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导读

摘要
亚马逊的卖家数量正在退回十年前的水平。据 Marketplace Pulse，平台活跃卖家从 2021 年的约 240 万降到 
2025 年末的约 165 万；2025 年新增卖家只有 16.5 万，为十年最低。

供给收缩不等于生意变好。对 181 名平台卖家（合计年营收超过 20 亿美元）的调研显示，46% 利润率下滑、
38% 陷入经营困境。分化才是主线：能在多个平台站稳、又不被单一渠道绑死的卖家，才吃得到出清让出的空
间。

2026 年最该算清楚的一笔账是真实抽成率：（平台佣金 + 履约仓储 + 广告投入）÷ 销售额。平台显性抽成已从 
40% 升到 50% 以上；低于 45% 说明还有安全垫，接近 55% 利润层基本被压穿。

搜索逻辑也在换出卷人。过去 Listing 优化是找词、埋词、堆词；现在用户对 Rufus 说「我要一个能放进书包、
不会漏水的杯子」，系统理解的是一段场景意图。亚马逊同时用字符数上限（标题 75 字符、Item Highlights 
125 字符）把「说清楚」的优先级提到「堆关键词」之前。

工具普及不等于拿到成果。83.4% 的卖家已经在运营里用 AI，平均使用 3.2 个场景，但 25.4% 反馈没有可衡量
的成果。事故集中在四处：训练数据投毒导致账号被封、生成素材的版权诉讼、生图与实物失真、经营资料流入
外部模型。

最反直觉的用法出现在主案例里。一支 4 人团队把 AI 当耳朵而不是写手，从 4,711 条评论里听出两个产品机
会，退货率做到 8%（行业平均 30%），团队扩到 32 人并沉淀出 221 条踩坑库。

165 万
亚马逊活跃卖家，2021 年为 240 万

Marketplace Pulse，经「雨果网的朋友们」2026-07-18 转引

83.4%
已在运营中使用 AI 的卖家占比，平均 3.2 
个场景
Marketplace Pulse 调研，经雨果跨境 2026-04-27 转引

8%
主案例退货率，行业平均为 30%

雨果跨境 2026-07-13

供给收缩给了红利，红利只发给把 AI 用在对的环节、并且能自己算清成本结构的人。
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第 01 章

出清下半场
卖家数量退回去了，但生意不会自动变好

240

2021 年

165

2025 年末

单位：万家

2025 年新增卖家 16.5 万，为十年最低

图 1　亚马逊活跃卖家：四年减少约 75 万　数据来源：Marketplace Pulse，经雨果跨境 2026-04-27 报道

供给端发生了十年未见的变化。据 Marketplace Pulse，亚马逊活跃卖家从 2021 年的约 240 万降至 2025 年末的约 
165 万，2025 年新卖家仅 16.5 万，为十年最低。

四年少了约 75 万个卖家。同样一份需求，分的人少了，理论上是大红利。但需求侧的数据不支持「躺着赚钱」的
想象：对 181 名平台卖家（合计年营收超过 20 亿美元）的调研显示，46% 利润率下滑，38% 陷入经营困境。

指标 数值 出处

利润率下滑的卖家 46% Marketplace Pulse 调研（n=181）

陷入经营困境的卖家 38% Marketplace Pulse 调研（n=181）

蓬勃型卖家平均经营平台数 2.56 个 Marketplace Pulse 调研

整合型卖家平均经营平台数 3.53 个 Marketplace Pulse 调研

90–100% 收入集中于单一平
台的卖家

48% Marketplace Pulse 调研

读法是：卖家数量在减少，但生意不会自动变好，分化才是主线。能在多个平台站稳、且不被单一渠道绑死的卖
家，正在吃掉出清让出的空间。

出清给了红利，但红利只发给「结构对」的人。
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第 02 章

真实抽成率
平台涨佣这件事，翻译成卖家每天能算的一笔账

对中小卖家来说，2026 年最实用的一个概念是真实抽成率。定义很直白：

真实抽成率 =（平台佣金 + 履约仓储 + 广告投入）÷ 销售额

三个关键点：平台的显性抽成，已从 40% 升至 50% 以上；真实抽成率低于 45%，说明还有安全垫；接近 55%，利
润层基本被压穿。

显性抽成：40% → 50% 以上

50%+

利润被压穿的阈值

55%

仍然安全的区间下限

45%

图 2　真实抽成率的参照线　（佣金 + 履约仓储 + 广告）÷ 销售额　OPCore 整理

这个公式的价值在于，它把「平台涨佣」翻译成卖家自己能每天算的一笔账。很多店铺亏钱不是因为不赚钱，而是
因为广告成本被漏算在分母之外。

广告侧的钱在往哪走，平台官方案例给了方向：

数据 含义 出处

转化率 2 倍、CPA −31% L'Oréal 使用 Google AI Max 的投放结果 Google 官方案例

转化率 263%、CPA −73% Royal Canin 使用 Google AI Max 的投放结果 Google 官方案例

AI 引流零售流量同比 +393% 2026 年第一季度 Adobe

AI 引荐访客转化率优势 +42% 同上 Adobe

约 20 万种商品上架、站内购
买转化率约为跳转官网的 1/3

沃尔玛接入 OpenAI 即时结账 雨果跨境 2026-04-27

独立站卖家的准备度也在同步抬升。据「Molly 谈独立站」2024-04-08《焦虑还是效率？独立站卖家的 AI 效率之
争》，85% 了解或用过 AI，55% 用过 ChatGPT，53% 认为 AI「非常重要」，78% 计划安排员工学 AI。

成本结构变了，多数人的账本没变。
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第 03 章

搜索换出卷人
从关键词驱动，转向意图驱动

过去 Listing 优化是找词、埋词、堆词。现在用户对 Rufus 说「我要一个能放进书包、不会漏水的杯子」，系统理
解的是一段场景意图，而不是关键词的集合。行业里的说法很形象：Rufus 是出卷人，PickFu 是模拟考场。

平台规则是硬约束，而且已经落地：

规则 数值 出处

商品标题字符上限（除媒体类
目）

不超过 75 字符（含空格） 亚马逊平台公告，2026-07-27 生效

新增 Item Highlights 不超过 125 字符 同上

部分展示型广告 headline 不超过 50 字符 同上

规则的深意不在字符数，而在于平台把「说清楚」的优先级提到了「堆关键词」之前。这正好是生成式 AI 擅长的部
分，也是纯关键词工具的弱项。

一个可参照的素材测试案例：不粘锅产品用 GIF 与结构图对比，GIF 的点击率高出 42%，两周后转化率提升 15%。
这是单一案例，只作方向参照。

选品环节同样在变。AI 选品把「看榜单、猜趋势」变成「读评论、找缺口」，下一章的主案例是这条路径的完整样
本。

谁先把场景说清楚，谁就先拿到流量。
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第 04 章

用错环节比不用更贵
事故不是「用了 AI」，是用了不该用 AI 的环节

调研显示，83.4% 的卖家已在运营中使用 AI，平均使用 3.2 个场景，但 25.4% 反馈没有取得可衡量成果。同样一批
工具，落在不同环节，结果完全不同。

数据投毒

账号被封，库存与广告费一起损失

训练数据被投毒后输出违规
内容。一线案例，损失十几
万库存与广告投入

版权诉讼

一张画起诉 399 家店铺

艺术家 Del Parson 的生成
素材维权，被起诉店铺达 
399 家

生图失真

时尚品类被迫回归实拍

版型、图案、纹理细节失
真，AI 图与实物差距无法
对客交付

数据泄露

经营资料流入外部模型

把内部资料投给开源大模
型，存在外泄风险

还有一条更隐蔽的：提效悖论。有卖家实测，工具反查头部 20 个 ASIN 约 1 分钟；换成 AI 抓取反而要十来分钟，
而且漏词、错配、无效杂词一大堆。

判据可以很简单：如果这一步的产出无法被机器直接校验，就不该整段交给 AI。

AI 不是提效的保证，选对环节才是。
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第 05 章

把 AI 当耳朵
不要把 AI 当写手，要把它当耳朵

主案例来自雨果跨境 2026-07-13《用 AI「听」差评，这家深圳公司不到 3 年做到亚马逊细分类目第一丨「新」卖家
故事⑥》。一支 4 人团队搭了 20 多个定时 AI 与 6 个常驻机器人，把 AI 用在「听」上，形成一条流水线。

第一层

三只耳朵

听评论、听客服、听竞
品

第二层

画像 AI

处理 6,000+ 条评论

第三层

数据 AI

退货与动销

第四层

业务大脑

读出两个产品机会

第五层

找茬 AI

复核与反驳

图 3　主案例的流水线：把 AI 当耳朵　数据来源：雨果跨境 2026-07-13

产出是可以量化的：从 4,711 条评论里听出两个产品机会——双向拉链与早产儿产品线；画像 AI 另外处理了 6,000+
条评论；退货率做到 8%，行业平均是 30%；团队从 4 人扩到 32 人，并沉淀出 221 条踩坑库。他们自己的判断是
「人在辅助 AI」，而不是 AI 辅助人。

这家公司的产出物不是更多文案，而是更准的判断。评论语义 → 产品机会 → 供应链动作，这条链路才是 AI 在跨境
里最值钱的地方。

第二类样本是执行型 Agent 的量化降本。据雨果跨境 2026-08-28《出海必听！广告成本砍了 75%，SKU 上架周期
压到 2 天！大卖的这套 AI 降本大法只公开这一次》记录的 Emitever 案例，接入执行型 Agent 后单月广告内容成本
压缩 75%，单 SKU 上架周期从 5–7 天缩到 2 天，店铺转化率从 9.3% 升到 14.1%，并沉淀了 40 多个垂直 Skills。
服务商自述口径，只作方向参照。

路线 适配对象 特征

单点环节工具化 约 90% 的中小卖家 便宜、见效快，解决某一环节

企业级私有化全链路 头部大卖 数据不出域、流程打通，投入大

没有把单点跑通的团队，直接上全链路私有化，通常以「工具很多、流程照旧」收场。

先把耳朵装上，再谈写作与投放。
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第 06 章

能力架构
不是部署一个工具，是搭起一套分层

L5 安全与治理
数据边界 · 版权溯源 · 平台规则校验

不上这层：封号无人可追溯

L4 应用层
选品 · Listing · 素材 · 投放 · 客服

不上这层：工具很多，流程照旧

L3 智能体层
评论耳朵 · 竞品耳朵 · 合规 Agent

不上这层：越用越乱

L2 知识层
产品事实库 · 评论与退货原因 · 平台规则库

不上这层：每次都要重新解释产品是谁

L1 模型层
文本 / 翻译 / 图像 / 视频分场景选型

不上这层：成本算不清，报价没依据

图 4　跨境版能力分层与各层缺失的代价　OPCore 整理

三条工程经验：训练数据与素材来源要能追溯，否则事故无法定位；平台规则要做成自动校验，规则变更时生成端
同步生效；Token 成本要能按店铺与 SKU 归集，否则算不出单品的真实毛利。

分层不齐，工具越多越乱。
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第 07 章

落地路径
先跑通单点，再谈全链路

按投入从低到高，跨境卖家的接入顺序通常是：先做评论与客服的「听」，再做 Listing 与素材的「写」，然后是
广告投放，最后才是全链路私有化。

第一步

听

评论、客服、竞品问答

第二步

写

Listing、素材、多语言

第三步

投

广告素材与投放复盘

第四步

全链路

私有化与数据不出域

每一步的产出都要能被校验，成本要能算出来，才算跑通

图 5　跨境卖家的接入顺序：先听后写，先单点后全链路　OPCore 整理

可校验

产出能被机器或人工复核

听出来的机会要能回到具体评论；写出
来的 Listing 要能通过平台规则校验

可计费

成本能落到单品与单店

Token、人工复核工时、素材成本要能
按 SKU 归集，否则算不出毛利

可回退

出错能停得住

保留人工替换通道，AI 产出标记为待
审版本

单点跑通的标志很清楚：这个环节的产出可以被校验，而且成本能被算出来。做不到这两点，就不算跑通。

每一层都要能验收，再接下一层。
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第 08 章

安全与责任
账号是卖家唯一的资产

风险 案例 要求

生成内容版权 一张画起诉 399 家店铺 建立素材来源台账，关键素材保留人
工替换通道

生成图与实物不符 时尚品类生图失真后回归实拍 版型、纹理、图案类目保留实拍，AI 
图标注为示意图

平台规则违规 标题 75 字符等硬限制 生成即校验，规则变更自动同步

数据泄露 内部资料投给开源大模型 数据不出域，外部模型只用脱敏信息

封号往往不是因为「用了 AI」，而是因为用 AI 处理了不受控的数据。

数据不出域，是跨境用 AI 的第一条红线。
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第 09 章

效益测算
OPCore 提出的测算框架

科目 公式 说明

广告内容账 月素材数 × 单素材成本（含 Token 与人工） 对照服务商案例的 −75% 只作方向参
照

上架周期账 单 SKU 上架工时 × 年上新数 参照 5–7 天缩到 2 天折算工时

退货损失账 退货率差 × 客单价 × 单量 退货率每降 1 个点，等同一笔净利润

抽成安全垫 (佣金 + 履约 + 广告) ÷ 销售额 盯住 45% 与 55% 两条线

人效账 年营收 ÷ 团队人数 参照 500 万到 666 万元/年，「雨果网
的朋友们」2026-03-09，企业自述

测算纪律：服务商与企业自述的数字只用于设定改进方向，不作为对外宣称的收益承诺。

账算完，才知道 AI 到底省了哪一笔。
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附录 A

参考资料

·Marketplace Pulse（经「雨果网的朋友们」2026-07-18《四年少了 75 万卖家：亚马逊在清退谁》转引）：全球
活跃卖家 240 万（2021）→ 约 165 万（2025 年末）；2025 年新卖家 16.5 万（十年最低）；平台抽成 40% → 
50% 以上；平台收入结构 60% 服务 / 40% 零售。

·Marketplace Pulse 卖家 AI 调研（经雨果跨境 2026-04-27《血亏 100 万！亚马逊卖家被 AI「反杀」，账号惨遭封
禁》转引）：83.4% 的卖家已在运营中使用 AI、平均 3.2 个场景、25.4% 反馈未取得可衡量成果。

·雨果跨境 2026-04-27《血亏 100 万！亚马逊卖家被 AI「反杀」，账号惨遭封禁》：Del Parson 一张画起诉 399 家
店铺，涉事卖家损失十几万库存与广告投入；沃尔玛 2025 年 11 月通过 OpenAI 即时结账上架约 20 万种商品，站
内完成购买的转化率约为跳转官网的三分之一；Adobe 数字洞察报告显示 2026 年第一季度 AI 引流零售流量同比 
+393%、AI 引荐访客转化率优势 +42%。

·「雨果网的朋友们」2026-04-05《2026 跨境卖家生存图鉴：46% 利润率下滑，38% 陷入困境，谁在蓬勃生长？》
（样本 181 名平台卖家）：利润率下滑 46%、陷入经营困境 38%、蓬勃型与整合型卖家平均经营平台数 2.56 与 
3.53、90–100% 收入集中于单一平台的卖家占 48%。

·Google 官方案例（经雨果跨境 2026-09-05《转化翻 2 倍、暴涨 263%！巨头们开始靠 AI 抢流量了》转引）：L'Or
éal 使用 Google AI Max 后转化率提升 2 倍、每次转化成本下降 31%；Royal Canin 转化量增长 263%、CPA 下降 
73%。

·雨果跨境 2026-07-13《用 AI「听」差评，这家深圳公司不到 3 年做到亚马逊细分类目第一丨「新」卖家故事
⑥》：4 人团队搭建 20 多个定时 AI 与 6 个常驻机器人；从 4,711 条评论中听出产品机会，另处理 6,000+ 条评
论；退货率 8% 对行业平均 30%；团队扩至 32 人，沉淀 221 条踩坑库。

·雨果跨境 2026-08-28《出海必听！广告成本砍了 75%，SKU 上架周期压到 2 天！大卖的这套 AI 降本大法只公开
这一次》：Emitever 案例——广告内容成本 −75%、上架周期 5–7 天 → 2 天、转化率 9.3% → 14.1%、40 多个垂
直 Skills。

·「雨果网的朋友们」2026-03-09《对话蒂万坦斯 CEO 刘世奇：一人公司时代来了，AI 把出海门槛打下来了》：企
业人效由 500 万元 / 年提升至 666 万元 / 年（企业自述口径）。

·「Molly 谈独立站」2024-04-08《焦虑还是效率？独立站卖家的 AI 效率之争》：85% 独立站卖家了解或用过 AI、
55% 用过 ChatGPT、53% 认为 AI 非常重要、78% 计划安排员工学 AI。

·「跨境电商 Sara」2026-02-12《告别盲目铺词：亚马逊 Rufus 时代，如何做真正的 GEO（生成式引擎优化）》：
不粘锅素材对比 GIF 点击率高 42%、两周后转化率 +15%。

·「跨境小夜 Yosam」2026-07-14《亚马逊运营 Skill：如何把标题、广告、库存和复盘做成团队工作规范？》：
Amazon 公告自 2026-07-27 起标题不超过 75 字符（含空格）、新增最多 125 字符的 Item Highlights、展示型广
告 headline 上限 50 字符。
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附录 B

数据索引

数值 含义 出处

240 万 → 165 万 亚马逊活跃卖家（2021 → 2025 年末） Marketplace Pulse

16.5 万 2025 年新卖家数，十年最低 Marketplace Pulse

46% / 38% 利润率下滑 / 陷入经营困境的卖家占比（n=181） 「雨果网的朋友们」2026-04-05

2.56 / 3.53 蓬勃型 / 整合型卖家平均经营平台数 「雨果网的朋友们」2026-04-05

48% 90–100% 收入集中于单一平台的卖家 「雨果网的朋友们」2026-04-05

40% → 50% 以上 平台显性抽成变化（Marketplace Pulse） 「雨果网的朋友们」2026-07-18

45% / 55% 真实抽成率的安全垫 / 利润被压穿阈值 「雨果网的朋友们」2026-07-18

2 倍 / −31% L'Oréal 转化率与 CPA 变化 Google 官方案例

263% / −73% Royal Canin 转化率与 CPA 变化 Google 官方案例

+393% / +42% AI 引流零售流量同比 / AI 引荐转化率优势 Adobe

约 20 万种 / 1/3 沃尔玛接入 OpenAI 即时结账的上架商品数 / 站内购买
转化率

雨果跨境 2026-04-27

75 / 125 / 50 字符 标题 / Item Highlights / 展示型广告 headline 上限 亚马逊平台公告

42% / 15% GIF 对比结构图的点击率 / 两周后转化率提升 「跨境电商 Sara」2026-02-12

83.4% / 3.2 / 25.4% 已用 AI 占比 / 平均场景数 / 无成效占比（Marketplace 
Pulse）

雨果跨境 2026-04-27

85% / 55% / 53% / 78% 独立站卖家了解或用过 AI / 用过 ChatGPT / 认为非常重
要 / 计划学 AI

「Molly 谈独立站」2024-04-08

−75% / 5–7 天 → 2 天 / 9.3% → 
14.1%

广告内容成本 / 上架周期 / 转化率 雨果跨境 2026-08-28（Emitever 案例）

4,711 条 / 6,000+ 条 评论拆解量 / 画像 AI 处理量 雨果跨境 2026-07-13

30% / 8% 行业退货率 / 主案例退货率 雨果跨境 2026-07-13

4 人 → 32 人 / 221 条 团队规模变化 / 踩坑库条目 雨果跨境 2026-07-13

500 万 → 666 万 人效（元/年，企业自述） 「雨果网的朋友们」2026-03-09

399 家 Del Parson 一案被起诉店铺数 雨果跨境 2026-04-27
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