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Listing优化的目的 – 用户视角

•基于用户视角的Listing优化

• 提升点击率
首图优化
标题优化
列表页其它要素：价格(促销)、评论数、评分值

• 提升转化率
Listing页面所有要素：图片、标题、价格、促销、五点描述、描述、视频、A+页面，
Reviews和Q&A



Listing优化的目的 – 亚马逊A9视角

•基于亚马逊A9视角的Listing优化

• 提升曝光量
提升关键词排名
提升类目排名

• 基础：相关性及权重



Listing优化的目的 – 搜索引擎视角

• 基于搜索引擎的的Listing优化(Google等)

• 提升相关性：可找到

• 提升关键词排名：靠前

• 优化要点
• 标题覆盖尽可能多的相关词

• 五点描述、长描述尽可能增加关键词的覆盖率和重复率

• Review和QA 尽可能覆盖更多关键词



亚马逊关键词构成 - 用户常搜词

• 用户常搜词

美国站 2018.11，共289万

L1：搜索量5000以上，28万；
L2：搜索量2000-5000，19万；
L3：搜索量小于1000，242万；

备注：L3仅收录All Departments前30万，
如果收录全估计All Departments类目还有
100万+



亚马逊关键词构成 - 亚马逊推荐词

• 亚马逊推荐词

• 亚马逊美国站，关键词数量大概在千万级

• 基于所有月份的用户搜索行为



亚马逊关键词 - 亚马逊关键词词库

• 亚马逊关键词词库

• 亚马逊美国站，关键词数量大概在10亿级

• 基于亚马逊关键词分词技术

• 来源于Title、Search Term、Bullet Point、Description等全文检索



来自Bullet Points的内容，可
以找到该商品



来自Description的内容，可以
找到该商品



比上一张图片，只是最后多了1：
163401，就搜不到，Why？



亚马逊关键词词库 - 原理

• 亚马逊关键词词库原理(为什么会有上10亿的词)

• 对亚马逊Title、Search Term、Bullet Point和Description里面每个单词(Unique Word)都建立

了索引(倒排索引)，如“Anker iphone 8 case is so great”就是7个单词(其实内部对is, so这类

连接词进行了过滤)

• 这样每个Word，比如case就相当于存在于几十到几十万的ASIN中(美国站总共了5亿多ASIN)

• 当用户搜索“iphone 8 case”就会到包含iphone + 8 + case的有交集的页面中找，全包含、并

且顺序一致的权重高，优先展示

• 当用户搜索“8 case iphone”也会到包含8 + case + iphone的有交集的页面中找，全包含、并

且顺序一致的权重高，优先展示

• 从检索原理来看， “iphone 8 case”、 “8 case iphone”包含的商品数量是大致一致的(前提：

同一类目下搜索)，前者比后者稍微多一点是因为有动态关联词，比如前者结果集里面有一个数

据线后面有截图：静态相关性

• 但是， “iphone 8 case”和“8 case iphone”包含商品的顺序很不一样，这就是权重的概念，

后面会讲



亚马逊关键词构成 - 总结

• 用户常搜词/亚马逊推荐词/关键词词库大概比例是：1/3/100

• 真正有效的是用户常搜词

• 用亚马逊常搜词去优化Listing

• 亚马逊对大多数常用词进行了归类



亚马逊关键词相关性原理 - 静态相关性

• 静态相关性

• 定义：关键词来源于卖家编辑Listing时定义的Title、Search Term和Bullet Point、所属

类目等

• 它是产品上架后亚马逊A9初次分配流量的基础，冷启动时的流量来源

• 关键词权重决定于Listing初次上架时间(新品期)，关键词匹配度、关键词分布位置，以

及关键词的重复度(待测试)

• 亚马逊A9作为一个良性进化的生态系统，它一定会给新品流量扶植，否则就会成为一

个“世袭阶层社会”，让新进入者缺乏创新的动力



亚马逊关键词相关性原理

默认归类到Cell Phones & Accessories下
的一个子类目



一个大词和一个小词，搜索结果数近似，
前者更大一点，因为有动态关联词



亚马逊关键词相关性原理

2个小词，搜索结果数一致
并且下面前三自然位商品基本一致(后
面有答案)



亚马逊关键词相关性原理 – 静态相关性

• 示例总结
• 亚马逊对大多数用户常搜词都进行了归类

归类原理：亚马逊提取每个关键词在用户搜索后点击、购买的商品，分析商品所在类目的
分布比例，将关键词分配给商品数量最大的那一个类目(可能是大类，也可能是小类)

• 关键词的相关性，和词根(Word)有关，和搜索词(Search Phrase)无关，比如主词为ABC，
但CBA和BAC极少搜，但它们的相关商品数和主词一样

• 尽量将商品分配在它所属、并且有竞争力的类目，否则因为亚马逊对关键词归类了，导致
用户根本不可见（如果一个手机壳有艺术手工外观，就可以分类到Art类目，但默认搜索就
无法找到它，除非是用户手动切换到All Departments）



亚马逊关键词分类历史

•

All Deparments类目流量逐渐转移
到Tools & Home Improvement下
了，但总流量较稳定(长销品)



亚马逊关键词相关性原理 – 动态相关性

• 动态相关性

• 定义：基于用户行为建立的关键词和商品的相关性

• 核心要素：

• 点击量+点击率

• 加购量+加购率

• 购买量 +购买率

• 评论数+评分值

• 退货率

• 权重分配：

• 基于核心要素

• 基于各核心要素的权重系数

• 基于时间：最近一天、最近7天、最近30天、最近60天、最近180等用户行为权重占比均不同

• 权重计算周期：点击量权重大概是48小时计算一次



亚马逊关键词相关性原理 – 动态关联

• 动态关联冷启动
• 定义：两件商品初次建立联系的方式

• 方式：

• 基于搜索结果列表，两商品被用户同时点击或购买

• 基于BSR类目/类目导航等列表，两商品被用户同时点击或购买

• 基于卖家设置的组合销售

• 基于店铺内商品列表被用户同时点击或购买

• 动态关联热启动
• 定义：基于两件商品已有的关联关系，从而推动更强的关联，比如冷启动后，在产品下面又会产生如下

关联：

• 看了又看

• 买了又买

• 比较同类商品

• 广告推荐

• 基于历史记录推荐



搜索bose headphones第三页会出
现Sony的耳机和耳塞：动态关联



亚马逊关键词相关性原理 – 飞轮效应

• 飞轮效应
① 当一个新Listing上架，基于其关键词设置(静态关联性)，亚马逊分配初始的流量

② 基于用户行为，产生关键词K和产品A的关联

③ 基于产品的并排展示和用户行为，产生了产品A和产品B的关联

④ 最终，会产生关键词K和产品B的关联

⑤ 当产品B的点击量、销量不断爬升，会带动其关键词K和相关关键词的排名进一步提升

• 最终效果
• 原来100个静态关联的关键词，平均权重从10到60分(关键词初始权重如：35 23 21 19 11 8 5 5 4 

3 3 3  …，后来各关键词有升有降)

• 后来引入了50个动态关联的关键词，平均权重从0到40分(就像sony的耳机有bose关键词流量)



驱动初始收录的关
键词流量加速，引
入动态关联词

冷启动：Listing
关键词被收录，
初始搜索流量引
入

产品关联，增
加流量入口

动态关联热启动：
关键词关联流量

动态关联冷启动：
用户行为驱动，
关键词权重提升

关键词
排名加速提升



亚马逊关键词权重公式推测
• 对于某关键词KW下的若干产品(搜索结果数)，某产品权重W (只考虑核心要素)

• 产品权重W = F0*W0 

+ K*(F1*W1 + F2*W2 + F3*W3)

+ P*(F3*W3 + F4*W4 + F5*W5:)

+ S*(F6*W6 + F7*W7 + F8*W8 )

• F代表权重系数Factor，W代表权重分Weight

• K代表用户在某关键词下行为的系数(Keyword)

• P代表该产品下的行为系数(Product)

• S代表该店铺的权重系数(shop)

• 权重系数F/K/P/S是亚马逊预先分配好的，所有产品都一样(比如：点击权重0.1，加购权重0.13，购买权重0.5)，亚马逊不定期会调整
权重值W是用户行为决定的；比如亚马逊在2017年5月前对点击量分配很高的权重，对于新品达到了53%（通过点击就可以让一个没有销
量的产品关键词上首页），但之后点击权重几乎降为0，而购买量权重一直比较高

• 权重系数是基于时间段的，F1 = (F11*W11 + F12*W12 + F13*W13)/W1 

W1 = W11+W12+W13，11代表最近1天的点击量，12代表最近7天，13代表最近30天(90天也会记录，这是近似)

• 0：亚马逊新品分配权重，基于Listing的关键词分布情况、Listing质量(图片得分、描述得分等)、类目匹配度(同样的权重W但类目不匹配
则F=0)

• 1：点击量+点击率， 2：加购量+加购率，3：购买量+购买率，4：评论数+评分值

• 5：退货率

• 6/7/8：店铺综合评分值（Feedback评分、A-Z投诉、配送绩效等）



权重公式举例
• 下面的举例，我们先假设亚马逊美国站给关键词权重系数分配为：

F=0.20   K=0.35   P=0.30   S=0.08

权重系数之和=1.00(某些权重暂未计入)，每项如W1权重值之和100

W = F0*W0 + K*(F1*W1 + F2*W2 + F3*W3) + P*(F3*W3 + F4*W4 + F5*W5:) + S*(F6*W6 + F7*W7 + F8*W8 )

• 为什么新品可以被用户搜索到？
因为新品的权重系数和权重值都比较高，一般2周-2两个月(2周权重系数更高)

W = 0.20*79  + 0 + 0 + 0.08*29 = 18.12

• 为什么[新品]刷单或测评后，整体关键词的权重会升高？
因为有产品权重

W = 0.20*79  + 0 + 0.30*30 + 0.08*29 = 27.12

• 为什么推荐测评时通过关键词购买？
因为这样产品的销量权重就主要分配到关键词，使得关键词权重极大提升

W = 0.20*10  + 0.35*30 + 0.30*30 + 0.08*29 = 23.82



权重公式举例
• 为什么对于一天销量为10个的新品收到差评关键词排名马上锐减，而对于一天销量为10个

的老品收到差评后不是太严重？
因为对于新品来说，其最近30天和最近90天的权重很低甚至没有，差评会带来权重锐减

新品W = 0  + 0 + 0.30*10 + 0.08*29 = 5.32

老品W = 0  + 0 + 0.30*30 + 0.08*29 = 11.32

老品：P*(F3*W3 + F4*W4 + F5*W5:) = 0.30*(20 + 10 + 0) = 0.30*(20 + (F41*W41 + F42*W42 + F43*W43 )/W4 + 0)

• 为什么搜索Bose后，会出现Sony的耳机B？
因为关键词Bose和Bose的某款产品A有强关联，而A和B也有强关联(看了A也看了B)，也就是说搜索Bose的时候，对产品B产生了

点击、购买，使得产品B的权重提升

• 为什么3个完全不同关键词搜索结果排序类似？
因为3个关键词都是长尾词(比如case 8 iphone)，K权重值可能都低到0，主要靠产品权重

产品A   W = 0  + 0 + 0.30*30 + 0.08*33 = 11.64

产品B   W = 0  + 0 + 0.30*31 + 0.08*29 = 11.62

产品C   W = 0.20*15  + 0 + 0.30*21 + 0.08*29 = 11.62

以上3个产品，在关键词case 8 iphone 和8 case iphone下都没有关键词权重，下面有截图



亚马逊关键词相关性原理

搜索结果数相同

前三产品一样，并且顺序基本一致，
因为没有关键词权重



关键词热度和精准性

• 关键词热度(搜索量)：大词、中词、小词

• 关键词精准性：精准词、泛词
热度

精准性

iphone 8 caseflashlightshoes

iphone case

sperry shoes women

women shoes

iphone 8 clear case

iphone 8 case clear

iphone 8 clear case anker

lacoste women shoes

8 iphone case

• 热度和精准性并没有必然关系

• 精准词下的竞争最激烈，因为是同质化竞争

• 热度高并不意味着竞争很大(因为泛词转化率

一般很低，关键词下单个产品销量未必大)



关键词热度和搜索结果数

热度

结果数

iphone 8 case

iphone case 8

8 case iphone

case 8 iphone

iphone case

iphone

shoes

women shoes

lacoste women shoes

• 关键词越泛，词越短搜索结果数越多
(关键词词库原理)

• 关键词词根A B C相同，搜索结果数基
本相同(关键词词库原理)

• 结果数越多并不代表关键词竞争度越
大，因为包含产品越泛(各层级、各类
别产品大杂烩)

• 搜索结果数和热度并没有必然关系



流量词概念

• 流量词：给ASIN带来流量的关键词，也就是给ASIN带来曝光的关键词；
流量词大小决定于给ASIN带来的曝光量大小，比如对于某透明硅胶手机壳，iphone 8 

clear case一个月内给ASIN带来3万的曝光量，而iphone 8 case给其带来1万的曝光量(该产
品排在第4页)，则对于该手机壳，则流量词iphone 8 clear case比iphone 8 case更大

• 流量词起源于静态相关性，加速于动态相关性(飞轮效应)

• 流量词 = 静态关键词 + 动态关联词

• 基于亚马逊A9的Listing优化目标：产生更多高权重的流量词，带来更多的流量

• 更通俗讲解流量词，请看： https://www.asinseed.com/cn/help/traffic_keywords



关键词优化工具 - AsinSeed

• 挖掘相关关键词

• 查询竞品流量词

• 用关键词(Keyword)和单词(Words)去优化Listing



关键词优化工具-ASINSEED



关键词优化工具-ASINSEED



流量词(Traffic Keyword)清单 单词(Unique Word)清单



AsinSeed优化指南

• 用关键词反查和关键词挖掘，寻找竞品流量词和行业流量词

• 用竞品流量词和行业流量词的Unique Word清单优化Search Term和标题，以及五

点描述、描述、Q&A，增加相关性(了解关键词词库原理后应该知道怎么写ST了)

• 用流量词清单去优化标题、五点描述等，提升关键词权重(静态相关性原理)



• 网站：https://www.asinseed.com

• 手机：139-8227-0865

百度搜索：AsinSeed

https://www.asinseed.com/


谢谢！


