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引言

无论是跨境品牌卖家还是工厂店转品牌，在选品、营销两大重要环节，

抓住当下海外社交媒体电商的种草趋势，精准选品、高效推广，是打开

海外消费者心智的重要利器。

兵无常形，水无常势。面对着琳琅满目的商品、各异且多变的海外消费

需求，基于大数据的量化分析是帮助跨境商家们捕捉流行趋势、洞悉消

费者需求，掌握营销之法的重要依仗。

先知 AI 作为领先的海外网红营销一站式 S    S 平台，汇聚了来自 256

个国家 / 地区的 600 万名网红数据，其中重点收录了近 108 万名拥有

带货经验的网红信息。

基于海量数据，我们从跨境实操角度，针对选品和营销环节所需的信

息，从种草表现、高热 HASHTAG、网红爱种草类目、优质网红推荐等维

度进行数据挖掘和洞察，并结合领先品牌的实战经验，形成此份报告，

为跨境商家借力网红分销开拓海外市场提供指引和借鉴。

大数据：精准选品、高效推广的“抓手” 
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不同类型出海卖家的烦恼

但这并不是跨境卖家本身的错，因为跨境生意尤其难。选品、营销、品牌打造，现实面前，
大家有着共同的困境：

海外市场广阔，不同地区的消费者在文化语言、付费习惯、产品偏好等方面都存在较大差异，
如何捕捉海外消费者需求，上哪儿去找海外爆款？

产品趋于同质化、低价化，海外消费者难言忠诚度，通过什么渠道，使用什么方法才能发
出品牌声量？谁能帮助卖家跟海外消费者做灵魂沟通？

年轻消费者崛起，Shoppertainment（娱乐化消费）横扫东南亚等新兴市场，甚至在跨境
重头的美国市场也有燎原之势。想把直播电商秘籍移植海外，但海外网红生态纷繁复杂，
各档次博主眼花缭乱，TikTok、Instagram、Snapchat 如何玩得转？到底谁掌握海外流量密码？
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传统贸易商转型的电商平台卖家，

一手拿货，一手运营，在流量红利

和平台加持下迅速壮大，但两年前

的亚马逊“封号潮”如当头棒喝，给

大批卖家带来冲击，而转型独立站

似乎没有预想般容易，获取流量、

触达海外消费者的成本居高不下。

脱胎于天猫淘宝系的品牌卖家，熟稔于国内场景

的品牌营销、带货增长技巧，却不见得擅长海外

打法。卖家与海外消费者总是隔着一层，不熟悉

海外话语体系，即使靠近消费者身边也难以走进

心里，品牌在海外认知始终不足。

工厂里走出来的“制造转卖家”，精于生产却钝于

运营，可以极致降本，但难以开源广进。工厂转品

牌往往缺乏足够的“跨境电商渠道力”，对于如何

借助数字化平台洞悉海外用户需求、通过网红带

货等营销渠道推广感到陌生。 



变化和困难意味着未知的风险，但波涛汹涌的海面下面，是更加稳定的消费洋流前进
方向：

第一个不变，是“门槛高”的成熟市场，依然拥有远高于新兴市场的付费能力。据 World 

Count 统计，美国单一消费市场支出占全球消费总支出的近 29%。另一方面，新兴市场

消费能力虽相对较弱，但对于新产品、新文化的接受度更高。不同梯次的市场矩阵为中

国出海商家带来淘金机会。

第二个不变，是追求“新概念”和“稀缺性”的年轻人，必将成为主力消费者。麦肯锡的报

告显示，2020 年 Z 世代约占全球消费者的 40%。彭博社 2021 年的一份报告估测，这

一届的 Z 世代已拥有 3,600 亿美元的可支配收入，较三年前估算值增长两倍多。而年

轻一代对“高性价比”的追求、对社交电商的高度依赖、碎片化、分散化、多元化、趣味化

的购物特征，正是中国商家的利好所在。
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变与不变：海外消费市场“危”中有“机”



突破阻碍、抓住机遇，
中国商家需要开拓新思路、新打法

据 The Influencer 
Marketing Factory
统计，Z 世代消费
者中，有 97% 选
择通过社交平台种
草和购买。以美妆
个护品牌为例，年
轻消费者非常喜欢
通过社交媒体平台
下单。在购买时，
除了看重产品的气
味、成分、肤质 &
肤色适配效果外，
也同样看重产品的

“个性化卖点”。

其实，海外本土品
牌早已行动起来。
以大火的美国美妆
品牌 NARS 为例，
基于年轻一代对个
性张扬的追求，推
出了极具话题性

（开放大胆）、稀缺
性（限量发售）的
高潮系列，并借助
明星和网红的力
量，在提供线上试
色、测评功能的同
时，还通过制造各
种热度话题（# 愉
悦蔓延美到颤抖 #、
# 大胆预测最火彩
妆 #）持续造势。

顺着这个思路，新打法
的开拓者已经出现：一
站式海外社交电商及网
红营销 SaaS 平台“先
知 AI” （英文版本：
Myyshop.vip）。借助 AI
赋能，先知 AI 将网红达
人汇聚起来，统筹种草
趋势、带货视频数量、
分享点赞出圈等多维数
据，商家低成本入驻上
架后，既可以提前察觉
趋势、又可评估找准海
外网红。凭借海外网红
深入本地的影响力，既
销售了产品又擦亮了招
牌。

可以说，先知 AI
跳出了传统的海
外网红营销带货
路径依赖，创造
性地为中国商家
提出了“网红分
销”新理念。

热度
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��海外网红
分销指南
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选品环节
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选品环节
种草表现最佳一级类目

当前，以 Z 世代为代表的年轻一代消费者，正在成长为全球消费的主力军。针对高度
依赖社交媒体平台种草、购买的年轻一代消费者，跨境商家们应持续关注各品类的带
货视频数量和吸引的网红数量，依此制定相应的产品布局策略，以更大概率挑选出旺
季热门爆品。

例如，2022 年 10 月至 11 月（冬季大促季期间），一级品类中，服装、美妆个护、家居和
日用百货等常年关注度高、种草表现好的品类热度依旧。而随着海外疫情管制放开，
越来越多的消费者走出家门，对于运动户外产品也有了更多关注。

同时，跨境商家应仔细观察各品类带货视频在近期的播放、点赞、评论、分享的增长情
况 ，通过视频种草效果强度判断当下品类热度的趋势变化。

运动户外“异军突起”，常胜品类仍未退热



选品环节
种草表现最佳一级类目
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326万

158万
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58万
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10亿

4.4亿
4.2亿
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播放增量

视频数

28万
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4万 2.9万 2.8万 2.6万2.3万 1.8万 7928
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网红数

美妆个护在各个维度始终名列前
茅。除了女性消费者对美妆个护的
需求居高不下，男性、青少年，甚至
儿童也成为了美妆个护产品的消费
群体。美妆个护赛道的热度增长几
乎没有受到疫情冲击，从关注的网
红数、播放、点赞和评论情况几个数
据中也可以窥见一二。

服装品类常年制霸跨境电商“常热” 
赛道。不过，服装拥有季节性，以及潮
流、文化驱动的特点，因此，商家们可 
以通过不同区域的服装带货视频，
来了解当地人的时尚趋势、服装特
点、偏爱的样式 ...... 等等。

趋势 一

趋势 二
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选品环节
种草表现最佳一级类目

20万

14万 13万
11万
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趋势 四

美
妆

个
护

家
居
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百
货

服
装
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运
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3218万

1753万
1678万

1238万
913万

638万573万435万
306万

223万173万125万 52万

点赞增量

家居作为覆盖较广的大品类愈发受到
关注。尤其是在分享增量维度，家居升
至全品类第一位。除了家居产品、家庭
装饰、清洁用品以外，智能产品和小家
电产品也逐步兴起。值得注意的是，海
外消费者如今不仅追求产品的性能，
高颜值和高性价比同样受到消费者的
重视，相关种草视频更易获得分享。

趋势 三

家
具

美
妆

个
护

服
装

日
用

百
货

消
费

电
子

配
饰

运
动

户
外

玩
具

箱
包 鞋

母
婴

用
品

汽
车

&摩
托

车

宠
物

用
品

44万 43万

34万

27万

17.5万
17.3万

9.4万 8.6万
7.4万6.3万

4.4万 4.2万
1.4万

分享增量

运动户外成为了近两年跨境电商领
域的黑马。无论是居家隔离期间，健
身魔镜等大火的健身产品，还是疫
情放开后，露营、骑行、水上等各类
户外运动产品，都备受海外消费者
青睐。尽管种草视频数量仍然较少，
但该品类在点赞、评论和分享增量
维度排名已跃居靠前。
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选品环节
种草表现最佳二级类目

而相较于一级品类，种草表现好的二级品类更加多元化，且热度排名顺序与一级品类
未必完全一致。
先知 AI 基于对海外短视频平台播放、点赞、评论、分享等综合数据的分析，梳理出了海
外消费者当季各二级品类的偏好变化热度“综合指数”及“高热 Hashtag” 。

海外消费者同样会受到时节、氛围等因素的影响。受冬季气温影响，具有“保温性”的
产品受到了消费者的追捧。更多的先知 AI 数据显示，冬靴及拖鞋类交易额同比增长分
别达到 110% 和 131%，羽绒服、卫衣、毛衣等保暖衣物环比增幅可观。此外，2022 年
卡塔尔世界杯也带动了健身产品等运动装备的销量，据先知 AI 统计，在大促期间，健
身产品等运动装备同比爆涨 319%。

分析 10 月和 11 月的数据可知：
  1 运动户外中拳击位列第一；
  2 家具产品成为家居类目中最受欢迎的二级品类；
  3 服装中，儿童配饰成为了表现最优的品类；
  4 假发的表现登顶了美妆个护品类的榜首；
  5 日用百货中，工具及配件的综合指数增量最高。

热销品百花齐放：了解趋势，抓住先机是关键



选品环节
种草表现最佳二级类目

  运动户外

拳击 跑步健身 水上运动 野营 滑板轮滑 冬季运动 骑行 球类运动 攀岩徒步 钓鱼 骑马

3.3204

95
.21

4
98
.53

2

76
.08

4
78
.90

3

67
.65

5
70
.53

4

73
.42

7
76
.01

66
.92

2
69
.18

5

96
.39

8
98
.47

8

65
.98

8

67
.72

4 72
.17

73
.80

2

62
.87

6
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.24

4

81
.42

2
82
.68

9

84
.19

3
85
.35

4

2.8785
2.8192

2.5827
2.2621

2.0797

1.7357
1.6317

1.3679

1.2673 1.1607
64
.07

4

������

家具 家庭装饰 花园用品 卫浴用品 家庭清洁 家纺 厨房用品

1.9096

72
.64

3
74
.55

3

65
.19

5

66
.99

9

1.8036

65
.26

8

66
.60

7

1.3389

69
.64

1

70
.78

1

1.1399

60
.65

8

61
.76

4

1.1058

63
.06

8

1.0063

75
.07

5

76
.64

1

1.5657

家居

13

10月二级品类综合指数（基准100） 11月二级品类综合指数（基准100） 11月VS10月二级品类综合指数增长

当健康成为一种时尚的生活态度，越来越多的海外消费者愿意为运动产品买单。其
中，作为有氧与无氧结合的运动方式，拳击受到了来自全球各地运动爱好者的追捧。
其次，跑步健身和水上运动产品也同样受到了关注。

趋势 一

10 月和 11 月家居的关注度有明显
上升，但分化不同。这一数字可能与
大促季产品有更多折扣有关。相较
于比较便宜的卫浴用品，家具产品
的价格普遍较高，在大促季购买拥
有更高的价格优势。另外，家庭装饰
的火热也是因圣诞节等假日期间，
需要更多点缀氛围的家装产品。

趋势 二
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日用百货方面，工具配件等不少产
品的关注度也有了明显上升。疫情
后长期居家生活让人们对于 DIY 产
生了浓厚的兴趣，越来越多闲在家
的人们开始受到达人们感召，纷纷
动起手来。随之网上各种相关产品
的带货、演示视频热度亦有增长。

趋势 五

美妆个护品类中，假发成为海外消
费者眼中最受欢迎的商品。与国内
不太一样的是，假发在海外，尤其在
欧美和非洲各国，几乎已经成为了

“生活必须品”，同样也是时尚的风
向标。据了解，欧美市场的消费者对
酒红色和栗色的假发情有独钟，且
更偏好自然色发帘、色发发帘、发帘
类产品居多。

趋势 四

假发 香水 美妆 美发&美甲

2.3950

75
.31

8
77
.71

4

86
.06

1

88
.20

2

2.1403
77
.16

8
79
.02

4
1.8564

69
.27

9
70
.95

7

1.6778

美妆个护

工具&配件 照明配件 零食饮料

1.9728

79
.76

7
81
.74

66
.76

5

68
.14

5

1.3799

80
.84

4
82
.11

4

1.2697

日用百货

儿童配饰 袜子 裤装 上衣 儿童服装 运动装

2.9775

58
.25

2
61
.23

83
.01

6

85
.99

2

2.9756

87
.37

1

89
.17

5

1.8040

73
.90

8

75
.31

6

1.4083

53
.14

1

54
.51

8

1.3771

65
.63

9

66
.87

6

1.2367

  服装

选品环节
种草表现最佳二级类目

趋势 三

服装品类中，儿童配饰成为了当下
最受关注的细分品类。尽管儿童配
饰的综合指数绝对值低于袜子和裤
装等，但近 2 个月来热度增长极快。
此外，受季节影响，保温性强的袜子
和裤装也受到了消费者的欢迎。

10月二级品类综合指数（基准100） 11月二级品类综合指数（基准100） 11月VS10月二级品类综合指数增长

趋势 三
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# 高热 Hashtag# & #2022 年终大促 #

选品环节
热门品类趋势 & 高热#

香水
热度 :8018

遮瑕膏
热度 :6832

智能手表
热度 :6995

汽车配件
热度 :6392

耳环
热度 :6191

口红
热度 :6053

玩具车
热度 :6084

唇彩
热度 :7564

假发
热度 :7076

定制鞋
热度 :7274

在 10 和 11 月的 # 高热 Hashtag#               与美妆个护相关的产品搜索次最多 

成为 2022 年终大促季的社交电商最热门语汇

8000次

香水
搜索次数

7500次

唇彩
搜索次数

7000次

假发
搜索次数

6800次

搜索次数
遮瑕膏



营销环节
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商家与网红，应是“双向奔赴”

海外年轻一代消费者在选购产品时，通常希望听取喜爱、信赖，且有影响力之人的建议，同
时也渴望其种草的产品能获得更多认同。因此，跨境商家需要了解如何才能通过网红的影
响力，将产品推向消费者，并在消费者群中建立良好的品牌形象。

在营销环节，据先知 AI 分析，许多跨境商家们对海外的网红营销生态并不了解，导致不知
该如何与海外的网红们实现“双向奔赴”。

针对跨境商家不了解海外网红的痛点，先知 AI 基于对“网红爱种草类目”和“优质网红推
荐”洞察，引导跨境商家洞悉网红当下关注的品类和产品。

利用先知 AI，商家也可根据网红们的粉丝数、带货风格、视频发布频次，出圈率等多维度数
据来匹配“最适合”自己的网红。
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适配的网红，就是最好的伙伴

营销环节 
网红最爱种草类目

优质网红选择方法

先知 AI 热门品类 · 带货网红数

美妆个护

服装

家居

�������

�������

�������

收获最多网红喜爱的是美妆个护，在 100 余万名带货网
红中，汇聚了 28 万 + 名网红；
服装（18 万 +）、家居（17 万 +）等受消费者关注度高的，
同样也是网红们的心头好。

先知 AI 热门品类 · 网红平均带货数

服装

网红也会主动追逐当下受到集中关注的潮流产品。今年 10
至 11 月，网红扎堆关注箱包和配饰领域，与年底节假日送
礼和大促季有一定关系；
网红的关注度的变化，在一定程度上同样可以帮助商家们
进行选品。

�������

箱包

���

�����

配饰

�����
���

网红数（万人） 平均带货数（件）

对于拥有充足预算和丰富品牌矩阵的头部商家来说，往往需要打造产品差异化、建立品牌清
晰度。这时，商家需要拥有一定忠实粉丝基础，并能产出兼具高质量、专业度和个性化，且能
详细讲解产品特色和价值观视频的头部网红。

对于还在试水阶段，并没有充足预算的新晋卖家来说，可以参考网红的粉丝基数、视频分发
频次、评论及分享增量情况，选择粉丝基数相对较少，但近期受到关注度高，视频推送频繁、 
能引起高讨论、高转发的腰部及精品网红。

了解海外网红偏好后，匹配适合跨境商家自身调性、体量的网红尤为关键。先知 AI 平台覆盖
了头部、腰部和精品网红，粉丝数从几万到亿级之间不等。

借助等级分类，可帮助商家低成本、高效率匹配所需海外网红。

何为“适配网红”？
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Charli D'Amelio+

粉丝数量：1.49 亿 +
指数（平均）： 1350 万播放、1 万 + 评论、58 万 + 点赞
6000+ 分享
品类：服装 / 配饰 / 美妆个护 / 消费电子 / 日用百货

Twins Style+

粉丝数量：1,651 万 +
指数（平均）：1300 万播放、2,500+ 评论、51 万 + 点赞、
760+ 分享
品类：服装 / 消费电子 / 日用百货 / 家居

Awwidni Mega+

粉丝数量：70 万 +
指数（平均）： 67 万 + 播放、128 评论、3.4+ 点赞、92+
分享
品类：服装 / 美妆个护 / 日用百货

头部网红

腰部网红

精品网红



海外分销
实战论��
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海外分销实战论
花西子“向上”出海

去年黑五期间，花西子同心锁口红成为“断货王”，傣族印象限定版口红更是一   
支难求；今年黑五期间，花西子的产品再度风靡网络，引发美国消费者对东方
文化和中国妆的大讨论。今年我们的海外销售额同比 2021 年增长超七成，花
西子现在已经成为海外市场中东方美妆的新名片。但出海之路，并非坦途。
在布局国际市场时， “文化差异” 是我们面临的主要挑战之一，而这种差异同时
也是机遇。花西子独特的“中国风”很好地提升了品牌在海外消费者群中的“辨
识度”，但如何才能让海外消费者对品牌理念和价值观产生认同则是企业亟待
解决的问题。”

了解目标市场消费者，因地制宜地打造独
特产品和制定宣传策略成为我们将“中国
风”融入本地市场的关键一环。这时，一个
能够从多维度分析目标市场消费趋势、消
费者画像，以及带货情况的渠道变得尤为
关键。
在扩展海外市场时，MyyShop 曾尝试帮助
花西子定位人群画像，将产品以最生动、最
直观的方式展现给目标消费者。同时，通过
海外博主以短视频方式在海外社交媒体上
发布与传播，一定程度提升了花西子的品
牌知名度。
MyyShop 社交电商是当下一种十分有效
的开拓海外市场的途径。”

⸺ 花西子

“

“
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海外鱼大浪也大，跨境商家需先知 AI“保驾护航”

先知 AI 不仅赋能跨境商家，同样可以帮助网红找到合适的跨境商家伙伴，

带货赚钱。海外网红们可以免费在先知 AI 的英文版本 Myyshop.vip 上

开店，并借助平台浏览商家们上架的商品，从中挑选出自己心仪的商品

后，通过平台与商家建立联系。

因此，先知 AI 的魅力在于，既能够

帮助跨境商家们“零门槛”、“零成

本”快速筛选爆品，高效找到适合的

海外网红合作，又让众多海外网红

们成为商家们的分销渠道，把粉丝

影响力直接化为销量，高效匹配。

此外，依托敦煌网平台赋

能，先知 AI 还提供建站、

物流等完整的履约支持，

提高产品触达消费者的概

率，形成完整电商闭环，创

造完整价值体验。



扫 码 探 索 最 新 热 销 商 品扫码关注先知 AI 微信公众号

MyyShop是敦煌网集团推出的SaaS产品，旨在通过社交电商将中国供

应链与海外私欲流量有效连接，精准触达海外消费人群。

MyyShop依托大数据、人工智能技术构建了包括社交电商教学平台（星

链）、社媒数据分析平台（先知）、社交营销智能平台（纵横）、跨境物流智慧

平台（DHLink）四大工具的产品矩阵，服务内容涵盖建站、选品、供货、营

销、代发等，覆盖电商变现教学到履约的全流程。

关于MyyShop


