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有⼀个关于品牌推⼴的谣⾔：它们是⽤于漏⽃上⽅的⼴告。这是真的！他们有效地在亚⻢逊上建⽴品牌知名度。但是，如果您正处于亚⻢逊电⼦商
务之旅的阶段，您只专注于提⾼销售额和盈利能⼒-��投资品牌推⼴仍然是⼀个好主意。事实上，在某些情况下，品牌推⼴表现更好⽐商品推⼴
部分原因在于其强⼤的点击率。

值得重复：亚⻢逊品牌推⼴可以是⼀种有效的表现，即“低漏⽃”格式。然⽽，⼤多数卖家和供应商��(72%)��都没有。借助更丰富的内容选项，品牌推
⼴也可以成为⼀种更有说服⼒的⽅式来吸引新客⼾使⽤您的产品和品牌。将流量引导到商店的机会不仅提供了更好的购物体验，⽽且将潜在客⼾引
导到亚⻢逊上唯⼀⼀个竞争对⼿⽆法购买⼴告房地产的地⽅。⽽且，这可能会增加转化率。

我们编写本指南的前提是您已经熟悉��PPC��基础知识，并且有⼀些实施商品推⼴的经验。如果不是这种情况，请从这⾥开始。

销售⽹

如果您因不确定性⽽犹豫不决，我们随时为您提供帮助！基于来之不易的专业知识和数据分析，我们制定了易于实施和优化以获得最⼤回报的
初学者策略。

A��部分：亚⻢逊品牌推⼴常⻅问题解答

为什么我应该使⽤亚⻢逊品牌推⼴？

资料来源：销售2020��年第��3��季度进⾏的研究⽐较了表现中等的品牌推⼴和产品
推⼴亚⻢逊��PPC��⼴告。

品牌推⼴的��RoAS��⽐商品推⼴⾼��18%
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产品系列⼴告⼀次突出三个产品。产品选择和订单都由您决定。

假设您从头开始在内容⽅⾯，Product��Collection��⼴告是最快实施的：您只需要写⼀个标题。您会注意到上⾯的⼴告还显⽰了⼀个⾃定义图像 这个选项⽬
前处于测试阶段，但可能会继续存在。使⽤⼀个是明智的 亚⻢逊的⼀项研究表明，添加⾃定义（⽣活⽅式）创意可以将点击率提⾼��20%��到��30%。

亚⻢逊品牌推⼴是关键字和（有时）以��ASIN��为⽬标的亚⻢逊⼴告PPC��⼴告。共有三种格式：Product��Collection（原始）、Store��Spotlight��和��Video。

⽬前，您还可以选择启⽤“产品优化” 使此选择动态化，但是，亚⻢逊将很快取消此功能。

什么是亚⻢逊赞助品牌？

销售⽹

产品系列赞助品牌��-��搜索位置顶部
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•��保持相关性

在相关组中，以引起对合奏的注意。

特⾊产品，应⼿动暂停。

5

•��使⽤句⼦⼤⼩写

5.��密切关注您的库存。因为即使您不在其中之⼀，您的⼴告也会继续投放

•��但是，不要增加压⼒：情绪激动的语⾔，例如“不要等待，⽴即购买！”是

利润）⽬标。

禁⽌。

•��考虑加⼊CTA

6.��⾸先针对特定或⻓尾产品关键字来服务性能（销售和

1.��投资⾼质量的⽣活⽅式形象，尽可能以最佳⽅式展⽰您的产品。

3.��尝试产品选择和订购。如果您有“明星”产品，请考虑展⽰它

产品系列赞助品牌的最佳实践

•��如有疑问，请描述 如上⽂“适合每⼀个喜欢滑冰的成⻓中的孩⼦的⻛格”。

关于您的产品。当然，请确保您已经涵盖了基础知识：

4.��如果您有品牌商店，请尝试链接到它以提⾼您的��RoAS：请记住，您也可以使⽤⼦⻚⾯来提⾼精度。

2.��花时间制作⼀个可点击的标题。发挥创意！想想购物者最喜欢什么

产品系列和商店聚焦赞助品牌��-��搜索⻚脚位置

产品系列和商店聚焦赞助品牌��-��搜索⻚脚位置

⽽不是产品。建⽴品牌店的最佳理由是它是亚⻢逊上唯⼀⼀个你的竞争对⼿⽆法购买房地产的地⽅。这⼀点，再加上购物体验的改善，很可能是亚⻢逊的⼀项研究显⽰，与产品列表⻚⾯相

⽐，链接到商店可将��RoAS��提⾼��29%。

销售⽹

商店⾮常适合拥有⼤量产品的品牌，但不仅限于它们。它们可以按产品类型、⽤例、⻛格、主题、年龄组等进⾏分类。除了展⽰产品外，他们还可以通过丰富的、定制的、⿎舞⼈⼼的

或教育性的内容来突出其独特的功能。

Store��Spotlight��Sponsored��Brands��与��Product��Collection��⼴告相似 除了它们以商店为特⾊

如果您碰巧没有合适的⽣活⽅式图⽚，请不要强求：您可以在没有附加内容的情况下发布⼴告，最好留给想象空间，⽽不是发布可能会损害您的品牌的劣质图⽚。��Product��

Collection��Sponsored��Brands��和Store��Spotlight⼴告也可能出现在搜索底部的“与此搜索相关的品牌”标题下。在这种情况下，它们看起来像这样：

商店聚焦亚⻢逊赞助品牌
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4.��⾸先定位通⽤或品牌关键字，以吸引愿意浏览的受众��-

专业的外观。如果您没有⽤于创建视频的内部资源，请考虑获得亚⻢逊的帮助。

销售⽹

5.��像产品图⽚⼀样，您的视频应该光线充⾜、分辨率⾼、整体优美、

品牌推⼴视频的最佳实践

7.密切关注亚⻢逊的规格，避免浪费时间和资源。如果没有，您的

1.��优先考虑您的畅销产品，考虑产品对丰富内容的适⽤性。问⼀下，视频可以启发或教育吗？

1.��投⼊资源打造引⼈⼊胜的品牌商店 拥有⾼质量的内容。

6.渠道积极性。不要抨击⽐赛。专注于产品的价值，⽽不强调它正在解决的问题 这不是商业⼴告。

Store��Spotlight��赞助品牌的最佳实践

3.��试验特⾊（商店）图像、显⽰名称及其顺序。

3.保持简短和甜蜜，在��15��到��30��秒之间。并且，考虑到视频将在

竞选有被拒绝的⻛险。

以通⽤和品牌关键字定位来实现品牌知名度。

2.��就像产品系列⼴告⼀样，您希望您的标题能够⿎励点击。这⼀次，请记住，您是在邀请某⼈进⼊您的商店：尝试以邀请和积极的语⾔开业，例如“探
索”、“⿎励”、“创造”或“商店”、“访问”。或者，通过使⽤品牌标语来更加⼤胆，让商店描述来说话。

2.��不要“戏弄”产品 直奔主题，在最初⼏秒钟展⽰产品。

8.��⾸先定位特定的关键字，以增加畅销商品的销售额和利润。接下来，分⽀

培养品牌知名度和忠诚度。

4.不要依赖声⾳。使⽤符合亚⻢逊指南的隐藏式字幕，并在相关的情况下使⽤屏幕上的⽂字。由于默认值为“静⾳”，因此很可能会保持这
种状态。

6

⼀个循环。

赞助品牌视频

根据亚⻢逊的⼀项研究，品牌推⼴视频的点击率⽐静态品牌推⼴⾼��2��倍，平均投资回报率⽐品牌推⼴产品系列⼴告⾼��28-43%�。

在亚⻢逊上考虑品牌推⼴视频的⼀种⽅式是它们是超级赞助产品：它们⼀次只宣传⼀种产品并直接链接到产品详细信息⻚⾯。如果您有以
您的畅销书之⼀为特⾊的视频宣传资料，您绝对应该考虑投资这种格式。
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你的竞争对⼿的ACOS
⽐你的好吗？

现在进⾏基准测试

在上下⽂中了解您的表现。确定您需要
改进的⼴告系列领域。
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此外，您还会发现：

由您、亚⻢逊或第三⽅销售。

除了格式和展⽰位置之外，您在设置⼴告系列时还会注意到⼀些差异。

•��销售符合条件的类别的产品

•��您⽆需拥有购买框即可运⾏品牌推⼴

•��归因销售包括同⼀品牌产品的所有销售，独⽴于被销售的产品。

•��链接到多个产品的能⼒：使⽤⾃定义登录⻚⾯或品牌商店 包括⼦⻚⾯。

要使⽤亚⻢逊品牌推⼴，您必须：

•新品牌指标！⼀个超级有⽤的指标，让品牌知道⼴告归因的购买是否

•��包含创意元素的机会 从简单的标题短语到视频，品牌推⼴更可定制

与商品推⼴⼀样，品牌推⼴仅⽤于在亚⻢逊上宣传亚⻢逊产品。它们占据了令⼈垂涎的搜索顶部位置，还可以出现在搜索结果中、搜索
结果下⽅或产品详细信息⻚⾯上。

•更⻓（⼗四天）的归因窗⼝ ⽽不是商品推⼴的七个。

•��能够运送到所有美国地址

•注册品牌

•��拥有真正的品牌标志

由新客⼾或现有客⼾制作。

•��没有“⾃动”⼴告系列，也没有⼴告组。

赞助产品

•��⾄少拥有三种相同品牌的产品（⼀种产品⽤于品牌推⼴视频）

•��归因销售在购买⽇期报告，⽽不是在点击⽇期报告

亚⻢逊上的商品推⼴和品牌推⼴有什么区别？

谁有资格购买品牌推⼴⼴告？

亚⻢逊赞助品牌出现在哪⾥？

品牌推⼴搜索结果展⽰位置

销售⽹ 8
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您的产品类别中的每次点击费⽤是什么样的？
⽐较您的类别、⼦类别（超过��20,000��个！）和市场中竞争对⼿的预算、CPC��和��ACoS。

如何为亚⻢逊品牌推⼴选择产品分组？

我应该在品牌推⼴上花多少钱？

销售⽹

•��评论（星级和数量），以及

否则，您的丰富内容最终可能会为您的竞争对⼿带来销售。

您的产品组合将取决于您的⽬标关键字/ASIN��和格式 这将由您的策略决定。我们将在下⼀节中更详细地介绍这⼀点。对于所有品牌
推⼴，我们建议专注于具有购买框所有权历史的⾼性能产品，这可能意味着它们可以在以下两个⽅⾯展开竞争：

•��价格

⾸先，考虑将��20%��的亚⻢逊⼴告预算⽤于品牌推⼴，其余��80%��⽤于产品推⼴。⼴告系列的成本是⼀个不同的问题，因为每次点击费⽤因类
别和市场⽽异。

Machine Translated by Google
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搜索者知道他们想要什么‒��也称为“⻓尾”关键字

通⽤关键字

关键词
圆城溜冰鞋

特定关键字 复古的粉红⾊旱冰鞋

资料来源：亚⻢逊⽹站

‒��搜索量低��‒��竞争⼒较弱

更有可能愿意浏览⽽不准备⽴即购买

类型

-��包括更多的具体词（通常超过��3��个）

搜索者还不知道他们想要什么

对您的品牌感兴趣（⾄少知道）的搜索者

可能与品牌⽆关

特征

‒��⾼搜索量��‒��竞争激烈

‒��也称为“胖头”或“类别”关键词 溜冰鞋

‒��通常很少有通⽤的关键字��‒��可以适⽤于许多产品

关键词

牌

例⼦

更有可能准备购买（低漏⽃）

‒��包括您的品牌

（可能）搜索者意图

第��1��步：从您的商品推⼴活动中获取效果最好的关键词

如果你说“嗯？”当我们说收获时，请在此处获取详细信息。

PPC��策略：使⽤赞助品牌来推动
在亚⻢逊上销售和增加利润

B��部分：亚⻢逊赞助品牌��PPC��策略

销售⽹

您只想收获表现最佳（即转化率最⾼）的关键字。这是因为您希望通过定位（仅）经过验证的关键字，为您的品牌推⼴活动提供最⼤的成功
机会。如果您根据我们的建议构建了您的⼴告系列，那么收获过程将很简单：从您的完全匹配⼴告系列中选择⽬标。

您的商品推⼴活动是亚⻢逊上的宝贵资源！如果您熟悉我们推荐的策略（或⾼级版）然后您会注意到我们建议从商品推⼴中收
集⽬标以⽤于品牌推⼴和展⽰型推⼴。

对于初学者策略，您只需要收获特定的关键字。对于我们的⾼级建议，您需要全部三个。
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使⽤声纳，免费的关键词研究⼯具，按市场使⽤来⾃亚⻢逊的搜索词。

什么是收获？

在您的商品推⼴活动中没有⾜够的⾼效关键词来收获？
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从您的⾼性能/畅销产品中创建共享相似关键字的分组。对于每个产品分组，创建⼀个品牌推⼴产品系列活动，将完全匹配定位与您从
产品推⼴活动中获得的特定关键字⼀起使⽤。

此策略适⽤于任何符合条件且对品牌推⼴感兴趣的⼈。它设置起来既快速⼜容易，并且可能会获得更⾼的回报，因为您只对已经优化的关
键字进⾏出价。

就设置⽽⾔，您可以在这⾥停下来。如果您遵循“⼊⻔策略”，请直接跳到优化。除⾮：您有合适的视频或有创建视频的能⼒。因为视频
是低漏⽃的（记住，超级赞助产品），⽽且因为视频格式的⼴告往往表现更好，所以如果可以的话，你应该投资。

我们从最容易实现的⽬标开始：使⽤品牌推⼴作为商品推⼴的伴奏，以增加销售额和利润。

您⼏乎没有品牌知名度，产品数量很少（少于��10��种），创意资产很少（或没有），您在亚⻢逊上的（唯⼀）⽬标是增加销售额和利润。
如果满⾜以下条件，这是适合您的设置：

11

或者：使⽤Sonar研究相关关键字。

销售⽹

第��2��步：设置您的第⼀个亚⻢逊品牌推⼴活动
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第��3��步��-��升级：⾼级亚⻢逊品牌推⼴结构和设置

您已经拥有⼀些（或很多）品牌知名度，超过��10��种产品，并且您要么拥有创意资产清单，要么拥有制作它们的资源。除了增加销售额和利润之外，您还开
始将品牌（漏⽃上部）⽬标纳⼊亚⻢逊的⻓期增⻓路径。

销售⽹

如果满⾜以下条件，这是适合您的设置：
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⽬前，您的第⼀个视频⼴告系列应该使⽤完全匹配来定位特定的⾼转化关键字，这些关键字当然是特定于所宣传的产品��-��⽽不是产品集
合版本中的分组。

在亚⻢逊上建⽴品牌知名度是你应该培养的，因为它可以引发良性循环，⿎励在平台上取得⻓期成功。

与您的品牌推⼴产品系列⼴告不同，您的品牌推⼴视频⼴告将仅展⽰⼀种产品。这意味着您将⾸先为每个视频设置⼀个⼴告系列。视频也
可以成为强⼤的品牌建设⼯具，但我们将在⾼级版中更详细地介绍这⼀点。

随着您的��PPC��策略变得越来越强⼤，亚⻢逊购物者注意到您的品牌只是时间问题 甚⾄包括在搜索词中。在这⼀点上，利⽤注意⼒并将
其提升到⼀个新的⽔平，将更⾼级的⽬标纳⼊您的设置是⼀个好主意。

在这种情况下，您的⼊⻔设置将如下所⽰：

公
众
号
：
火
鹅
站
外
推
广

https://sellics.com/?utm_campaign=en-ebook-sb&utm_medium=offline&utm_source=pdf&utm_content=


第��4��步：优化您的亚⻢逊赞助品牌

13

没有店铺？没问题！
如果您想在不创建多个商店的情况下升级，您可以改为使⽤品牌推⼴产品系列⼴告来实现品牌知名度等⾼级⽬标。

销售⽹

在这种情况下，突出你最畅销的产品：如果你有⼀个“全明星”产品是你品牌的共同切⼊点，这尤其可能会奏效。

在这两种情况下，⽆论您是要给⼈留下第⼀印象（产⽣意识）还是⿎励已经感兴趣的购物者的品牌忠诚度，您都希望尽最⼤努⼒（⿎励忠诚度），并消除竞争
对⼿的分散注意⼒的⼴告（品牌防御）。

1��个⽤于��Store��Spotlight��⼴告的⼴告系列（包含品牌和通⽤关键字）

“通⽤”关键字搜索者和“品牌”关键字搜索者可能有⼀些共同点：浏览意愿。这就是为什么Store��Spotlight⾮常适合这两种受众的原因。不过，
如果你有时间，每个⼈都可以保证⾃⼰的竞选活动。

除了第��2��步中的两个⼴告系列之外，这次使⽤品牌和通⽤关键字再创建两个⼴告系列，再次从商品推⼴⼴告系列中获得。

•

已经获得强烈认可的品牌应该考虑从这⾥开始��-��特别是如果您拥有⼤量创意内容或创建它的资源。

通过我们简化的设置，⽬标基本上已经优化，因为它们来⾃您的商品推⼴活动（基于良好的性能）。⽽且因为您从完全匹配开始��-��在⽬标修剪⽅⾯您将
有更少的⼯作要做��-��您可以消除表现不佳的⼈。但是，您仍应监控关键字的效果：适⽤于⼀种格式的内容可能不会直接转化为另⼀种格式。

•

这就是为什么在我们的⾼级设置中，我们包含⾼级⽬标：品牌知名度、防御和忠诚度。

1��个视频⼴告系列（包含品牌和通⽤关键字）

⽬标优化
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⼴告已经够复杂了 我们来了

解决这个问题。

学到更多
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当关键字超过盈亏平衡/⽬标��ACoS

提⾼出价

没做什么

考虑降低出价

当关键字低于收⽀平衡/⽬标��ACoS��时

当关键字达到收⽀平衡/⽬标��ACoS

15

⼀旦掌握了管理品牌推⼴活动的窍⻔，就可以考虑尝试⼴泛匹配 这将使亚⻢逊有⼀定的灵活性来寻找新的和可能有利可图的搜索词。
准备好迎接新的⽐赛了吗？

热点提⽰：您可以⾃动执⾏此任务！
通过使⽤Advertising中的最佳实践规则集您可以⾃动化您的出价管理。
或者，使⽤⾃动驾驶仪完全⾃动化您的亚⻢逊��PPC��活动。

警告：ACoS��并不是品牌推⼴的万能之策
根据亚⻢逊的⼀项研究，只有��4%��的购物者会⽴即转为购买。

这意味着您的⼴告可能会在归因窗⼝之外产⽣影响尤其是当亚⻢逊使⽤“最后⼀次接触”模型时：您的客⼾可能会根据浏览您的商店决定购买，但是当需要
购买时，他们点击了您的搜索结果中的赞助产品⼴告。

这就是为什么我们说商品推⼴和品牌推⼴结合起来会更好以及为什么��ACoS��并不总是品牌推⼴的最佳指标。

对于品牌活动，请考虑新品牌指标：您愿意为新客⼾⽀付多少费⽤？
如果答案超出了您的产品利润，请考虑为这些活动提供⾼于收⽀平衡的��ACoS。

但是，为避免混合通⽤关键字和特定关键字，您必须密切监控⼴泛匹配搜索字词，并为更多“修剪”做好准备。

出价优化

ACoS��⽬标值��=�� ⽬标��ACoS ��=��⼴告⽀出前的利润率��-��⼴告⽀出后的⽬标利润率

对于亚⻢逊上的品牌知名度活动，使⽤印象数来找出哪些关键词给你带来最多的曝光率和点击率来衡量这些关键词的相关性。什么是“好”
取决于您的⼦类别和市场，但市场基准略⾼于赞助产品，为��0.37%。此外，请继续在您的商品推⼴活动中寻找新的转化关键字，以添加到您的
品牌推⼴活动中。

因为出价优化取决于点击率、转化率和出价竞争��($)，所以它应该发⽣在⽬标级别。从亚⻢逊的建议出价开始，然后从那⾥进⾏调整。

为了在实现利润的同时产⽣销售，请定义您的⽬标��ACoS。⽬标是产⽣利润：

对于销售和利润活动，使⽤转化来衡量⽬标绩效。由于品牌推⼴的中位转化率⼤约低��1%，因此当⽬标在20��次点击后未能转化时，请从
销售活动中删除。��（不要忘记⼗四天的归因窗⼝。）

销售⽹

ACoS��⽬标值��=�� 盈亏平衡��ACoS ��=��⼴告⽀出前的利润率

优化您的出价意味着确保您的⼴告⽀出符合您的⼴告⽬标。为了最⼤限度地提⾼销售额或品牌知名度，请使⽤收⽀平衡的��ACoS。
⽬标是最⼤化销售/印象：
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图⽚（⽣活⽅式、产品、店⾯）

测量者

商店聚焦登陆⻚⾯��|来源：亚⻢逊⽹站

标题

登陆⻚⾯内容（⾃定义⻚
⾯、产品详细信息⻚⾯、商店和⼦⻚⾯）

产品/商店选择 点击率

兑换率

产品/商店订单

内容

内容优化

与最接近的竞争对⼿相⽐。

销售⽹

•��ACoS

当我们谈论优化时，我们指的是您可以利⽤不同的杠杆来实现改进⼴告活动的更改。对于亚⻢逊赞助品牌，这不仅仅是简单的列表优化因为⼴告本⾝包含⾃定义内容。这
是任何其他平台⼴告格式都⽆法提供的独特机会。

•��每次点击费⽤

借助商店和⾃定义⻚⾯，您甚⾄可以更好地控制登录⻚⾯的创建。你不妨充分利⽤它。以下是可以针对静态品牌推⼴格式（产品收藏和店铺聚焦）进⾏测试、改进和优化的
因素：

我的品牌推⼴表现与我的直接竞争对⼿相⽐如何？

•��点击率，以及

•��兑换率

⾸先，遵循我们在第⼀部分中推荐的最佳实践。然后，为了真正“优化”这些部分，尤其是那些通过点击率衡量的部分，我们建议运⾏��A/B��测试。

要了解您的表现，您需要能够将您的��KPI��放在上下⽂中：不仅仅是“在亚⻢逊上”，⽽是在您⾃⼰的⼦类别、市场中，并根据品牌推⼴⼴告格式。使⽤（免费）Sellics��
Benchmarker��Tool��[Beta]，了解您如何：

第��5��步：在亚⻢逊上对您的进度进⾏基准测试
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下⼀步：品牌推⼴的技巧和先进技术

17销售⽹

•��4.��将您的品牌推⼴标题与关键字紧密匹配

•��2.��使⽤品牌推⼴⽀持营销活动

•��5.��尝试放置修饰符

使⽤商品推⼴活动或⼴泛匹配的品牌推⼴活动进⾏研究，并筛选具有良好转化率的⼤量短语的搜索词。然后，针对这些相关关键字创建⼀个专⻔的品牌
推⼴活动，其标题与该确切短语匹配或包含最常⻅的形容词。

A/B��测试意味着同时运⾏两个活动，只更改⼀个变量，以便您可以正确测试哪个版本更有效。从您的头条新闻开始 衡量点击率的差异以确定获胜者。

⾸先为每种格式添加⼀个以��ASIN��为⽬标的⼴告系列：对于产品系列，从商品推⼴的优化��ASIN��中提取。对于��Store��Spotlight，使⽤类别定位来快速增加您
的品牌曝光率并为您的商店带来更多流量。⽬前，ASIN��定位不适⽤于品牌推⼴视频。

由于衡量的内容得到管理，您将离改进帐⼾更近⼀步：您甚⾄可以在该⼯具中找到⾃定义提⽰。

•��3.��A/B��测试您的品牌推⼴内容

•

将搜索顶部以外的展⽰位置的出价提⾼或降低��99%，以选择最适合您的品牌的展⽰位置。

品牌推⼴可通过多种⽅式在交易⽇、促销活动、季节性购物和产品发布期间促进情境营销活动。例如：考虑在第��4��季度创建⼀个��Store��Spot��light��Sponsored��
Brands��活动，突出显⽰针对您的⽬标⼈群的“礼品指南”主题的商店。

1.��将��ASIN��定位添加到您的品牌推⼴活动
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•��对您的品牌推⼴进度进⾏基准测试

•��设置您的第⼀个品牌推⼴活动

既然我们已经介绍了品牌推⼴的内容、原因和地点，那么剩下的就是“何时” 我们现在会温和地建议这⼀点。使⽤您的商品推⼴降低⼴告系列，
合并品牌推⼴是您构建��PPC��策略的最佳下⼀步，该策略有望增加销售额并在亚⻢逊上建⽴品牌认知度，为⻓期增⻓开辟道路。

•��升级：整合先进的品牌推⼴结构和设置

我们将其分解为五个简单的步骤 您可以在其中选择适合您的投资⽔平，即第三步可以跳过。

•��优化您的品牌推⼴活动

•��从您的商品推⼴活动中获取效果最好的关键字
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亚⻢逊赞助品牌：结论和关键要点

销售⽹
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