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2024年，TikTok的电商业务继续呈现出显著的增长态势。据EchoTik的数据，
2024年上半年，全球电商交易总额（GMV）已累计达到107.7亿美元。展望
未来，预计到第三季度，GMV将突破200亿美元。

在这一年里，TikTok电商的销售额主要集中在东南亚和美国市场。具体来看，
GMV排名前五的站点分别是美国（24%）、泰国（19%）、印尼（17%）、
越南（14%）和菲律宾（11%）。值得注意的是，东南亚国家之间的GMV差
距较小，展现了这一地区市场的整体活跃性。

印尼市场曾经是GMV最高的站点，但由于2023年的短暂封禁，市场恢复后仍
需时间重新建立卖家与买家的信任与消费习惯。新加坡市场因人口限制，体量
较小，GMV排名靠后，英国的情况与新加坡类似，2024年上半年整体市场表
现平稳。

美国市场虽然是最晚启动的站点，但其GMV在2024年上半年迅速攀升，超过
泰国，跃居榜首。未来趋势显示，美国市场的销售额将继续保持快速增长，预
示着TikTok电商在该地区的巨大潜力。

这些数据表明，TikTok电商在2024年将继续在全球范围内扩展，特别是在美
国市场的强劲表现，将进一步推动平台的全球电商战略向前发展。

2024上半年全球总GMV超107亿美元
美国位居GMV榜首

TikTok Shop全站点月GMV增长趋势（百万美元）
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在2024年上半年，TikTok Shop的销售额虽然受到季节性因素的影响，但整
体仍保持了平稳增长。据EchoTik的数据统计，2024年上半年月均GMV达到
18亿美元，其中3月和6月的表现尤为突出。尤其是在6月，GMV较1月增长了
30%，即将突破20亿美元大关。

GMV的波动主要受到促销活动的推动。例如，1月和2月的GMV较低，这与全
球 年 底 大 促 销 活 动 的 结 束 有 关 （ 如 美 区 的 “ 黑 五 ” 和 “ 网 一 ” ， 东 南 亚 的
“11.11”和“12.12”购物节，以及全球范围内的“圣诞节”和“新年”促
销）。此期间，消费者的购买力有所下降。3月则因换季促销以及东南亚地区
的斋月促销等活动，使得全球GMV达到峰值。之后的两个月回落到相对淡季水
平，但在年中的大促活动期间，GMV再次回升，并超过了3月的记录。

值得一提的是，从不同地区的增长趋势来看，东南亚部分国家在斋月期间受到
了显著影响，斋月过后，这些国家的消费力有所回落，特别是在伊斯兰教信仰
较为集中的地区。然而，像泰国、越南、菲律宾等国家，斋月对其影响相对较
小，增长趋势与其他东南亚国家有所不同。

每月GMV平稳增长，年中GMV增长近30%
美国贡献最高增长

TikTok Shop全站点月GMV占比（百万美元）

TikTok Shop全站点总GMV占比
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TikTok Shop上热门类目的布局整体差异不大。女性消费者仍然是平台的主力军，
护理和美容、女装仍然占领全球站点的Top 2，分别占全球GMV的31%和19%。
这两个类目累计GMV占比近全球GMV的一半。

健康类目在2024年增速较快，超越了手机和电子产品，位列全球热门类目Top 
4，反映了消费者对健康意识的提升和个性化健康需求的增加。在健康类目中，
消费需求主要聚焦在日常保养和美容护肤需求的保健品。美国市场贡献了最高的
销售额。

女性消费品仍居于主导地位
Top2热销类目累计GMV占比近50%
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全站点上半年GMV Top5 类目趋势图（百万美元）
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第二章
CHAPTER TWO

美国市场
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美国市场总GMV趋势一路高歌猛进
禁令法案下美国市场逆势增长

2024年上半年美国市场表现依然亮眼，总GMV达到了25.94亿美元， 占TikTok全
站点的24%，月均GMV也达到4.32亿美元，领先优势明显。

美国站点GMV连续6个月持续增长，3月份总GMV销售额上升为4.38亿美元，自此

美国站点连续4个月GMV突破4亿美元大关，平台推出的夏季促销活动及新产品发

布更是推动美国站点GMV在6月份环比增长12%，突破5亿美元。

美国站上半年表现出强大的韧性，尽管三月中旬美国通过TikTok禁令法案，但美国

站点GMV逆势增长，可以看出当地的消费者对于TikTok Shop的认可并没有因此受

到影响，大量丰富的产品及促销活动带来的巨大流量，吸引大量消费者涌入，推动

美国市场一直处于TikTok的领先及地位。
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月份 总GMV（亿） 月GMV（亿） 环比增长
（MoM）

2024.01 $3.40 $3.40 -

2024.02 $7.09 $3.69 8.76%

2024.03 $11.48 $4.38 18.65%

2024.04 $15.95 $4.47 2.06%

2024.05 $20.66 $4.71 5.34%

2024.06 $25.94 $5.28 12%
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美国市场上半年各品类波动增长
护理及美容长期占据TOP1

2024年上半年美国市场头部品类呈现波动增长趋势，尤其护理及美容6月份快速
上涨至GMV0.87亿美元，TOP2-TOP5品类间的排名波动较大：

美国站点上半年TOP10累计GMV为17.63亿美元，接近美国站上半年总GMV的

7成，其中护理及美容凭借需求旺盛及直观多样的营销效果霸占榜首，通过KOL和

网红的推广，很多品牌能快速占领市场；女士服饰GMV上半年累计接近2.5亿美

元，得益于消费者因为季节性需求及电商平台便捷、高效的购物体验;位于TOP3

健康GMV累计约2.2亿，近年来大家对于健康的关注持续增长，TOP3合计占比

超5成，聚集优势显现。

美国站上半年GMV Top5 类目趋势图（百万美元）
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美国市场品类价格段集中在10-30美元
收藏、时尚配饰占据高客单价市场

美国站点在分阶段销量表现上，明显优于其他国家站点，得益于当地居民的消费水平普遍较高，TOP3护理和
美容、女士服饰、健康等集中在15-40美元，而特殊品类——收藏和时尚配饰在高价格段的商品仍存在市场机
会，尽管高客单价商品的销量占比较低，但销售额占比高。

美国站点分价格段销量分化大，多数品类集中在15-40美元，收藏和时尚高价市场表现佳

近半年美国TikTok各品类价格阶段来看，运动户外、电子产品、时尚配饰、及家居用品依然走的是以价低量大
取胜路线，而护理和美容、女士服饰及健康等主流销量集中在10-40美元，也代表这些品类上消费者更愿意支
付，此品类坚持以质取胜，而家电、食品与饮料、收藏价格跨度大，均有市场机会。

美国站品类分价格段销量分化为两个梯队，TOP3集中在10-40美元，部分品类薄利多销

美国站GMV Top10 类目近半年各价格梯队销量占比

美国站GMV Top10 类目近半年各价格梯队GMV占比
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美国市场6月TOP10小店门槛超过170万美元
健康及美容集中度高
2024年美国市场热销品类相对集中，主要以健康、运动户外为主，这两个类目分
别有有2-3家小店上榜；其他品类仅有一家小店上榜：

 TOP10店铺中，主要分为两类，一类以精品占领市场；TOP1店铺就是专注于单

一家用浴室清洁精品的电批，全店仅有5种产品，通过大量的视频及达人宣传，

以一款家用浴室拖地机器爆款产品带动整个店铺冲上榜首；

 其他店铺主要是全覆盖至少50-100类产品，以视频、达人带货的爆品引流，大

量铺品以种类齐全吸引消费者买单，同时得益于季节需求的上涨，带动整体小店

的GMV。
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美国市场6月TOP5爆品与TOP店铺同步
季节需求导致集中在健康与运动品类
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美国半年NO.1品类TOP小店及热销单品
季节性需求明显及以带货及视频方式为主

 2024年上半年热销TOP1美容及护理品类店铺及产品中，小店也基本以精
品为主，有3家店铺品类在30以下，同时品牌效益明显，排在第一位的小店
拥有多款知名热销单品，如位于热销爆品第一位爽肤水等；

 热销产品护理及美容品类中体现出较为明显的季节性需求拉动GMV增长现

象，如主打美白、脱毛、洗护类成为热销品类， 单价相对集中在10-20美

元之间，以价换量取胜。
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第三章
CHAPTER THREE

英国市场
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英国站半年整体处于平稳期
主要通过营销活动推动销售增长

2024年上半年，英国站总GMV达到3.91亿美元，占TikTok全站点的4%，在八个站点中排名

第七。

 2月为上半年的一个小高峰，GMV达0.75亿美元，环比增长32.49%。这一显著增长主要与

新年购物季和年初的各类促销活动有关，节日期间的消费需求明显增加。

 在促销结束后，月GMV呈现明显的下降趋势，但又会快速回归市场平均水平。例如4月GMV

均较2月有明显下降，5月和6月又回升至平均水平。此外，平台在夏季推出的促销活动以及

新产品发布也可能是促成GMV增长的因素。

总之，2024年上半年，TikTok在英国站的GMV数据整体趋于平稳，这主要是由于英国目前处

于存量市场——在消费端和供给端的增量来看，整体市场发展较缓慢。商家可以在主要节假日

期间（如新年购物季、五月初银行假日、春季银行假日等）前后，增加促销折扣力度，吸引消

费者购物，进一步提升GMV。定期推出新产品或服务，保持市场新鲜感。结合节假日和季节性

变化策划促销活动，确保在消费淡季依然能够吸引用户。
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根据EchoTik 2024年上半年发布的主流销售GMV分布，护理和美容品类占据榜首（GMV 
80亿，占20%），其次是女士服装类（GMV61亿，占16%），与其他品类商品拉开明显差
距。家居用品类、运动和户外类和健康类位于其后，从GMV来看这些品类整体差距不大。

护理和美容品类以其持续稳定的需求和社交媒体营销效果成为最受欢迎的品类之一。消费者对
护肤和美容产品的持续需求推动了市场增长，同时，通过KOL和网红的推广，品牌能够迅速扩
展影响力，增加销售量。

女士服装市场受时尚潮流和电商平台便捷购物体验的双重推动，显示出强劲的增长势头。消费
者对新款式和季节性服装的需求驱动了销售增长，电商平台的优势使得消费者可以轻松浏览和
购买各种款式。

英国市场上半年各品类波动增长
护理及美容长期占据TOP1

护理和美容, 32%

女士服装, 24%
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手机和电子产品, 
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纺织和软家居, 3%
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英国站GMV Top10 类目占比英国站GMV Top10 类目（亿美元）
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TOP10 类目中，单价在0-5美元的商品销量最高，贡献了超过52%的销售数
量，销售额占比约为14%，在价格段中排名第四名。

GMV高的价格区间大多集中在20-30美元价格段内，约占全价格段的21%，
而销量仅占9%；体现出中高客单价的商品在英国市场的高度消费需求，还有
很多蓝海市场待挖掘，特别是健康和穆斯林时尚两个类目。

5美元以下的低价商品销量最高，贡献超一半销量
20-30美元GMV最高，占比约21%
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英国站6月热销小店
2024年6月热销小店前10名的GMV累计约1041万美元，占据英国全站点GMV20%，超过百
万。主营类目集中在护理和美容、健康、女士服装、家居用品、运动和户外类目。
超过百万美元GMV的小店占四成，其中Top 1小店是唯一一个销售额超过200万美元。

小店案例：Free Soul

主要带货方式：视频带货。商品策略：通过低价的热销产品苹果醋软糖（$5.48）
进行引流，通过蔬菜粉（$15.95)提升GMV。
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英国站 美妆个护热销产品一览
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个护品类小店经营策略多样化：
探索广类与精品两种模式

在EchoTik后台的热销小店分布中，大致可以看到上榜的小店商品策略大概分为两类：

1. 广类策略（商品类目多）：小店选择经营多个商品类目，提供多样化的产品选择，
以满足更广泛的消费者需求。这种策略通常可以吸引更多类型的顾客，因为他们可以
在一个地方找到多种产品。
2. 精品策略（商品类目少）：小店专注于少数精选的商品类目，通常是高品质、高
利润或者特定市场需求的产品。

精品策略 广类策略
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数据来源：EchoTik

印尼市场总GMV突破18亿美元
强势增长后连续回调

整体来看，印尼站24年上半年GMV处于平稳增长状态，截至24年6月，印尼站总GMV达到18.78
亿美元，月均GMV在3.2亿美元左右，位列东南亚市场GMV第二。与24年1月相比，GMV总量增
长了737%，是东南亚市场增长率最高的站点。
从增长趋势来看，印尼站2月到3月月环比增速为正，增速在30%左右；4月到6月月环比增速为负，
降幅在2%至12%之间。
其中，2月至3月的增长主要得益于斋月期间顾客需求的增加以及大促活动带来的商品曝光，该时
期小店数大量增加，穆斯林时尚为增速最快的品类；活动后的4月到6月GMV环比出现下滑，主要
是由于顾客需求被大促充分释放，市场转入淡季。
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

24年上半年，印尼站GMV Top10类目依次为：护理和美容、女士服装、穆斯林时尚、男士服装、
手机和电子产品、食品和饮料、婴儿与孕妇、鞋子、箱包、家居用品，整体排名与23年第四季度
变化不大。其中，前四个类目的GMV已超过1亿美元。
护理和美容是TikTok Shop印尼站GMV最高的类目，呈断层领先，24年上半年在Top10类目中占
比约27%，已达3.75亿美元。排名第二的女士服装与第三的穆斯林市场GMV差距不大，均在2.5
亿美元左右，占比约18%。其中，穆斯林时尚的爆发主要由于斋月顾客需求的增长，整体来看，
“她经济”的GMV将长期处于领先地位。
从GMV趋势看，大部分类目在斋月大促期间出现明显波峰，而后逐渐回落。其中，穆斯林时尚是
受节庆影响最大的类目，护理和美容是整体增长最平稳的类目。

护理和美容整体领先
穆斯林时尚在斋月期间出现爆发
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

从各价格段商品的总销量来看，当下印尼市场最受欢迎的仍旧是5美元以下的商品，各品类占比在
46%（男士服装）至85%（家居用品）之间。其次是5-10美元的商品，10美元以下的商品出单
量约2.5亿件，占总销量超90%。
从各价格段商品的GMV来看，印尼市场GMV主要由10美元以下的商品贡献，其中0-5美元占比
约37%，5-10美元占比约38%。其中，女士服装、食品与饮料、家居用品GMV占比最高的商品
价格段主要在5美元以下，护理和美容、穆斯林时尚、男士服装、婴儿与孕妇、鞋子、箱包GMV
占比最高的价格段在5-10美元，手机和电子产品则在100美元以上价格段GMV占比最高。
整体来看，印尼市场无论是销量还是GMV，都以10美元以下价格段商品为主，但较23年四季度
出单单价有一定幅度上升。

印尼市场5美元以下商品出单最多
GMV占比约37%
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美妆个护大幅领先，爆品带动健康、箱包品类跻身前十
在销售额排名前十的小店中，美妆个护品类占据8位，呈压倒性优势；整体GMV占比较高的女士
服装和穆斯林时尚品类头部效应较弱，在Top10榜单中并未占据一席之地，反而，凭借爆款带动，
健康品类小店Coolvita Indonesia与箱包品类小店BOSTANTEN.INDONESIA跻身前十。

Top1小店优势明显，6-10名小店旗鼓相当
从各小店销售额来看，排名第一的小店ownerdaviena skincare月销售额近700万美元，超出排
名第二的小店2倍有余。第二至五名小店构成第二梯队，销售额在180万至280万美元之间。第六
至十名小店构成第三梯队，梯队内小店旗鼓相当，对第二梯队呈紧追趋势。

热销Top10小店：美妆个护占八成，
Top1小店单月销售额近700万美元
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头部小店断层领先
排名第1的小店月销售额接近700万美元，断层领先其他小店；
排名第6至第10的小店销售额在80万-130万美元之间，差距不明显。

定价策略多样化
排名第1的小店均价约为32美元，处于中等价位，凭借较高的销量与中等定价获得了最高的GMV；
排名第3的小店均价约为91美元，虽然销量在Top10小店中处垫底位置，但凭借高定价仍实现较
高的销售额，表明高端定价策略在印尼市场拥有一定受众；
排名第9的小店均价约为3美元，销量在Top10小店中排名第一，表明低价走量策略的有效性。

护理和美容TOP10小店：
TOP10门槛在80万美元左右，产品定价策略多样化
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均来自热销小店：排名第1与第4的小店各上榜两只单品，排名第3的小店上榜一只单品

定价范围跨度大：既包括单价低于10美元的产品，也包括单价高于100美元的单品

运营策略有不同：高单价单品并不依赖达人带货，低单价产品依靠大量曝光跻身前列

护理和美容TOP5热销单品
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头部小店暂未拉开竞争差距
Top2小店门槛在53万美元，与排名第3的小店略拉开差距，但优势不明显；
排名第3至第8的腰部小店，销售额在40万-47万美元之间，差距较小，排名变动较大。

低价主流市场仍有入场机会
大部分小店均价低于10美元，表明印尼市场女士服装品类低单价商品仍最受大众欢迎；
销量上看，销量最高的小店仍未超过20万，表明女士服装市场竞争激烈，一家独大场
景难以出现。

女士服装TOP10小店：
TOP10门槛约在30万美元，产品均价大多小于10美元
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仅2个单品来自热销小店：进一步表明女士服装品类头部效应较弱，中长尾小店同样存

在机遇

低价市场占主流：Top5单品中四只单品价格未超过5美元，热销单品均依靠走量策略

爆品带动店铺销售额增长：排名第1的单品占据所属小店GMV超50%，一己之力带动

小店增长（该小店本年度GMV排名首次进入前十）

女士服装TOP5热销单品
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TOP1小店优势明显
排名第1的小店销售额约为76万美元，超排名第2的小店2倍；
第2至第10名小店销售额约在20万-30万美元之间，整体差距较小。

以低价策略为主
大部分小店均价低于10美元，表明印尼市场穆斯林时尚品类以低单价销售策略为主；
整体来看，均价与销量呈反比。排名第1的小店凭借1.6美元的低价获得47万销量，
实现较高销售额。

穆斯林时尚TOP10小店：
TOP10门槛约为20万美元，产品均价大多小于10美元
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大部分来自热销小店：榜单中四只单品分别来自四家热销小店

整体定价较低：2只产品为头巾，定价在1-2美元之间，3只产品为连衣裙，其中
2只定价在5-6美元之间

单一类目品牌效应：小店KENAN HIJAB与Hijab Hasti Collection主营类目均为
头巾，在穆斯林时尚品类中属于高频实用型单品，凭借单一类目的精细化经营，
已形成品牌效应

穆斯林时尚TOP5热销单品
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数据来源：EchoTik

泰国市场总GMV突破20亿美元
呈现出季节性增长趋势

整体来看，泰国市场24年上半年总GMV达到20.68亿美元，月均GMV在3.4亿美元左右，
是东南亚市场GMV最高的站点。与24年1月相比，GMV总量增长了约588%，在东南亚市
场排第四。
从变化趋势来看，从1月3.01亿美元至6月4.01亿美元，2024年上半年泰国站GMV呈现增
长趋势，仅3月、4月略有下降，这与季节性波动相关，5月、6月GMV回升，为下半年打
下了良好的基础。
整体来看，泰国市场展现出良好的增长潜力，通过积极调整营销策略以应对季节性需求波
动，可以预见更为稳定和持续的增长。
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

24年上半年，泰国站GMV Top10类目依次为：护理和美容、女士服装、健康、食品和饮料、家
居用品、手机和电子产品、男士服装、婴儿与孕妇、运动和户外、纺织和软家居。其中，前五个
类目的GMV已超过1亿美元，排名第6的类目也即将突破亿元关卡。

护理和美容是TikTok Shop泰国站GMV最高的类目，呈断层领先，24年上半年在Top10类目中占
比约29%，已达4.33亿美元。排名第二的女士服装也呈现较大优势，GMV在2.6亿美元左右，占
比约17%。健康类目排名第三，相对于其他东南亚站点占比较高。

从GMV趋势看，Top5类目与整体市场GMV趋势一致，在3月、4月出现回落，但在5月开始回升。
GMV总量大的类目护理和美容、女士服装表现更明显，健康类目表现最稳定。

护理和美容断层领先
女士服装自2月起呈下降趋势
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

从各价格段商品的总销量来看，当下泰国市场最受欢迎的仍旧是5美元以下的商品，各品类占比在
33%（健康）至79%（手机和电子用品）之间。其次是5-10美元的商品，10美元以下的商品出
单量共约2.5亿件，占总销量约87%。

从各价格段商品的GMV来看，泰国市场GMV主要由10美元以下的商品贡献，其中0-5美元占比
约30%，5-10美元占比约27%。其中，女士服装、食品与饮料、家居用品、男士服装、运动和
户外GMV占比最高的商品价格段主要在5美元以下，护理和美容、婴儿与孕妇、纺织和软家居
GMV占比最高的价格段在5-10美元，健康在20-30美元区间占比最高，手机和电子产品则在100
美元以上价格段占比最高。

整体来看，泰国市场仍以低价商品出单为主，但低价格段GMV占比无绝对优势，高价格段商品在
泰国有一定市场。

泰国市场5美元以下商品出单最多
GMV占比约30%
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五种类目小店上榜前十，手机和电子产品小店居榜首
销售额排名前十的小店共涉及七种类目上榜，其中手机和电子产品小店居榜首，护理和美容、食
品与饮料小店各占据两席，家具用品、家用电器、健康、纺织和软家具各占一席。整体GMV排名
第二的女士服装同样未出现头部小店，表明女士服装品类竞争较大。

Top10小店销售额门槛高，Top1小店优势明显
从各小店销售额来看，排名第一的小店优势明显，月销售额近700万美元，超排名第二的小店2倍
有余。泰国站进入前十的门槛相对较高，约在160美元左右。同时排名第六至第九的小店GMV差
距不明显，表明泰国市场竞争激烈、充满活力。

热销Top10小店：手机和电子产品小店居榜首，
Top10销售额门槛高
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头部小店未拉开差距
排名第1的小店月销售额约在220万美元，与排名第二的小店未拉开差距；
排名第4至第8的小店销售额在90万-100万美元之间，差距不明显。

以低价引流策略为主
整体来看，小店均价与销量呈反比。六间小店均价低于10美元，四间小店均价在10-20美元之间，
表明泰国市场护理和美容品类低价走量策略的普遍性和有效性。
各小店中，排名第2的小店在售商品仅7只，但销量达到11万，表明其精品策略的有效性；排名第5
的小店在售商品数达到3.4K，通过丰富的产品供给实现高销量。

护理和美容TOP10小店：
TOP10门槛约为77万美元  产品均价在20美元以下
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仅2只单品来自热销小店：Top2单品来自Top10小店，其他单品所属小店依靠单件爆品带动销售额

定价集中在20-30美元：四只单品价格在20-30美元之间，泰国市场价格接受度较印尼市场高

大量视频曝光造就Top1：排名第1的单品GMV约为190万美元，远超其他单品，这得益于大量的视
频曝光

护理和美容TOP5热销单品
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头部小店连续三月登顶
排名第1的小店连续三月登顶，销售额从4月份约70万美元增长至6月份100万美元，在整体女装市场保
持平稳的背景下持续增长；排名第5至第10的小店销售额在37万-53万美元之间，差距不明显。

以低价策略为主
整体来看，小店均价与销量呈反比。九间小店均价低于10美元，表明泰国市场女士服装品类最畅销的价
格区间在10美元以下；
各小店中出现两种典型运营模式，一是以Jollynn为代表的垂类精品模式，小店商品数量少，品类集中，
有助于形成品牌效应；另一种是以Spinnyhouse为代表的爆款铺货模式，小店商品数量多，品类丰富，
更易造就爆款。

女士服装TOP10小店：
TOP10门槛约为37万美元，产品均价大多低于10美元
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仅1只单品来自热销小店：表明女士服装品类顾客需求多样化，中长尾小店同样存在机遇

定价在10美元以下：Top5单品中四只单品价格未超过5美元，热销单品均依靠走量策略

垂类精品模式抗波动性强：唯一上榜的热销小店HCD主营类目为睡衣，这种垂类精品的运营
模式有助于保持相对平稳的流量与销售额

女士服装TOP5热销单品
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小店分化为两个梯队
排名第1的小店连续三月登顶，销售额从4月份约70万美元增长至6月份100万美元，在整体女装
市场保持平稳的背景下持续增长；
排名第5至第10的小店销售额在37万-53万美元之间，差距不明显。

产品均价相对较高
健康品类热销小店产品均价集中在10-20美元，与其他热销品类相比均价较高，这可能由于健康
品类与人身安全具有强关联性，顾客愿意花费更高价格；
此外，小店在售商品数量普遍较少，不超过50，同样表明健康类目更适合精品运营模式。

健康TOP10小店：TOP10门槛约为53万
产品均价集中在10-20美元
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全部来自热销小店：表明健康类商品较依赖品牌效应，可能与对食品药品安全的重
视有关
定价集中在20美元以下：Top1单品价格为65美元，表明泰国市场对中等价位健康
商品有一定接受度
谷胱甘肽、益生菌卖点：Top5单品中，3只产品标注谷胱甘肽，2只产品标注益生
菌，表明健康类目下客户对这两种成分认可度较高

健康TOP5热销单品
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数据来源：EchoTik

越南市场总GMV超15亿美元
第二季度有下降趋势

整体来看，越南市场24年上半年总GMV达到15.36亿美元，月均GMV在2.5亿美元左右，
在东南亚市场GMV排第三。与24年1月相比，GMV总量增长了约456%，在东南亚市场排
最后。
从变化趋势来看，从1月2.8亿美元至3月2.9亿美元，越南站2024年第一季度GMV保持平
稳，从4月2.3亿美元到6月2.5亿美元，虽6月略有回升，但越南站2024年第二季度GMV
整体较第一季度有下降趋势。
整体来看，越南市场的销售数据显示出显著的波动性，主要体现在4月、5月的大幅回落，
但6月的回升是市场需求恢复的早期信号，市场有望在下半年实现更加稳定和持续的增长。
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

24年上半年，越南站GMV Top10类目依次为：护理和美容、女士服装、男士服装、食品与饮料、
婴儿与孕妇、手机和电子产品、鞋子、家居用品、健康、运动和户外。其中，前四个类目的GMV
已超过1亿美元。

护理和美容是TikTok Shop泰国站GMV最高的类目，24年上半年在Top10类目中占比约28%，已
达3.19亿美元。女士服装GMV在2.6亿美元左右，占比约22%，虽总量屈居第二，但在24年1月
与2月均超过了护理和美容，对护理和美容的领先地位构成了威胁。

从GMV趋势看，护理和美容对整体市场产生的影响较大。在4月、5月出现回落，但在6月开始回
升。食品与饮料类目表现较稳定，受下行周期影响较小。

护理和美容总量领先
女士服装年初抢占第一
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

从各价格段商品的总销量来看，当下越南市场最受欢迎的仍旧是5美元以下的商品，各品类占比在
33%（健康）至68%（手机和电子用品）之间。其次是5-10美元的商品，10美元以下的商品出
单量约1.5亿件，占总销量约86%。

从各价格段商品的GMV来看，越南市场GMV占比最高的区间除手机和电子产品外，均在5-10美
元价格段，整体占比约36%，手机和电子产品GMV则在100美元以上价格段占比最高。

整体来看，越南市场仍以5美元以下价格段商品出单为主，但GMV在5-10美元区间占比更高，相
较东南亚市场其他站点略显优势。

越南市场5美元以下商品出单最多
GMV在5-10美元价格段占比最高
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五种类目小店上榜前十，美妆个护占比较大
销售额排名前十的小店共涉及五种类目上榜，其中护理和美容小店最多，占据五席。食品与饮料
小店占两席，家居用品、纺织和软家具、女士服装各占一席。整体GMV排名第三的男士服装品类
在Top10榜单中并未出现，表明男士服装尚未出现头部小店。

未出现头部小店，Top10小店销售额差距不明显
Top10小店的销售额范围在84万至130万美元之间，上榜门槛相对较低，未出现绝对优势小店。
尤其对于排在前三的美妆个护小店，销售额差距不足10万美元，表明越南市场美妆个护小店竞争
呈胶着状态，对于当前领先的小店来说是竞争也是机遇。

热销Top10小店：美妆个护小店居多，
Top10小店销售额差距不明显
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小店分化为两个梯队
前5名小店销售额范围在90万至130美元，后5名小店销售额范围在45万至63万美元，两个梯队
间销售额差异明显，表明越南市场美妆个护品类的肩部小店有待突破。

以低价策略为主
美妆个护品类热销小店产品均价集中在10美元以下，表明越南市场以低价走量为主。同时，排名
第6的小店产品均价达37美元，表明中等价位的商品有一定接受度；
此外，排名第7的店铺Carslan.VN是一家来自中国跨境店，主要依靠达人带货获得较高销售额。

护理和美容TOP10小店：TOP10门槛约为50万，
产品均价集中在10美元以下
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全部来自热销小店：Top5热销单品共来自4个热销小店

主流定价在10美元左右：四只商品单价在10美元左右，另外一只商品为套装，定
价约为80美元

发挥自营账号影响力：排名第4的单品关联达人数为0，但自营账号粉丝数约为
200万，较其他热销小店粉丝数多一个量级，主要依靠自营账号影响力带货

护理和美容TOP5热销单品
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Top1小店优势明显
排名第1的小店月销售额约在85万美元，约为排名第2小店销售额的两倍；
Top10门槛相对较低，且后4名小店销售额未拉开差距，表明女装市场头部效应
较弱。

以低价策略为主
女装品类热销小店商品均价集中在10美元以下，以低价走量为主；
排名第1的小店关联总达人数3.1K、总视频数11.7K、总直播数3.3K，依靠大量
曝光获得高销量。

女士服装TOP10小店：门槛约为25万
商品均价集中在10美元以下
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仅2只单品来自热销小店：排名第2与第4的商品来自热销小店，整体来看女装品
类暂未跑出头部品牌

商品定价在10美元以下：所有商品单价低于10美元，依靠低价走量策略

款式设计符合季节偏好：热销榜单中裤子均为宽松、舒适款式，适合夏季穿着

女士服装TOP5热销单品
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Top10小店销售额出现断层
排名前三的小店销售额在40万至50万美元之间，排名第3至第10的小店销售额在
20万-30万美元之间，两个梯队间出现一个断层。

以低价策略为主
男装品类热销小店商品均价均在10美元以下，以低价走量为主；
排名第1的小店关联总达人数3.6K、总视频数13.7K、总直播数8.5K，依靠大量曝
光获得高销量。

男士服装TOP10小店：门槛约为20万美元
商品均价在10美元以下
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仅1只商品来自热销小店：仅排名第5的商品来自top10热销小店，表明男装品牌
效应较弱
商品定价在10美元以下：所有商品单价低于10美元，top2商品为3件组合装，单
件约为2美元
款式简单颜色多样：热销男士服装多为简单款，但提供较多颜色供顾客选择

男士服装TOP5热销单品
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数据来源：EchoTik

马来西亚市场总GMV约11亿美元
年初强劲增长后有所回调

整体来看，马来西亚市场24年上半年总GMV达到10.98亿美元，月均GMV在1.8亿美元左右，在
东南亚市场GMV排第五。与24年1月相比，GMV总量增长了约726%，在东南亚市场排第二。

从变化趋势来看，从1月1.3亿美元至3月2.2亿美元，马来西亚站2024年第一季度GMV有一个大
幅提升，从4月1.8亿美元到6月1.9亿美元，马来西亚站2024年第二季度GMV整体保持平稳。

整体来看，马来西亚市场在经历了强劲增长后有所回调，随后趋于稳定，下半年增长有待节庆活
动驱动。



h t t p s : / / e c h o t i k . a i

数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

24年上半年，马来西亚站GMV Top10类目依次为：护理和美容、穆斯林时尚、食品与饮料、女
士服装、家居用品、健康、运动和户外、手机和电子产品、汽车和摩托车、男士服装。其中，仅
有两个类目的GMV超过1亿美元。

护理和美容是TikTok Shop马来西亚站GMV最高的类目，24年上半年在Top10类目中占比约28%，
已达2.09亿美元。穆斯林时尚由于斋月带动，在上半年GMV达到1.93亿美元，占比约26%。虽
总量非常接近排名第一的护理和美容，但其GMV受季节影响，整体威胁不大。

从GMV趋势看，穆斯林时尚4月同比下降约43%，导致马来西亚整体市场下滑。其他品类在5月
与6月均有一定回升。

护理和美容地位保持领先
穆斯林时尚季节性产生爆发
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

从各价格段商品的总销量来看，当下马来西亚市场最受欢迎的是5美元以下的商品，各品类占比在
33%（健康）至77%（食品与饮料）之间。其次是5-10美元的商品，10美元以下的商品出单量
约1.4亿件，占总销量约88%。

从各价格段商品的GMV来看，马来西亚市场GMV主要由10美元以下的商品贡献，其中0-5美元
占比约34%，5-10美元占比约25%。其中，除护理和美容、健康品类外，其他品类GMV占比最
高的商品价格段主要在5美元以下，护理和美容、健康GMV占比最高的价格段在5-10美元。

整体来看，马来西亚无论是销量还是GMV，都以5美元以下价格段商品为主，仅个别类目在5-10
美元价格段GMV占比更高。

马来西亚市场5美元以下商品出单最多
GMV占比约34%
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六种类目小店上榜前十，美妆个护占四席
销售额排名前十的小店共涉及六种类目上榜，护理和美容小店占据四席，健康小店占两席，运动
和户外、女士服装、家用电器、珠宝饰品、各占一个席位。护理和美容虽是上榜小店最多的类目，
但排名上较为分散，优势并不绝对。

Top10销售额区间跨度较大，品类间差距明显
Top10小店的销售额跨越范围较大，Top3小店销售额门槛约为200万美元，第四至第六名小店销
售额范围在120万至150美元左右，第七至第十名小店销售额在72万至90万美元之间。三个梯队
间差距较大，一方面是美妆个护品类内部销售额差距大，另一方面是品类之间差距明显。

热销Top10小店：美妆个护小店居多
Top3小店单月销售额超200万
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Top1小店销售额约为250万美元，大幅领先其他小店，Top5小店门槛约为60万

美元；

Top2热销单品均来自Top1小店，2件爆款商品销售额占小店总销售额超1/3；

热销单品价格集中在20美元以下，排名第1的单品为四件商品套装。

护理和美容
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Top1小店销售额约为45万美元，Top5小店门槛约为32万美元，小店之间差距不

明显；

排名第1的单品来自热销榜排名第5的小店，单件商品销售额占比约85%；

热销小店均价与热销单品价格均在15美元以下，10美元以下单品居多。

穆斯林时尚
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Top1小店销售额约为68万美元，Top5小店门槛不足20万美元，小店之间差距

不明显。

排名第1的小店在售商品仅2件，全部上榜热销榜，该品牌创始人粉丝数达500万。

热销单品价格跨度大，形成10美元以下、10-20美元、20-30美元三个区间。

食品与饮料
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数据来源：EchoTik

菲律宾市场总GMV超11亿美元
整体表现稳中向好

整体来看，菲律宾市场24年上半年总GMV达到11.49亿美元，月均GMV在1.9亿美元左右，在东
南亚市场GMV排第四。与24年1月相比，GMV总量增长了约542%，在东南亚市场排第五。

从变化趋势来看，从1月1.8亿美元至6月2.2亿美元，菲律宾站2024年上半年整体表现平稳，仅
在3月有个较小回落，属于正常波动；6月相较于5月表现出较高的增速，显示出菲律宾市场的潜
力。

整体来看，菲律宾市场表现平稳，且呈现出稳中向好的趋势。
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

24年上半年，菲律宾站GMV Top10类目依次为：护理和美容、女士服装、手机和电子产品、男
士服装、婴儿与孕妇、家居用品、健康、鞋子、运动和户外、时尚配饰。其中，仅有两个类目的
GMV超过1亿美元，并与其他类目拉开显著差距。

护理和美容是TikTok Shop马来西亚站GMV最高的类目，24年上半年在Top10类目中占比约26%，
已达2.11亿美元。女士服装在上半年GMV达到1.58亿美元，占比约19%。排名5到10名的类目
GMV在400-500万美元之间，非常接近。

从GMV趋势看，各类目均发展平稳，偶有较小波动。

护理和美容位居榜首
各类目发展平稳
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

从各价格段商品的总销量来看，当下菲律宾市场最受欢迎的是5美元以下的商品，各品类
占比在46%（健康）至94%（家居用品）之间。其次是5-10美元的商品，10美元以下的
商品出单量约2.5亿件，占总销量约95%。

从各价格段商品的GMV来看，菲律宾市场GMV占比最高的区间除健康外，均在0-5美元价
格段，整体占比约55%，健康品类则在5-10美元以上价格段占比最高。

整体来看，菲律宾无论是销量还是GMV，都以5美元以下价格段商品为主，仅个别类目在
5-10美元价格段GMV占比更高。

菲律宾市场5美元以下商品出单最多
GMV占比约55%
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商品类目百花齐放，手机和电子产品小店居榜首
销售额排名前十的小店共涉及九种类目上榜，菲律宾市场呈百花齐放的状态。各品类中，手机和
电子产品小店占据前二，处于优势地位。与其他站点相比，Top10出现更多实用型类目小店，护
理和美容小店仅占一位，但箱包、珠宝饰品小店的出现表明了女性消费需求的多样化，宠物用品
类目同样值得关注。

Top2小店销售额优势明显，6-10名小店旗鼓相当
从各小店GMV来看，Top2小店月销售额超200万美元，较排名第三的小店多50万美元。排名第
六至第十的小店销售额集中在100万美元左右，各类目头部小店未拉开明显差距。

热销Top10小店：手机和电子产品占据前二
单月销售额超200万美元
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Top1小店销售额约为100万美元，Top5小店门槛约为47万美元，Top3小店后出
现断层；
两件热销单品来自Top5小店，排名第1的单品来自热销榜第5小店，销售额占比
超50%；
热销小店均价与热销单品价格均在10美元以下，以低价走量策略为主。

护理和美容
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Top1小店销售额约为93万美元，Top5门槛约为50万美元，相邻小店间差距约在
10万美元；
两件热销单品来自Top5小店，排名第2的单品来自热销榜第1小店，销售额占比
约30%；
热销小店均价与热销单品价格均集中在5美元以下，以低价走量策略为主。

女士服装
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Top1小店销售额约为290万美元，Top5小店门槛约为45万美元，Top2小店优势
明显；
Top5热销单品均来自Top5小店，Top22单品均来自热销榜第1小店，销售额占比
约63%；
热销单品均为手机，价格在56至70美元之间不等，且价格与销量间无明显相关性。

手机和电子产品
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数据来源：EchoTik

新加坡市场总GMV约0.6亿美元
上半年整体增长可观
整体来看，新加坡市场24年上半年总GMV达到0.57亿美元，在东南亚市场GMV排第六。
与24年1月相比，GMV总量增长了约687%，在东南亚市场排第三。

从变化趋势来看，从1月0.07亿美元至6月0.12亿美元，新加坡站2024年上半年呈波动性
增长，4月同比下降约15%，市场处于疲软期；6月相较于5月表现出较高的增速，是一个
积极信号。

整体来看，新加坡市场经历了较大的波动，但整体增长可观，相信下半年能够持续保持这
一趋势。
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

24年上半年，新加坡站GMV Top10类目依次为：护理和美容、健康、食品与饮料、家居
用品、家用电器、玩具和爱好、手机和电子产品、女士服装、珠宝饰品、箱包。
护理和美容是TikTok Shop新加坡站GMV最高的类目，24年上半年GMV约为0.15亿美元，
在Top10类目中占比约35%。排名第二的健康仅占比16%，护理和美容断层领先。
从GMV趋势看，护理和美容4月同比下降约30%，导致新加坡整体市场下滑，但在6月各
品类均有一定程度回升。

护理和美容断层领先
但季节性波动较大
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数据来源：EchoTik，统计时间段：2024年1月至2024年6月

从各价格段商品的总销量来看，当下新加坡市场最受欢迎的是同样是5美元以下的商品，各品类占比
在16%（健康）至36%（手机和电子产品）之间。其次是5-10美金的商品，10美金以下的商品出单
量约5.5万件，占总销量约52%。
从各价格段商品的GMV来看，护理和美容、健康、家用电器、玩具和爱好、珠宝饰品、箱包GMV占
比最高的商品价格段主要在100美元以上，整体占比约32%，食品与饮料、手机和电子产品、女士
服装GMV占比最高的商品价格段在10-30美元，家居用品则在0-10美元价格段更高。
整体来看，新加坡虽然出单还是以10美元以下价格段商品为主，但GMV却主要由100美元以上高价
格段商品贡献。

新加坡市场5美元以下商品出单最多
GMV在100美元以上价格段占比最高
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四种类目小店上榜前十，top3类目全部在列
销售额排名前十的小店共涉及四种类目上榜，健康与家用电器各占三席，护理和
美容与食品与饮料各占两席。其中，美妆个护类目虽只有两间小店上榜，但销售
额却大幅领先。

Top1小店销售额大幅领先，top10门槛约为16万美元
从各小店GMV来看，Top1小店月销售额超100万美元，是排名第二的小店两倍
有余。整体来看，top10小店销售额体量较小，top10门槛仅在16万美元左右。

热销Top10小店：护理和美容小店大幅领先
单月销售额超100万美元
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Top1小店销售额约为100万美元，Top5小店门槛约为8万美元，Top1小店大幅
领先；
全部热销单品均来自Top1小店，凭借高单价获得较高GMV；
热销小店均价与热销单品价格较高，大部分高于100美元，也有小店均价在30美
元左右。

护理和美容
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Top1小店销售额约为48万美元，Top5小店门槛约为8万美元；
四件热销单品来自Top5小店，排名第1的单品来自热销榜第2小店，销售额占比
约50%；
热销单品价格大多在100美元以上，高价格段商品较受欢迎。

健康
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Top1小店销售额约为18万美元，Top5小店门槛约为4万美元；
全部热销单品均来自Top5小店，其中三件来自top1小店，销售额占比约75%；
热销单品价格与商品类型有关，其中三件商品为榴莲，价格从60-100美元不等。

食品和饮料
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GMV变化趋势 | GMV占比 | 销售方式

第五章
CHAPTER FIVE

总结：机遇与挑战



SUMMARY

总  结

2024年上半年，TikTok Shop继续扩展其在全球电商市场的影响力，吸引
了大量卖家入驻并开展业务。凭借其庞大的用户基础和创新的短视频内容
营销模式，TikTok Shop正逐渐成为卖家们开拓新市场、提升品牌知名度
的重要平台。然而，随着平台的快速发展，卖家们也面临着一系列机遇与
挑战。

庞大的市场和客户数量
对于中国卖家而言，TikTok在全球范围内拥有数亿活跃用户，为卖家提供
了广阔的受众群体。而各站点的GMV的持续快速增长也为卖家提供了很多
业务想象。从目前来看，各站点的头部商家效应不明显，卖家仍有入场机
会。

创新的内容营销模式
TikTok Shop独特的内容电商模式，通过短视频和直播带货的形式，让卖
家可以更加直观地展示产品，提升消费者的购买欲望。这种模式不仅能够
增加产品曝光度，还能通过创意内容提高用户的参与度，从而推动销售；
对比传统的货架电商，TikTok Shop主动搜索下单的占比较低，短视频达
人带货为主流出单方式。

然而，TikTok Shop也存在许多挑战：

激烈的市场竞争
随着TikTok Shop的快速发展，越来越多的卖家涌入平台，导致市场竞争
日趋激烈.部分老站点（特别是东南亚国家）在2024年上半年的增速变缓，
且低价竞争白热化。卖家需要不断提升产品质量、优化服务以及创新营销
手段，才能在众多竞争者中脱颖而出。

平台政策的不确定性
TikTok Shop作为一个相对年轻的平台，其政策和规则还在不断调整和完
善。这种不确定性可能会给卖家的运营带来挑战，尤其是涉及地缘政治变
动时，卖家可能需要迅速调整业务策略以适应新的环境。因此，多渠道、
多平台经营成为部分卖家规避风险的方式。

https://echotik.ai
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关于EchoTik

第六章
CHAPTER SIX

出海新助力

https://echotik.ai
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扫 码 注 册
领 取 免 费 会 员

关 注 公 众 号
获 取 更 多 资 讯

EchoTik
你最专业的TikTok电商数据助手

EchoT ik平台是第三方TikTok海外短视频及直播电商数据分析平台及AI工具。在2023年5月完成数千万天使轮

融资，核心成员主要来自小米、金山、腾讯，团队成员具备大型电商前后端多场景的实操经验，深刻理解电商核

心数据指标以及逻辑，能够成熟驾驭数据技术需求，为电商卖家以及流量网红选品提供精准定位以及有效建议。

EchoTik生态服务

每月定期举办直播活动，邀

请官方广告经理、招商经理、

行业优质服务商及头部卖家

为用户答疑

优质社群服务

行业首创——觉醒日报，用

AI捕捉最前沿的TikTok相

关资讯，深受大众喜爱

TikTok觉醒日报

与亿邦动力等多家知名媒体

合作，联合发布数据榜单及

TikTok相关行业报告，总

曝光率达到百万级

数据榜单&行业报告

行业首个促进资源链接的小

程序，卖家和服务商可以实

现跨群沟通和对接

Echo跨境通告

https://echotik.ai
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为什么选择EchoTik？

最专业 最全面的数据和指标

• 13大热门排行榜、2个全景大盘助您全面了解TikTok行情；
• 14种维度和60多个指标帮助您选品；
• 17种维度和超过100个指标助您筛选与分析达人。

• 在TikTok官网轻点一下，分析达人、选品、发现带货视频并排
序收藏；

• 行业首创AI工具箱，基于ChatGPT，用最先进的人工智能技术，
帮你提效TikTok业务。

• 实时直播间流量监控；
• 获取分钟级的流量、互动和销量数据，学习优秀直播间，优化直播

策略。

• 核心团队直接与您沟通；
• 快速响应您的需求，平均每两周升级一次；
• 定价简单实惠，数据分析功能无限使用。

EchoT ik作为专业的TikTok电商数据SaaS服务商，坚守专业、专注与创新的核心理念。团队精研TikTok电商生

态，打造了一站式的数据分析解决方案，凭借深厚的专业素养与敏锐的市场洞察力，为企业提供精准、实时的

TikTok电商数据支持。其高度专注TikTok电商赛道，不断创新优化产品功能，助力商家紧握短视频营销机遇，

提升直播间运营效能，在激烈的市场竞争中取得优势，实现业绩增长。

独家浏览器插件

实时直播间流量监控

平均5分钟响应咨询

EchoTik四大核心能力

https://echotik.ai
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助力卖家扬帆出海

定制报告请通过下方二维码详询

定制报告咨询 EchoTik公众号数据统计时间：2023年5月-2024年5月


