
亚马逊广告结构化运营核心思维

其实在跟很多的跨境电商卖家沟通的过程中发现，很多卖家缺乏系统性的运营思

维，无论是在做运营、选品，还是亚马逊广告方面，都存在这样的问题，这个是

很要命的。而亚马逊广告模块，是需要非常严谨的逻辑思维，需要系统化、结构

化的去做布局。下面给大家讲讲亚马逊广告结构化运营的核心思维，以及大家会

经常走进的结构化运营误区。

首先我们需要搞清楚广告最基本的广告结构：（如果这个都没搞清楚，那就不要

做广告了，做了就是坑老板的钱啊！！）

亚马逊广告一共分为四个层级，由大到小分别是：广告活动、广告组、sku、关

键词，我们需要做的就是搞清楚四个层级之间应该怎样进行搭配组合是最合理

的？

广告活动-最大的层级，最大的层级拥有对下级绝对的统治权，因此广告活动是

老大，比如说：老大想拿出 100美金出来给小弟们分，那么所有的在老大统治

下的小弟们：广告组、sku、关键词，所有的小弟一起来共享这 100美金。
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所以大家要记住，一个广告活动就是一个独立单位，广告活动与广告活动之间就

好比是两个陌生人，是不认识的。而广告活动内部所有的单元之间都会存在紧密

的联系，为什么呢？因为大家是共享预算的，存在利益牵扯。

广告组-“二把手”，上面讲了广告活动是广告的最大层级，那么广告组就是广告

的第二大层级，一个广告活动下面可以设置多个广告组，广告组与广告组之间是

竞争关系，大家要一起来抢这 100美金。

那么作为老大，广告活动如何来分配这100美金呢？肯定是哪个广告组表现好，

哪个广告组就能分到更多的钱，比如说 A广告组出单一直很多，而 B广告组一

直不出单，转化也很差，那么作为老板就会把 100美金中的 80美金给 A，剩



余的 20美金给 B。

SKU-“1号小弟”，大家都知道公司里的层级关系，一级对一级负责，亚马逊广

告里的层级也是一样的，那么作为 SKU只对广告组负责，广告组从广告活动那

里分得了 80美金，那么广告组里的 sku就会一起共享这 80美金。

关键词-“最小单元”，作为最小单元的关键词，有一些特殊，他不是听从大哥 sku

的管理，而是直接对广告组负责，同样的关键词可以对应多个 SKU，也就是说

一个广告组里的多个 SKU的关键词是共享的。

搞清楚这些基本的广告层级关系后，我们做广告方案和策略的时候就能够做到精

细化、结构化的布局。很多的卖家正是在运营中没有搞清楚广告的基本结构，所

以觉得广告很难做，理不清思路。

日常运营中的最常见广告结构是怎样的呢？

一般来说，实际运营过程中，我们一般是一个广告活动对应一个广告组，一个广



告组对应一个 SKU，一个 SKU对应多个关键词。这个是亚马逊广告中最常见的

广告结构，大家无须去怀疑，因为这些都是经过反复测试之后总结出来的经验，

大家直接拿去用就可以了。

至于为什么这么做，最主要的原因就是预算可控。无论是跨境电商运营，甚至是

创业开公司，我自己都有一个原则：只做自己可以掌控的事情，自己掌控不了的

事情坚决不做。亚马逊广告也是这样的本质：我们一定要保证自己可以控制自己

每一笔的广告花费和广告支出，这点非常重要！

当然在实际运营中，我们还是需要根据运营目标灵活进行广告策略的调整。
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