
跨境电子商务Ⅱ

商学系 高扬 



课前演讲要求：
1.走向世界的中国制造。（选择这一种速卖通
平台/阿里巴巴平台畅销的中国产品，或者是
自己入企企业运营的产品，分析这种产品在跨
境电商中的优劣）
2.入企体会。（谈一谈自己入企参与跨境电商
运营的体会）
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本课程教学模式

依托企业项目教学做一体化、实战操作与自主创业相结合

企

业

项

目

日照新耀食品有限公司

苏州索菲娜婚纱礼服有限公司

日照东港区柯然服装有限公司

日照汇丰网具有限公司

爱迈家具（日照）有限责任公司

日照嘉禾科技发展有限公司

日照得益科技有限公司

日照农伟贸易有限公司



情境：
v苏州索菲娜婚纱礼服有限公司主要从事婚纱
礼服的制造和销售。公司刘经理打算拓展公
司业务，开展跨境电商业务零售业务，那么
思考一下，刘经理应该先做哪些准备工作呢
？

任务： 
v 你对跨境B2C了解多少？一起来进入跨境电商的世界吧。



高扬

速卖通选品
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教学目标
n 知识目标：

了解跨境电商产品的基本特征和选品原则
掌握跨境电商选品的基本原则

n 能力目标：

能使用跨境电商选品的原则进行选品
能使用平台数据分析产品的运营状况

n 素质目标：

培养吃苦耐劳的精神和自学能力
培养学生良好的创新创业能力
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教学目标

n 思政目标：

1.培养爱国、敬业的社会主义核心价值观；
2.培养学生精益求精的大国工匠精神。















任务引入

       小明在选择好跨境电商出口平台之后，随即面临着选择商品（选品）

的问题。如果选择市场上销售得好的商品，因为大家都想做，竞争激烈，

往往会陷入价格战；如果选择市场上销售得不好的商品，竞争对手少，但

是顾客不买单，又会面临滞销风险。那么，小明要卖什么商品才好呢？

 跨境电商选品



任务分析

 小明面临的问题是选品及商品定价问题。在选品方面，小明需要了解选品

的考量因素及注意事项、选品的分类与方法、货源的选择等内容。关于电商选

品，业内有句话叫“在电商平台，选对商品就成功了80%”。这句话虽然不够

严谨，但是，这句话也实实在在说明了电商选品的重要性。

 以下分别从选品的考量因素及注意事项、选品的分类与方法、货源的选择

等三方面进行分析。

 跨境电商选品



为什么要进行优化选品？

02 0301

选品是源头 选品是竞争力 选品决定销售业绩

精细化选品思维是核心！



一

二

三

主要内容



一、AliExpress速卖通市场分析



饥饿式选择

满足式选择

体验式选择

品牌式选择

低价驱动

性价比驱动

差异化驱动

品质化驱动

+25%
+35%
+30%
+10%

目前销售表现

怎么做速卖通比较好？





哪些国家比较多人来买？



22

重点国家的销售总额对比（女装为例）



巴西品味



美国品味



以色列品味



卖什么产品比较好？







二、AliExpress速卖通选品



什么是选品

选品的原则

平台对选品的
限制

正确的

市场定位

选品的途径

选品考虑

的因素

选品的方法

和技巧

发现商机

如何参考其它
网站来选品



什么是选品

根据平台的情况，结合一定的数据分析和自身的情况来选择要
经营的行业及具体类目下的产品，具体分为：

（一）行业选品根据平台目前的情况，确定要经营的行业
 （美容健康   运动及娱乐  婴儿用品  玩具  鞋子  服
装  ……）
（二）类目选品在某个行业下要卖哪些类目的产品（比如鞋子
行业下有成人鞋、婴儿鞋、童鞋……等类目）
（三）产品选品在某个类目下要卖哪些产品（比如成人鞋类目
下有休闲鞋、高跟鞋、牛津鞋……）



行业动态分析

第三方发布的市场调查报告 行业展会 出口贸易公司或工厂

中国制造网行业分析报告 http://cn.made-in-china.com/industry-reports/



什么是选品？

选品是一个认识市场，了解市场的过程。

人无我有——找到平台竞争比较小的蓝海产品线。

人有我优——优化产品信息展示，严把质量关，做口碑

人优我特——特种产品，小需求也有大市场。



什么样的商品适合在线交易

1）体积较小：主要是方便以快递方式运输，降低国际物流成
本。 
2）附加值较高：价值低过运费的单件商品是不适合单件销售，
可以打包出售。降低物流成本占比。 
3）具备独特性，在线交易业绩佳的商品需要独具特色，才能不
断刺激买家的购买。 
4）价格较合理：在线交易价格若高于产品在当地的市场价，就
无法吸引买家在线下单。 
5）非全球速卖通禁止限制销售的产品。 



选品的考量因素及注意事项

一、选品的考量因素

选品

产品生
命周期
上升期

便于运
输

售后简
单

附加值
高

独特性

价格合
理

合规合
法



（1）产品竞争程度
（2）国外买家的喜好
（3）货源——优质优价、信息完整、备货充足、发货
及时       
（4）产品的重量

选品需考虑的因素：



1. 与客户或供应商沟通，调查买家需求。

2. 在国内批发网站，查找货源或者直接跑市场，确认是否有价位差。

3. 通过调查、搜集国外买家的喜好来选品，关注国外的零售网站和社交工
具，常用的有 Facebook，Instagram，YouTube等

4. 利用好google关键词工具。例如在google adwords中， 搜wholesale 
wigs， 下面会出现很多相关的关键词及其对应的搜索量，搜索量越大，
则说明需求很大。

如何市场调研



4.看平台买家频道，分析销量高的商品的特点和共性，对销量前20的卖家
进行购买记录和客户反馈分析。

5.关注跨境电子商务平台(Aliexpress, ebay, Amazon)上面的广告和各主
题活动，热卖品推荐，及促销产品，这些是热卖产品的风向标。

如何市场调研





兴趣

研究市场需要什么，研究
目标客户群的想法

对产品有兴趣才能有动力
去了解产品、开展业务。

对不同平台的特点、商业理念有所了解，不同平台热销的产品有哪些，哪类
产品在哪些平台热销，哪些容易得到平台推荐等。举例：亚马逊

兴趣

平台特性

选品的原则



    选品的逻辑

广泛涉
猎

选品的思路

对产品
有研究

精选产
品

坚持和
重复

对已有数
据分析



速卖通平台常见的两种选品方
式

1.站内选品

2.站外选品



      选品的方法

1.做好目标市场
分析
• 生活习惯/爱好
• 节假日

2.做好数据分析

• 内部数据分析
• 外部数据分析





1) 数据获得：

2) 数据分析：

3) 竞争力分析：

数据获得：
1.数据纵横（搜索词分析、选品专家）

2.卖家频道\卖家论坛
seller.aliexpress.com

3.eBay等外国电商网站
4.Google搜索工具
5.海外论坛

选品的步骤



站内选品



了解基本选品信息1
 目标客户群 从目标客户的需求出发，选择迎合他们需要的产品。比

如做服装需要对目标国家的气候、喜好、尺码都要非常
熟悉。 

 产品的重量
和体积 

 产品是否有
潜在侵权风险 

选择产品时，应该尽量选择重量轻，体积小而价值高
的商品。例如体育用品中的哑铃，就不适合跨国贸易
销售。
销售品牌的东西不仅会涉及知识产权侵权的问题，还
会涉及销售侵权的问题。一些国际品牌，例如诺基亚，
LV 是绝对的高压线，不要去碰。 



主动选品

你会选择哪件来买给欧美人？为什么？



 主动选品

被
动
选
品

v.s.

除此之外，还有哪些其他主动选品的方式？

1 32

节假日
分析

生活习
惯分析

季节
分析

主动
选品



数据纵横
（Date Matrix）

http://seller.aliexpress.com/so/datamatrix_help.php





行业情报

数据纵横的“行业情报”功能提供了与行业有关的各项数据。
主要帮助卖家了解各级行业的需求、竞争情况、TOP店铺、买
家国家分布，最细可以了解到某个子类目的行业趋势。选择某
一行业，查看最近一周、一个月、三个月的行业趋势。 

http://datamatrix.alibaba.com/index.htm


1、行业概况 1.行业数据：选择自己的行业，
查看该行业最近7天/30天/90天
的流量，成交转化和市场规模数
据，了解市场行情变化情况



选择类目和时间范围 



 行业数据
Category data 供需指数越小，

竞争越小



 行业趋势
Recent trends in each category 2. 行业趋势：选择跟相关行业，进行数据

趋势对比，可以分别从访客数占比、成交
额占比、在线商品数占比、浏览量占比、
成交订单数占比和供需指数进行对比分析 



选择另外的任意两个行业经行比较，
对比不同行业的数据指标。



3. 趋势数据明细：查看选择行业在选定时间段
内的明细数据情况，并且可以点击右上方下载
该行业的数据，进行更进一步的数据分析 



行业国家分布

Viewed categories (by country)   

4．行业国家分布：根据选定行业的访
客数和成交额的分布情况，在商品发布
及运费设置时，做更多的针对性操作，
让目标国家的买家可以更加方便的购买
商品，提升商品的转化率



红海行业：现有的竞争白热化的行业，例如：饰品行 
业、婚纱、假发行业等。

蓝海行业：未知的有待开发的市场空间。那些竞争不 
大但又充满买家需求的行业，此行业充满新的商机和 
机会。

注：作为新手卖家应该在接触平台的时候寻找一级蓝海行业或者 
红海行业当中的蓝海行业去经营，这样会避免很多竞争者，容易 
快速成长。

速卖通平台——行业选品



2、蓝海行业

What are Blue Market categories? 

The Blue Market is a data set which highlights areas where competition is less, 
but full of potential new business opportunities. Take some time to explore this 
data and uncover a gap in the market that your store can fill! 



1.根据一级行业蓝海程度，选择适合
品类销售，蓝色越深，表示竞争越小 



2.通过蓝海行业细分，选择自身优势
蓝海行业，发布对应商品，赚取更多
商机；对应行业的供需指数越低，说
明竞争度越小，出单机会越大 



选品专家

目前网站的最热销的商品是什么？

买家搜索量最高的商品又是哪些？

这些商品的特征是什么样的？ 



1、热销

热销将从行业、TOP国家来看最近主要市场的热销的品类、这些品类的热
销的属性、以及这些品类热销的特征，关联销售。 

1.根据国家和行业的组合，选择出热搜和热销的商品品类；在选择好之
后，可以根据竞争度的大小，选择适合的商品，并且根据热卖国家特点
发布对应商品 



行业TOP热销产品词 
Top sales generation keywords

行业下TOP国家最近一段
时间TOP热销的品类，圆
圈越大，销量越高。

颜色代表竞争情况，颜色
越红，竞争越激烈；颜色

越蓝，竞争越小。 



指标说明：

成交指数：所选行业所选时间范围内，累计成交订单数经过数据处理后
得到的对应指数。成交指数不等于成交量，指数越大成交量越大。

购买率排名：所选行业所选时间范围内，购买率排名。

竞争指数：所选行业所选时间范围内，产品词对应的竞争指数。指数越
大，竞争越激烈。



行业TOP关联产品 
Related products

买家同时浏览、点击、购买的商品。连线越粗，产品与产品间的关联越强。
即买家同时浏览、点击、购买的人越多。圆圈越大，销量越高；颜色表示竞

争情况，颜色越红，竞争越激烈；颜色越蓝，竞争越小。 

2.除了本身商品的销量以外，查看买家关联产品的购买习惯，选择竞争度适中的
关联产品，进行关联商品推荐，提升店铺客单价



行业TOP热销属性 
Most popular attributes

某个品类下热销
的属性。点击+号
可以展开TOP热
销的属性值，点
击-号可以收起属
性值。点开后属
性值的圈越大表
示销量越高；同
一类颜色在此图
只作属性分类用。 

3.针对选择的热卖品类，查看关联属性的组合，在发布商品时完整填写属性组合，
可以优化商品的曝光转化率 





  例如：dress热销的属性，点击 号展示后可以看到。例如：袖子长度：
无袖最热销；面料：雪纺；裙长：膝盖以上，mini裙……………..

可以结合自己商品特征，优化商品属性，提高买家找到商品机会。同时
也可以了解到目前热销的属性，方便选品。 



行业TOP热销属性组合 
Hot selling attributes combination

某个品类
下热销属
性组合，
相同颜色
代表一类
商品，圈
越大销量
越多。
可以点击
圆圈，查
看属性组
合详情。



选择属性组
合查看在平
台上此类商
品特征。 



2、热搜

热搜从行业、TOP国家来看最近主要市场的热搜的品类、这些
品类的热搜的属性，关联销售。



行业TOP热搜产品词

Most searched for keywords 

行业下TOP国家最近一段
时间TOP热搜的品类，圆
圈越大，热搜量越大。 



行业TOP关联产品

Related products

连线越粗，表示搜索关键词A，
又搜索关键词B的买家越多。

圆圈越大，销量越高；  



行业TOP热搜属性

Most searched attributes

某个品类下热搜的属性。点击 号可以展开
TOP热搜的属性值，点击-号可以收起属性值。
点开后属性值的圈越大表示搜索量越高；同

一类颜色在此图只作属性分类用。   





指标说明：

（1）    搜索指数：所选行业所选时间范围内，搜索该关键词的次数经过数
据处理后得到的对应指数。搜索指数不等于搜索次数，指数越大搜索量越
大。
（2）    搜索人气：所选行业所选时间范围内，搜索该关键词的人数经过数
据处理后得到的对应指数。搜索人气不等于搜索人数，人气越大搜索人越
多。
（3）    购买率排名：所选行业所选时间范围内，该关键词购买率排名
（4）    竞争指数：所选行业所选时间范围内，关键词对应的竞争指数。指
数越大，竞争越激烈。 



搜索词分析

买家用哪些关键词搜商品？

轻松查询买家搜索关键词，可分行业、分国家查询最近7天/最近30天买家
搜索的热门词、
飙升词、零少结果词，还可下载原始数据



1.  表格直接展示
（1）热搜、飙升、零少关键词直接表单展示，直观明了。
（2）表格中的效果字段可以排序。



2.  国家筛选框
（1）增加全球下拉项，能查看行业下关键词所有国家的效果。
（2）下拉的国家为最近30天成交额TOP的国家，可以方便了解行业主要市
场的需求。



3.  行业筛选框
可以查看任意一个行业关键词效果。



4.  品牌关键词标识
关键词是否品牌，品牌商品必须拿到授权才能销售，避免对某些品牌不了
解销售相关的产品被处罚。







热搜词指标说明:

（1）是否品牌词(Brand keywords)：如果是禁限售，销售此类商品将会被处
罚，对于品牌商品如果拿到授权可以进行销售。
（2）搜索指数(Searches)：搜索该关键词的次数经过数据处理后得到的对应
指数。
（3）搜索人气(Searchers) ：搜索该关键词的人数经过数据处理后得到的对
应指数。

（4）点击率(Click-through rate)：搜索该关键词后并点击进入商品页面的次
数。



热搜词指标说明:

（5）成交转化率(Successful conversion)：关键词带来的成交转化率。

（6）竞争指数：供需比经过指数化处理的结果。供需比：所选时间段内每
天关键词曝光出来的最大产品数/所选时间段内每天平均搜索人气。该值越
大竞争越激烈。

（7）TOP3热搜国家(TOP3 most active country) ：所选时间段内搜索量最高
的TOP3的国家。





飙升词指标说明

（8）搜索指数(Searches) ：搜索该关键词的次数经过数据处理后得到的
对应指数。

（9）搜索指数飙升幅度(Keywords increase in popularity) ：所选时
间段内累计搜索指数同比上一个时间段

（10）曝光商品数增长幅度(Products rate of exposure)：所选时间段
内每天平均曝光商品数同比上一个时间段内每天平均曝光商品数增长幅度

（11）曝光卖家数增长幅度(Sellers rate of exposure )：所选时间段
内每天平均曝光卖家数同比上一个时间段内每天平均曝光卖家数增长幅度





产品组合分析法

20% 70% 10%

小众化、利润高

核心产品

性价比高

基础产品 爆款产品

紧跟当前流行趋势



计算毛利基本公式：

思考：以上各项都是在什么环节中产生的花费？能否举例说明？

单品毛利 =

销售单价－采购单价－单品运费成本－平台费用－引流成本－运营成本



选品的考量因素及注意事项

二、选品的注意事项

1.符合平台特色，遵循平台规则

2.最大限度地满足目标市场的需求



速卖通选品——站外选品

和速卖通相关的跨境网站还有诸如：eBay、亚马逊、敦煌 
网等，我们在选品的时候也可以参考这些平台同行的选品 
情况，会有助于我们选品



三、AliExpress速卖通货源选择



货源的选择

专业批发
市场

工厂货源

线下
网上商城
批发

做网店代
理或代销

线上



途径一：线上选品
优点：比较容易找到货源
缺点：1. 可持续性较短
      2. 没有价格优势

途径二：线下选品
优点：1. 价格。
      2. 可持续性较强。
      3. 可自成货源。
缺点：相对线上选品比较不好找，要求多，有一定的门槛











小知识：选品技巧



1. 眼光要超前。要有超越产品本身的眼光。同
一领域内某些产品的同质化现象非常严重，而
选品时如果能从另外一个视角，不仅仅从产品
本身看，而是从产品类别的潜在因素调查，如
新市场，新特色，新方式来寻找，也许有不一
样的惊人效果。 关注细分产品分类和利基市场
（即：有绝对优势的企业忽略的某些细分市场，
指企业选定一个很小的产品或服务领域，集中
力量进入并成为领先者）。大类目下的细分产
品有可能就是一个蓝海产品



2.不做大众的产品，选择细分。当某些品类已
经发展到比较成熟的时候，所有的商家都会选
择这种产品，那么份额就会越来越小，市场的
容量也越来越小。在建立初期，要错开与大的
电商平台正面竞争的方向，选择一些比较泠门
的或者是大电商平台没有的产品开始，这样的
方式流量小一点，但是竞争也会小一点。





3.关注当地生活，人文环境。你往哪个国家卖
产品，就必须关注当地人的生活方式、消费环
境。比如，当地超市最近热销的是什么样的产
品。坚持做记录，整理成笔记，当数据够庞大
时，就会形成趋势，就有判断的依据了。



4. 选品组合分析法。选品组合分析法是指，以产品组
合的思维来选品，即在建立产品线时，规划 20%的核心
产品，用以获取高利润；10%的爆款产品，用以获取流
量；70%的常态产品，用以互相配合。选品要针对不同
的目标客户，不能把所有的产品都选在同一个价格段和
同一个品质，一定的价格和品质阶梯能产生更多的订单。
核心产品倾向于选择小众化、利润高的产品。爆款产品
倾向于选择热门产品或与紧跟热点并将流行的产品。常
态产品倾向于选择性价比较高的产品，即客户认为价值
较高但价格适中的产品



小结

1、行业没有好坏，任何行业都可以赚钱

2、行业有红海、蓝海之分，学会区分

3、学会看后台数据和前台搜索结果



第1
步

• 选择目标市场

第2
步

• 研究目标市场的热销产
品

第3
步

• 遵循平台规则进行选品

任务实施



第1步
• 选择目标市场
• 欧美美国

第2步
• 研究目标市场的热销产品

第3步
• 遵循平台规则进行选品

任务实施
欧美市场的购
买力比较强、
市场比较规范



第1步
• 选择目标市场
• 欧美美国

第2步
• 研究目标市场的热销产品
• 平衡车、鱼尾毯和指尖陀螺

第3步
• 遵循平台规则进行选品

任务实施



第1步
• 选择目标市场
• 欧美美国

第2步
• 研究目标市场的热销产品
• 平衡车、鱼尾毯和指尖陀螺

第3步
• 遵循平台规则进行选品
• 选择圆滑外形的指尖陀螺

任务实施



挖掘市场需求

分析竞争对手

定位差异化

亚马逊选品 1.美国众筹网站
https://www.kickstarter.com，

如减压魔方fidget cube
2.亚马逊站内排行榜

3.速卖通后台选品专家
4.跨境专供，阿里巴巴专门推出的，

kj.1688.com
5.关注1%的意见领袖（网红、明

星）

1.分析价格
2.分析物流，是否采用了FBA
物流（是否有prime）
3.分析产品卖点：充电宝、项
链、插座、电饭锅
4.视觉效果

1.顾客定位：年龄、性别、职业、特点、需求，如
Lokai，月饼券
2.价格定位：基本定价，产品结构定价
3.品牌者行为:领导者、追随者、重新定义竞争对手

https://www.kickstarter.com/


Wish大量上新，选品：1:2:3选品，

1.常规性产品，如充电宝、数据线；

2.季节性产品，如summer dress，沙滩裙；

3.流行趋势产品，这个要发布最多，时尚类的，特别适合做饰品类、

服装。社交媒体选品，时尚类小组、时尚达人、明星网红。四大时尚

周（纽约、伦敦、巴黎、米兰），波西米亚狩猎风、科技运动风。

Wish给人的感觉是地铁商铺，地铁不可能开LV店。消费者属于冲动性

消费。

Wish选品



THANK YOU


