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第 0 步 环境与工具准备 目的：让数据可信

💡 工具分工铁律：查关键词只用 H10（有亚马逊合作数据，卖家精灵只抓前三页，只能选出大词/核心词

→ 打广告容易当炮灰）；看销量用卖家精灵（拉一个月维度，不看单日）。

提炼自 2026 版课程「市场分析及选品」模块 · 10 步闭环，每步都有判定标准与产出物

浏览器邮编设为美国当地（如 91111），保证前端数据一致☐

装 卖家精灵（看销量/选品筛选/查关键词竞价/AI 分析评论）+ Helium10（只用来查关键词，网

页版）
☐

装 GPT 官方版 + 谷歌 AI（做图/写标题/分析评论用），网络 30 元/月以上防降智☐

装阿里佩（以图搜品），学会识别广告位、AC 推荐词、ASIN vs SKU☐



第 1 步 找方向（最关键、也最容易做错） 产出：一个可横向扩展的主题/核心功能

⭐ 找方向 ≠ 找类目，而是找"主题或核心功能"——做的是核心功能，横跨多个应用场景。

反例：搜"竹子砧板"只会找到砧板，下不了手；正确姿势是搜"竹子"，做竹制品垂直店（竹砧板/竹餐具/

竹收纳……）。

好方向的三个特征

① 主题多（积木有花/车/盆栽/军事；首饰有戒指/项链/夸张款）

② 应用场景广（车载：坐垫/挂钩/收纳/遮阳）

③ 核心功能一致（医疗类：按摩/红光/生发梳）

找方向的四种方法

1. 卖家精灵按类目筛选，看类目里最近上架、评论少但销量好的新品有什么共同特点

2. 从关键词入手（"婚礼"→ 展开周边）

3. 问 GPT（适合汽配等不熟悉的类目）

4. 看 1688 商家店铺专做什么（工厂侧视角）

判断标准

✔ 在这种类目里待几天就能记住产品特点（如"细节丰富、颜色丰富的积木花好卖"）→ 练出"一眼看

懂"的能力

✘ 今天厨房收纳、明天挂钩、后天吹风机（跨类目乱跳）→ 经验无法复用，效率极低

注意："防水"是产品特点不是方向，要区分



第 2 步 批量筛选候选产品 产出：20-50 个候选 ASIN

方法 A：条件组合筛选（最常用）

卖家精灵筛选器：类目 + 评论数(30 以内) + 价格(15 美金以上) + 上架时间(最近) + 销量区间

核心信号：评论少 + 销量好 = 市场没饱和 / 产品有竞争力 → 优先分析

选品工具参数："包含关键词"匹配标题词（非权重词）；"选择月份"= 时光机，可回看历史月份数据

方法 B：大品类 + 词频深挖

1. 筛销量 3000+ 的类目，用卖家精灵插件"复制标题词"提取搜索结果页所有标题

2. 统计词频，取出现频率最高的词 = 该类目产品的公共特征词

3. 用高频词扩展找同特征产品（不依赖 AI，简单直接）

方法 C：没有灵感时的两招

① 类目 + 评论 30 以内 + 15 美金以上非标品，直接找"评论少有销量"的

② 类目 + 销量 3000 以上找大品类，再从标题公共词深挖细分

第 3 步 找参考竞品（基准线） 产出：2-3 个"正常运营"的对标链接

参考竞品必须是正常运营、非人为堆起来的链接，判定标准（以积木案例为准）：

指标 标准

上架时间 短（新品期/近期）

评论数 10 个左右

广告词数 70 个以内

合并评论 不超过 30 个

AC 推荐词 5-7 个以内

🚫 以下链接不能当参考：评论数虚高（合并/刷评）、广告词 200+（烧广告硬推）、品牌词流量大（做

站外）、只有美国本土卖家（受限类目）。



第 4 步 热卖原因分析（辨别真假爆款） 产出：可复制的成功要素清单

排查顺序（五步筛）

1. 查刷评论：评论增长曲线是否均匀陡增；每隔一两天涨 1-2 个 = 刷评特征

2. 查合并评论：新品短时间大量评论（如 188 条）= 合并典型特征；后台添加变体输入 ASIN 可查隐藏变

体

3. 查季节：查上架 2 年以上产品的历史销量，看是否有特定月份峰值

4. 查站外：同销量下关键词自然排名显著偏低 = 站外产品；第一名与第二名差距超 1.35-1.5 倍也说明有

站外

5. 查品牌流量：H10 查关键词含品牌词且流量 ≥200 = 品牌流量（仅适用新品）

15 个热卖原因：哪些可复制、哪些要避坑

✅ 可学习复制（产品侧） 🚫 不可复制（运营侧，避坑）

卖点元素（需验证该元素确有销量）、性价比（低于竞品

30%+）、功能设计创新（仅新品）、季节/节令需求、创

新功能

刷评论、合并评论、站外引流、品牌自带流

量、老带新、骗局玩法（高价+后台大折扣

+僵尸评论）

🚫 归因作废：合并/刷评论/站外/季节赶不上的产品，热度归因作废。

真实销量校正：前端显示 900+，用关键词自然排名对比估算实际可能只有 300-350。

💡 没有"广告打法"这一条——没有产品是纯靠广告架构推起来的，广告只是辅助。老产品（半年以上）

只能看：性价比、季节、当下饱和度、合并痕迹、是否侵权。

练法：每天看 10-15 个产品，练一个月建立"一眼看出产品特点"的直觉。



第 5 步 运营难度分析（量化能不能做） 产出：难度百分比 → 决定发货量

方法一：评论区间法（主用，准确率约 70%）

运营难度 = 目标评论区间同特征产品平均销量 ÷ 搜索页前五平均销量

1. 统计精准关键词下自然排名 1-5 名的平均销量（⚠️ 勘误：必须取平均，5 家合计 356 就用 356÷5）

2. 按评论区间（30 以内 / 31-50 / 51-100 / 101-200）各找 3 个同特征最好卖的产品求平均

3. 相除得运营难度

结果 判断 行动

< 10% 困难 发货量砍到明显低于区间均值

10-15% 适中 正常备货

> 15% 简单 可接近区间均值

只看自己能达到的评论档位（只能积累 30 个评论就看 30 以内区间）

200 个评论已接近转化上限（边际效应）；难度 >100% 属正常（产品不依赖评论也能卖）

方法二：广告效率法（备选，准确率约 60%）

广告效率 = 复体销量 ÷ 广告词数量（只能同类目垂直对比）

卖家精灵"广告词数量"反映的是出价高低，不是词本身数量

逐个统计自然排名产品的（广告词数/销量/评论/价格）→ 按效率降序 → 目标排进前 70% 为易运营

⭐ 运营难度的正确用途（2026 新理念）：不决定"做不做"（做不做看利润和投产比），只用于 ①多品

可选时优先排序 ②决定发货量——难度高就把货量砍低，越少越安全。



第 6 步 利润、CPC 与未来趋势测算 产出：三笔账 + 做/不做结论

账 1：成本与利润

头程运费 ≈ 长(cm)×宽(cm)×高(cm) ÷ 6000 × 18 元/kg（抛重法）

平台佣金 15%（欧洲站 +17% VAT ≈ 32%）

最低不亏售价 = 采购价 + 头程 + 佣金 + FBA 配送费

账 2：定价可做标准（满足其一即可）

标准 条件

标准 A 投产比 ≥ 100% 且 单件利润 > 5 美金

标准 B 投产比 < 100% 但 单件利润 > 10 美金

不满足 → 直接放弃，不抱侥幸；统一定价按 FBA 口径算（即使先测 FBM）。

账 3：广告 CPC 评估

1. 竞品 ASIN 在 H10 查自然排名靠前的关键词 → 选 4-5 个精准词

2. 在卖家精灵"查关键词竞价"看这些词

3. 取"固定和指定低"那一组（不是"提高和降低"组）的平均值

4. 代入运营计算器验证投产比是否达标（转化率按 7% 算）

🚫 FBM 测 CPC 已不准（FBM 权重低，需出建议价 2-3 倍才有流量）；ACOS 无固定标准，取决于利

润。

账 4：未来趋势系数

趋势系数 = 去年目标月销量 ÷ 当前月销量（多看几家同类久售产品求平均）

⚠️ 系数 < 0.7（下滑超 30%）→ 直接不做

没有同类产品时用 H10 关键词历史流量代替（流量有"持久层"，不如销量准）。



第 7 步 发货量计算 产出：首批 + 补货数量

首次发货量 = 区间平均销量 × 趋势系数（按月分段计算后合计）

示例：4 月 240×0.63=151（发 1 个半月）+ 5 月 240×0.5=120（发半个月）= 共 210 件

首批发两个月货：发货到可售约 45 天（海运 25+签收 7+调拨 15），观察十来天后补货来不及

第二三轮每轮发一个月的量

变体分配：该变体关键词数 ÷ 总词数 × 总货量；没被验证的新颜色每色发二三十个

保守原则：没把握直接砍一半；成本低的品按计算结果发大概率不亏

补货评估：自己最近 30 天销量 vs 参照品平均销量，取大者，再按趋势修正

⭐ 最大的风险是库存，不是难度。首次采购 1.5 个月货量；快断货时：关广告/降价促销争取时间、能空

运就空运；补不上的大幅降广告多赚点。

第 8 步 侵权与合规检查（红线，必做） 产出：放行 / 一票否决

检查五法

1. H10 查关键词，可疑的非产品属性词（如"彩虹朋友"）去查出处

2. 谷歌智能镜头识图找原型（图模糊 + 真人模特展示 ≈ 90% 有专利风险）

3. 看 1688 上家图片是否打码（打码的多半侵权）

4. 直接问 1688 工厂会不会侵权（一般不骗你）

5. 花 50 元找服务商查外观专利（难查的）

写作规则

"兼容"必须具体到型号："兼容 iPhone 15" 可以，"兼容苹果" 不行；"兼容乐高 530 配件"可以，"兼容

乐高"不行

品牌词不能写进标题和后台关键词，但可以拿去打广告（合法）

常用词（OK、iPhone 15）只有图形商标 → 用图不行、写词没事；自创合成词（mini figure）是文字

商标 → 都不能用

印花开外观这类改造成本低的产品：尽量自己设计或 AI 改款；个性化强的类目（首饰）千万不要抄款

🚫 一票否决项：明确侵权的、明确受限（只有美国本土卖家能卖的）、被定性为高频恶性侵权的产品。

风险是动态的：热门 IP 起初没人管，火了之后律所盯上——问"侵不侵权"没意义，只能问风险高低。



第 9 步 产品规划与差异化 产出：定位 + 变体/搭配方案

产品定位 = 场景 + 人群 + 需求

不是"本来就干嘛的就写什么"，而是想还有哪些场景：货车捆绑带 → 户外挂背包绳（月销 1000+）；

衣柜挂杆 → 固定窗户防小孩打开；玩具娃娃鞋 → 给狗穿（月出两万单）

方法：习惯性问 GPT"这个产品还有哪些使用场景"，挑竞品没写的写进标题/图片/变体

一条链接只放一个清晰定位，定位还决定包装、变体搭配等后续所有动作

避免同质化三方法（亚马逊按图片/标题/参数判定"相同指数"，相同就限流）

1. 产品搭配：比竞品多个袋子/贴纸/配件

2. 标题重新定位：场景+人群+需求（圣诞礼物→婚礼礼物→送长辈）

3. 图片差异化：凸显客户痛点（最容易、最重要，至少做到这条）

微创新三法（做差异用）

① 需求分析改进（把评论发 GPT 找改进方向——讲师认为基本不可取）

② 功能整合法（最实用）：把两个已被市场验证的产品优点缝合（外观抄 A、大格子抄 B）

③ 组合搭配法：配饭盒袋、人家卖 6 个我卖 10 个、做数量变体

变体规划

变体四种：主题、颜色、数量、尺寸；同特征产品 = 高度相似、可互相替代、同一人群、价格相近

数据表字段：品牌、链接、广告词数、销量、评论、上架时间、变体销量、价格、规格



第 10 步 进场时机与最终决策 产出：上架时间 + 最终 YES/NO

进场时机

进场时机 = 高峰期前 1 个月开始卖（赶上新品流量扶持期与需求上升期重叠）

美国旺季：5-8 月（暑假户外）、7-8 月返校季、11-12 月大促；节日：2 月情人节、5 月母亲节毕业

季、10 月万圣节、11-12 月圣诞

往后推 3 个月选品：1 月选品 → 4 月上架（留出物流 54 天）

季节/节日品：提前几个月选品、提前一两个月上架、卖完不补货；倒数 15 天没卖完就降价+站外清掉

最终决策清单（逐项打勾，任一为否就放弃）

⭐ 2026 新理念一句话：把自己当成有 2000 万粉丝的带货网红，只负责严选好产品（质量好、功能可

圈可点、价格合理），卖不卖得动交给运营——控制发货量 + 掌握提升转化的做图方法。

附一：一页速查卡

方向正确（主题/核心功能可横向扩展，不是乱跳类目）☐

参考竞品是正常运营链接（非刷评/合并/站外）☐

市场体量达标（30 评论区间能卖一两百单/月以上）☐

利润达标（投产比 ≥100% 且利润 >$5，或利润 >$10）☐

CPC 可接受（代入计算器验证后仍有利润）☐

未来趋势不下滑超 30%（系数 ≥0.7）☐

侵权/受限检查通过☐

发货量可控（自己承受得起这个库存）☐

想得清这个品的营销方案/卖点呈现方式（想不清就放弃）☐



核心公式

头程 ≈ 长×宽×高(cm) ÷ 6000 × 18 元/kg 欧洲佣金 = 15% + 17% VAT ≈ 32% 运营难度 = 目标区

间同款平均销量 ÷ 搜索页前五平均销量 <10% 困难 · 10-15% 适中 · >15% 简单 广告效率 = 复体

销量 ÷ 广告词数量（进前 70% 为易运营） 未来趋势系数 = 去年目标月销量 ÷ 当前月销量（<0.7

不做） 首批发货量 = 区间销量 × 趋势系数（发两个月） 变体销量估算 = 该变体关键词数 ÷ 全部

变体关键词数 × 总销量 流量递减规律 = 同款卖家按约 1.35 倍递减分配流量

关键阈值

指标 阈值

评论分界线 200 个以上基本垄断流量；200 个是转化边际上限

参考竞品评论数 10 个左右

参考竞品广告词 70 个以内

可做销量锚定 想月出 N 单，头部需 ≥3N 单

趋势红线 下滑超 30% 不做

转化率假设 选品测算按 7%（难度高的品按 3-5%）

练手节奏

每天分析 10-15 个产品，练一个月形成"一眼看出特点"的直觉

每个产品填一张数据表（运营难度 + 产品规划两部分）

分析中发现侵权立即中止，不继续投入时间

附二：常见错误 TOP 10



1. 找类目不找方向——搜"竹子砧板"而不是"竹子"，越做越窄

2. 只记录产品元素，不验证该元素是否好卖

3. 用第三方"垄断率"判断能不能做——销量多来自站外，不代表站内垄断

4. 用运营难度决定做不做——难度只决定发货量；做不做看利润和投产比

5. 把广告词多的产品归因为"广告打得好"——真实顺序是转化好→出单多→词才有权重

6. 被合并/刷评/站外的假爆款骗到——不做五步排查就下单

7. 不查季节就发大货——季节品卖完不补，倒数 15 天必须清

8. 标题描述抄竞品——版权创作即生效，抄五点描述即侵权

9. 侵权检查漏掉"兼容"写法——"兼容乐高"不行，必须"兼容乐高 530 配件"

10. 首批发太多货——最大的风险是库存，砍半是常态

11. 选品时没想好卖点呈现方案——一种方案推不动就换下一种，毫无方案的品直接放弃

亚马逊选品 SOP · 提炼自《模块二·市场分析与选品知识点手册》（102/108 节）

生成于 2026-09-15 · 配套：新手30天行动清单、模块一/三/四手册


