广告，买家点击一次，卖家就要支付4～7美元。高昂的广告竞价向不少卖家提出了挑战。

7.1.1 亚马逊站内PPC广告的类型

目前，亚马逊站内PPC广告主要有3种类型：商品推广、品牌推广和展示型推广，如图7-2所示。
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1.商品推广


商品推广通常以单个商品为推广对象。按照关键词匹配形式的不同，商品推广的投放形式可分为自动投放和手动投放，如图7-3所示。
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（1）自动投放。

自动投放广告时无须卖家输入搜索关键词，亚马逊系统根据卖家所投放广告商品详情页中的信息自动为卖家匹配相同或相似的广告搜索结果。自动投放的匹配类型主要有4种：紧密匹配、宽泛匹配、关联商品和同类商品，不同的匹配类型对应着不同的展示结果，卖家可以为这4种匹配类型设置不同的竞价，如图7-4所示。
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自动投放广告的展示位置通常为商品详情页的中间部分，如图7-5所示。但有时自动投放的广告也会出现在商品搜索结果页面中。
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（2）手动投放。

亚马逊在2019年5月对其手动投放广告进行了改版，之前的亚马逊手动投放广告只有关键词投放一种投放类型，改版后的亚马逊手动投放广告增加了商品投放这一投放类型，如图7-6所示。
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按照关键词手动投放广告时，卖家需要自己搜集和整理商品关键词，并将这些关键词输入选定的广告中，当买家搜索商品的关键词和卖家预先设定的关键词相同或者类似时，卖家的商品就会出现在搜索结果中。按照关键词手动投放广告的匹配类型有3种：广泛匹配、词组匹配和精准匹配，如图7-7所示。
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按照商品手动投放广告时，卖家不需要输入商品的关键词，只需要预先选定自己想要投放广告的商品，亚马逊系统会按照竞价等因素自动为卖家的商品匹配相应的竞品页面进行投放，如图7-8所示。
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按照关键词手动投放的广告的展示位置通常为商品搜索结果页面。

按照商品手动投放的广告的展示位置通常为投放广告的商品详情页内，如图7-9所示。
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2.品牌推广


品牌推广通常以某个商品的品牌为推广对象，推广过程着重于对品牌的展现。这种类型的广告通常适用于一些实力较强的卖家和品牌知名度较高的商品，它对品牌的推广和商品的引流都非常有利。此种类型的广告的位置为商品搜索结果页面的最上方，如图7-10所示。
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3.展示型推广


展示型推广对普通卖家来说是新增的广告类型。该类型的广告的主要受众人群是曾经查看过卖家的商品详情页又离开的买家。该类型的广告的展示位置一般为商品详情页、商品评论页。有时亚马逊官方还会选取部分表现优异的商品，将其广告展现到亚马逊站外的众多合作网站上。

7.1.2 亚马逊站内PPC广告的竞价机制

是不是卖家所出的竞价越高，其广告的排位就越靠前呢？答案是否定的。竞价高低只是亚马逊站内PPC广告的排位规则之一，广告排位还受另一个重要指标即商品的广告质量得分的影响。

虽然亚马逊官方没有详细给出商品的广告质量得分是从哪些方面进行衡量的，但是从卖家的广告实践中可以总结出，广告的质量得分与商品的点击率、销量、转化率密不可分。因此，卖家在进行商品的广告布局时，需要努力提升商品的点击率、销量和转化率，进而降低商品的点击费用，以形成一个良性循环。

7.2 下载及分析广告报告

随着卖家之间的竞争愈发激烈，广告竞价也水涨船高，很多商品类目的广告竞价费用占到商品售价的50%以上。这就意味着在广告位上卖出的商品越多，卖家的亏损就越多，很多卖家也因此走进了一个恶性循环中——广告销量占比过大，广告销量又基本上是亏本的，但是广告一旦停下，自然出单的数量就会锐减。

广告的花销如此之大，广告的投资回报率就显得格外重要。那么怎样提高广告的投资回报率呢？我们可以从广告报告中寻找方法。


1.下载广告报告


下载广告报告非常简单，可以从卖家后台的“广告”选项卡中下载，也可以从卖家后台的“报告”选项卡中下载。广告报告的下载界面如图7-11所示。
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卖家可以根据自己的目的选择不同的报告类型，最主要的类型是搜索词，其他的类型还有时间、位置、商品等。单击广告报告下载界面左下角的“创建报告”按钮即可下载广告报告。


2.分析广告报告


广告报告下载完成后会以Excel表格的形式存储在卖家选择的存储位置。广告报告的内容如图7-12和图7-13所示。
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（1）开始日期和结束日期，即该广告报告的展示区间。广告报告的展示区间不宜过短，因为广告报告的展示区间过短就意味着广告报告的数据内容较少，无法对一些关键的数据进行有效的判定。但广告报告的展示区间也不宜过长，因为广告报告的展示区间过长会使广告报告失去一定的时效性，缺乏时效性的广告报告无法为卖家运营决策提供有价值的数据。一般广告报告的下载以7～15天一次为宜。

（2）广告活动名称和广告组名称，这是卖家预先设置好的广告的组合名称。广告组在广告活动之内，是广告活动的下一层分组。一般不同的广告活动会设置不同的广告商品，相同的广告商品会放在同一个广告活动中，这样会使后期的广告管理比较方便。在广告活动下是各个不同的广告组，相同的商品可以放在同一个广告组中，以方便它们进行关键词共享；相同的商品也可以放在不同的广告组中，这样可以避免各个商品之间进行关键词曝光的争夺。卖家要根据自己的商品布局选择适合自己的做法。

（3）投放、匹配类型和客户搜索词。“投放”中的关键词是卖家在广告中设置的付费关键词，而“客户搜索词”中的关键词是客户在商品搜索框中输入的搜索关键词，一般客户搜索词是卖家投放的关键词的长尾关键词。也就是说，如果卖家投放的关键词是“cat toy”，而客户输入的搜索词是“small cat toy”，那么卖家投放的关键词“cat toy”也会出现在“small cat toy”的搜索结果中，所以这两个词会分别出现在广告报告中的“投放”和“客户搜索词”中。匹配类型是指手动投放广告的关键词匹配类型，主要有广泛匹配、词组匹配和精确匹配3种类型。

（4）展现量、点击量和点击率（CTR）。展现量即为商品广告被曝光的次数，这里的曝光是指形式上的曝光，不是指被客户看到才算曝光。例如，客户搜索一个关键词，虽然你的商品出现在搜索结果的某个不起眼的角落没有被客户看到，但系统会将这算作一次成功的曝光。点击量是指客户点击商品广告位的次数，处于相同购物环境中的客户在一天时间内点击你的广告位，只会被算作一次点击，这是为了保护卖家的利益，杜绝同行之间的恶意点击现象。点击率（CTR）是点击次数与曝光次数的比值，所以想提高点击率，可以提升点击次数。

（5）每次点击成本（CPC）、花费、7天总销售额、广告成本销售比（ACoS）。每次点击成本即卖家为这个关键词被点击一次所要付出的费用。每次点击成本和卖家的出价和商品的绩效得分相关。广告成本销售比（ACoS）是广告点击费用和广告产生的销售额的比值。从理论上来说，ACoS越小越好，但是ACoS只是一个象征性指标，不能从单独的层面对其进行分析，要学会从商品的整体思路上对其进行把控。关于ACoS，7.4节会有单独的讲解，此处不再赘述。

广告报告中的其他数据是一些常规的数据，这些数据通常作为辅助性数据，卖家对广告报告的分析以前面的数据分析为主。

此外，有些广告报告中会出现一些商品的ASIN，如图7-14所示。
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有些卖家怀疑自己的广告系统出现了问题，其实这是正常现象。将这些ASIN输入亚马逊的商品搜索框中进行搜索，你会发现这些商品是和自己的商品相似的商品，即自己商品的竞品。之所以这些竞品的ASIN会出现在你的广告报告中，是因为你的商品的广告出现在了这个竞品的详情页中，如果有客户从这个竞品的详情页的广告位点击了你的广告位，该竞品的ASIN就会出现在你的广告报告中。

这些ASIN对于卖家分析自己的商品具有重要价值。举个简单的例子，卖家将这些ASIN输入亚马逊的商品搜索框中，如果搜索出的商品是和自己的商品相同的商品，就说明卖家投放的广告是准确无误的；如果搜索出的商品是和自己的商品相差很大的商品，就说明卖家投放的广告存在问题，卖家要及时调整自己投放的广告，以避免浪费广告费。

7.3 否定关键词


1.设置否定关键词的意义


在广告活动的设置中，有一个选项的设置是不少卖家容易忽略的，即否定关键词的设置，如图7-15所示。
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有些卖家在设置广告活动时不设置否定关键词，这是浪费广告费的行为。设置否定关键词就像设置了一个漏斗，它可以帮助卖家剔除只有高展现量和高点击量却没有高转化率的关键词，从而提升其广告活动的转化率，进而降低其广告关键词的竞价。


2.否定词组和否定精确的区别


在设置否定关键词时，亚马逊系统提供了两种匹配类型供卖家选择：否定词组和否定精确，如图7-16所示。

否定词组和否定精确在对关键词的否定上有不同的否定效果。否定词组不仅可以否定卖家预先输入的否定关键词，还可以否定该关键词的顺序变体和时态变体。否定精确通常只针对特定的否定关键词，而该关键词的顺序变体、单词时态变体等均不会被否定。例如，卖家输入了否定关键词“small bag”，则否定精准只会否定“small bag”这个关键词，而否定词组不仅可以否定“small bag”，还可以否定“bag small”“small boys bag”“small bags”等关键词。卖家可以根据自己想要否定的范围进行设置。
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7.4 广告中的ACoS

在7.2节中我们已经简单介绍过，ACoS是广告点击费用和广告产生的销售额的比值。ACoS是衡量广告活动的盈利能力的重要依据。目前，亚马逊平台上的商品数量众多，各个商品类目的竞争非常激烈，毛利率在40%以上的商品就是比较优秀的潜力商品。如果ACoS超过40%，就意味卖家的大部分广告活动是亏本的，这样就会出现广告商品卖得越多卖家就亏得越多的局面，所以，应尽量将ACoS控制在40%以下。

虽然ACoS是衡量广告活动的盈利能力的重要依据，但是，分析广告活动的效果应从整个商品战略的长远角度出发，而不应仅仅将眼光放在一时的ACoS的大小上。因为现今单纯依靠广告产生利润的商品越来越少，广告的主要作用变成了提升商品的自然排名。

如果关闭商品广告，一段时间之后该商品的自然排名可能会出现大幅后退，这就是商品广告对商品的自然排名促进作用的直接体现。所以从这个角度来说，商品广告的主要作用是提升商品的自然排名。在这样的背景下，有时候ACoS的大小并不重要。因此，卖家可以按照自己的商品战略科学调控ACoS。


第8章 亚马逊站内流量

流量对卖家来说至关重要。卖家之间的竞争，在很大程度上可以说是对流量的竞争。在激烈的竞争环境中，卖家既要牢牢抓住自己现有的主要流量来源，又要不断结合自身实力和产品类型继续发掘其他可以提升产品销量的流量来源，以使自己店铺的运营处于主动的地位。

8.1 亚马逊站内流量的来源

亚马逊平台的竞争日趋激烈，卖家想在亚马逊平台上生存下去，必须了解亚马逊站内流量的来源，也就是要了解买家是通过何种路径进入你的产品Listing并最终购买你的产品的。

8.1.1 关键词的自然搜索流量

大多数买家在亚马逊平台购物时会首先选择在产品搜索框中输入自己意向产品的关键词来进行意向产品的搜索和选择，如图8-1所示。
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关键词的搜索流量是亚马逊站内流量的主要来源，而在关键词搜索结果中，自然排名所占的位置数量要远远多于广告位置的数量，所以关键词的自然搜索流量就占据了亚马逊站内流量的最大份额。

自然排名靠前可以减少广告支出，因为自然排名位置的点击不会产生PPC广告费，所以卖家都希望自己的产品能有靠前的自然排名。

那么哪些因素会影响自然排名呢？影响自然排名的因素有很多，如点击率、每个关键词的销量、产品价格、产品评论数量、“Best Seller”标志等。其中对自然排名有决定性影响的是每个关键词的销量，这里要注意，不是这个产品Listing的整体销量，而是每个关键词的销量。例如，有些卖家的产品排在了关键词搜索结果的首页，但是该产品的销量很低。原来使该产品排在关键词搜索结果首页的关键词仅有几个，而且这几个关键词并不是该产品的主要关键词，该产品的主要关键词的自然排名十分落后。

在每个关键词的销量相同的情况下，A9算法才会纳入其他的比较方式，如前文提到的点击率、产品价格、产品评论数量、“Best Seller”标志等。

8.1.2 关键词广告搜索流量

当我们通过产品搜索框搜索某个关键词时，在搜索结果中会看到带有“Sponsored”标志的产品Listing，如图8-2所示，“Sponsored”标志所在的位置就是搜索结果中的广告位置。
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广告排名是以竞价排名为主的，另外，点击率、每个关键词的销量、产品价格、产品评论数量等因素也是决定广告排名的重要因素。也就是说，如果一款产品的绩效很差，即便其竞价很高，其广告排名也不会靠前，因为亚马逊的宗旨是以客户为中心，在亚马逊平台上，产品的质量远比产品的价格更重要。在做好产品绩效的前提下，想要提升产品的广告位置排名，最简单有效的办法就是提升PPC广告每个关键词的竞价。但是在投放广告之前一定要优化产品Listing，以争取最大的投资回报。

8.1.3 关联流量

亚马逊平台是一个“重产品、轻店铺”的平台，亚马逊平台希望打造出一个完整的闭环来留住客户，这也是关联流量产生的理论基础。亚马逊平台希望通过提供更多的选择来留住客户。亚马逊产品Listing中的关联流量主要存在于以下4个地方。


1.Frequently bought together（一起买）


“Frequently bought together”的定义很好理解，即一位客户同时买了你的几款产品，经过多次重复以后，A9算法判定这几款产品具有较强的关联，所以这几款产品就会出现在这几款产品Listing的“Frequently bought together”中，如图8-3所示。
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2.Customers who bought this item also bought（买了又买）


虽然“Customers who bought this item also bought”这个关联位置看起来和“Frequently bought together”有些重叠，但A9算法对这两个关联位置是有区分的。“Frequently bought together”主要针对一起下单购买的情形，两次下单购买的时间间隔较短。而“Customers who bought this item also bought”对时间间隔的要求不高，相同的情形出现多次就有可能形成“Customers who bought this item also bought”关联流量，如图8-4所示。
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但是目前很多类目的产品Listing中的“Customers who bought this item also bought”被“Customers also shopped for”取代了。


3.What other items do customers buy after viewing this item？（看了又看）


“What other items do customers buy after viewing this item？”是对前两种关联流量的补充，属于补丁式的关联方式。如果前两种关联流量依然没有留住客户，那么“What other items do customers buy after viewing this item？”会向客户展示其他产品，如图8-5所示。如果客户能在这里找到自己喜欢的产品，亚马逊平台也可以成功地留住这位客户。
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4.Sponsored products related to this item（与此产品相关的广告产品）


“Sponsored products related to this item”是一个付费的关联流量，这里所展示的产品是和客户正在浏览的产品存在一定关联并且投放了广告的产品，如图8-6所示。通过我们的多次广告实验，这个广告主要是自动投放的广告。自动投放的广告的位置有很多，“Sponsored products related to this item”就是其中一个。这就可以解释为什么卖家的广告报告中会出现ASIN。
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8.1.4 Today's Deals流量

亚马逊首页有“Today's Deals”的入口如图8-7所示。它是希望购买打折产品的客户的首选入口。
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“Today's Deals”中主要包括“Deal of the Day”“Lightning Deals”“Savings&Sales”“Coupons”“Prime Early Access Deals”这几个项目，如图8-8所示。
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卖家想要抓住这些流量，就要想方设法去申报这些活动。


1.Deal of the Day


Deal of the Day即我们俗称的秒杀王中王，秒杀页面上有“DEAL OF THE DAY”的标签。这里每天只有3个广告位，广告可持续展示24小时。Deal of the Day的申报有很多要求，对卖家来说最难达到的要求是要保证至少在FBA仓库有10万件的库存。


2.Lightning Deals


Lightning Deals即我们常说的LD。随着参与卖家的增多，Lightning Deals活动的效果有所下降。申报Lightning Deals活动不仅要考虑好促销价格，还要选好秒杀时间，如果秒杀时间安排得不合适，其效果就会受到影响。


3.Savings&Sales


Savings&Sales即我们所说的BD，它是免费参与的，而且活动时间长达14天，可有效提升产品的权重。但是目前Savings&Sales还未开放自助申请功能，卖家主要通过招商经理来申报该活动。


4.Coupons


Coupons是亚马逊平台的优惠券，卖家可以自己在卖家后台进行设置。客户每次成功使用优惠券后，亚马逊平台会向卖家收取一定的服务费。设置了Coupons的产品会出现在“Today's Deals”的“Coupons”中，同时其Listing中也会出现一个“Coupon”的橙色标签，这对提升产品的转化率有一定的帮助。


5.Prime Early Access Deals


Prime Early Access Deals主要针对亚马逊的Prime会员，Prime会员享受的秒杀时间要比非Prime会员多两个小时。

8.1.5 类目节点流量

在亚马逊平台购物时，有人喜欢用关键词搜索目标产品，有人喜欢通过类目树寻找目标产品。用关键词搜索目标产品比较快捷，所以大部分人喜欢用关键词搜索目标产品，仅有一小部分人通过类目树寻找目标产品。但是新手卖家最好把自己的产品放在与产品匹配的精准类目中，以获取这一小部分类目节点流量。

8.1.6 排名榜单流量

亚马逊站内流量还包括排名榜单流量。排名榜单主要包括以下几个。

（1）Best Sellers（销量排行榜）。

（2）New Releases（新品排行榜）。

（3）Movers&Shakers（飙升排行榜）。

（4）Most Wished For（心愿单排行榜）。

（5）Gift Ideas（礼物选择排行榜）。

亚马逊站内流量的来源主要有上述6种，但是随着页面的不断改进，在关键词的搜索结果页面又新增了很多项目，如“Editorial recommendations”（编辑推荐产品）（见图8-9）和“Highly rated，well-priced products available to ship immediately”（可立即发货的高评分产品）（见图8-10）等。
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8.2 如何提升产品的搜索权重


1.提升产品的曝光量


决定产品能否畅销的3个因素：曝光量、点击率和转化率。其中，曝光量是点击率和转化率的基础。所以对卖家来说，想要产品卖得好，提升产品的曝光量是首要的。

提升产品的曝光量的方法有很多种，如提升产品在站内的自然排名和广告排名、参与站内的促销活动、将产品在亚马逊站外的社交媒体和促销网站上进行推广等。特别是处在新品推广期的产品，提升产品的曝光量是卖家必须做的事情，否则过了新品的流量扶持期，卖家想要将产品的销量提升到一定高度，需要付出更大的代价。


2.提升产品的点击率


由于搜索结果页面和其他的广告展示页面的篇幅有限，因此产品的展示空间有限，买家能看到的产品信息可能只有产品的图片、评价、标题和价格。如何提高自己产品的点击率呢？卖家可以从以下几个方面入手。

前文已介绍过产品图片，产品图片一定要美观大方，尽量让专业的美工来制作产品图片。产品的评价和标题要能展现产品的主要优点和特质。做到这几点，提升产品的点击率就不再困难。


3.提升产品的转化率


买家找到一款产品并进入该产品Listing，买家是否购买该产品，这时就产生了一个重要的数据——转化率。

产品的转化率通常是影响产品的销量最直接的因素。卖家要想提升产品的转化率，可从产品Listing的编写上入手。卖家要进行精妙的构思，在产品的五行特性、问答、评论的数量和质量方面争取做到小类目最优，尽力留住浏览自己产品Listing的买家。

8.3 亚马逊购物车

8.3.1 购物车的概念和意义

黄金购物车是卖家对“Add to Cart”（加入购物车）和“Buy Now”（直接购买）这两个按钮的昵称，如图8-11所示。买家在详细浏览产品Listing之后如果对该产品满意，就会单击“Add to Cart”或“Buy Now”按钮来购买该产品。
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购物车十分重要，如果一款产品没有购物车，或是由于某种原因丢失了购物车，那么“Add to Cart”和“Buy Now”按钮就不会出现在产品Listing中，产品的价格也会被隐藏，产品标题下方会显示“Available from these sellers”的提示，如图8-12所示。在这种情形下，如果买家要购买该产品，就必须单击“See All Buying Options”按钮，再选择相应的卖家进行购买，这无疑增加了其购物的烦琐程度，可能会使一部分买家放弃购买该产品。此外，丢失购物车还意味着将自己产品Listing的编辑权让给他人，而自己花费的广告费可能是在为竞争对手“做嫁衣”，因为自己产品的曝光换来的点击和购买可能被竞争对手收入囊中了。丢失购物车的危害不止这些，所以卖家要确保自己的产品留住购物车。
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8.3.2 产品获得购物车的条件

按照A9算法的计算规则，如果在一个产品Listing中有几个不同的卖家，那么A9算法会将购物车分配给表现最好的卖家，以确保亚马逊平台将最好的产品推送给买家。

产品能否获得购物车，会对产品的转化率产生重大的影响，而产品转化率又是影响产品销量的重要因素。所以可以这样说，能否获得购物车是决定产品销量的关键因素。那么产品如何获得购物车呢？

根据亚马逊客服的回复，产品要获得购物车必须满足下列条件。

（1）卖家账户必须是专业卖家账户。

（2）卖家的SKU项下必须有库存。

（3）卖家的产品必须是新品，翻新或者二手产品获得的购物车与新品获得的购物车不同。

（4）卖家账户绩效指标中的订单缺陷率低于1%。

（5）自发货的卖家的产品能否获得购物车取决于其产品的具体类目和其产品在新品期的表现。

8.3.3 导致产品不能获得购物车或丢失购物车的原因


1.自发货的新品不能获得购物车


现在精品路线已经成为亚马逊的主流路线，而FBA是走精品路线的必备选项。当然，也有不少卖家在坚持使用自发货方式，因为自发货方式在资金周转上具有一定的优势，对实力不强的新手卖家来说，先选择自发货方式测款，后期再选择优秀的产品使用FBA发货方式也是不错的选择。依照之前的亚马逊新品政策，新品上线后，一般要运营一段时间之后才会获得购物车，随着FBA的不断发展，基本上使用FBA发货方式的新品在上线之初就会获得购物车。


2.自己的产品被跟卖


如果自己的产品被跟卖，购物车被抢走的概率就会大大增加。如果你的产品Listing做得很好，跟卖者的产品价格也具有优势，亚马逊系统就会将主购物车分配给你，但同时也会分配购物车给跟卖者。如果你的产品Listing的表现一般，而跟卖者的产品价格又低于你的产品价格，你的购物车就会被跟卖者抢走，这样就会出现“产品Listing是你的，但是SKU并不是你的”这样的不利局面，而且很多买家并不了解跟卖的原理，他们在看到购物车按钮后就会直接单击购买。这种情况对你的产品是不利的，因为跟卖者的产品质量不能保证，如果跟卖者发给买家的是假冒伪劣产品，那么买家收到产品之后会给予差评，而这个差评会显示在你的产品Listing中。所以如果遇到被跟卖者恶意降价抢夺购物车的情形，一定要先向跟卖者发警告信，再进行投诉，当然，投诉之前要先确保自己的店铺已经完成了品牌备案。


3.产品的销量很差，其点击率和转化率长期处于低端


亚马逊平台是按照A9算法来给产品排序的，A9算法又是按照产品的权重对产品进行排序的。很多卖家可能会发现，自己一款销量很差的产品突然丢失了购物车，这是因为该产品的销量很差，其点击率和转化率长期处于低端，其购物车被亚马逊平台收回了。这时要想重新获得购物车，尽快提升自己产品的销量、点击率和转化率是最有效的方法。


4.产品在短时间内大幅涨价


如果你的产品在短时间内大幅涨价，就会引发A9算法的警戒，这时亚马逊平台就会判定你在操纵价格，会将你的产品Listing列入异常的产品Listing目录中，你的产品的购物车也会暂时被亚马逊平台收走。

亚马逊平台会做出这样的设置是因为短时间内的大幅涨价会给买家带来不良体验，进而对亚马逊的品牌力产生影响。所以，如果因为运营的需要你必须提价，可采用“小步伐、多频次”的方式，以防丢失购物车。


5.产品在短时间内收到大量差评


卖家都知道产品评论的重要性，也都了解获得产品评论的困难程度。亚马逊官方的数据显示，买家的自然留评率极低。但是，如果买家买到的产品不合适或者买家对所买的产品不满意，那么买家留下差评的概率很高。如果你的产品在短时间内收到大量差评，A9算法就会认为你的产品存在潜在的问题，就会移除你产品的购物车。

因此，卖家要确保自己选到的是一款好产品，确保产品没有无法克服的缺点，确保产品的包装结实不易破损，这样可以大大降低带来差评的概率，从而大大降低丢失购物车的概率。

综上所述，卖家想要获得购物车，关键是要思考如何为买家提供更好的产品和更好的服务，因为买家喜欢你的产品、亚马逊平台认可你的产品，你的产品就能获得购物车。


第9章 亚马逊站内促销工具

在亚马逊的运营策略上，很多卖家不知道应该以站内为主还是以站外为主。其实这个问题并没有准确的答案，卖家应根据自己的实际情况选择适合自己的运营策略。资深卖家的商品和店铺的优化工作都已做得比较到位，也就是说，资深卖家在不开发新品的情况下，其产品销量很难再有大的提升。这时站外流量对资深卖家来说就比较重要，站外流量可使资深卖家的产品销量上升一个台阶。但是新手卖家应将自己的精力放在站内，将自己的资金和资源全部用于站内流量的挖掘，在充分挖掘站内流量之后，再开发站外流量。站内流量中有一个非常重要的流量，它就是站内促销流量。新手卖家在运营产品尤其是在推广新品的过程中，一定要充分利用站内促销工具，充分挖掘站内促销流量。下面详细介绍亚马逊站内促销工具。

9.1 秒杀


1.Deal of the Day


Deal of the Day的促销展示页面位于Deal页面的最前面，所以它的促销效果较好，有些商品甚至可以做到日出千单。由于Deal of the Day的促销效果很好，因此很多卖家希望申请到Deal of the Day。但是Deal of the Day的促销展示页面每天只有3个广告位，且卖家不能自主申请参与Deal of the Day，只有被亚马逊平台邀请的卖家才能参与Deal of the Day。


2.Lighting Deals


Lighting Deals是亚马逊官方推出的限时促销优惠活动，分为7天促销和秒杀，卖家可在自己的卖家后台自行申请，如图9-1所示。
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Lighting Deals是有一定的准入门槛的，若商品没有达到Lighting Deals的准入门槛，卖家在自己的卖家后台是看不到自己商品的Lighting Deals推荐的。卖家参与秒杀要支付150美元的秒杀费用（秒杀时间为4～6小时），参与7天促销要支付300美元的秒杀费用（秒杀时间为7天）。


3.Best Deals


Best Deals是一种可以持续14天的官方促销活动。与Lighting Deals不同的是，卖家不能自主申请Best Deals，卖家需要联系自己的亚马逊招商经理进行Best Deals的申请。Best Deals是一种免费的促销工具，而且其秒杀时间长达14天，所以申请参与Best Deals的卖家很多，竞争很激烈。

9.2 购买折扣

购买折扣是指卖家设置一定折扣的促销代码，在促销代码生效以后，卖家既可以将这些促销代码分享到自己的社交媒体上，又可以将这些促销代码放到与自己合作的站外Deals网站上，从而为自己的商品引流。购买折扣的设置方法如下。

（1）进入“促销”界面，单击“购买折扣”中的“创建”按钮，如图9-2所示。
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图9-2



（2）选择促销条件，如图9-3所示。卖家还可以添加促销层级，即设置“购买数量越多，折扣就越大”的促销种类。
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图9-3



（3）设置促销时间，如图9-4所示。这里的“开始日期”以美国西部时间为准。“内部描述”主要用于卖家自己的运营管理，卖家可以根据自己的习惯将其设置为中文的。
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图9-4



（4）设置促销代码的类型，如图9-5所示。“一次性”的促销代码只能使用一次，“无限制”的促销代码可以多次使用。但是，如果将“无限制”的促销代码放在促销网站或社交媒体上，卖家的库存可能会在短时间内被买空，卖家可能会因此蒙受巨大的损失，所以卖家在设置“无限制”的促销代码时要慎重，避免因为自己的失误而给自己带来巨额的经济损失。
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图9-5



另外，如果勾选“商品详情页面显示文本”复选框，那么这条促销信息将会出现在商品详情页面上。

9.3 买一赠一

买一赠一即在买家购买特定的商品后，卖家会给买家一个卖家提前设置好的赠品，但该赠品必须是在FBA仓库中已经存在的商品。买一赠一可以帮助卖家将其滞销的库存商品变为其他商品的搭售礼品，这样一来，买一赠一既能帮助卖家推广其新产品，又能帮助卖家清理其滞销的库存商品；既可以使卖家避免其某些商品因长期滞销而被征收长期仓储费，又可以帮助卖家提升其库存绩效。因此，买一赠一是一个一举多得的促销方式。买一赠一的进入路径如图9-6所示。买一赠一的设置方法与购买折扣的设置方法相同，此处不再赘述。
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图9-6



9.4 免运费促销

免运费促销主要针对自发货的卖家。卖家可以自行在卖家后台设置免除运费的条件，如买两件免运费等。另外，卖家还需要设置免除运费的形式，是快递免运费，还是平邮或其他方式免运费。卖家必须提前设置好这些条件，才能避免在后期的运营中与买家产生不必要的摩擦。

9.5 社交媒体促销代码

社交媒体促销代码的入口如图9-7所示。有些卖家由于不了解社交媒体促销代码的作用而忽视了它，这是不明智的行为。
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图9-7



很多卖家选择在国外社交媒体或者站外Deals网站上进行站外推广，但这需要支付很多服务费。卖家若能熟练运用社交媒体促销代码，就可以节省很多费用，因为亚马逊官方会帮助卖家进行商品推广。

如图9-8所示，在设置社交媒体促销代码的过程中，“亚马逊影响者和联盟”复选框是默认勾选的，这代表只要这个商品的评分和折扣数额足够吸引人，这个商品就有很大可能被亚马逊进行联盟营销，这时这个商品的折扣信息就会通过亚马逊的各种合作渠道到达买家面前。而且联盟营销的推广力度相当大，对卖家清理滞销库存有很大的帮助。
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图9-8



9.6 优惠券

优惠券（Coupons）是卖家使用较多的一种促销方式。折扣力度大的优惠券通常可以极大地提升商品的点击率和转化率。

另外，设置优惠券不仅可以有效提升商品的点击率和转化率，还可以给商品增加一个关键的流量——Today's Deals流量。

优惠券的设置方法如下。

（1）进入优惠券的设置界面，单击“Create a new coupon”按钮，如图9-9所示。
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图9-9



（2）选择要参加优惠活动的商品。通过输入SKU或ASIN进行查找，选定商品后单击“Continue to next step”按钮，如图9-10所示。

[image: ]
图9-10



（3）选择商品的折扣类型。如图9-11所示，“Money Off”代表金额折扣，“Percentage Off”代表百分比折扣。如果商品的单价较低，则选择“Percentage Off”较合适；如果商品的单价较高，则选择“Money Off”较合适。然后设置商品的预算，美国站最低是100美元，卖家根据自己的商品策略进行设置。

（4）继续填写相关信息，如图9-12所示，首先为此优惠券取名，取名是为了方便卖家进行日常管理。“Target Customers”一般选择“All customers”。促销时间段一般的选择范围是1～90天。
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图9-11
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图9-12



（5）填写完以上信息之后，就会进入本次促销活动的详情预览界面，如图9-13所示。卖家要仔细核对相关信息，确认无误后单击“Submit coupon”按钮进行促销活动的提交。
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图9-13




第10章 产品评论和买家反馈

10.1 产品评论详解

10.1.1 产品评论的内涵

产品评论是亚马逊平台的买家对卖家特定产品的点评记录，以前系统显示为“reviews”，自2019年9月起，显示内容更新为“ratings”，如图10-1所示。
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图10-1



亚马逊平台的买家对产品评论的数量和质量非常看重，这和我国的电商平台十分相似，但是亚马逊平台的留评政策与我国的电商平台有着巨大的差异，在亚马逊平台上，没有买过某产品的买家也可以在该产品的下方留下自己的评论，前提是这个买家在亚马逊平台上的年消费金额达到了亚马逊平台规定的金额。但是这样的买家留下的评论是没有“Verified Purchased”（验证购买）标志的，这种没有标志的评论就是我们常说的直评。

实际购买了某产品的买家留下的评论称为VP Review，即真实购买过的评论。这种评论才是产品真正需要的转化利器。另外，亚马逊平台还会根据买家的级别为排名前端的某些买家账户标注买家标签，如VINE VOICE（见图10-2）、TOP××REVIEWER（见图10-3）、Top Contributor（见图10-4）。
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图10-2
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10.1.2 影响产品评论的星级评分的因素

产品评论的星级评分的基本原理是Positive（正面）和Negative（负面）相加，再根据A9算法进行加权平均，最后得出产品评论的星级得分。那么究竟有哪些因素会影响产品评论的星级评分呢？


1.买家账户的质量


买家账户的质量是影响产品评论的星级评分的重要指标。有的卖家表示，自己的产品Listing有几十个五星好评，评分达到4.8分，但是突然来了一个差评，自己的评分就掉到了3.8分。原因可能是这个留差评的买家是自然买家，其账户质量很好，而那些留五星好评的买家账户大多数是低权重账户。


2.产品评论的留存时间


产品评论的留存时间会直接影响产品评论的权重。众所周知，亚马逊平台会删除违规卖家的产品评论。所以能长时间留存下来的产品评论必定是被A9算法认可的产品评论。


3.产品评论被点赞的数量


被点赞数量多的产品评论的权重会较大，会被排在前面。这就是很多服务商“首页无差评”服务的重要理论来源。

当然，这个权重要在相同的比较环境中才有意义，如果两条产品评论的其他权重基本相等，那么被点赞次数多的产品评论会被排在前面。


4.产品评论的字数及内容


A9算法一方面可以检测虚假产品评论，另一方面可以帮助产品评论进行星级评定。所以评论字数及内容都不错的产品评论，势必在星级评定中占据一些优势。例如，很多大卖家的产品Listing中的产品评论，排在前面的产品评论内容都很丰富，不仅有照片，还有视频，点赞的数量也很多。这样的产品评论对提升产品的转化率十分有利。

10.1.3 对差评的处理方法

每个卖家都不希望自己的产品出现差评，因为差评会影响产品的转化率。更为严重的是，如果某款产品在短时间内收到大量差评，该产品可能会被亚马逊平台审核。因此，差评带给卖家的影响是很大的。

既然差评的影响这么大，那么在收到差评时，卖家应该如何处理呢？


1.主动联系买家


主动联系买家是最直接但也是风险最大的一种处理差评的方法。它是指卖家通过亚马逊的站内信或者是站外邮箱直接联系买家，向买家说明自己的诚意和解决方案，以此来说服留下差评的买家，最终达到删除差评的目的。但是亚马逊的卖家服务条款中明确规定此类行为是违规行为，很多卖家也因此被移除了销售权，所以卖家在联系买家时要注意自己的语气和措辞，切不可过于直白。


2.联系亚马逊客服进行删评


如果卖家收到的差评中含有侮辱性话语、个人隐私或其他亚马逊平台禁止的语句，卖家可以联系亚马逊客服将其删除。另外，如果卖家收到的差评不是关于产品本身的，而是关于物流和客服的，那么对使用FBA服务的卖家来说，这样的差评被删除的概率也是很大的。


3.利用好评来降低差评带来的不利影响


如果以上两种方法都行不通，卖家可以适当地为自己的产品增加一些好评，利用好评来降低差评带来的不利影响。


4.对差评进行解释


如果无法删除差评，那么卖家应对差评的内容进行解释，以降低差评带来的不利影响。

10.1.4 产品评论是亚马逊平台的红线

亚马逊平台会关闭违规的卖家账户，而这些卖家账户被关闭的原因中，操控评论占比很大。

一旦某个卖家账户被亚马逊系统识别为评论异常，该卖家账户就会被亚马逊平台进行审核。而这些被纳入审核名单的卖家账户，大多数都存在不规则运营的行为，所以这些卖家账户大多数会被关闭。可以说，产品评论是亚马逊平台的红线。

亚马逊平台拥有一套完善的算法程序，这套算法程序可以模拟各类的真实交易情节。也正是依赖这套算法程序，亚马逊平台才能识别出卖家的各种违规行为并予以严厉打击。亚马逊平台打击卖家的违规行为的方式，除了关闭卖家账户和删除卖家的产品Listing，还有删除卖家的产品评论，而且通常是只删好评，不删中评和差评。在获取产品评论的难度越来越大的今天，卖家想要积累一定数量的好评实属不易，卖家一旦违规，其产品评论就会在短时间被亚马逊平台删除，卖家不得不重新打造产品。因此，在亚马逊平台的政策日益收紧的大环境下，卖家在获取产品评论上要坚持合规运营。

10.2 买家反馈详解


1.买家反馈的概念


买家反馈（Feedback）是亚马逊平台的买家对卖家店铺的评价，如图10-5所示。

买家反馈的数量和质量通常是衡量一个卖家实力的重要指标。虽然亚马逊平台有着“重产品、轻店铺”的特点，对卖家来说，买家反馈的重要性远远不及产品评论，但是买家反馈也是十分重要的衡量标准，卖家不能忽视它。在进行站外促销推广时，目前一些主流的促销网站基本都会对卖家的店铺进行筛选，而拥有1000条买家反馈通常是店铺入选的要求之一，所以买家反馈数量不足的店铺无法在这些主流促销网站上推广自己的产品。
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图10-5




2.买家反馈与产品评论的区别


买家反馈与产品评论虽然都属于亚马逊的客户评价系统，但是二者存在着明显的区别。

（1）针对的对象不同。

买家反馈针对的是产品的物流和服务水平，如果买家反馈中出现对产品本身的评价，那么卖家可以在卖家后台直接申请删除这条买家反馈，删除的成功率较高。产品评论针对的是产品本身，如果产品评论中出现了对产品物流或服务水平的评价，卖家也可以联系亚马逊客服进行删除，但删除的成功率较小。

（2）留评者的资格不同。

产品评论的留评者既可以是购买这款产品的买家，又可以是没有购买这款产品的买家（年消费金额达到亚马逊平台规定的金额的买家可给所有产品留评）。买家反馈的留评者必须是购买了这款产品的买家。

（3）影响的方面不同。

买家反馈中如果出现大量的负面反馈，则会极大地影响卖家账户绩效指标中的订单缺陷率，甚至可能影响卖家账户的安全。产品评论不会对卖家账户造成影响，产品评论中的差评只会对单个产品的权重产生影响，但短时间内的大量差评会降低产品的转化率。


第11章 跟卖及其应对对策

11.1 跟卖


1.跟卖的概念


跟卖是指卖家上传新产品时不是自己创建新的产品Listing，而是通过目标产品的Product Name、UPC、EAN或ASIN，搜索出该目标产品，并将自己的产品挂在他人的产品Listing下进行售卖。跟卖可以说是一种“坐享其成”的销售方式。


2.跟卖对卖家的危害


每个产品Listing能获得的流量是有限的，如果你的产品被跟卖，跟卖者的SKU就会分走你的产品Listing的一部分流量。如果跟卖者恶意跟卖，通过恶意降低价格来进行购物车的抢夺，这时你的产品Listing的流量就可能全部被跟卖者抢走。如果购物车长期被跟卖者占据，该产品Listing的编辑权也有可能被跟卖者抢走。这时，你辛苦打造的产品Listing可能就会脱离你的掌控，你所投入的时间和金钱也都会付之东流。甚至有些恶意跟卖者将一些假冒伪劣产品发给买家，导致买家在你的产品Listing中留下差评。


3.跟卖存在的理论依据


跟卖的存在是有理论依据的。当卖家在卖家后台创建了一个产品Listing时，这个产品Listing的所有权就不再属于卖家，而属于亚马逊平台了，卖家所拥有的仅仅是这个产品SKU的所有权，这也是卖家有时不能修改产品Listing而要向亚马逊客服申请修改的原因之一。如果一个产品被跟卖，那么A9算法会通过一系列的计算来决定将购物车分配给哪个SKU。就购物车的分配规则来说，一般情况下低价的SKU会获得购物车。


4.跟卖不被禁止的原因


（1）对买家而言，跟卖利大于弊。

跟卖对买家而言无疑是有利的，亚马逊平台允许跟卖存在的初衷无非是鼓励同一品牌下的各个经销商进行让利比赛，谁的价格低谁就可以暂时获得购物车。亚马逊平台期望以此种模式来降低平台上的产品价格，促使卖家通过竞争将更多的利润让给买家，从而增加平台对买家的吸引力。所以，跟卖可以促使卖家降低产品价格，可以鼓励卖家提升其服务质量，使买家获益。

但是，一些恶意跟卖者会借机销售假冒伪劣产品，从而给买家带来不良的购物体验，并浪费买家的时间和精力。但这或许是跟卖对买家造成的唯一不利影响。因此，对买家而言，跟卖利大于弊。

（2）对亚马逊平台而言，跟卖是鼓励卖家进行良性竞争的一种方式。

对亚马逊平台来说，跟卖功能可以合并平台上类似的产品Listing，让买家在搜索产品时有更精确的选择和更大的搜索覆盖面，从而节约买家的挑选时间，提升买家的购物体验。

另外，如果一个产品Listing中存在多个产品，这时A9算法会将这些产品进行有序排列，排在首位的产品会获得购物车。因此，跟卖可以促使卖家进行良性竞争，促使卖家不断地提升其产品的质量得分和降低其产品的价格，最终将最优质的产品提供给买家。所以，对亚马逊平台来说，跟卖是一种利大于弊的行为。

11.2 跟卖的应对对策

11.2.1 被其他卖家跟卖的应对对策


1.注册商标并进行品牌备案


无论做传统贸易，还是做电商，卖家都应将目光放得长远一些。如果不从长远的、全局的角度考虑问题，通常在短期内也不会有大的成就。所以卖家从入驻亚马逊平台开始就要树立品牌运营的思路，让自己的产品在品牌的保护下实现生存和发展。可能有些卖家会说，我现在没有足够的资金和精力去进行品牌运营。其实这种说法并不成立，因为在品牌运营的前期，卖家并不需要投入过多的资金和精力，只需要按照自己产品的特点和类目注册相应的商标，在拿到商标注册证书之后卖家的店铺就可以进行品牌备案了。这时卖家已经迈出了品牌运营的第一步，之后卖家可以根据自己的运营阶段和资金实力来慢慢进行品牌运营。

拿到商标注册证书的卖家就拥有了商标权利人身份，而以商标权利人身份投诉跟卖者可以有效制止跟卖者。下面详细介绍以商标权利人身份投诉跟卖者的方法。

（1）进入商标权利人投诉界面，如图11-1所示。

（2）将页面下拉，进入资料填写界面，如图11-2所示。选中“Rights Owner”（权利所有者）单选按钮，在“The primary complaint pertains to”下拉列表中选择第二个选项，如图11-3所示。
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（3）在“The specific concern is”下拉列表中选择第二个选项，即告诉亚马逊平台这是假冒伪劣产品，如图11-4所示。第一个和第三个选项也可以选择，但是选择第二个选项的效率更高，因此建议选择第二个选项。

（4）填写自己的商标注册号码，如图11-5所示。注意，这里的商标必须是已经拿到商标注册证书的商标。
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（5）输入你要投诉的产品，即输入你被跟卖的产品的链接。在“Scope”下拉列表中选择“Specific sellers”选项。这一步非常关键，很多卖家遗漏了这一步，导致产品Listing被下架，自己的产品也被强制删除了。然后在左下方选择你要投诉的卖家，如图11-6所示。

（6）填写你的个人信息与通信方式，如图11-7所示。填好之后可直接提交，通常提交投诉2～8小时后跟卖者会被清除。
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2.对跟卖者进行邮件警告


在被跟卖时，很多卖家选择“以和为贵”的解决方式，首先向跟卖者进行邮件警告，邮件的内容可以中英文并行，这样可以保证跟卖者都能读懂邮件。邮件警告的方法：进入跟卖者的店铺，单击“Ask a question”按钮，向跟卖者发送警告邮件，如图11-8所示。但是随着专业跟卖者的涌现，邮件警告所起的作用越来越小。
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图11-8




3.加入亚马逊透明计划


亚马逊透明计划是亚马逊官方推出的打击假冒伪劣产品、保护品牌卖家利益的一项计划。加入亚马逊透明计划的产品会被贴上一个二维码标签，每个二维码标签都是唯一的。卖家在自己的卖家后台上传产品时，系统会分配相应的二维码给每个要上传的产品，没有张贴该二维码标签的产品是无法进行产品上传和入库的，这就从源头上阻止了跟卖者的跟卖行为。同时，买家在购买到加入亚马逊透明计划的产品时，可以用手机扫描该二维码，这时产品的生产日期、有效期、原材料等信息就会显示出来，这对买家了解产品和卖家构建产品品牌形象都具有很大的作用。

但是加入亚马逊透明计划的卖家必须是完成品牌备案的卖家。同时，加入亚马逊透明计划是要付费的，具体的费用与卖家购买的二维码的数量有关，一次性购买的数量越多，二维码的单价就越低。


4.加入亚马逊独家销售计划


亚马逊独家销售计划也是亚马逊官方推出的对特定品牌卖家进行保护的计划。卖家在加入亚马逊独家销售计划之后，可以享受到亚马逊官方提供的专业团队的支持。该专业团队可以为卖家提供专业的品牌保护计划，帮助卖家快速地删除所有跟卖者的产品，所以亚马逊独家销售计划是阻止跟卖者的跟卖行为的一大利器。

亚马逊独家销售计划也是收费的，卖家可以根据自己的经济实力选择是否加入。另外，亚马逊独家销售计划还有一定的加入门槛：①必须是使用FBA服务的卖家；②卖家店铺的各项绩效要达到亚马逊平台的规定；③卖家的店铺必须完成品牌备案。

11.2.2 被亚马逊Warehouse跟卖的应对对策

众所周知，亚马逊存在退货政策，对于买家退回的产品，如果卖家在卖家后台申请由亚马逊进行销毁或其他处理，亚马逊就会先这些检查这些产品的具体状况，如果亚马逊认定该产品只是有轻微瑕疵，并不影响其使用等功能，亚马逊就会以亚马逊Warehouse的名义将该产品挂在卖家的产品Listing下进行跟卖。但是这种被亚马逊Warehouse跟卖的情形对卖家存在一定的不良影响：①亚马逊Warehouse会争夺卖家的购物车，如果卖家自己的SKU表现得不好，那么卖家的购物车会被抢走；②由于是二手产品，因此亚马逊Warehouse跟卖的产品质量存在着很大的不确定性，如果买家收到了不合格的产品，会将差评留在卖家的产品Listing中。

那么卖家在自己的产品被亚马逊Warehouse跟卖时该如何应对呢？可采用以下两种方法。

（1）制止亚马逊Warehouse跟卖行为最有效的方法是让亚马逊拿不到卖家的产品，这需要在卖家后台更改亚马逊的默认设定，让买家退回的产品和仓库损坏的产品直接寄给卖家。具体的设置路径：卖家后台→设置→亚马逊物流→翻新设置，进入“翻新设置”界面，将“翻新不可售的买家退货”禁用即可，如图11-9所示。
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但是这里有一点要注意，将产品从美国寄回中国的运费非常高，为了解决这一问题，卖家可以与海外仓合作，将买家退回的产品暂时存入与自己合作的海外仓，待产品积累多了再将产品重新贴标上架。

（2）另一种方法是卖家将亚马逊Warehouse跟卖的产品全部买下，并将这些产品寄回与自己合作的海外仓进行重新贴标上架。因为有时亚马逊Warehouse的低价跟卖会对卖家参与秒杀活动造成影响，甚至还会抢走卖家的购物车，浪费卖家的广告费。


第12章 亚马逊站外引流

12.1 站外引流的概念和前提


1.站外引流的概念


站外引流，顾名思义，就是将亚马逊站外的客户通过一定的方法吸引到亚马逊站内。站外引流一直都存在于跨境电商行业，随着站内流量日渐紧张，站外引流逐渐被推上了一个新高度，有的卖家甚至将站外引流作为其店铺运营的一大重心。


2.站外引流的前提


站外引流的目的是将客户引入自己的店铺并购买自己的产品。如果卖家的站外引流方法错误，或者卖家选择的引流平台不适合自己的产品，那么卖家可能会成功地引入大量流量，但并不会提升自己产品的销量，反而会拉低自己产品的转化率，导致自己产品的排名降低。因此，站外引流的前提是要进行精准引流，引入精准流量，因为这些客户不仅会仔细浏览卖家的产品Listing，还可能会购买卖家的产品，而这些操作都会使卖家的产品权重受益，使卖家的产品排名得到提升。

12.2 站外引流的主要平台

12.2.1 国外社交媒体

在国外，大多数网购者都是社交媒体参与者，他们在社交媒体上分享自己的生活和工作，这个商机被卖家抓住并利用，因此社交媒体营销逐渐开始火爆，越来越多的卖家意识到社交媒体的巨大作用，开始将自己的产品推向各大社交媒体。

目前，世界上主流的社交媒体，社交类的有Facebook、Twitter，图片类的有Instagram，视频类的有YouTube。这些社交媒体的流量巨大，而且其用户多为喜欢分享、购买能力较强的成年群体，如果卖家能将自己的品牌通过视频、图片等形式在这些社交媒体上进行推广，那么卖家的品牌吸引力将得到极大的提升。

卖家可以自己注册并精心培育自己的社交账户，等到时机成熟时就可以试着进行小型的推广。卖家也可以通过站外推广服务商进行推广，现在站外推广服务商的数量众多，卖家可以根据自己的产品定位和品牌推广策略，选择适合自己的站外推广服务商。

12.2.2 Deals网站

站外引流的另一个主要平台是Deals网站。这些网站通过长期的大幅促销和让利，吸引了很多忠实的买家。如果你的产品想在短期内提升销量，那么Deals网站将是你的不二选择。目前，亚马逊美国站的Deals网站主要有Slickdeals、Kinja、Deals News等，这些网站都有各自的发帖门槛，适合不同实力的卖家进行选择性推广。欧洲各大亚马逊站点所在国也基本都有本国的主流Deals网站，卖家在确定网站的特色符合自己的产品风格后可以先进行实验性的推广。

但是在Deals网站做推广，优点和缺点都是非常明显的。在Deals网站做推广的优点毋庸置疑，即它可以大幅提升产品的销量和转化率，从而提升产品的排名。但是很多Deals网站都有最低的折扣限制，如很多网站的最低折扣为50%，而当前亚马逊平台上利润率能达到50%的产品为数不多，这就意味着卖家的这些销量基本都是在赔本赚吆喝，这对卖家的资金链和供应链实力都是巨大的考验。

另外，在Deals网站进行推广的折扣也不宜设置得过低，因为过低的折扣可能会引来恶意跟卖，即跟卖者将折扣很低的产品全部买下，并将买到的产品直接挂在卖家的产品Listing中进行跟卖，从而抢走卖家的购物车。

12.2.3 Google

Google，中文名称：谷歌，是全球十大搜索引擎之一，在很多国家牢牢占据搜索引擎的首位。Google的网站流量巨大，Google每天要处理几十亿条搜索请求，因此我国很多大卖家将Google作为自己站外引流的主要平台。

Google推广目前用得比较多的是Google Ads（谷歌广告）推广，广告的设置方式和内容都很简单，卖家可以根据自己的具体需求设置自己的目标区域、每日预算、投放时间等，设置完成后，卖家的Google Ads就会出现在卖家的目标平台上。


第13章 卖家账户被关闭的原因及申诉

13.1 卖家账户被关闭的原因

作为卖家，谁都不希望自己的账户被关闭，因为这意味着自己对这个账户所有的投入都将付之东流。但是一些心怀“赚快钱”思想的卖家期望在短时间内通过亚马逊平台获取丰厚的利润，于是这些卖家通过一系列的“非常规手段”打造出一个个“火爆”的产品，这就导致很多卖家账户被关闭。以下总结了一些卖家账户被关闭的原因。


1.操控评论


前文已经说过，在卖家账户被关闭的原因中，操控评论占比最大。亚马逊平台通过自己的算法监测评论，而在这些算法逻辑中，买家的质量和购物环境是关键性的因素之一。当存在大量不良购买记录和留评记录的买家购买并评价了你的产品时，你的卖家账户就会被亚马逊系统记录下来，而当你的卖家账户屡次出现这样的情况时，你的卖家账户就面临着被关闭的命运。


2.账户关联


账户关联也是导致卖家账户被关闭的原因之一。账户关联导致的卖家账户被关闭主要有两种情形。一种情形是多个关联账户中的所有账户都是正常运营的，但是亚马逊系统监测到了同一个卖家名下有多个卖家账户，这时亚马逊平台会让卖家自己决定留下哪个账户，并关闭卖家的其他账户。

另外一种情形是同一个卖家的名下有多个卖家账户，其中的一个账户由于种种原因被关闭了，而亚马逊系统监测到该卖家名下的其他账户与这个被关闭的账户存在一定的关联，那么该卖家名下的其他账户也会被关闭。这样的情形比较少见。


3.违反销售政策


违反销售政策的原因有很多种，其中最常见的是销售亚马逊平台限制销售的产品，或者卖家销售的产品可能对买家造成人身伤害、包含一些误导性的词语等。一般亚马逊平台在这些产品的上架过程中会通过类目审核等方式对这些产品进行排查，但是不能排除一部分产品在通过类目审核并上架之后才出现相关的问题。由于这个原因被移除产品链接的情况较多，被直接关闭卖家账户的情况较少，但是卖家在这一点上也不可以掉以轻心。


4.账户绩效超标


账户绩效是卖家在日常运营过程中要经常关注的事，一旦发现账户绩效超标，就要及时进行处理。账户绩效超标主要是账户的订单缺陷率和商品政策合规性超标。卖家想要防止这两个问题发生，就要严把产品的质量关和确保自己的产品不侵权。做到这两点，就可以基本防止账户绩效超标的问题发生。


5.滥用变体政策


为了方便买家购物，亚马逊平台将相同性质不同型号或颜色的产品以变体的形式放置在同一个产品界面中，这些产品可以共享产品评论和问答等信息。但这样的“搭顺风车”的方式也让很多卖家投机取巧，把很多不相关的产品通过表格上传的方式进行强行合并，这不仅扰乱了亚马逊平台的产品秩序，还给买家的购物带来了不便，所以亚马逊平台从2018年起开始大力整治这种滥用变体政策的行为。在亚马逊平台上，只有产品型号和颜色的变体是被允许的，当卖家的产品不是因为型号或颜色的差异而设置变体时，卖家的行为就属于滥用变体政策的行为，这种行为极有可能导致卖家账户被关闭。


6.被恶意投诉


被恶意投诉也是导致卖家账户被关闭的原因之一。在亚马逊平台上，有些卖家为了独占某个产品类目而故意抹黑竞争对手，甚至恶意投诉竞争对手，导致竞争对手的卖家账户在短时间内收到了大量的退货、差评、亚马逊商城交易保障索赔，从而导致竞争对手的卖家账户被关闭。如果你的卖家账户因为这个原因被关闭了，你需要做的就是准备资料来自证清白。

13.2 卖家账户被关闭后的申诉

13.2.1 卖家账户被关闭后的申诉方法及注意事项


1.申诉方法


如果卖家账户被关闭，而卖家没有违规操作，卖家可以向亚马逊官方进行申诉。据相关数据统计，被误关闭的卖家账户的申诉通过率非常高。

如果卖家确实存在违规行为，就要准备申诉邮件回复亚马逊官方邮件。在申诉邮件中，卖家要实事求是地将自己的违规行为一一列出，并表明自己改进的决心和计划，以求得亚马逊官方的原谅。还要尽量将改进的时间和效果具体化。切忌说与申诉主题无关的内容。


2.注意事项


（1）资料要准备齐全，申诉期限要牢记。卖家在撰写申诉邮件时要将亚马逊官方邮件中要求的资料准备齐全，因为亚马逊客服回复申诉邮件的次数是有限制的。另外，卖家认为对自己的申诉有帮助的材料也可以发给亚马逊客服。此外，申诉一般都有一定的期限，卖家要在亚马逊官方邮件规定的期限内回复，错过了规定的期限，此次申诉就会自动关闭。

（2）确定自己的账户被关闭的原因，明确如何才能恢复自己的账户，以及亚马逊官方要求自己提供的POA（Plan of Action，行动计划），避免自己的申诉方式无效和申诉邮件词不达意。

卖家一般有两次申诉机会，第一次申诉只要认真准备，通过的概率要远远大于第二次申诉，所以卖家一定要把握好这第一次申诉机会。卖家要在一切准备就绪之后再发送申诉邮件，切不可随意撰写申诉邮件然后草草地发过去。

13.2.2 申诉邮件的模板

下面是一封成功通过申诉的申诉邮件，可供需要进行申诉的卖家参考。但要注意，卖家账户被关闭的原因有很多，卖家要根据不同的原因撰写不同的申诉邮件，绝对没有所谓的“万能模板”可供卖家使用。这封申诉邮件只是给卖家提供一个思路，指导卖家如何有针对性地准备自己的申诉邮件，至于申诉邮件的具体内容，卖家还要自己构思和编辑。

Dear seller support

Today we received a notice from Amazon saying that our selling privilege has been removed because we sold counterfeit products.I immediately check all the listings that Amazon mentioned.

First of all,as a seller who just sold on Amazon for a short time,we lacked awareness of Amazon rules and did not understand Amazon's rules very well.

Secondly,as the listings stated by amazon,we don't know that this product is with its own brand,to this point we acknowledge it is our fault.I have deleted all the listings mentioned above and will never sell it again.

Through my account seller rating and customers feedback,we think Amazon should be able to recognize that we are a good seller with good product quality.We never got customer complaints and bad reviews.we hope that Amazon can take this into consideration.

If you can give us a chance,our plan of actions are as follows:

1.Thoroughly,we will see through all the policies and rules about selling on your platform.

2.We will carefully check the listings in our account to see if there has some SKU which do not meet your requirements.Once found,they will be deleted immediately and will not be sold again.

3.We will check all the products we've been sold,any complaints or product issues we will solve them in proper way within 12h in favor of the customer's right.

4.For new products that will be selling later,if there is any uncertain information,I will immediately consult Amazon rather than blindly sell it.

I hope that Amazon can provide us with a chance to change again.We will do our best to work on Amazon's sales in the future with the utmost effort and the most serious attitude.

Look forward to your reply

The most sincere greetings


第14章 卖家账户的绩效指标及维护

卖家账户的安全和稳定运营对卖家来说极其重要，而卖家账户的安全和稳定运营的前提之一就是卖家账户的绩效要达到亚马逊平台规定的最低标准，否则，轻则需要进行限期整改，重则影响卖家账户的生死存亡。

“账户状况”界面如图14-1所示。卖家账户的绩效指标包括客户服务绩效、商品政策合规性、配送绩效，以及新加入的买家之声，这几个指标构成了卖家账户的绩效评价体系。下面逐一介绍其中的内容。
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图14-1



14.1 客户服务绩效

在影响卖家账户绩效的指标中，客户服务绩效是影响最大的指标，而客户服务绩效又主要由订单缺陷率构成，所以想要做好客户服务绩效，有效降低产品的订单缺陷率是关键的一步。订单缺陷率是在一定时期内存在缺陷的订单数和总订单数的比值，亚马逊官方对订单缺陷率的要求是不得高于1%。订单缺陷率包含3个指标：负面反馈、亚马逊商城交易保障索赔、信用卡拒付索赔，如图14-2所示。


1.负面反馈


负面反馈是指三星以下的反馈。亚马逊平台有两套相互独立的评价系统，即针对商品本身的商品评论系统和针对物流和客服的买家反馈系统。如果卖家店铺的买家反馈中存在对商品本身的评价，卖家可以在卖家后台自行删除。所以卖家在收到负面反馈时，要认真分析负面反馈的内容和类型，遇见不符合亚马逊平台规则的负面反馈，要果断删除。
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另外，由于使用FBA服务的卖家是将物流与客服交给亚马逊平台打理的，所以如果某条负面反馈针对的是物流或客服，卖家也可以在卖家后台申请删除，一般亚马逊平台会在该条负面反馈上画一条删除线，然后在后面附上解释语句，如图14-3所示。
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2.亚马逊商城交易保障索赔


亚马逊商城交易保障索赔是亚马逊平台为买家提供的一种索赔方式。买家如果对卖家的商品或服务不满意，可以向亚马逊平台发起亚马逊商城交易保障索赔。

在买家发起亚马逊商城交易保障索赔以后，亚马逊平台会要求买家在索赔之前先与卖家取得联系，如果48小时后买家仍对解决方案不满意，亚马逊平台才允许买家提出索赔。由于亚马逊平台是以客户为中心的电商平台，因此在亚马逊商城交易保障索赔中，大部分买家都能获得赔偿。所以在买家与卖家进行索赔沟通时，卖家应尽量将问题控制在自己能解决的范围之内。但是，若买家发起的亚马逊商城交易索赔不合理，卖家在收到亚马逊商城交易保障索赔的通知邮件后，可以在30个工作日内进行申诉。


3.信用卡拒付索赔


信用卡拒付索赔是指买家在收到商品之日起180天以内，因对扣款的过程、商品本身或其他方面有异议，而向自己信用卡的开户行提出的拒付申请。

在买家发起信用卡拒付索赔时，亚马逊平台会给卖家发送一个通知，如果卖家同意，则银行会将钱退还给买家。如果卖家不同意，亚马逊平台就会进行调查，在调查过程中，卖家需要提供交易证据，以证明此次交易和商品都是正常的。如果买家对调查结果不认同，依然提出拒付申请，这时卖家可以申请第三方仲裁，由第三方仲裁机构来裁决。如果买家败诉，那么其在银行记录上就会留下污点，所以发起信用卡拒付索赔的买家较少。

14.2 商品政策合规性


1.涉嫌侵犯知识产权


知识产权主要有3种：版权专利、商标专利和设计专利。其中，版权专利是对原创作品的法律保护；商标专利是对公司用于标示商品和服务的文字、符号、设计或相关组合的法律保护；设计专利是对创作发明的法律保护。在亚马逊平台上，侵犯知识产权是非常严重的问题，亚马逊平台对涉嫌侵犯知识产权的投诉的处理是，先将商品下架，再进行后续的调查。总之，不侵犯知识产权是卖家在商品上线之前就应确认无误的事。


2.知识产权投诉


知识产权投诉与涉嫌侵犯知识产权的投诉针对的都是侵犯知识产权的行为，但不同的是，涉嫌侵犯知识产权的投诉针对的是亚马逊平台主动监测到的侵犯知识产权的行为，而知识产权投诉针对的是卖家主动投诉的侵犯知识产权的行为。


3.商品真实性买家投诉


商品真实性是指商品的详情页面所展示的商品和买家实际收到的商品是否一致。有些卖家为了增加自己商品的销量，对自己的商品进行过分渲染，导致商品的很多功能和参数都严重超出了商品的真实水平，这会导致商品真实性买家投诉，所以这种方法绝对不可取。


4.商品状况买家投诉


商品状况买家投诉主要是针对商品是否为全新商品的投诉。在亚马逊平台上，当买家退货时，部分卖家会将退回的商品重新贴标并再次上架。其中有些商品或者包装已经被轻微损坏，而在重新贴标的过程中贴标人员并没有发现，这就导致买家在收到商品以后认为这个商品是翻新商品或二手商品，从而发起商品状况买家投诉。所以卖家在处理退换货时一定要多加注意，宁可损失几个商品，也不要将有瑕疵的商品发给买家。


5.商品安全买家投诉


商品安全买家投诉主要是针对商品造成或可能造成买家的人身或财产等损失的投诉。引起商品安全买家投诉的商品一般是可能引起某些人为灾害的商品，如灯带，曾有买家投诉自己购买的灯带在正常使用的情况下突发大火，将自己的房屋造成了大面积的毁损，最后卖家对此进行了赔偿。所以销售具有某些危险性商品的卖家，一定要做好商品的安检工作，否则可能会给自己造成巨大的损失。


6.上架政策违规


上架政策违规主要是指卖家违反亚马逊平台商品上架规定的一系列行为，包括但不限于将商品发布到不相关的类目中、对不相关的商品变体进行合并、商品描述不符合亚马逊平台的规定等情形。


7.违反受限商品政策


亚马逊平台有严格的商品发布政策和商品类目限制。某些类目和类型的商品必须通过亚马逊平台前置的类目审核才可以发布，而对于某些特殊商品，亚马逊平台只允许本土的或者特定的卖家销售，这些商品统称受限商品。当卖家违反受限商品政策，企图以违规的方式蒙混过关来销售受限商品时，就会触发亚马逊系统的预警，这时卖家的商品会被下架，甚至卖家账户也会被关闭，所以卖家在商品上线以前要仔细研究亚马逊平台的受限商品政策，避免违反受限商品政策。


8.违反商品评论政策


违反商品评论政策是指卖家以提供折扣或奖金的方式引诱买家留下商品评论，或者卖家进行虚假交易来伪造商品评论。违反商品评论政策的行为一旦被抓住，必定会使卖家账户的绩效降低，甚至导致卖家账户被关闭。

14.3 配送绩效

配送绩效主要针对选择自发货方式的卖家。选择FBA发货方式的卖家，因为将商品的物流和后期服务全部交由亚马逊平台处理，所以可以忽略该指标。对选择自发货方式的卖家来说，配送绩效主要由两个方面构成：迟发率和配送前取消率。


1.迟发率


迟发率是指在统计周期内，未在预计发货日期之前确认发货的订单数占同时期所有自配送订单的比例。当迟发率高于4%时，卖家就会收到相应的警告。


2.配送前取消率


配送前取消率是指在统计周期内，卖家在确认发货前取消的订单数占同时期所有自配送订单的比例。卖家取消订单的原因很多，如库存不足、商品存在缺陷等。但是在亚马逊美国站，一旦卖家的配送前取消率超过2.5%，卖家账户就可能被审核。

14.4 买家之声

“买家之声”是亚马逊官方在2019年6月推出的买家评价系统，如图14-4所示。

“买家之声”将买家对商品的满意程度分为“极好”“良好”“一般”“不合格”“极差”5个等级，“极好”或“良好”代表买家对商品的具体情况满意，而那些被买家评定为“不合格”和“极差”的商品有极高的下架风险。
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“买家之声”中还给出了各个SKU商品的买家满意度的详细信息，卖家可以在此处看到商品造成买家不满意的主要原因，如图14-5所示。卖家可以根据这些具体原因将自己的商品进行改进，以确保自己的商品不会因为这些原因被强制下架。
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第15章 亚马逊KYC审核及增值税问题

15.1 KYC审核


1.KYC审核的概念


KYC（Know Your Customer）审核是亚马逊官方对卖家账户持有人的条件和资格进行的审核。KYC审核一般常见于欧洲站，美国站的部分卖家也遇到过KYC审核。亚马逊之所以主要在欧洲站推行KYC审核，与欧洲各国的法律法规有关。根据欧洲各国的法律法规，所有在亚马逊欧洲站上开店的卖家，都必须提供真实可信的公司和公司所有人身份信息，亚马逊要对这些信息的真实性进行实质性的审核，只有经亚马逊审核通过的卖家账户，才能在欧洲站进行相关的销售活动。KYC审核属于亚马逊的例行尽职调查，亚马逊有权利充分了解在自己平台上经营的卖家的合法性，所以遇到KYC审核的卖家，准备好相关资料，积极面对KYC审核即可。


2.KYC审核所需的资料


亚马逊发给卖家的KYC审核通知邮件中详细列出了卖家需要准备的资料，这些资料如下。

（1）公司营业执照的扫描件。正本和副本均可，但必须是清晰可见的彩色扫描件。

（2）公司的首要联络人及受益人（受益人是指在公司内的股份大于或等于25%的自然人或法人）的身份证件，包括身份证正面和反面的扫描件、护照个人信息页的扫描件。为提高审核的通过率，卖家还可以提供户口本个人页面的扫描件。卖家提供的身份信息资料上的名字一定要和公司营业执照上的法人的名字一致。

（3）公司的首要联络人和受益人的个人日常费用账单。自KYC审核通知邮件发出之日起，最近90天内的个人任意的日常费用账单均可，包括水费账单、电费账单、燃气费账单等，账单上必须有个人的姓名和详细的家庭住址。

（4）公司对公银行账单。对公银行账单上必须有银行的名称和标志，对公银行账单上的公司名称必须和公司营业执照上的公司名称一致。对公银行账单上可以没有日期，但是对公银行账单上有日期的，日期必须在自KYC审核通知邮件发出之日起1年以内。

（5）公司日常费用账单。与个人日常费用账单类似，公司日常费用账单可以是自KYC审核通知邮件发出之日起最近90天内的任意一张公司日常费用账单。公司日常费用账单上必须有详细的公司名称和公司地址。该公司名称和公司地址必须和公司营业执照上的信息一致。

（6）用于收款的境外银行账户。卖家的店铺最好使用公司的对公账户或公司受益人的个人账户作为店铺的收款账户，这样才能确保在收款账户的环节上不出问题。

在进行KYC审核时，卖家要保证自己提供的资料绝对真实，否则会给自己的店铺带来极大的风险。另外，随着卖家数量的不断增长和各国电商法律法规的不断完善，KYC审核可能成为一种常态性的审核，而且已经通过KYC审核的卖家也有可能会遇到第二次甚至第三次KYC审核，这就要求卖家在准备开店时将这个问题考虑进去，将各种资料准备齐全，以便在遇到KYC审核时可以从容不迫。

15.2 增值税问题

《中华人民共和国税法》中规定，增值税是对销售货物或者提供加工、修理修配劳务，以及进口货物的单位和个人就其实现的增值额征收的一个税种。增值税是我国占比最大的税种。在全球范围内，很多国家，如英国、德国、法国、意大利等国也都将增值税作为税收的主要来源之一。

但是，美国的税收体制历来以所得税为主，在美国没有增值税这一税种，这其中有政治和经济原因，我们在此不进行讨论，卖家只要知道，注册公司不在美国境内的国外卖家不符合美国税法规定的纳税要求，所以美国站的国外卖家无须向美国政府纳税。至于美国境内的另外一个主要税种——消费税，亚马逊平台一般会从买家的付款中扣除。

欧洲站的增值税问题由来已久，在2018年之前，欧洲几国的政府没有对第三方卖家实施较为严厉的税收政策，但在2018年半年，以英国、德国为首的欧洲各国对其亚马逊站点上的第三方卖家发出了最后通牒——在截止日期前还未上传税号并补缴增值税的第三方卖家，其店铺将被关闭。随后法国、意大利等国也纷纷向其亚马逊站点上的第三方卖家发出了最后通牒。欧洲站上的第三方卖家面临着一场风暴。

对欧洲站上的第三方卖家来说，如果之前一直在按各国的法律法规正常缴纳增值税，那么这次风暴的影响不大；如果从未缴纳过增值税，那么需要补缴全部的欠税。因此，在补缴增值税的巨大压力下，不少第三方卖家放弃了自己经营多年的主力店铺，选择注册新店铺或者直接转投其他电商平台。

目前，欧洲站的增值税主要针对选择FBA发货方式的第三方卖家，选择自发货方式的第三方卖家暂时不用缴纳增值税。但是，如果选择自发货方式的第三方卖家注册了欧洲增值税，那么该卖家也要申报增值税，申报的数值填写“0”即可。如果该卖家没有按时进行“0”申报，那么该卖家的店铺也有可能被关闭，所以第三方卖家一定要注意这个问题。
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All Product Categories > Sports & Outdoors > Sports & Fitness > Yoga > Mats

You have the option to save as inactive now and add its offer back in later.

[7] Let me skip the offer data and add it later.
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Sale Start Date p ™™
Sale End Date p ™™
* Condition | . Select- &
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Description

Keywords
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T Extreme Ops SWA24S 7.1in S.S. Folding Knife with 3.1in
Serrated Clip Point Blade and Aluminum Handle for Outdoor, Tactical,
Survival and EDC

Al
Frrdddr v atings | .- answered questions

#1 Best Seller @0

Price: ¢ 3 & FREE Shipping on orders over $25 shipped by Amazon. Details

Get $60 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the Amazon.com Store Card.
vprime

Size: One Size

« DIMENSIONS: 7.1 inch (18 cm) overall length with a blade length of 3.1 inches (7.9 cm) and a weight of 3.5 ounces

* DURABLE: Blade is made of reliable 7Cr17MoV Black Oxide High Carbon Stainless Steel with a black, aluminum handle

« DEPENDABLE: Quick and easy access with the convenient pocket clip, finger flipper and ambidextrous thumb knobs
making it ideal for everyday carry

* SECURE: Have confidence that the blade will not slip with the security of the liner lock

« BE PREPARED: Knife features jimping

Nev from $11.58 & FREE shipping on orders over $25.00. Details

$58
& FREE Shipping on orders over
$25 shipped by Amazon. Details ~

Arrives: g
Fastest delivery: =
Order within 1 hr 58 mins

]

In Stock.
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Highly rated, well-priced products available to ship immediately

Under $13 Between $13 and $20 Above $20

Car Phone Mount Air Vent Electronics Universal - Easy One Touch 4 Dash &

Cell Phone Holder for Car... Smartphone Car Air Vent Mount... Windshield Car Mount Phone...
2 fr -4 13 Balel £
$1009 s q99 Smgos
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List Price: $799 /

Price: $2.09[& FREE Shipping on orders over $25
shipped by Amazon. Details

You save: $5.90 (74%) | 4=

Get $60 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the
Amazon.com Store Card.
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Product Tax Code ©
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Is Gift Wrap Available @ [

Shipping-Template ®  Migrated Template *

I Max Order Quantity & S

Ioﬁering Release Date @ ™™

Fulfillment Channel ) I will ship this item myself
® Amazon will ship and provide customer service

i Fulfillment Channel : You have chosen to have Amazon fulfill orders for this item. Your item will be avail
Amazon receives it. Fulfiliment by Amazon fees will apply. Learn More

Cancel

jable for sale, when

Advanced View l
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Digital Kitchen Scale with Dough Scraper, * © Cetve
7 High Accuracy Multifunction Food Scale with S

LCD Display for Baking Kitchen Cookingw

Auto Off Function

Add to List
i o List
Add to Wedding Registry
Available from these sellers —
ol 3 is
an essential pressure cooker accessories kit to your kitchen, a Share n @
o must have i =0
buckle pan .

Have one to sell? Sell on Amazon

4 stainless steel
your family's health. Easy to clean, d

* durable,*

== Copper-infuse
ceramlc non-

with similar items —at-n.
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Get to Know Us
Careers

Blog

About Amazon
Press Center
Investor Relations
Amazon Devices

Amazon Tours

Make Money with Us
Sell on Amazon
Sell Under Private Brands

Sell on Amazon
Handmade

Sell Your Services on
Amazon

Sell on Amazon Business
Sell Your Apps on Amazon
Become an Affiliate
Advertise Your Products
Self-Publish with Us

» See More

amazon

Amazon Payment Products

Amazon Rewards Visa Signature
Cards

Amazon.com Store Card
Amazon Business Card
Amazon.com Corporate Credit Line
Shop with Points

Credit Card Marketplace

Reload Your Balance

Amazon Currency Converter

@® English =l United States

Let Us Help You
Your Account
Your Orders

Shipping Rates &
Policies

Amazon Prime

Returns &
Replacements

Manage Your Content
and Devices

Amazon Assistant

Help
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W mm o 4K with Alexa Voice Remote,

streaming media player
by e

Wir vy v 43,843 ratings | 1000+ answered questions

for ™

Price: ¢ " & FREE Shipping. Details
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In Stock.
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1
Search & Add Products.

Review and submit

Coupon title
Budget

Start Date

End Date

Target Customers

Restrict to 1 per customer

Save 12% of

$100.00

All customers

Products on coupon
1 product
=a

2
Budget & Discount

x
Schedule & Target

Coupon Preview

Save 12% on

Clip Coupon

Htustration only. Actual
coupon image may
differ on the website.

Review & Submit

8y submitting this coupon,
Amazon Coupon Terms and|
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Yrirvevevr Great Bags

August 13, 7

Size: Color: - Verified Purchase

| love these bags - much thicker than the ones you buy at the store. The scent is not overpowering.
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G L I TOP 500 REVIEWER VINE VOICE A—

v ¢ v vy I'm a Microfiber Convert
February 27 |

Size Coloi Verified Purchase

Despite a highly positive recommendation from a friend, | resisted trying microfiber sheets. Since they are a synthetic fiber, | feared microfiber sheets
would be hot in the summer and cold in the winter. | was wrong; these sheets are what I've been looking for, for many years.
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WX %% % Grab with confidence!
August 21,

Size: B . Color: " Verified Purchase

Is it possible to love a dog poop bag? Heck yeah! I'm a veterinarian and I have tried many brands of bags over the
years but since | discovered the Earth Rated Dog Waste Bags | use no other. | use the scented bags because on long
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Search & Add Products

Continue to next step
Budget & Discount Schedule & Target

Review & Submit
Added to coupon
Add products to your coupon here. You can add up to 50 ASINs to your

Manage which products and variations appear on your coupon.
coupon.

Q_ search by ASIN or Title
Q search by SKU or ASIN SKU/ASIN =

0 results

Sortby: Select 3

0 products.
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Coupon title (what customers will see)

For a more effective coupon title, choose a definition that accurately describes the product
group you added to your coupon. Example: *Save 15% on hand sanitizers™

Save 12% on Title Guidelines

Target Customers (optional)

@ You may choose to limit the audience of your coupon to one of the customer segments
below. If you do not make a targeting selection, your coupon will be discoverable by all
customers.

(®) All customers

() Amazon Prime members
(O Amazon Student members
(© Amazon Family members

Schedule

Select a duration for your coupon between 1-90 days.
Start Date

End Date
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Discount

Budget

s

$100.00 minimum

Enter the d
bois e your
ast 30 days.
@® Money Off
) Percentage Off
$
your coupon to 1 per

O Yes, limit redemption to one per customer

@ No, ny coupon

b\, Coupon budgets are not hard limits.

should be expected. Lesrn more

() Your budget wit be shared among the following 2 cots:
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Guaranteed Leak-Proof, 15 Doggy Bags Per Roll, Each Dog Poop Bag
Measures 9 x 13 Inches

by
AAAAA v I JIratings | answered questions
(5 O

Price: $11.99 & FREE Shipping on orders over $25 I I .. Details & FREE Returns

« Bag Our 9"x13" bags have a leak-proof guarantee to keep your hands safe
« What's in the box: 270 awesome dog poo bags on 18 refill rolls of 15 bags, and fit our dispenser too
* Poop doesn't smell like roses: Our odor blocking lavender-scent locks in that stank for good

« Easy peasy: Simple to open and tie securely 5o you can enjoy a stress-free walk with your best bud
« Earth Rated: ¥ in our and roll cores ils matter

BAGS ON BOARD Bags On Board Dog Poop Bags |
Large, 9x14, Leak- Sog o eren, 16 .
proof Dog Poop Bags Feddededs 572

$13.99 prime

»Shop now
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1-48 of over 10,000 resuts for Sortby: Featured v

Amazon Prime
L vprime
p—
Detvery Oay ¥y
) et Todey )

]
[ Get it by Tomorrow ! =

.

Eligible for Free Shipping = ————
i, Shop now: Up Clumping Cat itter, Myl Cat 37 1bs . Lightweight Cat Liter, Mult-Cat, 1Lbs.  Clmping Cat Liter, 3710
O Free Aemacon
- L) Feddedrr o wared
All customers get FREE Shipping on rbodey e ks,

orders over $25 shipped by Amazon

75!3 .

-
.: Exploresmms «
i @ Clatinum

Pantry
prime pantry
Local Stores

(] Amazon Fresh
Whole Foods Market

Department
Pet Supplies

Cat Litter

Cat Litter Boxes

~ See more
~ See All 23 Departments

LIGHTWEIGHT E 8- 3
24/7 Performance’ ounosy _

Sponsored tra Premium

Avg. Customer Review
wirdrdrdrave
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ICustomers who bought this item also bought

Dispenser for Dog Waste Odor Remover Powerful
Bags Multi-Surface Natural Bio-
AR AR 3347 Enzymatic Formula, 32...
$3.99 vprime 22 8 2 @il

$13.99 vprime

al ated Leasl|

P Bag
Attaches to Dog Leash,

Waste Odor Control Refill Dispenser for Dog Waste
Includes 1 Roll of Earth ARARNRAL 145 Bags
Rated Poop Bags, Waste...  $12.99 Wi Wy 3,347
w R AR 614 2 offers from $4.99

$12.99 vprime
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Frequently bought together —

Total price: $36.44

Add all three to Cart

Add all three to List
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ISponsored products related to this item l /

Kitchen Scale Weight Food Scale Auto Macro Dough Scraper, ! Weight Scale 2019
Grams and Oz, LCD Screen  and Calorie Calculator Easy  High Accuracy Upgraded Accurate
Display a... Save With ... Multifunction Foo... Multifunctional Ult...
Wl i i o 291 w i dr iy 129 w i A iy 956 b 2.2 8 s+ &1l

$14.99 sprime $39.99 vprime $13.63 vprime $11.99 vprime

Scale, Smart Food Scale
with Nutritional Calculator
for Ke...

* AR ALY 115

$39.99 vprime
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What other items do customers buy after viewing this item? Ap—

Dog Waste Bags with Patented Dispenser and Leash Tie, Unscented, EPI Additive

2 2 8 8 &%
$14.73 vprime

1 8 8 6 8 &5
| $34.99 vprime

! Leash Dispenser for Dog Waste Bags

2 8 8 8 g ER
$3.99 sprime

% Jog Poop Bags, 900 Extra Thick and Strong Poop Bags for Dogs, Guaranteed Leak-
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' Today's Deals

Showing 1-32 of 1000 results for 3 Availability Options x

Department

["] Amazon Devices

[] Arts, Crafts & Sewing
[] Automotive & Motor,
[ Baby
["] Baby Clothing cessories
["] Beauty

v Show more
Deal Type
Deal of the Day
Lightning Deals

Savings & Sales
Coupons
Prime Early Access Deals

|
$7.49 - $799.99

Ends in 14:58:01

Save on Acer Products

*ir iy 70

$230.40 - $558.40

Ends in 14:58:01

Save 20% on Mattresses from
Sweetnight

AR A AL 343

[ oca or e oav |
$9.77 - $52.28
Ends in 14:53:02

Save up to 38% on Secura
Coffeemakers Grinders and Kettles

o iy i iy i 897

See details
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Editorial recommendations &

G
By | Program G
—_
. Editor's Choice Contender Best Value
How to Find a Car Cell 1 Electronics Car Air Vent Mount Dash & Windshield Car Mount Magnetic Car Phone Mount

Mount That Fits Both
Your Ride and Your
Phone

Sep 5, 2019 - 3 Recommendations

No more missed turns.

Read full article

[ Clectronics Universal £asy One Touch 4 Dash & netic Car Phone
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wh R Ry v17,013 AR k&Y v 6,241 WR &y v 2,240

$149° 52495 3895
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’ Premium Quality .t Stainless Steel

Metal Lemon Lime Squeezer -
Manual Citrus Press Juicer
£ 2. 2.2 24

[y

Lemon Squeezer with Soft Silicone
Handles, Citrus Juicer for Your
Favorite Fruit; Lemon Lime and...
L 2.2 2 28y

&

Top Ratec Premium Quality
Metal Lemon Lime Squeezer -
Manual Citrus Press Juicer
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/

- Digital Kitchen Food Multifunction
Removable Bowl 2.15L Liquid Volume Room
Temperature and Timer, 11lb 5kg, Backlight Scales,
8.4 8.4 3.6 inch, Silver

Yrfrdrdeds v 2,9167atings | 163 answered questions

List Price: $25.99
Price: $19.99 & FREE Shipping on orders over $25 shipped by Amazon. Details
& FREE Returns
You Save: $6.00 (23%)
Get $50 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the Amazon Rewards Visa Card.

VPrime | Try Fast, Free Shipping v

« Precise measurement: 11lb/Skg capacity with a division of 0. 10z/1g. High precision
strain gauge sensors that deliver trustworthy results every time; LCD display for
clear readout in kg(g), Ib. (Oz) and F

 Multifunctional: includes temperature sensor and alarm timer in order to accomplish
more tasks with less clutter on the kitchen counter

 Sleek & sturdy: made with stainless steel for a long lifetime. Detachable bowl (2.
15L) for easy mixing and pouring. Sophisticated and modern, fashioned to
compliment your kitchen decor

o Clear RESULTS: vivid blue backlit display for clear readability in any light setting
with low battery and overload indication

« Easy Tare: features tare and auto-zero functions for easy compatibility with other
containers; measure in a mug, plate, or different sized bowl with dependable and
hassle-free accuracy; 1 year and lifelong time support from Etekcity
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High Precision Digital Body Weight Bathroom Scale with Ultra Wide Platform
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2,364 ratings | 79 answered question:
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Product description \

5ize:Regular | Style:100-Count
Perfect for Potty TrainingGive your puppy the best chance for success when it comes to potty training. AmazonBasics pet-training pads offer superior performance and reliable convenience so that

adorable little Fido learns fast.In addition to training young pups, the pads also work well for assisting sick or aging dogs, making dogs more comfortable during transport, or offering an alternative to|
dogs without timely outdoor access.DimensionsEach pad measures 22 by 22 inches An Amazon Brand.
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LED Camping Lantern Portable Flashlight
with 12 AA Batteries - Survival Kit for Emergency,
Hurricane, Power Outage (Black, Collapsible)

Price: $25,99 & FREE Shipping.

Get $60 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the Amazon.com Store Card.
prime | Try Fast, Free Shipping
tyle: CL10
3Pack | CL1O
$21.99 $25.99
« ABS

 ULTRA BRIGHT: Includes 30 individual energy saving LED bulbs, designed for a
longer lifespan. Carry 360° of luminous light while saving enerqgy (batteries
preinstalled in the lantern)

« DEPENDABLE BUILD: Constructed with military grade; promising long-time
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Keywords
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Used Forl - Used For3 6
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Cancel

Remove Last

Remove Last
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Customer questions & answers

Q Have a question? Search for answers

A Question: how many hours of continuous light?
6
Answer: 12 hours
votes =
v By Henry H. Swift on December 17, 2016
~ See more answers (4)
A Queston:  Okay thisis an odd question | am sure. | am wanting to light up a small arena to ride at night. Would these put out enough light with buying
5 mulitipl
ot
""ves Answer: If you're talking about a standard dressage size ring, you cannot ride by these, not nearly enough light. They're great for power outages in a
home or camping but it would cast too many weird shadows and unless your horse sees i the dark and s a saint, I'd advise against it.
By florida native on October 9, 2016
+ See more answers (7)
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amazon

1-48 of over 100,000 results for “knife’

Amazon Prime

prime

Delivery Day
Get It Today
Get It by Tomorrow

Eligible for Free Shipping
Free Shipping by Amazon

All customers get FREE Shipping on
orders over $25 shipped by Amazon

Pantry
prime pantry
Prime Wardrobe

prime wardrobe

Local Stores

Amazon Fresh
Whole Foods Market

Department
Sports & Fitness
Tactical Knives
Folding Hunting Knives
Hunting & Tactical Knives & Tools
Fixed Blade Hunting Knives
Hunting Knives
~ See more
Tools & Home Improvement
Pocket Knives & Folding Knives

\

.
'NOX

Shop now

I III | €5 7 Inch Chef's

Knives,Best Quality German High
Carbon Stainless Steel Knife with.
362

$25%

Knives designed for

culinary excellence.
Fibrox Pro Chef's Knife, 8-inch

Chers P

-White Blades
Handles. Includes 3", 4%, 6"
Ceramic Knives, Matching Sheath.

38

$3595

iss Army Cutlery Fibrox Pro
Scing Knife, Granton Blade, 12-Inch

>/

SWA245 7.1in 5.5. Folding Knife  Folding Knife - Military Style - Boy

with 3.1in Serrated Clip Point Scouts Knife - Tactical Knife -
Blade and Aluminum Handle for.. 600d for Camping, Hunting

51156 $14%
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=N | . Sports Water Bottle - 140z, 180z, 220z, 320z,
400z,0r 640z, 3 Lids (Spout Lid), Vacuum Insulated Stainless
Steel, Hot Cold, Modern Double Walled, Simple Thermo Mug,
Hydro Metal Canteen

by

AR d g - 7ratings | 9answered questions
in Water Bottles

Price: $17.95 & FREE Shipping on orders over $25 shipped by Amazon. Details
Get $60 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the Amazon.com Store Card.
vprime

Color: AQquamarine

WUk Ukl
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/

Offer

Vital Info

Compliance Images Description Keywords More Details

All Product Categories > Sports & Outdoors > Sports & Fitness > Yoga > Mats

Advanced View l

Rate this page  Contact Seller Support

advanced view [ ]

1996-2019, Amazon, Inc. or its affiliates






OEBPS/Image00173.jpg
eI &G
2B

IrEENER
il HEREkEE

In=:C
T EEE v
FHa &R
2019595230 F4REAH

SaRN
$

[OF=Ei5: 4
WOPEEUBNTNSEY - SPNBRENNHR.  TRESES

O Fanri
PEFAERAERIEFNGNIRH AR BEE VSN, TRESES






OEBPS/Image00172.jpg
prici= SN I S

ClEEN

IS R B R TIE
FEERUERAERE 5.

Ed

TEET S R RO RIRhA 718
FLRET— RIS R,

4%

RS IEEL NSRS RED
EFTSENGSER, FHEMMITFREEE
SR,

a5






OEBPS/Image00233.jpg
WS, EERIE. KRR FBAYIR. EEFE. mEIRE.
WS, Listingtift. $tRpgheiE, Sk

?ﬂﬂ

SRR fmE

‘ PE TR ([ FEIiTses

hetp://www.phel.com.cn





OEBPS/Image00073.jpg
FiEmmaZ > ISERR > JMEpEH > RERNR

#H

ZAR. TZRmEma
RERR

B
ESS I

BB

CDs & Vinyl
FHE

B, ERUREE
Collectibles & Fine Art
B

REER
EERERR
FEEFERR
TolbfnRiE

~

ISP
NERTFRNEY
ShEmmR

Interior Accessories
XTRAREARC
Motorcycle & Powersports
b5t

Paint & Paint Supplies
HRETE

R

RV B

ORI

IRS%E

REBHR

B3z

Bumper Stickers, Decals & Magnets
Bumpers & Bumper Accessories
Cargo Management

=

Deflectors & Shields

Emblems

Fender Flares & Trim

|

Gas Tank Doors

Grilles & Grille Guards

Hood Scoops & Vents

Horns & Accessories

License Plate Covers & Frames






OEBPS/Image00175.jpg
Sponsored products related to this item

N\

Motion-Activated HD Battery HD Security
Security Cam Two-Way Camera with Built Two-
Talk and Siren Alar... Way Talk and a Siren A...
$478.99 vprime $428.99 prime

Motion-Activated HD
Security Cam Two-Way
Talk and Siren Alar...
$478.99 vprime

e

Battery HD Security
Camera with Built Two-
Way Talk and a Siren A...
$428.99 vprime
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A Vital Info Variations |\ Offer Compliance Images Description Keywords More Details

Advanced View l:]

All Product Categories > Sports & Outdoors > Sports & Fitness > Yoga > Mats

> Product ID @ -Select- *

\ P Product Name @ [ ]
TT— I * Manufacturer II ]
= * Brand Name &

To list your products after your brand is enrolled, enter the brand name exactly as you submitted it for brand approval, and
Sspecify a unique value for the Key Attribute that you selected in the brand registry application. You can always edit the product
details later in Manage Inventory.
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Product details

Item Weight: 1. = pounds
Shipping Weight: . pounds (View shipping rat policies)

ASIN: BO7T " CKCB

Average Customer Review: yr¥r¥ri7rvr ~ customer reviews

Amazon Best Sellers Rank: #. 823 in Pet Supplies (See Top 100 in Pet Supplies)
# in Dog
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Related video shorts | Upload your video
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Car Camping Kitchen Customer Review: Loving Outdoor Mood Lighting How to Prepare Your
Gear from Coleman my new camping... Home for a Storm

Amazon Outdoors Amber M. Amazon Lawn and Garden Consumer Reports
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Fire TV Stick 4K with Alexa
Voice Remote, streaming
media player

by Amazon
g 45,035 ratings

Amazon's f ‘amazon fire stick

Price: $49.99 & FREE Shipping. Details

prime

In Stock.

Arrives: Oct 7-11

Fastest delivery: Thu, Oct 3

Order within 1 hr 28 mins

Ships from and sold by Amazon Digital Services
e
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Amazon Prime
(O vprime

Eligible for Free Shipping
(] Free Shipping by Amazon

orders over $25 shipped by

Pantry
) rime pantry

Prime Wardrobe

] prime wardrobe

Local Stores
| Amazon Fresh
[ Whole Foods Market
Department
Pet Supplies
Dog Bones
Dog Treat Cookies, Biscuits &
Snacks

1-48 of over 30,000 results for “dog treats’,

All customers get FREE Shipping on
‘Amazon

Soft & Chewy Dog
Treats with 12 Vitamins and
Minerals

re with Subscribe & Save

Get it as 500n as Thu, Oct 3

Natural Training Dog Treats;
Mini Naturals Recipe; Made in USA
Facilities

Click to see price

Get it as 5000 as Thu, Oct 3
g on orders over $25

+ Steak Grillers Dog Treats
*R R
$14% s2300
Save 5% more with Subscribe & Save
Get it as soon as Thu, Oct 3
FREE Shipping on orders over $25
shipped by Amazon

Shop Halloween décor

& Flavor Snacks for Dogs
of All Sizes

5835430
Save $10.00 when you buy $40.00 of
select items

Save more with Subscribe & Save

Wan

[ O

Sortby: Featured v

Original Dog Treats,
Cleans Teeth, Freshens Breath
2750

Click to see price
Save $10.00 when you buy $40.00 of
select items

Get it as s00n as Thu, Oct 3
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LED Camping Lantern Portable Flashlight
with 12 AA Batteries - Survival Kit for Emergency,
Hurricane, Power Outage (Black, Collapsible)

EhH

8,301 ratings | 184 answered questions

ww

—B
[rmere—

Get $60 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the Amazon.com Store Card

prime | Try Fast, Free Shipping

3 . N

Style: CL10
Z
3Pack | CL10 E{ ’.'F%’I‘i
$21.99 $25.99
« ABS

« ULTRA BRIGHT: Includes 30 individual energy saving LED bulbs, designed for a
longer lifespan. Carry 360° of luminous light while saving energy (batteries
preinstalled in the lantern)

« DEPENDABLE BUILD: Construct long: ing long-time
durability, no matter where you go

« DESIGNED FOR CO! E: The extremely i build allows you to take
your lantern on the go with ease. When not in use collapse the lantern to a smaller
size; store it effortlessly, taking little space

« LOW CONSUMPTION: Light up to 12 hours of regular, continuous use with enough
battery capacity

« BUY WITH CONFIDENCE: 90-day return refund guarantee, 10-year warranty and

lifetime supported by Etekcity. FCC Certified, RoHS Compliant

$25.99

& FREE Shipping. Details
& FREE Returns

Get it Mon, Sep 9 - Fri, Sep 13 if
you choose FREE Shipping at
checkout.

Get it Thu, Sep 5 if you choose
paid shipping at checkout

In Stock.

Qy: 1w

Add to Cart

g Buy Now |

Sold by Etekcity and Fulfilled by
Amazon.

Add a Protection Plan:

[ 3-Year Protection for $2.99
[] 2-Year Protection for $1.99

[ This is a gift
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Customer questions & answers 4-————-[‘&]%!

Q Have a question? Search for answers

A Question:
8 Answer:
votes
v
A Question:
5
votes
Answer:
v

how many hours of continuous light?
12 hours
By Henry H. Swift on December 17, 2016

v See more answers (4)

Okay this is an odd question | am sure. | am wanting to light up a small arena to ride at night. Would these put out enough light with buying
mulitipl

If you're talking about a standard dressage size ring, you cannot ride by these, not nearly enough light. They're great for power outages in a
home or camping but it would cast too many weird shadows and unless your horse sees in the dark and is a saint, I'd advise against it. :)

By florida native on October 9, 2016

v See more answers (7)
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Product details

Style: CL10
Product Dimensions: 7.4 x 5.4 x 7.2 inches ; 9.1 ounces

Shipping Weight: 3.1 pounds (View shipping rates and policies)
ASIN: BO1C5QSENQ

Item model number: na

/i¥1%#ﬁi13

Batteries 4 Lithium Metal batteries required. (included)
Average Customer Review: Yrryryrvr v 8,301 customer reviews

Amazon Best Sellers Rank: #193 in Sports & Outdoors (See Top 100 in Sports & Outdoors)
#4 in Lantern Flashlights

Product Warranty: For warranty information about this product, please click here

Would you like to tell us about a lower price?






OEBPS/Image00051.jpg
amazon sellercentral

R A7 WEhE T SE REBE B RS S8R EEs
FarErr RO ES (3) ARG (0) e LT
RATFO fhaEmaE ¢ Q 1% SKU. 7. ISBN
(=2 mEts: @ il O &8 O 7Im FUEIEARAE ¢
0 w8 EA  sku BREH SREMW - FNSKU
w8 ASIN WREHEW

-— g 03/14/20  01:47:55 = $

D " OF‘ h 09/25/20%" 16:13:57 N

P

0O &= F ’: l-h

08/07/20% 23:2503
08/07/207 23:25:01

o [(ex [ 8 xmne | wm e
B28B
N I
EIAEG  EAA R 22
e ARBE TS FUNEE AENE REEN RIS
+ RN
0 18 0o 18 ¢ 14 .
- 2 % i A K
=
o 18 0 .
[ =4 - :
+$0.00






OEBPS/Image00153.jpg
Flashlights

ight for Hi

Outage
by

167 ratings | 17 answered questions

Price: $19.99 & FREE Shipping on orders over $25 shipped by Amazon. Details & FREE Returns
Get $60 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the Amazon.com Store Card

prime | Try Fast, Free Shipping ~

» 2IN 1 DESIGN FOR DUAL USE: Interchangeable lantern and flashlight modes; Easily collapsible for
taking less storage space

« POWERFUL LIGHT: Lantern mode shines with 300 Lumens COB LED strip, while the flashlight
provides 110 Lumens; batteries sustain 20 hours of use as a flashlight/ 12 hours as a lantern

« MULTI-FUNCTIONAL: Great for indoor/outdoor use, include camping, hiking, reading, fishing,
power outage, storms and more

* LIGHTWEIGHT & PORTABLE: 5.5" high and 3.3" wide collapsed, includes a convenient carrying
strap on the side, easy to take and store with the extremely compact light design

* BUY WITH CONFIDENCE: Constructed with military grade ABS material and IP54 material, which
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8,301 customer reviews Customer images
Frr Y 4.8 outof 5 stars

5 star 86%
astar [l 9%
3star § 3%
2star [ %

star | 1%

See all customer images

By feature iElZi»e.————» Read reviews that mention
Value fe 48
St P Sy fafabototel power outages easy to use highly recommend hurricane irma
Light weight AR AR & 48
B Addddr 47 amount of light around the house super bright little lanterns.
rightness w ¥ 4
v See more well made battery life batteries included case of a power

Showing 1-8 of 8,301 reviews

By ¢ groups & ® == =
Hiking ARARRLY 47

ScottoR
RV Camping AR AL 47

¢ 777777 ¥ No water resistance/proofing whatsoever on these "outdoor" lanterns. Poor quality
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Your Fulfillment

Amazon Fulfillment

Revenue

Item Price & $ 0.00 $ 0.00

Shipping & $ 0.00 $ 0.00

Total Revenue & $ 0.00 $ 0.00

Selling on Amazon fees $ 0.00 ¥ $ 0.00 ¥
Fulfillment Cost

Cost of Seller Fulfillment & $ 0.00 ¥ N/A

I Fulfillment by Amazon Fees & N/A $ 3297

Ship to Amazon & N/A $ 0.00

Total Fulfillment Cost & $ 0.00 $ 3.29

Seller Proceeds $ 0.00 $ -3.29

Cost of Product $ 0.00 $ 0.00
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Sheet & Pillowcase Sets Sheet Set
Jun 10,2019 | Jun 10. 2019 auto Bk usb auto 001 Bz &
Sheet & Pillowcase Sets . .
Jun 01,2019 | Jun 01,2019 autof%  |USD auto 001 B Bedding-Wrinkle Fade
Sheet & Pillowcase Sets .
| May 31,2019 | May31,2019 | autof¥ _ |USD auto 001 B fitted sheet twin
Sheet & Pillowcase Sets fsttwin cheat
| May 31,2019 | May 31, 2019 auto Bk usb auto 001 By &
Sheet & Pillowcase Sets .
| May20.2019 | May 29,2019 |  autoi%  |usD auto 001 B Feditwin shectoet
Sheet & Pillowcase Sets s 3
| May30.2019 | May30.2019 |  autoi%k  |USD dog auto EE hwinsize'bed
Sheet & Pillowcase Sets ;i
| May 30.2019 | Jun 05, 2019 autoF  |USD dog auto EEr s tyinisizeibeds
Sheet & Pillowcase Sets Sisasiin dhests
Jun 10,2019 | Jun 10,2019 auto Bk UsD dog auto B &
Sheet & Pillowcase Sets bed sheat set tin
Jun 10,2019 | Jun 10,2019 auto Bk usD dog auto B &






OEBPS/Image00050.jpg





OEBPS/Image00154.jpg
eye
eye mask

eye drops

eye mask for sleeping
eye cream

eye wash

eye makeup remover

eye drops for dry eyes
eye glasses cleaning wipe
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eye dropper
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Select Country

e+l

amazon services

seller central

Fulfillment by Amazon Revenue Calculator
Provide your costs and see real-time cost compari between your
Disclaimer The Fulfilment by Amazon Revenue Calculator should be used as a guide in evaluating FBA fees only. Amazon does not warrant the accuracy of the information or calculations in the calculator. Independent

analysis of the output of the Fulfilment by Amazon Revenue Calculator should be conducted to verify the results. Fulfilment by Amazon Revenue Calculator fulfilment fee estimates are based on the domestic program only. For
Pan-European FBA oversize items, an additional fee is charged. Items enrolled in specialized fulfilment programs are subject to separate rates. Refer to the FA Pricing page for up-to-date costs and fees.

and our offering for customer orders fulfilled on Amazon.com.

Find your product on Amazon.com

iseareh
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Echo Dot (3rd Gen) - Smart speaker with Alexa - Charcoal
ASIN: BO7FZ8S74R

Package Dimensions: 4.1 X 4.3 X 4.3 inches
Unit Weight: 0.97 pounds
See Product Details

Try another product

Your Fulfiliment Amazon Fulfillment
Revenue
Ttem Price &
Shipping &
Total Revenue &
Selling on Amazon fees &
Fulfillment Cost
Cost of Seller Fulfiliment & Click here ™ N/A
Fulfiliment by Amazon Fees & N/A
Ship to Amazon & N/A

Total Fulfillment Cost &

Seller Proceeds

Cost of Product &

Net Profitability

Net Profit &

Net Margin &

Calculate ‘
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Whole Foods ~ Your Pickup Location  Browsing History ~

I Best Sellers I INew Releases I IMovers & Shakers I IMost Wished For " Gift Ideas l

Amazon Best Sellers -—

Our most popular products based on sales. Updated hourly.

Any Department Toys & Games
Amazon Devices & » See more Best Sellers in Toys & Games
Accessories

Amazon Launchpad
Appliances \/ ‘0‘ \/
Apps & Games

Arts, Crafts & Sewing ( f

Audible Books & Originals

Automotive * “
Bay I
Beauty & Personal Care . YN ‘ N

Books ; )
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Whole Foods ~ Your Pickup Location ~ Browsing History ~ Amazon.com @ - Account&Lists - Orders

1-48 ofFver 60,000 results for "pillowcases” I /

Amazon Prime
[ vprime

Eligible for Free Shipping
[ Free Shipping by Amazon

All customers get FREE Shipping on House Collection Premium House Collection Premium House Collection Premium House Collection Premium
orders over $25 shipped by Amazon Bamboo Pillowcases - Standard, ... Bamboo Pillowcases - Standard, Bamboo Pillowcases - Standard, .. Bamboo Pillowcases - Standard, ...
e i ir oy 492 1 28 ¢ &' Wrirdrdryly 4 Wir i iy 92

vprime sprime /prime prime
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amazon e

Amazon Prime
prime

Eligible for Free Shipping
Free Shipping by Amazon

All customers get FREE Shipping on

orders over $25 shipped by Amazon

Pantry

(] prime pantry

Prime Wardrobe

1-48 of{over 80,000 results for “pillow cases’

Pillowcases

+ 100% Brushed Microfiber

[

Local Stores
() Amazon Fresh
L_ Whole Foods Market

Department
Home & Kitchen
Bed Pillow Pillowcases

~ See All 23 Departments

Avg. Customer Review

Pil oft and...
* ~1,681

$139

Collection
Pillowcases King Size - White
Luxury Pillow Case Set of 2 -

Premium S(el...
P "ﬁ

$169
SaVESH with coupon

Collection Premium

Bamboo Pillowcases - Standard,
Lavender Pillow Case Set of 2 -

Ultra Snft Illergeni -

$17%

Get it as soon as Tue, Oct 1

Shop Halloween décor

D - Account & Lists ~

Pillowcases Set of 4, Soft and

, Wrinkle, Eada,Stain

Pillow Cases Set of 2
- Soft, Premium Quality
Hypoallergenic Pillowcase Covers
- Machine Washable Protectors...
e ddr ey <701

$159%
Save$1.00! with coupon

Orders

N ot

TryPrime - 47

Sort by: Featured v

Satin Pillowcase for Hai

and Skin, Zn Size...

2dding 12 Pillowcases -
Brushed Microfiber Pillow Cover -
Queen White

Wi fed oy 822

$18% 52499

Get it as so0n as Tue, Oct 1

FREE Shipping on orders over $25
shipped by Amazon
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Google Trends Compare

P Yoga mat . @ Yo9d ball

Topic Search term + Add comparison
United States ~ Past 12 months ¥ All categories ¥ Web Search v

@ Note: This comparison contains both Search terms and Topics, which are measured differently. LEARN MORE

Interest over time oL

Sep 30,2 Feb3,2019 un 9,2
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= -lResistance Loop Bandsl Resistance Exercise |
[Bands|for Home Fitness, Stretching, Strength
h

Natural Latex|Workout

12" x 2"

Pilates Flexbands,

by
02 2 & & dhd ratings | answered questions

Get $60 off instantly: Pay $0.00 upon approval for the Amazon.com Store Card.
vprime

« Safe and Durable: Made from 100% natural latex, nontoxic, odor free, elastic, and
durable

«[Multifunctional: Perfect for fitness, body shaping, weight loss, resistance training,
strength training, postpartum recovery, injury rehabilitation and more

«[Easy to Use: Exceptional versatility and durability for any exercise; simply change
position to target different muscles in arms, chest, belly, gluteus, legs, shaping every|
part of your body and enhancing every aspect of your health

« Super Portable:12 x 2 inches (L x W), fits easily into the travel pouch provided; small
and lightweight so you can use at home whenever you have a moment and take it
with you to the gym and anywhere you go

« Additional Benefits: 5 bands with 5 levels of resistance for easily customizing the
intensity of your workout; suitable for fitness training for experienced athletes or
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Customer reviews
Fededededs 4.6o0utof5 -

5,195 customer ratings

sstar (NN 8%
astar W 1%
ssar | 5%
2star [ 2%
1star [ %

5,145 customer reviews

Mostrecent v/

Q@ «

v v fr e Good value
September
Color: Black | Style Name: 3 yzh  Verified Purchase

Just as good as all the others but less money! Works great and am very pleased.

Helpful Comment | Report abuse

By feature

Range of motion Adr ity 45
Pain relief HAA AL 45
For working out AR Ry 44

v See more

@) rem vom

Fr ey s Worthless!
Septembe
Color: Black | Style Name: Verified Purchase

This is so hard that it is impossible to use! It has absolutely no give! It is ke a styrofoam log! Worthless.

Helpful Comment | Report abuse
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Best Sellers Rank #22 in Kitchen & Dining|(See Top 100 in

Kitchen & Dining)
| #3 in Digital Kitchen Scales |
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D
s storefront
Wit W 99% positive in the last 12 months (122 ratings)
{m is committed to providing each customer with the highest standard of customer service.
Feedback Returns & Refunds Shipping Policies Help Gift Wrap Products
Foddge  worked well” 30days 90days 12zmonths  Lifetime
By B on Septembei Positive 100% 99% 99% 99%
ARAAY “Loved the product. Came as scheduled. Great communication ” Neutral 0% 0% 0% 0%
By anm = Septembe: Negative 0% 1% 1% 1%
Count 36 115 122 122
“Coct frinnd callae "
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Identity Verification

/ Thank you for your request

We have received your information and may reach out to you for further
clarification within 10 business days.
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Identity Verification

Before we activate your seller account, please help us verify your identity.

Select country in which your business is located

Help

| China

Do you represent a business?

AN
O No, | am an Individual. | don't have a business license. ] A

business license

@ Yes, | am managing this account on behalf of a business. | have a

A

Note: You will not be able to change the content of this page after you click 'Next
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Thursday Night

EN
@ ~ Account & Lists +  Order

Report Infringement

i If you are a rights owner with a registered trademark, you may be eligible to enroll your brand in the Amazon Brand
Registry. Amazon Brand Registry provides access to powerful tools including proprietary text and image search, predictive
automation based on your reports of suspected intellectual property rights violations, and increased authority over product
listings with your brand name. To learn more and start the enrollment process, click here.

Sign in Required

No Sign out
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Identity Verification

Help

| am managing this account on behalf of a company or business that has a valid business

license
(O Legal representative (@ Director or representative
Identity information
l National ID - # ’
Expiration date Country of issue B
[ MM/DD/YYYY } I Select country :
First name Last name
‘ First name } [ Last name \
Date of birth
{ MM/DD/YYYY }

Business Name, used to register with your state or federal government

‘ Business name in English l

Business license number

Business address

@ ~imin] Twmin] Bemipglion bedeal | WEEE rN
View all saved addresses

(O Add a new address
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storefront
**ﬁﬁ* 100% positive in the last 12 months (662 ratings)
= ] ¥ =

Feedback Returns & Refunds Shipping Policies Frequently Asked Questions Help Gift Wrap

“I had used Hask Argan Oil before, but not the 5-in-1 Spray. It is wonderful. | have curly hair, which
4.4 4.4 4 : g
tends to be dry, except in humid climates. | simply spray...
Read more

By s on September 24, ‘W

iAo “Great product! *
By eptember 24,

Products

Positive
Neutral
Negative
Count

30 days
99%
0%

1%
142

12 months

533§
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Tell us about your products

Do you have Universal Product Codes (UPCs) for all your products?

What is UPC? +
) Yes

No

Do you own a brand? Or do you serve as an agent or representative or
manufacturer of a brand for any of the products you want to sell on Amazon?

What does this mean? *
Yes

No

Some of them

Would you also like to target b

seller

buyers by
features?

What does this mean? *

) Yes

No

How many different products do you plan to list?
110

11-100

101-500

More than 500

Back

Next
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Allegation of Infringement

Are you the Rights Owner or an Agent?
(® Rights Owner () Agent

The primary complaint pertains to
roduct designs, videos, music, software.

copyright concerns - unauthorized use of copyrighted material such as text, photos,
trademark concerns - unauthorized use of a word, phrase, symbol, and/or design that identifies and distinguishes the source of the goods.

patent concerns
other concerns
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Tell us about your product categories. You can also add or edit your choices
later.

Skip for now

o S5

Books, Movies, Music & Home, Garden & Tools Sports & Outdoors
Games [[] Home & Garden [[] Outdoors

[C] Books [[] Tools & Home [] Sports

[J Music Improvement

[C] Musical Instruments [C] Major Appliances

[] Video Games

[J Video, DVD and Blu-ray

® G

Toys, Kids & Baby Beauty, Health & Grocery Electronics & Computers
[[] Baby Products [[] Beauty [] Camera & Photo
[] Toys & Games [ Grocery & Gourmet food [ Cell Phones &
[] Health & Personal Care Accessories
[] Consumer Electronics
[ Office products

[[] Personal computers
[ Software
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Allegation of Infringement |

Are you the Rights Owner or an Agent?
(®) Rights Owner : Agent

The primary complaint pertains to

copyright concerns - unauthorized use of copyrighted material such as text, photos,... v

The specific concern is

the physical product or its packaging includes unauthorized copyrighted content or... v

Name of Brand
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Set up your billing method

Your selling plan:
Professional selling plan view plan details

Your credit card information

Your first monthly subscription fee ($39.99) will be charged upon account creation.
You'll be able to list products after we perform payment validation, which typically
takes an hour (but could take up to 24 hours)

Card Number Valid through
1 > 2019 :

Cardholder's Name

@ rmmin - i e SO T
View all saved addresses
(O Add a new address
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Selling on Amazon

Offering your products to millions of shoppers on the Amazon
Marketplace.

W General Selling Questions 1+ 00 78

® Account Health o 7

W Order Management, Shipping, Feedback & Returns 1 ik 8 i
W Help For New Sellers 16 /i

W Listing Management & Reports o i1

W Third-Party Software & Services 3 i

B Canada Sellers

m Amazon Seller Mobile App

E37

716/
"
A%k

236 i

[

Overtly nasty - Amazon BLOCK charge
when ship uploads?
W Selling on Amazon

Waiting for the Amazon foot to CRUSH «
W General Selling Questions

Max Quantity Limit «
W General Selling Questions

0
1588)

49
3R

0
195381
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Is the Trademark registered?

@ Yes (O No

Please provide your Registered Trademark #. Amazon accepts one Regi: k # per ission. (Note: Provide the Registered
Trademark # using digits only. Example - 1234567)
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Set up your deposit method

Enter your bank inft tion to receive pay from A
Why do we ask for your bank information? *

Bank Location
United States :
Account Holder's Name 9-Digit Routing Number
Name as on bank documents 9 digits
Bank Account Number Re-type Bank Account Number

Back Next
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The specific concern is

a product detail page is unlawfully using my trademark (e.g. in product title, product images, product description)

I a product or its packaging has my trademark on it I G—
a product is counterfeit (the product or packaging has an unlawful reproduction of a registered trademark)
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amazon seller central

Create account

Your name

Password
At least 6 characters
i Passwords must be at least 6 characters.

Re-enter password
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Feedback Returns & Refunds Shipping Policies Help Gift Wrap

“Sheets feel soft and comfortable. Arrived as scheduled. Good deal. "

Products

1 8.8 8.8 ¢
By nptommy on October 7, 2019.
Sedededery | excellent transaction”
By mike walsh on October 7, 2019.
Rk ddd “These sheets are great! "
By Amazon Customer on October 7, 2019.
P - 'a"ol. hok J’ E£hy v »'lc" r‘d,o = Jee dihed
QN—JWﬁ to-k = AIV ified-in-the-deli i A-N.”
Read more
By Glamsia on October 7, 2019.
Message from Amazon: This item was fulfilled by Amazon, and we take for this
ARARRTY “So far so good. I took a chance with these even though they received 1 star. And ordered another set because | liked

the way the first felt. So I'm hoping th... "
Read more

By Mom of two on October 7, 2019.
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Soll on Amazon — / E]

"Over 40% of our prbfits come
from selling on Amazon."

Fernando Aguerevere
CEO & Partner, Hot Chocolate Design

-
Start selling

Am | ready to sell?
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amazon seller central

Get started selling on
Amazon

Email (phone for mobile accounts)
[

Password Forgot your password?

\ Next \/
[ keep me signed in. Details ~

New to Amazon?

Create your Amazon account
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Get to Know Us
Careers

Blog

About Amazon
Investor Relations
Amazon Devices

Amazon Tours

Back to top

Make Money with Us Amazon Payment Products
Sell on Amazon Amazon Business Card

Sell Your Services on Shop with Points

Amazon

Reload Your Balance
Sell on Amazon Business

Amazon Currency Converter
Sell Your Apps on Amazon
Become an Affliate
Advertise Your Products
Self-Publish with Us

» See More

Let Us Help You
Your Account
Your Orders

Shipping Rates &
Policies

Returns &
Replacements

Manage Your Content
and Devices

Amazon Assistant

Help
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Tell us about your business.

Business address
Address Line 1 Address Line 2
City / Town State / Region / Province
United States : | | zIP/Postal code

Choose your unique business display name
What is a business display name? »

If you sell your products online, enter your website URL (optional)
Why do we ask for this? *

Select an option to receive a PIN to verify your phone number
O cal @ swms
Mobile number

B - +1201-555-0123
Eg. +1 206 266 1000

SMS Verification Language

English :

Next
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\

amazon seller central

Verify e-mail address

To verify your e-mail, we've sent a One Time
Password (OTP) to -J95@qq.com
(Change)

Enter OTP

Verify

Resend OTP
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Set up your Amazon selling account

Have the following available:

i 0 =

N Business name & Mobile or telephone Chargeable credit card Tax information

address number & valid bank account What does this mean? »

Legal name
What is a legal name? »

Seller agreement

[ | have read and accepted the terms and conditions of the
Amazon Services Business Solutions Agreement

/ If you are an international seller, read this important information

Next






