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Bienvenue dans ce guide pratique consacré à
l'univers des publicités sur Amazon!

Que vous soyez novice dans le domaine ou que vous ayez déjà une certaine
expérience, cet eBook a été conçu pour vous offrir une approche claire,
efficace et progressive de la gestion des campagnes publicitaires sur la
plateforme Amazon.

En suivant les étapes de ce guide, vous serez en mesure de lancer des
campagnes Amazon Ads ciblées, efficaces et alignées avec les objectifs
de votre marque. 

Prêt à faire de vos campagnes publicitaires un atout majeur de
votre réussite sur Amazon ? 



I. CHEMIN JUSQU’À LA CRÉATION

Nous vous proposons dans ce chapitre de passer à la pratique. 
Pour choisir le type de publicité lors de la création de votre première campagne
Amazon Ads, suivez ces étapes 

1. Connectez-vous à votre compte Amazon Seller Central.

2. Accédez à l'onglet Publicité et cliquez sur "Gestionnaire de campagnes".



3. Cliquez sur le bouton "Créer une campagne" pour démarrer une
nouvelle campagne.

4. Choisissez le type de campagne en fonction de vos objectifs
publicitaires (voir le premier EBOOK si besoin): 

Sponsored Product 
Sponsored Brand 
Sponsored Display



Nous vous accompagnons maintenant dans la configuration d’une campagne
Sponsored Product avec un ciblage automatique visant particulièrement les
mots-clés.

LE NOM DU GROUPE D’ANNONCES

Donnez un nom à votre groupe d’annonces pour l'identifier facilement plus tard. 
Notre conseil est de lui attribuer un nom court, uniquement sur le type de
ciblage. 

Dans cet exemple, nous choisissons une campagne automatique ciblant
spécifiquement les mots-clés.



LE CHOIX DES PRODUITS

Ensuite définissez votre produit ou un groupe de produits que vous souhaitez
promouvoir.

LE CHOIX DU TYPE DE CIBLAGE

Sélectionnez ensuite les options de ciblage pour votre campagne
. 
Deux choix s’offrent à vous : Le ciblage automatique OU le ciblage manuel
(voir EBOOK I si besoin)



Ici, nous choisissons un ciblage automatique et plus particulièrement sur les
mots-clés et les requêtes-cibles que les clients vont taper dans la barre de
recherche. 

Pour cela, il suffit de cocher la partie « Définir les enchères par groupe de
ciblage », puis de cocher uniquement « Correspondance proche » et
«Correspondance large ».

L’option « Substituts » et « Complément » concernent les fiches produits. 
C’est-à-dire que vous apparaissez uniquement sur les fiches produits d’autres
vendeurs.

LA STRATÉGIE D’ENCHÈRES

Dans cette étape, définissez votre stratégie d'enchère et son montant. 

Vous pouvez choisir entre des enchères dynamiques OU des enchères fixes
(voir EBOOK I si besoin)



Dans l’exemple, nous choisissons l’option à la hausse et à la baisse car nous
souhaitons atteindre le maximum de mots-clés afin de recueillir un nombre
conséquent de données.

LE NOM ET LE BUDGET DE LA CAMPAGNE

Ensuite, vous devez nommer votre campagne. 
Pour cela, nous vous conseillons de commencer par un nom court de votre
produit, suivi de la marketplace sur laquelle vous vendez (FR pour France, DE pour
Allemagne...), puis du nom du groupe d’annonces. 

Ici, cela donne « NOMCOURT-FR-AUTO-MCLE ». 
Ainsi, en un coup d’œil vous savez à quoi cette campagne correspond.

Définissez également votre budget et la durée de votre campagne. 
C’est le moment de réfléchir à la somme que vous êtes prêt à dépenser pour la
campagne et la durée pendant laquelle vous souhaitez qu'elle se déroule. 

Notre conseil est de mettre un minimum de 25 euros. 
Ne vous inquiétez pas, ils ne seront pas obligatoirement dépensés par Amazon.



Si vous êtes satisfait de vos paramètres, cliquez sur le bouton 
"Lancer la campagne" pour commencer à diffuser votre campagne
Amazon Ads. 

D’ici quelques heures, les premières impressions apparaitront sur votre
tableau de bord !



SÉLECTION DES MOTS-CLÉS :

Vous devez identifier les mots-clés pertinents pour vos produits et ceux que vos
clients potentiels sont susceptibles d'utiliser lors de leurs recherches. 

Pour les trouver, rien de plus simple, il suffit de cibler les mots-clés qui ont fait
des ventes dans les campagnes automatiques. 

Cela peut paraître contre intuitif, mais à noter que les mots-clés les plus
pertinents à sélectionner ne sont pas forcément les plus pertinents pour vous.

DÉFINITION DES ENCHÈRES :

Vos enchères doivent être compétitives pour vous assurer que vos annonces
soient visibles, mais vous devez également veiller à rester rentable en
contrôlant vos dépenses.

Nous vous conseillons de faire attention aux enchères suggérées par Amazon.

Ce n’est pas parce qu’Amazon vous préconise un montant sur un mot-clé pour
gagner l’enchère qu’il faut suivre ses recommandations. 

Tout d’abord, car cela ne sera pas forcément le cas, mais aussi car il faut avant
tout que votre enchère soit rentable pour vous.



Prenons l’exemple de la photo ci-dessous : 

L’enchère n’est absolument pas en lien avec les recommandations d’Amazon.
Pourtant, elles sont très efficaces. 

Nous verrons plus bas comment on analyse et on arbitre sur ces résultats.

3. SUIVI ET AJUSTEMENT :

Si un mot-clé ne génère pas de vente, vous pouvez soit réduire votre enchère,
soit le supprimer de votre campagne. 

De même, si une enchère est trop élevée et dépasse votre budget, vous pouvez
la réduire pour économiser de l'argent.



I. CRÉATION DES PREMIÈRES CAMPAGNES DE
RÉCUPÉRATION DE DONNÉES

La première phase consiste à créer des campagnes visant à « arroser » au
maximum, c’est-à-dire, cibler très large afin de récupérer l’ensemble des
données nécessaires.

L’idée est de savoir ce qui déclenche ou non des ventes de vos produits.

Pour cela, la création de plusieurs campagnes est nécessaire :

1. En premier lieu, il est nécessaire de commencer par créer des campagnes
automatiques ciblant spécifiquement les mots-clés, afin de savoir sur quelles
requêtes-cible les clients trouvent et achètent votre produit.

2. De même, une campagne automatique ciblant spécifiquement les fiches
produits doit être mise en place. Sa finalité étant la même que ci-dessus

3. Vous pouvez lancer d’autres campagnes comme du ciblage de mots-clés 
« large » ou de ciblage de fiches produits « Elargi » afin de maximiser la visibilité
dès le début, mais ce n’est pas notre stratégie.



SUIVI ET ANALYSE DES PERFORMANCES DES CAMPAGNES

Après avoir lancé vos campagnes, attendez une dizaine de jours avant de faire
quoi que ce soit. En effet, il est impératif de laisser le temps à Amazon de
récolter un maximum de données.

Une fois ce délai passé, exportez un rapport de ces différentes campagnes. 

Dans votre gestionnaire de publicités, cliquez sur l’onglet « Suivi, mesures et
rapports », puis sur « Rapports sur les publicités sponsorisées ».



Vous serez redirigé sur la page ci-dessous. Ne modifiez aucun paramètre, et
cliquez sur « Exécuter le rapport » en haut à droite, en bleu.

Bravo ! Vous avez téléchargé votre premier rapport ! 

Cette manipulation est à effectuer toutes les semaines. 
Vous pouvez la planifier en choisissant une récurrence (ex : tous les
vendredi)

Maintenant que vous avez recueilli toutes les données issues de votre
campagne, il vous faut passer à l’étape suivante.



Le plus important dans cette étape est de sélectionner les mots-clés / ASIN qui
ont fait des ventes, uniquement. 
En effet, à ce stade de l’analyse, nous ne nous attardons pas sur les mots-clés
qui ont cliqué mais n’ont pas vendu. 

La raison est simple, une dizaine de clics sur un mot-clé est insuffisant pour
prendre une décision. Il faudrait attendre de récolter une cinquantaine de clics
pour invalider définitivement un mot-clé.

Dans l’exemple ci-dessus, qui est un vrai rapport de campagnes automatiques
sur un lancement de produit, nous sélectionnons uniquement 3 mots-clés et 3
ASIN.

Nous ne touchons pas aux autres et attendons les prochaines semaines qu’il y
ait un maximum de données sur ces derniers.



ATTENTION !

Quand nous disons de ne pas toucher pas aux autres mots-clés, il y a tout de
même une exception à la règle. 
Si les mots-clés sont souvent bien ciblés par les campagnes automatiques, les
ASIN le sont beaucoup moins...

Il est possible que votre annonce apparaisse sur un pot de fleurs, alors que vous
vendez une coque pour iPhone. 

Il faut donc vérifier régulièrement ces campagnes-là. 
Pour cela, vous n’avez pas besoin d’exporter de rapport. 
Il vous suffit de vous rendre au sein même de la campagne et de cliquer sur le
groupe d’annonces, puis sur l’onglet « Terme de recherche ». 

Vous y verrez en un coup d’œil les ASIN qui n’ont absolument aucun rapport
avec votre produit. 

Ces derniers, mettez-les immédiatement en négatifs. 

                                  



La seconde phase consiste à créer des campagnes manuelles, plus précises
que les campagnes automatiques, afin de donner un budget dédié aux mots-
clés / ASIN qui ont fait leurs preuves dans les campagnes automatiques.

Pour cela, la création de plusieurs campagnes est nécessaire :

       A. Campagne Manuelle ciblant en « Exact » les mots-clés que l’on a
sélectionnés dans la phase 1.

       B. Campagne Manuelle ciblant en « Expression » les mots-clés que l’on a
sélectionnés dans la phase 1 (soit les mêmes que la campagne « Exact »).

       C. Campagne Manuelle Produit Exact ciblant les ASIN que l’on a
sélectionnés dans la phase 1.

POINT DE VIGILANCE !

Le fait de cibler avec plus de précision les mots-clés / ASIN, permet à ces
derniers d’être davantage mis en avant sur Amazon. Néanmoins, il faut faire
attention à ne pas s’auto-concurrencer !

Exemple : Un client tape la requête-cible « coque Iphone » et il s’agit d’un mot-
clé dont vous avez pris la décision de cibler dans une campagne manuelle. 

Dans ce cas, la campagne auto mots-clés + la campagne exact + la
campagne expression voudront sortir. Elles vont donc chacune d’entre elles
enchérir l’une sur l’autre et donc monter vote CPC !



Pour éviter cela, il est important de mettre en négatif les mots-clés dans l’ordre
suivant :

Dans la campagne Auto mots-clés : mettre en négatif Exact et Expression
chaque mot-clé sélectionné dans la phase 1.

Dans la campagne Expression : mettre en négatif Exact chaque mot-clé
sélectionné dans la phase 1.

Dans la campagne Auto produit : mettre en négatif les ASIN sélectionnés dans
la phase 1.



Lorsque ces nouvelles campagnes sont lancées, analysez-les de la même
manière que les campagnes automatiques de l’étape 1.

-> Si un mot-clé engendre des ventes dans la campagne automatique,
basculez-le dans les campagnes manuelles.

-> Si finalement, un mot-clé ne performe pas avec l’option manuelle, vous
pouvez l’identifier en négatif exact dans toutes les campagnes. 

Comment savoir si votre mot-clé performe ou non ? 

S’il est dans l’un de ces cas ci-dessous, alors vous pouvez le considérer
comme non performant :

-> Son taux de conversion est bien inférieur au taux de conversion global de
la fiche produit.
-> Il ne convertit toujours pas alors qu’il fait l’objet d’au moins une
cinquantaine de clics.

Rappel : 

le taux de conversion d’un mot-clé se trouve dans les rapports vus plus haut. 
Le taux de conversion d’un produit se trouve sur le Seller central, dans le menu
« Rapport », puis « Rapport d’activité ».



LES ENCHÈRES

Mais alors, combien faut-il mettre de budget au sein des campagnes
manuelles ?

Pour cela, voici une formule que vous pouvez adapter à n’importe quels
objectifs :

Bénéfices nets * Taux de conversion (de chaque mot-clé / ASIN) * X

X est la variable importante de l’équation. 
C’est lui qui diffère en fonction de vos objectifs. 
Il peut être égale à 1 ; 1,25 ; 1,5 ; 1,75 ; 2.

Voici comment interpréter les résultats :

-> Plus la valeur se rapproche de « 2 » et plus la visibilité est accrue sur le
mot-clé en question. 
Et donc, plus il y a de clics, plus il y a de ventes potentielles.

-> Au contraire, plus la valeur de X se rapproche de « 1 », et moins vous
donner d’opportunité au mot-clé. 
Cela peut être bénéfique lorsque vous avez un mot-clé qui a un taux de
conversion faible, mais où il vous semble important de rester visible. 
Cela permet de rester rentable quoi qu’il arrive.

Tout comme l’analyse des rapports, le calcul des différentes enchères est à
revoir toutes les semaines afin de s’assurer d’avoir une stratégie publicitaire
rentable.

La phase 2 peut durer plusieurs semaines, voire des mois, avant que vous ne
passiez à la phase 3.



La troisième phase consiste à booster d’avantage la visibilité sur les mots-clés
/ ASIN qui performent. 
C’est-à-dire ceux qui ont un taux de conversion supérieur au taux de
conversion global de la fiche produit. 

Pour y parvenir, vous avez à disposition deux types de publicités sur Amazon : 

1. Le Sponsored Brand : avec cette solution, de multiples possibilités s’offrent à
vous : vidéos, publicité pour un groupe de produits, votre Store... 
Cela dépendra de votre boutique et de la relation entre vos produits.

2. Le Sponsored Display : Cette option est à utiliser pour les plus aguerris. 
Dans ce cas, vous pourrez cibler précisément l’avatar client-type de vos
produits. 
Le ciblage sera différent en fonction des régions du monde, de votre budget, etc. 

Quoi cibler en premier ? Il est impossible de donner une version unique, car
chaque cas devra être individualisé. Ci-dessous, nous vous avons mis un
exemple global de ce à quoi la phase 3 pourrait ressembler :



La plateforme Amazon est saturée de produits et de vendeurs, et pour se
démarquer, il est essentiel de mettre en avant ses produits de manière
stratégique.

Amazon Ads offre cette opportunité en permettant aux vendeurs de cibler
précisément leur public, d'augmenter la visibilité de leurs produits et
d'optimiser continuellement leurs campagnes, pour un retour sur
investissement maximal. 

Conscients du potentiel d’Amazon Ads, nous avons fondé une agence
spécialisée dans la publicité sur Amazon pour accompagner les
marques ambitieuses dans leur succès sur cette plateforme.



https://www.youtube.com/@SkyVision-Agency
https://www.youtube.com/@SkyVision-Agency


Afin de remercier les ambassadeurs de Skyision, nous proposons
une offre généreuse pour ceux qui nous recommandent à leur

entourage

Pour chaque nouveau client signé, l’ambassadeur perçoit 

👉 50% de la première facturation (hors frais
d’intégration)

Il suffit simplement de nous mettre en contact, ou de nous partager le contact via 
what’s app (+33 6 23 29 65 36) ou email (contact@skyvision-agency.com)



Site Internet SkyVision

contact@skyvision-agency.com

Notre LinkedIn

Notre Chaîne YouTube

*Sous réserve d’un chiffre d’affaires supérieur à 120 000 € / an

Nous sommes tellement confiants dans nos compétences, que nous
vous proposons 3 mois d’essai sans engagement 

Au plaisir de vous accompagner

https://www.linkedin.com/company/98050028/admin/dashboard/
https://www.youtube.com/@SkyVision-Agency
https://skyvision-agency.com/
https://skyvision-agency.com/contactez-nous-amazon-ads/
https://skyvision-agency.com/contactez-nous-amazon-ads/
https://skyvision-agency.com/contactez-nous-amazon-ads/
https://skyvision-agency.com/contactez-nous-amazon-ads/
https://skyvision-agency.com/contactez-nous-amazon-ads/
https://www.linkedin.com/in/erwanboca-skyvision/
https://www.youtube.com/@SkyVision-Agency

