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2022年3月1日，新卖家入门大礼包在美国站、英国站、法国站、德国站、意大利站、西班牙站和日本站上线

新卖家重磅福利来袭！
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加拿大站更新：补货数量限制更新



Copyright © 2022 Amazon. All rights Reserved.版权所有© 2022 亚马逊。保留所有权利。

上了Listing 却不出单，广告费烧了不少石沉大海

我是新手卖家，听别人说跨境好做就注册了店铺，但我根本不知道卖什么好

我前期想自发货测一下款，再根据销量情况转FBA，这样合理么

我报了十几万的运营课程，还被忽悠去买了软件搞铺货，但还是出不了单
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” 有没有想过是你的选品出了问题？
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趋势1：追求即时消费，受社交媒体影响大 趋势2：追求个人和家庭的身心健康

趋势3：追求生产与消费的可持续性和绿色环保 趋势4：追求产品的个性化、智能化及多功能性

# 人人都观看直播

• KOL推荐对用户日用消费品选择
的影响力日益增加；

• 网红直播刺激宠物品类消费

# 人人都成为主播

• 全民直播背景下，大家对上镜用
的产品的需求激增

# 个人健康需求

• 海外消费者希望在家就能进行
一些基础性的个护按摩

# 室内外活动和出行需求

• 运动健身需求提升
• 后疫情时代走出去的冲动与日俱增
• 健康以及环保需求

# 个人兴趣需求

• 不少消费者热衷定制化、个性
化的产品，DIY增加

# 社交需求

• 疫情让消费者有更多的时间陪伴
家人，享受小范围的家庭活动

# 生产端绿色环保需求

• 再生和可回收材料制作的服装受
到消费者欢迎；

• 具有环保理念的制造商的商品将
被优先选择

# 绿色家居、环保出行需求

• 对制冷设备的需求也日渐增多,不
过出于环保考虑，消费者更多会
选择环保类的产品

# 个性化需求

• 个性化产品在购买时
会存在排他性，因此
可直观体现消费者满
意度。个性化使消费
者购物体验更轻松，
并增强了品牌忠诚
度。

# 智能化需求

• 人工智能增强在线购
物体验的潜力,智能产
品让人们生活更便捷

# 商品多功能需求

• 多功能性满足消费者
对商品在更多场景使
用的需求；同时，性
价比提升

• 传统品类智能化
• 商品的使用场景更广

泛

数据来源：《亚马逊2022品类趋势终于出炉！30多亿网民居然都买它？！》，亚马逊全球开店官微，2022年1月15日发布
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选品为王 正确测品成本核算



Copyright © 2022 Amazon. All rights Reserved.版权所有© 2022 亚马逊。保留所有权利。

选品的8步成诗法：

第一步
了解市场体量

第二步
了解竞争情况

第三步
了解季节走势

第四步
发掘产品机会点

第六步
整合知识产权优势

第七步
整合供应链优势

第八步
核算成本

第五步
提炼消费者痛点、痒

点
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如何衡量市场机会大小并差异化卖点？
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Step 0: 选品必知的榜单
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Step 1: 输入关键词，找到竞品
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Step 2: 点开详情页，找到产品所在的子分类
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Step 3: 点开畅销榜单，了解目前
该分类的热销产品特点
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Step 4: 逐个查看畅销品的特点，
找到可能的切入点或机会点
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Step 5: 查看畅销榜单，找到当前
的热点趋势和可能切入的机会



Copyright © 2022 Amazon. All rights Reserved.版权所有© 2022 亚马逊。保留所有权利。

Step 6: 了解产品卖点和用户需求
场景——读Listing
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Step 6: 了解产品卖点和用户需求
场景——读评论、读好评
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Step 7: 提炼用户痛点和需求——
读差评
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Step 8: 明确产品卖点
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在节假日大促前期，尤其Prime Day前后是销量高峰，是卖家朋友的必争之地。

卖家们应：

• 尽量在活动结点做促销折扣

• 考虑是否有资金实力去做高客单价产品

• 注意产品重量、体积较大、仓储方面的要求
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庭院类产品销量近几年一直保持稳定增长，在每年春夏秋为热卖旺季。因为疫情关系，对比之

前，有较大增长。消费者会普遍关注产品尺寸、产品质量及质保和坚固程度。

选品趋势推荐
园艺水管
garden hoses

框架泳池
framed swimming pools

庭院伞
patio umbrellas

消费者关注点 长度、售后质保、喷头 尺寸、产品质量 坚固程度、尺寸、收纳

给卖家的建议
Prime day 前后是销量高峰，
尽量在活动节点做促销折扣

Prime day 前后是销量高峰，
尽量在活动节点做促销折扣，
产品单价较高，需考虑是否
有资金实力

会有更多具有购买力的买家在旺
季购买此类产品，旺季销量高，
均价亦会提升

热卖月份 4-9月 4-8月 4-8月

热销价格区间 15-45美元 50-300、500+美元 30-60美元

热销产品图片



Copyright © 2022 Amazon. All rights Reserved.版权所有© 2022 亚马逊。保留所有权利。

今年健身仍是大趋势，户外运动类产品保持着持续性高增长，而夏季正是运动品类的旺季。消费

者会关注产品的配件种类、产品质量、便携性和多功能性。

选品趋势推荐
桨板
paddle boards

自行车/儿童自行车/山地车
bike/cycling

睡袋
sleeping bags

消费者关注点 配件种类、产品质量 产品质量、重量 保暖、收纳

给卖家的建议
产品单价较高，需考虑是否有
资金实力

产品重量、体积较大，
仓储方面要求较高；
货值高，竞争相对较小

顾客购买均价逐年下降，更倾
向于性价比产品

热卖月份 5-8月 5-8月 5-12月

热销价格区间 200+美元 80+美元 20-60美元

热销产品图片
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在加墨地区，户外露营类产品从2020年开始整体平均单价上升。热卖集中在每年夏季。消费者愿

意为高品质产品买单，他们关注产品质量、便携性、收纳方便和多功能性。

选品趋势推荐
户外露营椅
camping chairs

户外露营床垫
camping air mattresses

吊床
camping hammocks

运动水壶
sports water bottles

消费者关注点
产品质量、便携性、
多功能

产品质量、安全性、收纳
方便、使用场景多样性

收纳、质量、功能 尺寸、密封性、耐摔

给卖家的建议
大量买家会选择性价比
高的产品，买家购买均
价在夏季会逐步提升

顾客更加注重产品质量，
愿意为高质量产品付费

产品均价低，季节性明显，
注意备货节奏及库存指标

在功能性相差不大的情
况下，买家更在意性价
比

热卖月份 5-8月 5-8月 5-7月 4-9月

热销价格区间 30-60美元 30-90美元 20-40美元 15-40美元

热销产品图片
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汽车配件品类的消费者会针对

不同品牌、型号、年份的高适

配性需求购买，如轮胎配件、

减震器和加热器。
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对于2022 Prime Day的选品策略，我们的20位资深经理们从站点整体维度包括Prime Day常规热卖品类、品类
增长速度，再深入到各品类消费者在网站上的搜索行为、商品关注要点，最后结合大部分卖家们普遍需要考
量的因素例如成本是否较低，在特定品类是否价格亲民，物流风险是否可控，为大家出谋划策。

2022 Prime Day热卖风向标

零售端热门选品推荐

地面清洁类

热卖子品类：吸尘器

价格区间（仅供参考）：150-

200美金，其中中国卖家价格多
集中在100-150美金

消费者关注点：吸力、重量、
便于清洁、续航时间、对于宠
物毛发的吸尘能力

智能家居类

热卖子品类：控制连接、智能灯
光、智能安防和家庭娱乐等

价格区间（仅供参考）：低于200

美金

消费者关注点：消费者通常从价格
较低的小物件开始入手，比如智能
灯泡和智能音箱的结合

床品相关

热卖子品类：床单、枕头、毛
毯、装饰枕

价格区间（仅供参考）：30-50

美金床上四件套

消费者关注点：可机洗、耐
用；需要注意应为美国的标准
尺寸；款式以简约单色为主
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2022 Prime Day热卖风向标
零售端热门选品推荐

家用电器类

热卖子品类：便携空调机、电
扇、除湿器

价格区间（仅供参考）：空调
机300-400美金，电扇50美金以
内，除湿器80-150美金

消费者关注点：体积大小、可
携带性、充电时间、智能化操
控、多场景使用

家居装饰类

热卖子品类：户外灯具、台灯、花园
灯、吊灯、吊扇灯
价格区间（仅供参考）：台灯30美金
以内，吊扇灯100-150美金，户外灯
具以组合套装销售

消费者关注点：
户外灯具常需考虑其防水、防热、感
应能力，还要考虑其电池续航容量
室内灯则看重是否设计简约、护眼、
可调节亮度以及是否省电

玩具类

热卖子品类：玩具娃娃、浴缸玩
具、沙类玩具、玩具工具/周边（如
收纳）

价格区间（仅供参考）：10-30美金

消费者关注点：注意侵权问题。顾
客会关注质量、产品安全性、产品
样式、材质、收纳便捷与否、造型
多样性以及套装的产品种类
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2022 Prime Day热卖风向标
零售端热门选品推荐

运动服饰

热卖子品类：女士运动瑜伽裤 (长裤短
裤）、运动内衣、运动套装，登山运动装

价格区间（仅供参考）：20-30美金

消费者关注点：追求舒适型、面料透气、
高腰塑身款

女式连衣裙

热卖子品类：休闲裙、派对裙

价格区间（仅供参考）：25-35美金

消费者关注点：蕾丝、包臀、基本款、印花

女式泳装

热卖子品类：女士连体泳衣、女士
分体泳衣

价格区间（仅供参考）：25-35美金

消费者关注点：对身型包容度高、
纯色或大色块设计

珠宝配饰

热卖子品类：墨镜、防蓝光眼镜，耳环、
项链

价格区间（仅供参考）：低于50美金

消费者关注点：防蓝光眼镜、oversize墨
镜、珠宝简洁款式、色彩丰富

拖鞋、轻便休闲鞋

热卖子品类：夹脚拖、平底拖、花园
鞋、非专业类运动鞋

价格区间（仅供参考）：低于50美金

消费者关注点：

拖鞋类：关注防滑胶底平底，材质要
柔软的皮料、塑料、布料；并且根据
不同使用场景有不同材质，比如在海
滩是塑料材质、在秋冬家里是绒毛布
材质；春夏追求透气性、吸汗、舒适
度；秋冬追求穿着柔软、保暖

非专业类运动鞋：面料透气、自重
轻、可支撑性、柔软、舒适度、贴合
脚部生理曲线
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选品策略第一招：选择复购率高的产品，抓住复购潜力
这一类的产品多为小而轻便的产品，集中在美妆，个护，厨房用品方面，属于消费者频繁购买的产品。对于卖家而言资金周转压力较小，是在较为特殊的时期中求
稳的选品策略。

选品策略第二招：挑选成本控制有把握的产品，保护利润率
这边的切入点应该是利用自身供应链优势，优选可以进一步压缩成本的产品利润率主要来源于两个特点。1.小众，2.高单价 对于市场而言，精准定位到一些体量适
中，增长快速，但竞争度较小的产品，从而降低推广成本是较为明智的选品方法和思路。 而高单价又保证了产品的利润空间。

选品策略第三招：多考虑性价比高的产品，迎合海外消费者多样购买力需求
目前整体市场的高性价比主要体现在市场需求量较大的产品。 并且普遍存在高质量和中等价位的产品特点，即高端新能中等价格。

选品策略第四招：侧重刚需产品，更符合消费者需求
在疫情反复的情况下，供应链资源，物流资源，工厂产能都是巨大的挑战。因此选择非季节性且稳定的刚需产品是较为稳妥的选品思路。

选品策略第五招：倾向无接触产品，顺应客观环境需求
针对现有产品进行创新开发更快速的针对客观市场环境进行产品迭代，满足市场得需求。例如：免接触洗手盆，在现有的产品上增加功能和亮点以满足疫情期间产
生的新需求，一方面可以提升消费者购物体验，一方面还节省了开发全新产品的成本和精力，产生事半功倍的效果
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北美站新卖家运营流程

销售管理商品上传账户注册

亚马逊物流 优惠券 促销

北美远程配送计划
（美国库存，测款加墨）

选品

【添加新商
品】

创建商品
详情页

商品详情页优化

广告

账户安全 品牌备案

亚马逊物
流机会

新品入仓
优惠计划

继续新一轮选品

5%销售额返还（最
高可享5万美元）
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选品工具【添加新商品】

亚马逊官方选品工具“添加新商品”，采用数据分析及人工智能

算法，为卖家提供动态选品推荐。帮助卖家不仅在现有销售类

目下，拓展更多高需求产品；还可以开拓新的品类机会，挖掘

更多深受消费者喜爱的产品趋势特点！



Copyright © 2022 Amazon. All rights Reserved.版权所有© 2022 亚马逊。保留所有权利。

基于卖家现有销售类
目，提供高需求选品推
荐，所列指标包括：

• 商品名称
• 品牌
• 机会分数
• 配送渠道
• 中标价
• 报价总数量
• 需求
• 评分
• 类别
• 商品类型
• 浏览节点
• 反馈等

高级研究功能提供的海外消
费者消费偏好特点，卖家可
根据自身情况，筛选:

• 目标站点（商店名称）
• 类别
• 商品类型
• 浏览节点

可以根据“需求与竞争”、“仅
需求”或“仅竞争”来排序

产品性能：需求，报价和选择
指标

产品功能：如价格、材
质、颜色、款式、尺寸、
重量等

*请注意，以下示意图仅供参考，请以卖家平台看到的实时内容为准。

“新商品”vs“高级研究”
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卖家在英国、德国、日本、美国站有活跃账户

卖家为专业销售账户
目前只有专业销售账户的主账户可以查看

已注册超过一个自然年的卖家在过去12个月内销售额大于0；新注册一个自然年以内的卖家没有销售额限制
如何定义新注册一个自然年以内的卖家？举例来说：如果您是在2021年1月1日新注册的英国、德国或日本站，现在是11月
30日，不满一个自然年，那么您就属于新注册一个自然年以内的卖家，没有销售额的限制。

卖家所售类目下有高需求选品
目前，大体积、有毒材料、受限制的商品不在推荐范围内。

哪些卖家可以看到【添加新商品】工具？
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亚马逊物流新品入仓优惠计划
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亚马逊物流新品入仓优惠计划
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亚马逊物流机会
“亚马逊物流机会” 可分析您的目录并建议哪些 ASIN 应注册哪项亚马逊

Prime 计划（如亚马逊物流和亚马逊物流轻小商品计划）。该工具使用机

器学习系统识别您的目录中可受益于亚马逊物流计划的商品。例如，符合

亚马逊物流要求的 ASIN 可能也符合亚马逊物流轻小商品计划的要求，而

后者的费用更低。此外，对于您商品有资格参与的任何促销，亚马逊物流

机会都会给出建议。

如何使用“为何使用此 ASIN”列？

此列列出了每项建议背后的主要理由。下
面是您会看到的最常见的基本理由：
配送承诺： 如果 ASIN 的平均配送时间超
过三天，将其转换为亚马逊物流可确保更
快的配送和更好的买家体验。
需求： 如果对该商品的既定需求足够高，
将其转换为亚马逊物流将帮助您吸引更多
买家。我们可从浏览量、销售速度和售出
商品数量中获取此信息。
商品密度： 如果此 ASIN 没有足够的商
品，则在亚马逊物流中注册该 ASIN 有助
于提高销量。
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亚马逊物流机会
如何查看及使用：
1.登录卖家平台后，请转至亚马逊物流机会。
2.查看机会列表。
3.要下载建议的所有数据，请点击右上角的【下载所有建议】。
4.要将 ASIN 注册到亚马逊物流或亚马逊物流轻小商品计划，请选择相应的选项卡，然后选择 ASIN。在【操作】列下，点击【注
册】。 您也可以选择多个 ASIN，然后点击建议列表右上角的【注册多个】。

如何提供有关 ASIN 的反馈？
选择 ASIN。将鼠标悬停在行末尾的“x”上
以选择一个反馈选项。

多久更新一次建议？
每周都会在“亚马逊物流机会”页面上刷新一
次建议。请确保下载每组新建议的数据文
件。

帮助页面：
https://sellercentral.amazon.com/help/hub

/reference/GLVZKY7AM8CKEBU6

https://sellercentral.amazon.com/next/fba?
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