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报告说明

报告标题：亚马逊市场趋势与品牌竞争分析报告

分析日期：﻿2026年03月﻿
撰写方：蔚云出海(广州)企业咨询有限公司

数据来源：本报告所有原始数据来自 亚马逊官方平台（Amazon.com）美国站
分析类目： ﻿手推式割草机﻿
分析商品数：  ﻿380﻿个活跃ASIN
覆盖周期： ﻿2023年11月 - 2025年10月﻿，本报告在年度统计上分为两个维度——
以滚动年的维度，﻿MAT2024﻿ = ﻿2023年11月 - 2024年10月﻿， ﻿MAT2025﻿  =  
2024年11月 - 2025年10月﻿ ；报告中表述的“近一年”，即 ﻿MAT2025﻿  =  ﻿2024年11月 - 2025年10月﻿

以自然年的维度，注意涉及 ﻿2025﻿ 年的数据，仅统计 ﻿1-10﻿ 月份

核心目的

市场基本面诊断

追踪销售额/销量/价位的动态关系，判断市场处于扩张期、消费升级或降级周期。

竞争格局破译

精细化运营指南

通过搜索量VS购买率、新品渗透率，验证市场创新活力与转化效率。•

识别头部品牌垄断强度、新品牌颠覆机会，定位高潜力价格带与差异化赛道。•

解析中国卖家的供应链优势与增长动能。•

按价格带拆解季节性规律、爆款特征，制定分阶定价。•

特别说明：

误差来源说明：亚马逊数据受算法估算偏差（如销量/搜索量为模型推算值）及类目定义变动影响，与实际值可能存在差异•
报告中的分析结论、图表及解读版权归蔚云出海(广州)企业咨询有限公司所有•
本报告基于亚马逊平台公开数据生成，旨在提供市场动态的参考性洞察，不构成直接运营决策建议。使用者需结合自身业务数据及实时市场验证结论，并关注亚马逊政策更新对数据的影响。•

近一年销售TOP1单品

B0CTMWTZ5G



Power BI Desktop

一、亚马逊市场概况

1.1 市场整体发展态势
1.2 消费者搜索趋势
1.3 在售商品分布
1.4 分析小结
二、市场格局变化

2.1 品牌格局变化
2.2 品牌排行
2.3 新品牌概况
2.4 分析小结
三、价格段市场趋势

3.1 市场价位格局
3.2 各价位段详细分析 
3.3 各价位段核心数据汇总
3.4 分析小结
四、报告阅读指南：各分析模块的意义和应用

五、关于我们：蔚云出海机构介绍

报告目录



Power BI Desktop

核心结论

市场正处于 “规模扩张与消费升级” 并行的关键阶段，呈现出增长明确、格局固化、机会分化的鲜明特征。

市场整体由销量驱动，进入快速扩张期。 近一年行业销售额与销量均实现超过20%的强劲增长，市场总量显著提升。同时，平均价格下降约6%，清晰表明此轮增长是典型
的 “以价换量、销量驱动” 模式，高性价比产品加速了市场普及与规模扩张。

竞争格局高度集中且龙头强化，新品牌破局艰难。 市场由 EGO Power+、Greenworks 等少数头部品牌牢牢主导，前三品牌合计份额连续两年超过55%，且龙头品牌份额
不降反升，呈现 “扩张中集中” 的态势。新品牌数量有限且销售额贡献不足2%，在巨头垄断下生存空间狭窄，绝大多数处于市场边缘。

价格带剧烈分化，揭示“规模基本盘”与“增长主引擎”的二元结构。 市场增长动力与消费需求呈现清晰的两极分化，战略机会明确：
1.规模基本盘（100-200美元）：占据超过三分之一的销量，是市场规模的基本盘和竞争主战场。
2.增长主引擎（400-500美元）：销量与销售额同比均实现超过75%的爆发式增长，是增速最快、潜力最大的高端升级赛道，定义了市场的增长方向。
3.价值制高点（500美元以上）：占据近四成销售额，是品牌溢价的绝对高地。
各价格段已形成由不同品牌绝对主导的“阶层固化”格局。

中国卖家是重要供给方与增长变量，但需突破同质化竞争。 中国卖家在商品数量上占比超过三分之一，是市场重要的供给力量，并展现出良好的增长动能。新品牌绝大多数
来自中国，但高度集中于 100-200美元 的主流红海市场，陷入同质化竞争，未能有效抓住 400-500美元 的高增长机会。

总结而言，当前市场的核心战略机会在于跳出主流红海，精准把握结构性增长：要么以极致供应链效率巩固100-200美元规模基本盘，要么以产品创新与品牌建设全力进军
400-500美元增长主引擎。对于已具备供应链优势的中国卖家而言，关键在于将资源与创新投向增长最快、价值更高的升级赛道，实现从“成本贡献者”到“价值定义者”的战
略跨越。
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销售额
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市场整体发展态势
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亚马逊平台行业概况

平均价位
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近一年行业销售额为$403,823,739﻿，同比﻿增长﻿﻿23.88%﻿，销售额﻿增长﻿主要由﻿销量驱动﻿。

近两年整体变化
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市场整体发展态势亚马逊平台行业概况

近两年趋势-销售额VS销量
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近两年行业销售额最大峰值在2024年04月﻿，销售额达﻿$68,880,504﻿。
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近两年趋势-销售额VS平均价位
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市场整体发展态势亚马逊平台行业概况

近两年行业均价最高在2024年03月﻿，均价达﻿405.51﻿。



Power BI Desktop

消费者搜索趋势

消费者搜索趋势
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注：
1、汇总行业TOP﻿50﻿相关词汇搜索量
2、﻿2025﻿年的数据仅包含﻿1-10﻿月，其他年份为全年搜索量

亚马逊平台行业概况

近几年行业搜索高峰在2024﻿，全年搜索量达﻿17,020,153﻿。
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报告全文65页，包含更详细的数据与深度分析。

如需查阅完整内容，您可通过以下方式获取：

1、在本平台「付费专区」搜索报告标题进行购买；

2、右侧扫码联系「蔚云出海 | Alice」，我们将为您
提供协助。
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2.4 分析小结

2.1.1 头部品牌集中度（近两年对比） •

2.2.1 销售额TOP20品牌（同比增速）•

2.2.2 销量TOP20品牌（同比增速）•

2.2.3 TOP10品牌分布•

2.2.3 中国TOP10品牌排行•

2.3.1 新品牌数量占比与销售额贡献•

2.3.2 新品牌地域来源分布 •

2.3.3 新品牌TOP10分布•

2.3.4 中国新品牌TOP10排行•

核心市场特征总结•



Power BI Desktop

03
第三部分 手推式割草机﻿价格段市场趋势



Power BI Desktop

第三部分目录

第三部分：价格段市场趋势

3.1 市场价位格局
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3.4 分析小结

销售额与销量同比•

月度峰值与季节性规律•

TOP品牌份额 •
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核心市场特征总结•
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报告阅读指南

分析模块 数据维度 分析意义
 

市场发展趋势 近两年整体变化，包括销，售额销
量，价位

市场健康度诊断： 通过销售额与销量的同比变化，判断亚马逊该品类的整体增长态势（如增长乏力、稳定扩张、或爆发式增长）。若销售额增
速持续远高于销量，表明消费者倾向于高价商品或通胀影响显著；若销量增速高于销售额，则可能反映低价竞争加剧或消费降级趋势。价位变
化提供定价环境背景。

市场发展趋势 近两年销量销售额月度趋势 季节性规律挖掘： 识别该品类固有的消费周期（如Q4旺季因黑五/圣诞激增、Q1回落、年中Prime Day效应等），揭示销售规律性波动。为库
存管理、促销规划（预热、高峰、清仓）和现金流预测提供关键依据，优化运营节奏。

市场发展趋势 近两年月度销售额对应该月平均价位 价格与需求关系洞察： 观察市场平均价位与销售规模随时间的动态关联。验证价格敏感度——价位的显著变化（如持续上涨或下降）是否伴随
销售量的反向剧烈波动？探究均价上涨是被销量支撑的市场扩张，还是高价值商品驱动的结构性变化。

消费者搜索趋势 近5年行业TOP50搜索词汇总搜索
量，分年呈现

宏观需求趋势研判： 分析年度搜索总量（代表市场整体需求热度）的长期（5年）变化轨迹。判断该品类消费者的线上需求是长期稳定增长、
爆发式上升、趋于饱和还是缓慢下滑。提供市场基本面判断依据。

消费者搜索趋势 近5年行业TOP50搜索词汇总搜索趋
势，分年分月呈现

营销节奏精细校准： 识别月度级别的搜索高峰和低谷（超越年度均值），揭示精准的消费者主动需求时间窗。指导全年关键营销活动（新品发
布、品牌推广、付费广告投放）的时间点安排，确保高曝光与高需求时段匹配，最大化营销效率。

消费者搜索趋势 近5年行业TOP50搜索词汇总搜索量
VS购买率，分年呈现

需求转化效率追踪： 比较消费者搜索行为（需求量）与实际购买行为（购买率）的演化关系。若某年购买率相对搜索量显著上升，说明平台流
量利用效率提升或消费者决策链路缩短（可能因商品信息优化、评论引导提升信任、物流速度改善等）。反之则提示可能存在页面转化障碍或
商品匹配度下降问题。

消费者搜索趋势 近一年行业TOP 10搜索词，每个词搜
索量VS购买率

用户真实需求解码： 聚焦最高频的10个搜索词，剖析其对应的商品特征或使用场景。高搜索量代表广泛关注度；高购买率则表明需求与实际提
供的商品或服务高度契合。综合分析可揭示该品类消费者的核心痛点、关注点（如人群、材质、功能、场景）和购买驱动因素，指导产品开
发、关键词优化和Listing优化。

在售商品分布 近一年在售商品数量，by上架年份分
布呈现

市场活力与竞争生态评估： 分析当前在售商品主要由哪些年份上架的商品构成。若新品牌新品（近1-2年上架）占比较高，表明市场活力强、
创新频繁、新品有机会；若老品（2年+）占主导，则市场格局可能固化，新进入者面临壁垒或用户对经典产品忠诚度高。

在售商品分布 近一年在售商品销售额同比，by卖家
所属地分布呈现

卖家地域竞争力对比： 分析不同国家（尤其是中国卖家）卖家的当前销售份额及年度增长/衰退趋势。判断主要竞争来源地的实力变迁（如中国
卖家市场份额增长对本地卖家冲击）。

在售商品分布 近一年在售商品数量——卖家所属地
X对应上架年份 呈现

新进入者潜力与格局洞察（中国卖家聚焦）： 交叉分析卖家国家与商品新旧程度（上架年份）。特别关注中国卖家新品（如近1年上架）的数
量占比和增长趋势，判断其在市场中的渗透力、增长势头和未来潜力。同时观察其他国家新旧结构，对比中国卖家的竞争策略（如主攻新品还
是运营老品）。
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报告阅读指南

分析模块 数据维度 分析意义
 

品牌格局变化 分别呈现近两年TOP10品牌销售额份
额占比

市场集中度研判： 监测头部品牌份额变化，判断市场垄断程度走向。若TOP10份额持续上升，表明品牌壁垒深化（如用户忠诚度高、规模效应
强化），新玩家进入门槛提高；若份额下降，则反映长尾市场机会增多或新兴品牌冲击加剧。

品牌排行 近一年销售额TOP20品牌，销售额同
比

品牌成长性对标： 识别头部品牌中的增长明星（高增速）与衰退者（负增长）。高速增长品牌可能因产品创新、营销突破或渠道优化获胜；负
增长品牌或面临用户流失或策略失效风险，为竞争对标提供关键参照。

品牌排行 近一年销量TOP20品牌，销量同比 市场渗透力评估： 销量增长反映品牌用户规模扩张能力。对比销售额增速可验证策略方向：若销量增速＞销售额增速，品牌可能通过低价冲量
抢占市场；反之则指向高端化或提价策略生效，筛选出以价换量或以质取胜的代表性玩家。

TOP10 品牌分布 近一年TOP10品牌分布散点图（销售
额VS价位）

品牌战略定位地图： 可视化头部品牌在“价格-规模”矩阵中的分布，指导自身定位参考或竞品对标:
- 高价高销：绝对龙头，壁垒极高；
- 高价低销：小众高端路线；
- 低价高销：成本领先型玩家；
- 低价低销：边缘化风险品牌。

新品牌概况 近一年新品牌VS旧品牌，包括品牌数
量占比和销售额占比对比

市场生态活力诊断： 对比新/旧品牌在数量与销售额的占比，判断市场创新活跃度：
- 若新品牌数量占比显著高于销售额占比，表明新进入者尚在孵化期，未形成规模；
- 若新品牌销售额占比高，则反映市场颠覆性强（如新品类崛起），旧品牌需警惕迭代危机。

新品牌概况 近一年新品牌数量和销售额对应卖家
所属地占比分布

新势力来源解析： 追踪新品牌的地域来源分布，锁定核心创新策源地（如中国卖家占比）。高数量占比反映区域创业活跃度；高销售额占比则
说明该地区新品牌已具备快速商业化能力，可能重塑供应链或竞争格局（如中国卖家在电子类目的快速规模化）。

新品牌概况 近一年TOP10新品牌分布散点图（销
售量VS价位）

新锐玩家增长路径： 观察头部新品牌在“销量-价格”象限的定位策略,为新进入者提供战术参考:
- 高销量低单价：依靠性价比快速渗透；
- 低销量高单价：瞄准利基市场；
- 均衡型：验证其产品-价格匹配的可持续性。

新品牌概况 近一年TOP10新品牌分布散点图（销
售额VS价位）

新品牌价值天花板透视： 分析头部新品牌如何通过价格策略实现销售额最大化。高销售额配高价=价值创造能力突出（如专利技术溢价）；高
销售额配低价=规模驱动型增长（需警惕盈利压力）。揭示新玩家的商业化路径能否支撑长期竞争。

新品牌概况 近一年卖家所属地在中国（CN）TOP
10 新品牌（按销售额排行）

中国新势力标杆案例库： 聚焦中国卖家阵营中的头部新品牌，为中国卖家提供可复制的本土化成功模型。分析其成功要素：
- 产品策略：差异化设计或供应链优势；
- 定价能力：如何平衡成本与溢价；
- 增长动能：销售额来源（如单品爆发或多品类布局）。
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市场价位格局 近两年价位段份额变化（总销售量） 消费能力与偏好迁移追踪： 对比各价位段销量份额的年度变化，捕捉消费者购买力迁移方向。若低价位段份额持续扩张，反映消费降
级或价格敏感度提升；高价段份额增长则指向品质升级或高端化趋势。指导品类定位调整（如资源倾斜至高增长价位）。

市场价位趋势 近两年价位段总销售量同比 细分市场需求动能诊断： 识别不同价位段的需求增长引擎。高增速价位段代表增量机会（如中端市场爆发），负增速段则面临萎缩风
险（如过度竞争的低价市场或需求转移的高价市场）。帮助聚焦资源投入高潜力价格带。

市场价位格局 近两年价位段份额变化（总销售额） 市场价值结构演变： 分析各价位段对总销售额的贡献变化，验证价格策略有效性。若高价位段销售额份额提升，表明溢价能力增强或
消费升级；若中低价段份额扩大但利润率低，需警惕“规模不经济”风险（如低价冲量侵蚀盈利）。

市场价位趋势 近两年价位段总总销售额同比 价格带增长质量评估： 销售额增速反映各价位段的变现能力。高增长结合高单价=价值创造成功；低增长但销量激增=以价换量难持
续。对比销售额与销量增速差异，揭示价格带健康度（如中端市场量价齐升最优）。

各价位段品牌分布情况 近一年各价位段所有品牌数量（卖家
所属地分布）

供应链地域竞争版图： 锁定不同价格段的“核心玩家来源地”。若中国卖家在某价位段品牌数量占比显著，表明其在该区间形成供应
链集群优势（如低价段靠成本控制，中高端靠技术迭代）；欧美本地卖家居多则可能依赖品牌壁垒或本地化服务。

各价位段新品牌分布情况 近一年各价位段品牌数量（新品牌VS
旧品牌）

细分市场竞争难度指数： 判断各价位段对新进入者的包容度。若新品牌在低价段数量占比高，说明进入门槛低但易陷内卷；高价段新
品牌少则反映技术/品牌壁垒高。同时观察旧品牌留存率，评估格局稳定性（如高端市场旧品牌垄断性强）。

各价位段新品牌分布情况 近一年各价位段新品牌数量（卖家所
属地分布）

新势力主攻方向定位： 按价格带分析新品牌的来源地集中度。中国新品牌在低价段密集=依赖供应链规模化；在中高端段涌现=技术创
新突破尝试。识别新兴竞争者的战略路径，预判未来价格战或价值战爆发区间。

各价位段市场趋势 包括近两年销售额同比，近两年销量
销售额月度趋势

价位段精细化运营指南：
- 销售趋势：确认该价格带是否处于增长周期（如中端市场持续扩张）；
- 月度波动：锁定旺季窗口（如高端礼品类Q4激增），制定针对性促销、补货计划。避免全盘策略忽视结构差异。

各价位段市场格局 分别呈现近两年TOP10品牌销售额份
额占比

寡头垄断风险预警： 分价位段监测头部品牌集中度演变。若某区间TOP10份额持续超过70%，表明格局固化（如高端市场被巨头垄
断），新进入者破局难度大；份额分散则存在差异化机会（如长尾品类中端市场）。

各价位段TOP10ASIN TOP10 ASIN ID，商品标题，品牌，
价格，总销售额

爆款商品拆解手册： 按价格带提取标杆商品数据，逆向解码成功要素：
- 产品设计：高销商品的核心功能/场景（如“19.99、$49.99）；

品牌策略 白牌冲量 品牌溢价 为新ASIN开发提供精准参照


