
2026.4

—SeakerAI基于在售样本的生命周期进阶研究

第二期



引言
在上一篇《亚马逊新品生存周期分析报告》中，我们已经从销量、评论数、评分、自

然流量占比、促销/秒杀、价格6个维度，分析了这些指标在新品不同运营阶段中的意

义和价值。

如果说第一篇回答的是：

 一个新品为什么能活下来

那么第二篇要回答的是：

 一个已经活下来的新品，为什么90天后开始分化，为什么有的链接能继续往上走，有的链

接却只能停留在“还在卖”的状态。

所以，这一篇不再重复第一篇已经讲过的六大方向，而是换一个视角，重点看：
·  产品和市场的相对关系

·  平台红利在生命周期中的变化

·  后半程链接到底是在做大，还是只是在维持



1、 对比市场Top100的月销量增长率超出值

这个指标的意思是：

 你的产品月销量增长速度，和你所在市场Top100产品的平均增长速度相比，是快了还是慢了。

· 高出50%以上：说明你的产品明显跑赢市场 

· 低于市场增长率：说明你的产品已经跑输市场平均水平 
这个指标的价值在于，它看的是“你相对市场强不强”，而不是只看你自己涨没涨。

3、 30天自然流量规模

这个指标看的不是占比，而是：

 你最近 30 天到底拿到了多少自然流量。

这个数据更能说明：

 你的链接是“自然流量占比高”，还是“自然流量真的很多”。

4、 30天父销量增长绝对值

这个指标看的不是增长率，而是：

 最近30天，父体销量比上一个周期，实际多了多少单、少了多少单。

它比增长率更适合看后半程，因为不会被“前期基数太低”放大。

2、 30天自然流量占比

这个指标的意思是：

 最近30天里，你的总流量中，有多少来自自然流量。

占比越高，说明你越不依赖广告。

但要注意：

 自然流量占比高，不等于自然流量规模大。

指标说明

为了方便新手卖家理解，先解释几个会反复出现的指标：
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90天新品红利退场线

避开误判：后半程重心是省钱而非扩张

后半程最大风险：不是“冲不上去”，而是“掉下来”

从“进攻”到“防守”：180天后经营底层逻辑转变

总结：红利期后，“如何生存”转向“如何长期健康地发展”



· 新品前1-2个月更容易起量 
· 一过90天，链接就开始“没那么好推了” 

这个感觉不是错觉，而是平台逻辑真的在变。

很多卖家都会有一种很真实的感受：

红利退场线：90天后
平台不再因为“你是新品”
而给你加分



为了验证这一点，SeakerAI基于智能市场，统计了8万个市场Top100的月销量增长率。

0-90天增长率偏高，本身还有一个重要原因：

新品前期出单基数通常较低，增长率天然更容易被放大。

比如：

·  一天从10单涨到20单，是100%增长 

·  一天从50单涨到60单，只是20%增长 

所以，单看“增长很快”，不一定足够有说服力。

这里要特别说明一点：

这个变化非常明显。

它说明，在前90天里，有大量新品仍然可以明显跑赢市场；

但一过90天，这种“明显跑赢”的产品比例就快速下降。

从对比市场Top100的月销量增长率超出值来看，高于市场增长率50%以上的产品

占比为：

60%

40%

0-90天 91-180天 181-365天

20%

0%

60.4%

32.7%

19.4%

如果一个产品的增长率高于自己所在市场的增长率，就说明它当前具备跑赢市场平均

水平的能力。

 一个产品的增长，到底是它自己真的强，还是只是跟着市场一起涨。

这个数据可以帮助我们判断：



因此，我们再换一个更稳的角度，去看负向表现。

这个指标不会因为前期基数低，就轻易出现失真。

这组数据更能说明问题。

从对比市场Top100的月销量增长率超出值来看，低于市场增长率的产品占比为：
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·在0-90天，亚马逊整体上仍会给新品更多流量机会，因此超过8成的产品，增长速

度不会低于市场平均水平。 

·到了91-180天，就会出现明显分层，只有6成左右的产品还能超过市场增长率。 

·到了181-365天，基本进入“有升有降”的常态，说明平台已经不再提供明显的新品

流量扶持，后续竞争更多是各凭本事。

它意味着：

这也是为什么很多产品前90天表现不错，但后面会开始变平。

不是它突然没订单了，而是它已经不能再单纯依靠“新品身份”获得额外优势。

 新品红利开始结束，平台从“给机会”切换到“看能力”。

这个数据可以帮助我们判断：



后半程最容易看错的一件事：
很多链接完成的不是“做大”
而是“更省钱地活着”
在第一篇报告里，我们已经提到，自然流量占比高，通常意味着链接的经营结构更健康。

但这里很容易产生一个误区：

 自然流量占比高，不等于这个产品已经做成头部。



表面上看，这个趋势很好。

说明随着生命周期推进，越来越多产品进入了“几乎全自然流量”的状态。

先看30天自然流量占比在95%-100%区间的产品占比：
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但问题在于：
 自然流量占比高，不等于自然流量规模大，更不等于销量大。
如果我们看自然流量的绝对规模，结论就会完全不同。

30天自然流量低于2000的产品占比： 30天自然流量大于1万的产品占比：
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这组数据说明得很清楚：

·  在前90天，低自然流量产品确实还有机会继续提升 

·  但超过90天以后，无论是低流量区间还是高流量区间，变化都不大 

也就是说，后半程很多链接虽然越来越像“高自然流量占比产品”，但它们的自然流量

规模并没有继续明显放大。



这说明，很多成熟链接完成的，并不是：

这两者差别非常大。

·  前者代表规模突破

·  后者代表经营优化

 很多链接，并不是变成了强势放量产品，而是变成了低成本稳定存活的产品。

所以这里最关键的生命周期判断是：

·  流量绝对规模有没有提升？ 

·  销量层级有没有上移？ 

·  产品到底是在做大，还是只是更省钱地活着？

这也是为什么很多成熟链接看起来结构不错，但始终做不大。 

因此，卖家在看成熟期产品时，不能只看“自然流量占比上来了”

还要继续问三个问题：

它们不是没有进步，而是进入了另一种更常见的生命周期状态：

 高自然、低规模、可维持。



后半程最大的风险
不是“冲不上去”
而是“掉下来”
很多卖家在新品刚上架、表现不错的时候，就会开始盲目补货。

结果货发过去之后，销量开始下滑，最后形成库存积压。

这种场景在实操里非常常见。

那它到底是不是普遍现象？



我们可以结合30天父销量增长绝对值来看。

这组数据非常有解释力。 

30天父销量增长绝对值处于负增长区间的产品占比：
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这说明0-90天阶段的产品，整体稳定性确实不如90天之后。

在这个区间内的产品占比为：

90%

60%

0-90天 91-180天 181-365天

30%

0%

60.4%
70.3% 68.7%

· 在0-90天，增长是一个非常普遍的现象，超过8成的产品仍然是有增长的 

· 真正进入“稳定期”或者“开始分化期”，往往是在90天之后

· 到了181-365天，已经有超过一半的产品进入负增长区间 

它说明：

为了进一步判断“波动是否正常”，我们把30天父销量增长绝对值在-50到+50定义

为“正常波动区间”。

也就是说：

 新品前期最大的特点是“容易涨”，后半程最大的特点是“开始分化”。



· 新品前1-2个月更容易起量 

· 一过90天，链接就开始“没那么好推了” 

这个感觉不是错觉，而是平台逻辑真的在变。

为了验证这一点，SeakerAI基于智能市场，统计了8万个市场Top100的月销量增长率。

很多卖家都会有一种很真实的感受：

因为它说明，产品越往后期，真正需要担心的，并不是“还能不能再爆一次”，而是：

·  会不会开始明显回落 

·  一旦回落，能不能接住 

·  这个下滑是短期波动，还是结构性走弱 

所以，单看“增长很快”，不一定足够有说服力。

这个趋势更值得卖家重视。

下跌超过50单的产品占比：

30%

20%
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10%

0%

10.5%
15.6%

22.7%

 新品前90天本来出单就少，所以绝对值落在-50到+50，看起来像“小波动”，但

 对新品来说，未必真的小。

当然，这里也要考虑一个现实问题：

 前半程拼起量，后半程拼抗跌。
所以，生命周期后半程最重要的运营心态变化是：



180天以后产品经营的
底层逻辑已经变了：
从“进攻”切换成“防守”
这一部分不是看单个指标，而是把多个现象放在一起看。

因为真正成熟的变化，不是某一个数据变了，而是：

经营逻辑整体换挡了。



我们把几个关键现象并列来看：

价格下降20%-50%的占比:有促销占比:
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评分4.8-5.0占比： 对比市场Top100增长率高于50%的占比:

这些指标单独看，第一篇其实都已经碰到过边。

 产品经营的底层逻辑已经变了。
但把它们放在一起，就能看出第二篇真正想表达的生命周期变化：



· 争取曝光 

· 换取转化 

· 获得评价 

· 快速起量 

前90天，产品经营的关键词是：

· 稳住位置 

· 守住利润 

· 降低波动 

· 维持竞争层级 

而到了180天之后，真正的关键词开始变成：

· 产品明明还在卖 

· 自然流量也不差 

· 促销压力也小了 

· 价格也更稳定了 

这也是为什么很多卖家会觉得：

 它已经不是一个“进攻型新品”，而是一个“防守型成熟链接”。
原因很简单：

 生命周期后半段的关键，不是如何再打一轮爆发，而是如何从抢增量转向守存量。
所以，第二篇在这里最核心的结论应该是：

但就是没有以前“冲得快”。

这才是成熟的真正含义。



一个产品能不能活下来，当然重要；

但一个产品活下来以后，能不能继续升级、继续守住、继续分化，

才真正决定它最后能走多远。

· 它还有没有单 

· 它自然流量占比高不高 

· 它广告单还有没有 

· 它短期数据漂不漂亮 

所以到了生命周期后半段，卖家不能再只看：

· 红利结束后，它还能不能稳住 

· 它是在做大，还是只是在维持 

· 它有没有进入防守型经营阶段 

· 它的回落风险有没有变大 

而应该开始看：

SeakerAI一直相信，做AI产品、做数据产品，本质上和做亚马逊产品运营很像。

都不是只靠某一个瞬间的爆发，而是要在不断迭代、不断验证、不断优化中，慢慢

建立真正的竞争力。

我们愿意陪大家一起成长，一起进步。

不只是给大家一份数据、一份报告，而是希望和大家一起，把数据背后的经营逻辑

看得更清楚，把每一个产品在生命周期中的关键阶段走得更稳。



关注「SeakerAI」

获取后续更多深度洞察报告

添加「SeakerAI」客服

欢迎沟通对后续报告主题提出建议
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任何媒体、网站或个人未经SeakerAI协议授权不得转载、链接、复制或以任何形式提供给第三方使

用本数据报告相关内容。

 

需要使用本数据报告内容的媒体、网站或个人，请与SeakerAI联系。相关授权使用者，在下载使用

时必须注明稿件内容来源：SeakerAI选品。 

如未经授权或未按要求备注来源，一经发现，SeakerAI将依法追究责任。关于本数据报告的文字内

容及调研数据，您有任何疑问，欢迎与我们联系。
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