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	前言

	 

	網路無遠弗屆， 但你還困在朝九晚五的牢籠裡嗎？「有沒有能釋放我的軀殼又能獲得財務自由的方法呢？」其實是有的， 只是沒有人告訴你怎麼做。 

	電商風潮方興未艾， 很多人想搭上上昇火箭， 但是進入門檻不低，創業資金何處尋？ 我聽到很多類似的聲音了。

	「Dropshipping零庫存跨境電商」這個在歐美已經有無數創業家從「上班，上班，還是上班」的無奈中解脫出來，獲得財務自由的商業模式。 

	「零庫存」意味著資金門檻幾乎是不存在的， 非常適合「白手起家」的背景，擅長中文的我們其實更具有一定的優勢， 因為供應商皆來自中國。 這個商業模式有 6 大優勢，無怪乎眾多創業家紛紛投入，因此成功的創業者也不乏其人。 
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	Dropshipping 電商的特點就是物流外包，售出再進貨，聽起來似乎很容易，但是如果真那麼簡單且低門檻，成功豈不垂手可得？！ 答案當然不是啦（雖然的確許多毫無背景的創業家藉此翻轉人生），雖然這個商業模式屏除了傳統電商的許多負擔（存貨、資金等）但是你要掌握其它重要的核心競爭力。 成功的 Dropshipping 電商需要具備的 3 大核心競爭力為 :

	 

	 •      建置具高轉換率的網站

	 •      持續發掘「贏的商品」

	 •      成功的廣告與商品推廣 

	 

	追尋你理想中的工作與生活場景
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	財務自由是否一定要以一輩子的朝 9 晚 5 來換取 ?

	 

	好好思索這個人生的課題 !

	 

	如果有一種事業讓「財務自由」與「人身自由」兩者得兼, 你願不願意給自己一個機會嘗試看看 ?

	 

	英國前首相Benjamin Disraeli說過：「行動可能不會帶來快樂，但不行動就一定沒有快樂。」 很多人都想改變自己的人生/自己的生活，可是，踏出第一步永遠都最艱難。

	 

	還在猶豫嗎 ?!

	機會開始

	 

	網路開啟了創業家的大門, 任何人只要有一個好的點子並且知道實現這個點子的方法便很容易的能夠透過網路成就一個成功的事業。

	 

	其中最讓人心動的就是Dropshipping電商的商業模式，Dropshipping在時下如此受歡迎,很簡單的理由是因為這一種商業模式非常適合現在的數位時代。

	 

	Dropshipping有好幾種不同的定義, 但是以最簡單的方式來說,它是種做生意的模式，並且是循著傳統的「買」然後「賣」的簡易模式來運作。唯有在這種Dropshipping模式下，你不需要備庫存, 甚至完全不需要經手商品。你就是很簡單地扮演著商品「供應商/製造商」與「終端客戶」之間的中間人而已。

	 

	這個商業模式雖看起來簡單, 但是如果你沒有吸收到正確的資訊,執行起來可能很困難。

	所以你必須徹底了解它是怎麼運作的, 而你要如何去創造你一個成功的Dropshipping電商事業。這中間有很多的因素影響著創建Dropshipping電商事業的成敗。

	 

	這本啓蒙書裡面, 我將會探討到你必須考慮的好幾個不同的關鍵因素。

	 

	在此同時，我必須強調這本書不是一個讓你能夠快速致富的指南。如果你想尋求一個快速致富的事業模式,這本書不是為你而寫的。你通常不會在從事Dropshipping電商後馬上變得富有, 當然的確有一些人他們很幸運地在他們一剛開始從事這個事業的時候，就賺了很多錢。但是，這是少數,我們不能把它當作常態。

	 

	更重要的是, 創建一個可長長久久的生意需要正確的知識, 正確的心態和毅力-而非運氣。

	這就是為什麼當你繼續讀這本書時, 我希望你有合理的期待。就像任何其他的事業一樣, Dropshipping電商需要時間和努力才能夠獲得成功。它可能會花幾個禮拜或是幾個月才能看到真正有意義的獲利,這是一個不爭的事實。

	 

	我說這個不是要讓你覺得挫折或是讓你對Dropshipping有任何消極的觀感。

	我這樣告訴你，是確保你一開始的時候就有正確的心態, 合理的目標,以及確實可執行的事業計畫。這些是一些重要的關鍵讓您能夠在Dropshipping這世界中獲得成功。

	 

	你必須設定一個可行的目標, 基於現在擁有的知識, 能力和你的經驗。

	要達到這些目標, 你也必需要有一個詳細的計畫去規劃你每一步一步要採取的步驟。如果你做到了, 那您就有一個好的開始。你建立了一個好的基礎, 將會幫助你在這個事業上面走的長久而且穩健。

	 

	一個經常聽到的共通的問題(尤其是對於新手而言), “這個商業模式是可以長長久久的嗎?”

	我的答案是, “是的” , 它是能夠長長久久的。但是你不可以把「長長久久」跟是不是能夠「保證獲利」綁在一起。一個能夠長長久久的生意，不代表它是一定能夠「保證」獲利的。

	 

	你必須永遠記在心裡 ,建立一個長長久久而且能夠持續獲利的Dropshipping生意，需要正確的知識, 需要你的時間投入和你的努力。要成功並沒有捷徑, 你必須集中精神於建立並精進你的Dropshipping電商事業。

	 

	你可從Dropshipping電商事業賺多少錢取決於很多因素。但是我可以告訴, 你大概可以從這個事業中賺到每個月五位數字以上(> 1 萬美金)。有數千的企業家投入這事業賺到這麼多錢, 他們就是能夠賺到那麼多, 那你為什麼不行呢?!

	 

	是的, 你可以賺到一個月超過一萬美金以上，或是賺到更多，只要你選擇正確的商品以及採取一個正確的行銷策略。其中的驚豔之處就是, 你可以以非常「自動化」的方式賺那麼多錢。這絕不誇張！

	 

	你絕對可以把操作模式設定妥當後每個月可賺好幾萬元美金。這就是Dropshipping生意迷人的地方。「在您從事這個事業的時候, 你可以自動化所有的過程」

	 

	在你繼續深入閱讀這本書之前，最後一個提醒是我想告訴你「不要急！」,這是我經常告訴所有想開始Dropshipping生意的入門者的忠告。

	 

	絕大多數急著想進行Dropshipping生意的人常會忽略幾個重要的步驟, 結果最終失敗了。不要犯下同樣的錯誤！

	 

	你需要做的就是一天一天逐步建立你的事業, 針對需要完成的事情擬定一個詳細的計劃,在你做任何決定之前, 確保這個決定是經過詳細的數據或正確的資訊去支撐的。

	 

	不要只用你的直覺去做決定, 完全仰賴直覺做決定是從事這個事業最常見的失敗原因!

	 

	好啦，我們沒有進一步的說明了，讓我們探索一下這個事業吧!

	瞭解 Dropshipping 電商事業

	 

	Dropshipping 並不是一個全新的概念。這個商業模式事實上已經存在了好幾十年了, 甚至在網路時代盛行之前這個商業模式就存在的。

	 

	有一些商人會將它的商品廣告刊登在當地的報紙上或是在廣播裡或是在電視上, 讓潛在客戶知道他們在賣這賣那個商品。但他們並不真正持有這個商品在他們的手中。

	 

	如果有客戶打電話過來去買這個商品, 這些商人做的就是與他們的供應商/製造商連絡, 然後去向供應商/製造商買了這個商品, 然後通知他的供應商把這個商品直接運給他的客戶。這個商人賺的錢就是他在媒體上面廣告的價錢跟他從供應商買到的成本價中間的利差。

	 

	這概念基本上就是現代Dropshipping事業的基礎。

	但是網路卻完全顛覆了這個商業模式, 它讓世界任一角落的商品流動非常方便。

	 

	所以你需要做的僅是設置一個購物網站, 設定一些Dropshipping的軟體, 你就準備開賣了！從表面來看你可以舒舒服服躺在家裡的沙發上就能做這些事情。

	你不用去備庫存, 你也不用去寄送貨品。你的責任就是去運行這個網站, 然後跟你的供應商、製造商達成一些商品買賣的協議, 然後準備接單。

	 

	網路的Dropshipping商業模式也是透過網路零售的電子商務操作模式。

	事實上，當網路開始盛行的時候，很多人只是用它來作為搜尋資料或是做娛樂用, 接著呢有一些商人或企業家看到網路的發展潛力能夠作為一個商品或者服務的市場。

	 

	電子商務迅速崛起而且成長非常非常的快。所以企業家會建立網站然後銷售他們的商品或服務。一般的電子商務只是由人們或是公司銷售他們自己的商品或服務, 但是很快的進一步有所謂的聯盟行銷(Affiliate Marketing) 的銷售模式被導入。人們即使並不擁有商品或服務卻仍然有機會藉由電子商務來賺錢。

	 

	這麼說來, 網路的Dropshipping 模式也算是聯盟行銷的另外一種衍生模式。你基本上是在推廣/銷售別人的商品。但即使是如此, 在Dropshipping的商業模式, 你還是有個選項就是去重新建立你自己的品牌, 就好像這些商品是你自己的一樣。 你可以與供應商或製造商達成一個協議讓這個商品上面有你的商標。然後你用這個商品的成本價向供應商購買(i.e. 原始成本) 然後加價出售(i.e. 原始成本+你的利潤)。簡單而言, 作為一個Dropshipping業者, 你並不是商品的開發者或製造者。 你只是一個行銷者！

	如同我前面提到的, 網路Dropshipping商業模式已經顛覆了「傳統」的電子商務。而且它會持續的精進, 事實上Dropshipping 這個商業模式已經變的非常巨大, 你可以認定它幾乎是一個獨立的產業。

	 

	網路Dropshipping的市場規模超過一年幾十億美金, 而且我們可以預期在未來的數年裡面會有更多更多的人參與這個事業。現今幾乎任何一個商品都可以透過Dropshipping模式來銷售。只要你找到適當的供應商或製造商。

	 

	同時，它也不在乎你是位在世界的哪個角落, 只要你有一個穩定的網路連結，你就可以建立，而且運作你的網路Dropshipping事業。你可以位在南極然後依然能夠運作一個成功的Dropshipping事業, 將商品從中國運到美國。或是你可以在泰國度假的時候依然能夠去運作這個生意, 將商品從巴西運到澳洲。重點是這個生意的模式提供你在時間和空間方面完全的自由。你可以在任何地方、任何時間去運作這個生意。

	 

	另外一個好的理由為什麼現在是最好的時機去切入Dropshipping事業, 就是現在可以獲得的軟體工具或資源讓所有的操作流程非常的簡單。在早期的時候, 網路上的創業家必須從零開始建立所有的東西。意思就是你可能必須是一個程式設計師或是你必須雇用一群的程式設計師去幫助你建立你的購物網站。

	如今你可以在幾十分鐘之內建立一個全功能的Dropshipping網站, 只要按一些按鍵，還有遵循一些簡單的步驟並且對入門者非常友善的一些指引。有很多的一些軟體，你可以下載然後裝載在你的Dropshipping的網站裏面。有一些軟體它能夠自動化你的網站運作,如此一來你幾乎不用做任何其他的事情。這個網站僅需你做少少的事情就會自行運作。

	那就是為什麼這個商業模式在「易Run」與「被動收入」的評價裡位居高分。

	 

	在我們進到下一個章節之前讓我們確保你完全了解網路Dropshipping是怎麼運作的...

	基本上下面是一些主要的步驟:

	 

	第一步: 你建立一個網站(特別為Dropshipping而考慮)

	第二步: 你跟供應商或製造商，達成一個商品的購買協議去提供你的網店要銷售的商品

	第三步: 在你的網站上面去促銷商品

	第四步: 如果有人從你的網站上面訂購了商品, 你向供應商或製造商下單

	第五步: 你的供應商會被自動通知有這個訂單進來

	第六步: 你的供應商或製造商會把商品寄送給你的客戶

	第七步: 所有訂單重複同樣的銷售/寄貨過程

	 

	這個章節的結論就是網路Dropshipping的生意模式是非常簡捷的。

	你建立一個購物網站, 與供應商達成商品協議, 你去促銷這個商品,然後通知供應商將這個商品直接寄送給你的客戶。基本上就是一個買與賣的動作, 但你不用備有任何的庫存。你就是單純的做推廣跟銷售。

	你的供應商負責商品開發製造, 以及商品運送！

	這是一個在今日的網路世界裡面最完美的商業模式。建立這樣一個Dropshipping事業的進入障礙非常的低, 要記得你不用去備庫存, 這一個「零庫存」的效益能夠大大的降低你的啟動成本。

	簡單而言, 你所有必須做的就是建立一個能夠運作的Dropshipping購物網站, 跟供應商/製造商做個商品的買賣協議, 然後有一個穩定的網路, 就是這麼簡單!

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Dropshipping 商業模式的優點

	 

	為什麼你要建立一個Dropshipping 的商業模式，而不是其他的電子商務的方式呢?

	這是一個很重要的問題!

	很多人傾向淡化Dropshipping的優點, 原因之一是他們並不全然理解它提供的好處。

	如果就字面或定義本身而言, Dropshipping 模式看起來像是一個簡單的小生意，你可以賺一些小錢。但完全不是這個樣子。從我在剛開始所介紹的, 如果你用正確方式操作, 你可以賺到每個月至少一萬美金以上。

	 

	無論如何，讓我們回到這個問題，為什麼你要花你的時間和精力去建立這樣一個Dropshipping 生意的商業模式呢? 嗯，我們來看看!

	 

	Dropshipping 模式需要非常少的資金投入

	這個是無庸置疑的, 去開啟一個Dropshipping事業最重要的好處，就是它不會花你太多錢。要記住，在Dropshipping 模式裡面，你不用備任何庫存。不像傳統的生意模式你要先購買商品，然後再去把它們賣掉!  Dropshipping 模式僅在你的客戶向你下了單之後，你才需要去購買商品。  在這一買一賣之間會衍生一些費用, 但這費用較諸於你從這一筆銷售的獲利比較起來的話, 幾乎是可以忽略不計。

	 

	開始一個Dropshipping 生意的成本主要是在於去設置你的購物網站, 像是電子商務網站設置(Shopify等), 虛擬主機, 網站域名登錄, 以及一些其他建置購物網站的技術相關費用。你還必須花錢透過臉書廣告, Google廣告等等去將流量導入到 您的購物網站之類的。

	 

	更進一步, 你可能要去付錢購置一些工具，譬如說軟體, App和其他附加支援在你的購物網站裡。這裡有一些是一次性的成本，其他可能是持續性要支付的成本(像是有些App是要付月費)。

	 

	關於商品庫存的考慮, 如果你曾要求客製化或是貼牌你的商品再銷售, 彷彿這商品是你自己生產的商品。在這情況下你可能會需要製造商先生產一批客製化樣品, 不用說, 這不會是免費的。但即使有這些衍生費用, 它比起傳統要先買了商品才能再賣出去的傳統生意模式而言, 這些費用仍然是非常的低。

	 

	我主要的重點是, 無論你是從哪個角度來看, Dropshipping 這項模式需要相對低的資金投入。從一開始在財務上是很容易經營的。只要幾百塊錢美金, 你就可以開啟 一個全功能的Dropshipping 的購物網站與事業。也就是說, 開始並建立一個Dropshipping 電商事業其實並沒有太大的財務障礙。

	 

	這是非常容易開始的

	 

	相信我, 如果我告訴你, 你可以在一個小時之內開始並運作一個Dropshipping的事業 。這可能很難相信, 但這絕對是可能的。開始一個Dropshipping 的生意，是非常非常容易的！

	我在之前有提到, 有一些工具, 一些App還有各式的軟體, 特別是為Dropshipping 商業模式的運作所設計的。這些工具讓你幾乎沒有任何的困難去運作一個Dropshipping的生意。這些工具也可以用來自動化一些流程，不需要每件事情都自己來做。

	 

	你並不需要太多準備去開始一個Dropshipping的生意。

	一個「購物網站」放上「商品」, 這是兩個你所需要的最重要的事情。

	建立這個網站並不困難, 有一大堆現成的Dropshipping可使用的網站設計主題(Theme/Template)。你不妨去查看一下ThemeForest以及Shopify Theme有很多選擇, 挑一個你喜歡的, 再按照自己的需求或喜好去客製化成你要的樣子, 再上傳你要推廣/銷售的商品。

	 

	如果你有程式設計的能力, 那做這件事情就更容易了。如果你不是那麼的技術專業, 你也可以外包這些事情給自由工作者(Freelancer)。Freelancer 可在upwork, fiverr 這些服務網站裡找到。

	 

	剛開始的時候，我對你的建議是在建立網站前你先決定你要賣什麼樣類型的商品。為什麼要採取這樣的策略的原因是, 當你知道你要賣什麼樣的商品的時候, 你會比較容易建立你的網站。你會知道什麼樣的功能你需要, 什麼樣的內容你將會發佈在網站裡面。如果你把網站部分建構工作外包, 這開發者也會比較知道你大概中意什麼樣的方向。

	 

	這個事業的固定成本很低

	 

	對多數一些傳統的電子商務而言, 固定成本是一個大問題。

	但你如果是運作一個Dropshipping事業的話, 你並不會有這些問題。因為你並「不用」備庫存, 我們要牢記固定成本很多都是「庫存管理」相關的。如果你沒有「庫存」的話就沒有什麼好「管理」的。那是很大一塊固定成本的負擔被拿掉了！。包括:

	 

	
	●   倉儲空間的成本- 倉儲設施的折舊, 保險,設備, 貨架, 倉管人事等等

	●   資金的成本- 借貸利息, 譬如銀貸, 信用卡利息等等

	●   報廢的成本- 有些庫存品始終沒賣掉或是在儲存過程中耗損, 所以勢必要折價處理掉, 甚至直接扔掉。



	 

	另外一個重要的事情是在Dropshipping模式中, 你的固定成本通常是跟著時間而降低的。大部分的固定成本花在你的前幾個禮拜或前幾個月, 隨著你的生意持續運行, 這些固定成本經常會隨著時間會降低。為什麼呢?

	在開始的階段, 你基本上是要學習, 你會碰到一些風險和一些錯誤。這些風險/錯誤會產生一些成本，但是當你愈來愈熟悉運作的方式, 你會發現到更有效率的方式去操作，這樣風險/錯誤最後會消失了。

	更少的「風險/錯誤」意思也就是說，你會有更低的固定成本。

	 

	你可以接觸到更廣的商品選擇

	 

	如果一個商品能夠被運送到全球市場的任一地方, 你就可以透過Dropshipping的方式去推廣銷售。理論上有上百萬種商品在那邊。你要做的就是「選擇」！

	           

	對於Dropshipping 有一個共通的誤解是，你僅能夠銷售少數幾樣商品, 並非如此！

	在你的購物網站裡面, 你可以銷售數十甚至數百種的商品, 且都能夠用「廠商直運」的方式。當然, 當你加了更多的商品，要管理各式各樣商品的訂單難度會大一些。但這不是我要講的重點, 我在講的是你可以推廣和銷售的商品數量是沒有「天花板」的。

	 

	但是, 如果你是第一次開啟一個Dropshipping的生意, 我會建議你開始只有比較少量的商品。你是一個新手，所以你還在學習, 少量的商品對於你而言會更容易去運作和管理你的生意。當你獲得更多的經驗之後，你可以開始導入更多的商品在商品組合中。這邊的提醒就是你不應該囫圇吞棗！

	 

	要擴增你的銷售規模一點都不難

	 

	透過Dropshipping 的模式, 當你想擴大你的規模, 你所有必須要做的就是增加更多的商品到你目前的商品組合裡。或是你可以設置另外一個購物網站提供新選擇的一些商品。要設置另外一個購物網站只需要少少的時間和工夫。特別是你可以善用那些既有的網站設計模板(Template/Theme)。

	採用一個現有的模板後, 你只需要去客製化成你想要的的樣子, 然後接著上傳你的商品圖片和商品敘述, 加上你的網站本身的一些資訊, 還有設定需要的App或其他軟體。

	         

	同時開啟與運作數個Dropshipping事業這絕對是可行的。前面已提過, 沒有人會阻止你運作好多個Dropshipping購物網站。如果你有能力同時管理許多購物網站, 那就去做吧！我知道有一些網路的創業家他們管理了十幾個Dropshipping的網站, 所以這絕對是可行的。那就是為什麼你應該學習所有的網路生意「自動化」的做法。你必須好好的利用所有的工具(App..)和資源, 讓你能夠自動化所有的運作流程！ 所以Dropshipping電商是一個最容易擴大規模的生意。

	 

	觸及全球市場

	 

	以Dropshipping 的商業模式，假設你的供應商或製造商有辦法把這些商品寄送到的地方, 你就可以推廣銷售商品給世界上任何人。這就是網路市場迷人的地方。

	就用一個一個簡單的購物網站, 你有這個能力去接觸數百萬的潛在的客戶。

	當然在你提供全球運送之前, 要確保你完全了解相關的運送成本。你必須研究運送到每個國家所需要的運輸成本, 這個成本每一個都不一樣，所以你必須要留意!

	 

	我知道有一些Dropshipping的業者, 他們沒有了解運送到每個國家的成本就提供了全世界的運送服務, 他們就犯下這樣的錯誤, 最後導致他們賠了很多錢。

	你必須了解每一個國家的運送成本是非常不一樣的。譬如, 假設你的供應商將商品從中國運送。將商品從中國寄送到美國的寄送成本會不同於從中國到巴西。

	 

	所以你如何解決這樣的問題呢?  多數Dropshipping業者採取的方法是依照客戶的不同地理位置來定價。一個巴西人和一個美國人會看到不同的價錢。譬如, 提供給美國客戶的價錢可能是10塊, 而給巴西客戶的價錢可能是15塊, 這個價錢取決於這個國家的運送成本。如果運送成本較高, 商品的定價就會比較高。

	 

	要讓這樣的差異性能夠運作, 你必須建立一個具備彈性的購物網站讓美國訪客看到的價錢是10塊, 而從巴西來的訪客看到15塊錢, 這都是依照你的客戶的地理位置而決定的。這讓你能夠提供你的商品到全世界的市場。有些工具能夠幫你做到這件事情, 像是有個Shopify App叫做Multi Country Pricing。我相信還有許多類似的App能做到類似的事情。

	 

	它的運作能自動化

	 

	電子商務的演進讓事情做起來愈來愈方便. 只要用滑鼠按幾個按鍵, 你就能設置一個全功能的購物網站。只要一個簡單的App, 網站的客服功能就能藉由人工智慧的chatbot來做。設定一些App, 客戶就能很方便的購買一籃子商品。這些都是你可讓流程自動化的一些例子。這些都可應用在Dropshipping 這個行業中！

	 

	自動化能讓生意在你僅需少許介入的情況之下能夠自動的運行與管理,這是所有網路企業家的夢想。生意在你睡覺時或是你在峇里島度假時仍然持續的接單銷售。只要系統不出錯, 你可以持續的賺錢！簡單而言, Dropshipping 電商是讓你能夠持續賺進現金流與被動收入的少數商業型態之一。你可以持續的賺錢但不需要太多工作投入。你甚至不用去備庫存, 你甚至不用運送商品。你所有必須要做的就是吸引客戶到你的購物網站, 接受他們的訂單, 處理訂單然後推送給你的供應商或製造商, 它們會負責這交易循環的所有其他的事情。

	 

	不存在供應商/製造商欠缺的問題

	 

	你現在幫我做一件事情, 去Google搜尋 ”Aliexpress”. 拜訪這個網站而且瀏覽一下, 大概了解這個網站長怎麼樣而它是做什麼的?!  

	這是一個巨大的市集, 幾乎所有你能想像到的商品, 那邊都有商家在銷售。數十萬個供應商,製造商在那裡展售商品。

	那就是為什麼Aliexpress是今日世界上最大的Dropshipping商品來源之一。這不是在誇張, 你可以觸及到非常廉價的商品, 你甚至可以客製化它, 去貼牌然後重新以更高的價錢銷售出去。還有就是, Aliexpress只是冰山的一角, 還有很多網路上的商品市集, 你可以在那邊找到商品, 在你自己的網路商店裡推廣並Dropship它們。

	Aliexpress是基於中國, 而目前它是很多Dropshipping商家會去拜訪的市集。讓Aliexpress如此受歡迎的原因是因為這個市集裡面提供了業界最便宜的商品。

	 

	如果因為某種原因你沒辦法在Aliexpress做生意, 不用擔心, 你還有許多選項。你只要去尋找它們！這完全取決於你計劃去Dropship 哪一類的商品。

	結論 - Dropshipping 的優點

	 

	總結而言, Dropshipping 是一個絕對可行的生意機會, 它為一些想大展身手或是已經從事網路事業的人提供很多好處。它的進入障礙非常的低, 你不用本錢很厚就能夠開始!  多數的例子裡面，只有幾百塊美金就可以了。更進一步的是, 你如果做得不錯而想要擴大規模的話, 你想達到的規模是沒有天花板的。只要你有時間與人力去管理, 你可以同時擁有十幾個Dropshipping購物網站。簡而言之, Dropshipping的商業模式提供很多的好處, 對於想從事網路事業的人是極具吸引力的。

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Dropshipping 商業模式的缺點

	 

	說了那麼多優點, 但這個商業模式也有它的缺點 :

	 

	第一個: 低毛利

	低毛利通常是在一個競爭激烈的Dropshipping利基裡面很難避免的狀況。因為這個行業很容易啟動, 而且固定成本低。很多商家簡單設置了他們的商店, 然後以極低的商品價格衝刺以獲得銷售成長。

	但是因為他們並未先期投入太多(網站設計等等), 所以它們只能以低毛利的方式促銷。在很多的例子裡面, 這類商家的網站設計簡陋, 客服也很差。遺憾的是, 這並不能阻止客戶拿它們的價錢與你的相比較。這些競爭會很快的侵蝕你的毛利, 無論你是處在哪個利基市場裡面。還好的是, 利基的選擇非常多, 你可以另外選擇一個更適合Dropshipping的利基。

	另外, 維持你的信譽與良好的客服一直是非常重要的，這樣子的話你的客戶會變的忠誠, 而且會對你的網站品牌產生信任感。

	第二個: 庫存平衡的問題

	如果你是傳統生意, 備自己的庫存。這就很容易的去掌握庫存的狀況。

	但是從事Dropshipping, 如果你是從好幾個不同的廠商供貨, 這些廠商也要供貨給其他的商家。這樣, 它們的庫存可能每天都在變動。雖然有一些方法去跟你的供應商核對庫存狀況, 但是獲得的答案並不總是讓人滿意。而且你的供應商也可能無法全心全力只支援你這單一客戶。

	 

	 

	第三個: 商品寄送的複雜度

	如果你跟好幾個供應商配合, 那你商店銷售的商品來自好幾個不同的供應商。這可能會產生運輸成本與到貨時間的複雜化。

	一個好的例子就是如果有一個客戶針對三種商品下單, 這些商品都是從不同的供應商來的。在這個例子裡面, 當客戶下訂的時候, 你會被迫付出各自不同的運輸成本給你的不同的供應商, 但是你又不能把這個運輸成本轉嫁到你的客戶身上。因為客戶會覺得你超收運費。你能做的是盡可能的把運輸成本平均化, 確保精算後仍有利潤。另外, 到貨時間的不同也是個要被處理的問題。

	第四個: 供應商的錯誤

	供應商的錯卻可能會傷害到你的生意。供應商的商品價格可能很便宜, 但它可能用很差的包裝或是常常誤送貨品。可是是您必須要挺身而出, 向客戶道歉。另外, 面對錯送商品或是運輸過程中商品的損傷不是一件有趣的事情, 這會讓你覺得有挫折感, 特別是如果它常常發生的話。

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	10 個真實的勵志故事

	 

	故事ㄧ. 從零開始：花了我15天時間賣出第一件商品

	[image: Image]

	 

	在這個故事中，沒有碩士學位，沒有知識淵博的前輩指引，也沒有大量資金可供運用。這只是一個普通的年輕人從零開始的故事，他獨自一人找出了通往事業成功的道路，並一路奮鬥和迎接挑戰。

	Henry今年23歲，在過去的一年中，他花了一些時間探索網路開店和Dropshipping電商業務，並在五個月內將他網路商店的收入提高到了22,000美元。但是對於Henry來說，這種成功幾乎是很難想像的，直到最近，Henry還計劃走一條截然不同的人生道路。

	從零開始：他是一個普通的年輕人

	 

	他說：“一年多以前，在那之前，我只是一個普通的年輕人。” “我當時在讀高中，然後上大學，不知道長大後想做什麼。”

	因此，在父母的建議下，Henry 報考大學學習會計。

	“那時我的父母希望我成為一名會計師，所以我就沿著那條路走了。我當時想，'哦，這看起來不錯，而且報酬很高。我可能會繼續學習會計知識，看看它引領我前進，”他說。

	同時，Henry 花了大量時間在有關網路賺錢的論壇上。他瀏覽了論壇並閱讀了有關創業和經營企業的故事。他已經聽說了網路賺錢的無窮無盡的新方法，以及在網路上蘊藏著無窮無盡的潛力。在16歲的時候，他甚至試圖透過某些網路途徑賺點錢（但並沒有帶來多少）。但是，當他開始閱讀有關電子商務等不同網路賺錢機會的更多訊息時，他開始感到好奇。

	“當我開始閱讀有關創業精神，電子商務和網路開店的文章時，我真的很感興趣。我以前從未發現過這麼有趣的東西，”他說。“我會觀看YouTube影片，並且會無休止地閱讀文章。這是我第一次對自己喜歡做的事情充滿熱情。那是我的觀點完全改變的時候。”

	但是 Henry 從零開始，除了他短暫的網路途徑賺點錢的嘗試外，他沒有做生意的經驗，但更重要的是，沒有錢。儘管他對經營自己的網路商店的想法很感興趣，但他知道鑑於他目前的情況，這將很困難。

	這時他聽到有關 Dropshipping電商的方式。這種電子商務的商業模式將使他能夠經營網路商店而毋需預先準備庫存。他只會在商品售出後才付款，他的供應商會直接將商品運送給他的客戶。

	“它吸引了我，因為我不必承擔太大的風險。因為我真的沒有錢。當時我還是個學生，當時我並不是真正的工作，所以我想說我的銀行帳戶上有300美元，”他說。“我以為開辦電商是一個非常昂貴的過程，但是藉由 Dropshipping，我意識到這是非常容易的。只要您有一些必要的錢，任何人都可以做的到。”

	失敗中學習

	在2018年聖誕節前夕，他開始建立自己的第一家商店。他使用Shopify作為開店平台，並使用Aliexpress(全球速賣通)的 Dropshipping 供應商中查找商品。

	 

	他從零開始，一開始不確定要賣什麼。因此，他涉足了各種不同的商品領域。他試著賣化妝品，寵物商品，還開了一家綜合商店(General Store)，裡面賣有各種流行商品。學習完YouTube一些前輩的教程和部落格文章後，嘗試著盡可能地多練習。

	他將自己從早期商店賺來的所有錢都重新投入到了新的商品銷售中，因此，每當他嘗試一種新的廣告策略時，他的血汗錢就又投注了進去。而且並非每次都成功。

	“有一次，我在臉書上刊登了一個巨大的廣告。而且非常昂貴。那是大約700美元，沒有成績，也沒有產生那麼多銷售額。我損失了很多，扣除費用，商品成本和所有費用後，我大概要損失400美元。”他說。

	但是，他沒有被損失所打擊，而是決定重新思考新的策略。

	“那是艱難的時刻，但對我來說，我認為失敗只是暫時的。如果失敗，您將從過程中學到一些東西。您會了解到自己犯了一些錯誤，這只會幫助您成長更多。”他說。“因此，即使在困難時期，我也明白這會很困難，有時會失敗，但更重要的是您如何對失敗的策略做出反應，而不是對失敗的心情做出怎樣的反應。”

	尋找他的「贏的商品」

	 

	他的早期商店賺了一點錢，但是直到他的最新商店才開始真正業務騰飛。這全都歸功於一種商品iPhone充電Adapter的發現。

	這種Adapter屬於手機配件市場，在短短四個月內將他的商店的銷售額從零提高到2萬美元以上。

	“特別是這款商品，我有一個朋友與我討論透過臉書朋友圈結識的Dropshipping電商前輩，然後他向我展示了他的商店過去曾銷售過這個商品，他的商店每個月的收入為25,000美元， “ 他說。

	他搜索了相同商品的供應商，並在Aliexpress上找到了一個。為了評估產品品質，他仔細查看了商品的訂購歷史，發現那裡有買家的訂單大量湧入。

	他說：“在訂單歷史記錄中，您通常可以判斷是否有人在購買。”

	他的第一個策略是仔細查看訂單的時間序。如果大約在同一時間有一堆訂單，這意味著通常是一個 Dropshipping電商的買單。交貨地點也可以提供提示。這商品在 Aliexpress上的大部分訂單均交付給歐洲客戶，但大多數Dropshipping電商將商品交付給美國。

	因此，如果您在訂單歷史記錄中看到很多密集的單一客戶訂單，可以肯定地認為這個商品目前正在 Dropshipping。

	Henry 相信，這個技巧對尋找潛在的成功商品關重要。

	“我認為，我現在在商品中尋找的最大標準之一是使用 Aliexpress 作為消費者自購而非Dropshipping 的自然銷售。這表明消費者對商品有需求，但是在那一刻，供應商的出貨量並不大，因此您就有機會進來並分得一杯羹。”他說。

	利基(Niche)檢查：手機配件

	 

	Henry 選擇的手機配件利基市場充滿了潛力。Google Trends向我們顯示，這是一個利基市場，在過去的五年中一直很受歡迎，而且它的市場一直在擴大。

	關於手機配件市場，最棒的是它的規模巨大。據估計，全球使用手機超過70億台。僅在美國，這一數字就超過3.27億。即使您僅設法佔據了0.001％的美國市場，也將擁有327,000部潛在的手機配件市場。

	如果您選擇出售手機配件，則可以出售諸如手機殼，無線充電器之類的產品。而且由於手機是如此的個人化，並且在我們的生活中至關重要，因此人們希望購買符合其個人風格的產品。這意味著您可以提供無限數量的設計需求。

	不僅僅是 Henry 在手機配件銷售大賺一筆。你還可以觀察到許多其他手機配件網路商店的成功案例。

	精微的細節大有作為

	Henry 銷售手機配件時，很確定兩件事：

	
		他希望自己的商店感覺像一個高級品牌

		如果看起來像廣告，那麼廣告就行不通



	Henry 努力實現第一個目標，著重於他的網路商店體驗細節，以傳達優質的品牌感覺。做到這一點的第一步是在他的商店中僅包括一種類型的商品，並提供三種風格的變化。因此，他可以使用主題Brooklyn為佈景(Theme)，將用戶迅速吸引到“立即購買”或“添加到購物車”按鈕。

	“我的想法是，我想讓這家商店看起來像一個品牌，而不是一家Dropshipping的商店，更非一家綜合商店。這是一家看起來像真正品牌的高級單品商店，”他說。許多綜合網路商店只是商品的隨機供售。我個人覺得，只要有人看到隨機的商品品項，他們就會自動想到亞馬遜，然後他們開始思考，“哦，我能在亞馬遜上得到更好的價格嗎？” 那就是你輸了的時候。”

	但這還不止於此。Henry 一直在思考更小的細節。

	“我最近一直在做的事情是閱讀很多有關定價的方式。我認為人們在網路開店中經常會犯錯誤的一件事就是定價方式。”他說。

	“因此，很多人總是建議您將價格定為X.99美元。但是我注意到，只有零售品牌如Walmart和一些電商品牌如亞馬遜真正做到這一點。因此，這些都是真正的大型零售商，人們之所以來亞馬遜和Walmart，是因為他們想要最優惠的價格。但是，當您試圖說服衝動的購買者時，您根本不希望他們考慮價格。您希望他們將您的商品視為只能從你的站點買到的優質商品。因此，我現在進行定價的方式實際上是將它們標示為20或22美元這樣的整數。它給人有專業的品牌感覺。像Nike這樣的大品牌在網上銷售產品，沒有一個使用99美分的定價，而是使用17、47、100美元或類似的價格。”

	對於他的廣告，他堅信最好的廣告看起來並不像廣告。

	“這是我真正的信念，製作了看起來不像廣告的內容。因為如果它看起來像臉書廣告，人們會不喜歡它，而是會略過繼續他的臉書訊息瀏覽。然後，由於Instagram演算法偏愛具有較高參與度的貼文，您將很難將你的廣告顯示給人們。”他說。

	但是我花了一段時間才意識到這一點，他承認，剛起步時，他的廣告需要大量改進。

	他說：“剛開始時，我根本不知道如何製作引人入勝的內容。” “現在和過去之間的區別是，我了解到人們不希望看到廣告，因此您必須使您的廣告變得非常微妙，以一種看起來並不像廣告的方式來製作它們。”

	他現在的策略是為Instagram創建具有其商品特色的內容，同時又能與受眾的新聞源無縫融合。然後，他與具有大量關注者的Instagram 網紅合作，以將其發佈到這些網紅的關注者。

	“例如，我的某些廣告像是原生的內容。看起來就像是一個非常自然的貼文，而不像廣告。”他說。

	在較早的商店嘗試過Instagram的網紅合作促銷策略後，他在開設手機配件商店時就已經開始採用這個方法了。

	“對於我的手機配件商店，我確切地知道該怎麼做。我會投放更多廣告。在開店一周左右的時間內，我每天的收入就達到了300美元。因此，它馬上就非常有利可圖。”他說。

	給初創業者的建議

	 

	儘管Henry能夠從零開始，然後一點一點地將利潤再投入以幫助網站銷售發展，但他建議這可能不是最佳方法。

	他說：“我認為一個非常重要的建議是您需要一些資金才能啟動。” “如果您沒有錢，並且想開辦自己的 Dropshipping電商業務，則需要找到一種賺錢的方法。您需要找到工作，開始自由職業，找到某種方式或某種收入來源。”

	他回憶說，沒有足夠的現金流來發展自己的電商業務對他來說真是令人沮喪。

	“我當時處於那個階段，沒有錢可以花在我的 Dropshipping業務上。即使我已經開始了銷售，但我還是無法擴展它。去年聖誕節，我在音樂盒商店進行銷售，但由於沒有更多錢，我無法擴大規模。”他說。

	“整個夏天，我最終找到了一份工作，在辦公室做兼職工作。正是我得到這份工作的那一刻，我的第二家 Dropshipping商店開始進行增量銷售。我認為這是因為我對自己能賺到錢這一事實充滿了信心，因此我實際上可以在廣告上花費，而不必擔心或害怕。”

	他建議開始自備資金為1,000美元，這樣您就有足夠的緩衝來測試不同的商品並擴大銷售規模。在那之後，您應該能夠開始產生銷售並將收入重新投資回用於銷售其他商品的更多廣告中。

	開辦網路商店的影響

	 

	開始他的網路商店使Henry走上了一條與他幾年前計劃完全不同的道路。這甚至使他重新思考了自己的職業道路。

	他說：“我仍在學習會計，但最終我換成了另一種學問，即心理學。” “我覺得這對於理解我的文案撰述方式，撰寫我的商品說明內容以及了解客戶或潛在客戶在社交媒體中瀏覽訊息時的想法非常有幫助。”

	但是，商店業務的持續發展和 Henry新發現的企業家心態的影響大於他要離開大學的程度，這改變了他的人生觀，並賦予了他全新的目標。

	“這在很多方面影響了我。開辦網路商店為我提供了很好的經濟來源，我上大學時就可以靠它自給自足，但我認為這確實使我成為一個更好的人，”他說。

	“在我將空閒時間花在網路四處亂逛之前，並沒有真正提高工作效率。現在，我覺得這給了我目標感。早上起床時，我知道自己可以做一些事情，這可能是一件更大的事情，真正促使我起床並立即開始努力工作。”

	 

	故事二. “您不是一個章魚哥”以及在Dropshipping電商第一年學到的東西

	[image: Image]

	 

	就在一年多以前，馬克的生活與其他任何 25 歲的年輕人一樣。

	他最近剛大學畢業，不知道下一步該怎麼做，結果發現自己陷入了令人沮喪的辦公室工作。

	眾所周知，他在一家藝品公司做得很好。他作為客戶服務的工作很有趣，人們很友好，公司運轉良好。但是馬克覺得不滿意。

	當他盯著在電腦螢光幕及辦公室燈下漫長職業生涯的前景時，他開始感到被困住了。

	“這是一項很好的工作，但我感到被捆綁了，以至於我真的不想再呆在那裡了。我只想為自己工作，”他說。

	他離開大學獲得MBA學位，一直想開始自己的事業，並想像他可能會在未來10年內開始創業。

	但是現在離畢業還不到一年，他已經變得躁動不安。他的思想開始猶疑，尋找各種方式可以自己開始做某件對生涯有意義的事。

	馬克最初是在YouTube上發現Shopify的，然後了解了使用 Dropshipping商業模式建立的業務。這商業模式使創業家無需準備任何庫存即可開始網路開店業務，這個商業模式立即吸引了他的注意。他說：“這似乎是一種非常簡單的入門方法。”

	受各種可能性的啟發，事情開始迅速發展。在首次了解 Dropshipping商業模式的一周內，他開設了第一家網路商店。

	他進入電子商務的第一步

	 

	這家商店出售嬰兒服裝和玩具，馬克充滿信心，相信他可以吸引很多顧客。

	畢竟，新媽媽是隨著網路成長的一代人，因此他知道她們會很喜歡網路購物。另外，由於她們已經結婚生子，她們可能有錢可以花。所以銷售應該很容易吧？!

	“老實說，一開始很難。前五個月我沒有賺到錢，而且我一直在掙扎。每天，我都會從全職工作回家，而我每週工作40個小時，整夜都在工作，並設法能賺到錢。”

	作為第一次創業，他為自己不知道的一切感到不知所措。作為一個獨立創業者，他突然發現自己戴著幾頂新帽子。他同時兼顧了產品經理，設計師，客服和網路行銷人員的職責。

	他繼續在不同的商品利基市場開新店，試圖找到合適的商品。

	他說：“第一個真正非常賺錢的是服飾店。” “它成長的很迅速，還有很成功的臉書廣告。”

	從那以後，他擴大了業務，建立了銷售廚房商品，寵物商品，宗教商品，電玩遊戲配件的商店，以及三個銷售各種商品的綜合商店。

	其中有一些商店失敗關店了。但是他不斷前進，追隨新想法並創建新商店。反複試驗。

	慢慢地，事情開始戲劇性發展。馬克看著更多的商店業務開展，最終在一個月內產生了多達六位數美金的收入。

	將網路商店帶入全職業務

	 

	在他開始商店事業大約一年後，他發現自己處於十字路口。他注意到他開始在商店賺錢比在客戶服務工作中賺到的錢更多。

	他知道時機已到，必須辭職。

	“我的一位老闆說他有點預感到了。他對我在那兒沒有嘗試努力升遷感到很驚訝”他說。  

	現在，他全職從事他的網路商店業務。他將其規模擴大到在2018年創造了超過38萬美元的成績。

	他承認，這是一段美好的生活。

	“今天我在任何地方，我隨時可以出貨給客戶。我喜歡這個模式。我可以在家上班，也可以隨時上班。但我也可以隨時去度假和旅行。”

	但是，這一路走來嘗盡酸甜苦辣。有許多滑倒和挫折，許多深夜都盯著滿是銷售數據的電腦螢幕瞪著眼睛。  

	現在過了一年多了，他回顧了這段旅程，並分享了他從一個完全的初學者到專職電子商務企業家的轉型過程中所學到的三個基本經驗教訓。

	這件事比看起來難，但這就是使它如此令人興奮的原因。

	 

	立刻想到成功的想法聽起來很迷人，但事實真相更像是苦盡甘來。

	真相：一夜之間成功是神話。

	真正美好的事情需要大量的努力，但是進行這項工作並最終脫穎而出的旅程令人興奮。

	馬克非常了解這一點。起初，當他面對自己不知道的事物的撞牆期，而他的商店正在虧損時，這種掙扎幾乎是無法克服的。

	他說：“最大的挑戰是如何克服最初的學習曲線。” “但是您必須繼續前進，直到您真正擊敗了那個成長魔咒，並達到那個獲利階段。”

	放棄是如此容易。即使在第一個月之後，我還是覺得，“這根本行不通。我要放棄了。但是我一直在努力，我一直在前進。”

	起初，在他的全職工作和網路商店之間，他每週要投入60多個小時的工作時間。“壓力非常大，我沒有空閒時間。但我知道這是值得的。”他說。“當時我覺得我不會全職電商工作，而且我不可能以這種方式為自己工作。感覺兩頭兼顧是唯一的選擇。”

	但當事情進展越來越順利確實開始超越正職工作時，很容易就可以作辭職的決定，此時您可以全職投入電商業務。

	馬克建議保持更長的時間。他說：“任何試圖進入Dropshipping電商的人都不要立即辭職。”

	“您想要一個備胎。您希望有穩定的收入流將資金注入商品廣告，直到您獲利。當您感覺自己已經準備好並且已經穩定地取代了正職收入時，再做出是否辭職的決定。”

	不要期待有單一的成功方程式。

	 

	有很多的熱心的 Dropshipping電商前輩他們試圖告訴您什麼將對您的業務有效。但事實是，沒有一個萬能的成功秘訣，而成功的創業家也意識到了這一點。他們將保持開放和靈活的態度，並根據不同的商品或目標市場調整其策略。

	馬克並沒有將自己局限於一個特定的商品範圍，而是同時經營多個商店，以便他可以找到各種各樣的商品。狹窄的利基商店(Niche Store)和銷售各樣商品的綜合商店(General Store)都具有獨特的優勢和劣勢，馬克發揮了各自的優勢。

	“ 綜合商店的好處是您不僅限於某些商品，” 馬克解釋說。“在我的服飾店裡，我只能做廣告。但是對於綜合商店，我們可以彈出一些引購訊息，但我不知道它適合什麼類別，我可以將它放在我的綜合商店中。”

	對於您的客戶而言，在每種類型的商店中購物的體驗也有所不同。

	“擁有一家利基商店的好處是您的轉換率將會提高。”

	“比方說，我們談論的是無帽簷小休閒帽；去年冬天，它賣的很好。但與綜合商店相比，它在我的服飾商店中的轉換率更高。因為當客戶去利基商店時，他們會覺得在自己在家裡，或者與品牌有更深的聯繫。”

	在挑選要銷售的商品時，馬克首先考慮行銷方式。他選擇商品的依據是，他認為自己會熟練掌握兩個行銷管道，即在臉書廣告或Google Shopping廣告上都能很好地銷售。

	他說：“ 如果我想在Google Shopping 廣告中找到一席之地，那麼我會根據搜索量來尋找商品。” “對於臉書，它必須有所不同。它必須是獨特的，並且必須藉由影片商品廣告且具有病毒傳播潛力。”

	“如果您堅持一種特定商品，或者堅持一種特定利基，定位或目標受眾，那麼您將失敗。”

	因此，請保持開放和靈活的態度。

	遺憾的是，你不是章魚哥。但是數據有幫助。

	 

	無法預測未來，您的電商業務會經常發生什麼使您感到驚訝。

	馬克說：“我曾經認為自己的某個商品會做得非常好，但我失敗了。” “然後我有其他我不知道的商品居然會做得很好。我只是把它們放在商店裡，做廣告打廣告，卻得到很好的成績。”

	而且由於未來是如此的不可預測，因此必須盡可能的做商品接受度測試。

	“ 可以肯定的是，重點關注A/B測試。” 馬克說。“要測試很多。測試很多不同的商品。測試很多不同的廣告。許多不同的廣告類型。有很多不同的定位。您最終會找到一個有利可圖的。”

	然後在每次測試之後，按照數據告訴您的內容進行操作。您需要尋找可以複製的工作方式，以及必須斷然放棄的東西。您的直覺可能有誤，但數據永遠不會說謊。

	借助使用Dropshipping建立的電商業務，您無需購買大量庫存即可進行測試。這意味著您將能夠快速，低成本地測試許多不同的商品，而不必擔心最終會出現沒人願意購買的商品存貨。東西不好賣？很好，請換到下一個商品。

	“想像一下要向目標中心投擲飛鏢，”馬克說。

	“有些人可能會先嘗試一下，但大多數人不會。您必須向目標投擲10、20、30個飛鏢，直到擊中紅心。有些事情只是行不通。很多東西都會失敗。但是，一旦最後擊中紅心，一旦獲利，就可以擴大規模。您將獲得一款真正非常好賣的暢銷商品，而這將彌補您前面所有的損失。”

	………………..

	尋找你的商品利基

	 

	如果您選擇利基市場, 要選哪種利基是您在此過程中遇到的最困難的障礙之一。即使經過多年的Dropshipping 經驗，仍然要為新的商店選擇最佳的利基市場對我來說是也一項考驗。

	如您所知，如果您為新的商店選擇了錯誤的利基市場，銷售會很困難，所有的投入（時間和精力）都將被浪費。因此，花多一點的時間進行研究並為您的新的Dropshipping商店選擇最佳的利基市場準沒錯。

	在我們開始尋找可以投放的利基市場的過程之前，讓我們先討論一下稱為“利基”的事情。

	為什麼我們需要一個利基市場來進行Dropshipping

	 

	正如您所了解的，Dropshipping 市場競爭異常激烈。這個市場上有成千的賣家。因此，如果您需要打入這個高度密集的市場並進行銷售，那麼就需要有效的行銷策略。

	在行銷方面，針對一小群興趣相似的受眾群體更容易有效。如果您以興趣相似的受眾為銷售目標，則可以建立品牌形象以引起他們的興趣。

	例如，如果您定位到特定受眾，則可以投放一個廣告文案，以解決受眾的真實需求。這將增加您進行銷售的機會！

	那麼，如何選擇最佳的利基來開設商店呢？讓我們來看看。您選擇的這個利基市場可以成就或搞砸您的Dropshipping業務。因此，讓我們細心一點，並經歷每個步驟。

	如何選擇最佳的利基市場進行Dropshipping

	
		查看亞馬遜或Trendhunter上的趨勢。

		確保它可以激發買家「衝動購買」的吸引力。

		查看需求趨勢。

		驗證尺寸（小包裹或鞋盒大小）和價格（25至50美元）。

		計算潛在的利潤率。

		瞭解平均每次點擊費用（每次點擊費用 i.e. CPC）和SEO難度。

		查訪消費者的評論以找到客戶的痛點。

		研究行銷的機會。

		了解可能的附加價值空間

		確保優質供應商的來源



	步驟1 

	查看市場趨勢來選擇最適合經營的利基市場

	我知道有些人在尋找全新的利基市場(沒有任何競爭)來進行Dropshipping。之前我也做過。但是，後來我意識到，追尋沒有競爭的市場就沒有任何意義。

	沒有競爭 = 沒有需求

	沒有需求 = 沒有（或很少）商機

	因此，與其在沒有任何競爭的情況下浪費時間尋找機會，不如順應潮流。在Dropshipping事業中，大公司通常是潮流的引領者。他們在行銷上花了很多錢來推廣商品，使某些利基開始流行。

	所以，我們作為跟隨者，我們可以選擇相同的細分市場，並輕鬆追隨這種趨勢的流行，並出售我們的Dropshipping商品。因此，我們需要尋找市場趨勢。

	如何找到市場上的流行利基

	我通常從尋找亞馬遜 Best sellers 或是 亞馬遜 Most wished 找到受歡迎的利基。最近，我開始使用Trendhunter這個工具。它使用一些人工智慧的方法來找到受歡迎的商品。

	步驟2 

	確保這個利基市場可以觸發衝動買家

	這是什麼意思？好吧，您需要了解有關如何運作Dropshipping網路商店成功的一些概念。

	假設一個美國人要購買一個燈泡。因此，他想到的第一件事就是在亞馬遜，Walmart 或任何其他當地商店上進行搜尋。任何人都差不多都會這麼做。那麼，如果您為網路 Dropshipping 商店選擇這樣的利基市場，會發生什麼事？是的，您將無法賣出任何東西。

	這就是說，這是浪費時間的，你很難在網路上銷售日常必需品。這很難，因為您無法與大公司競爭。

	為什麼針對衝動購買者更好？

	 

	假設您正在瀏覽臉書內容。突然，您看到了一段影片，上面有隻可愛的狗在玩玩具（如果這影片的投放者對這個影片投放進行了適當的定位，則您必定是個狗主人）。因此，您將在那裡停下來觀看這個影片。然後，在影片末尾，它提供了一個鏈接，你可以從某個未知的網路Dropshipping 商店購買這個玩具，價格為20美元。

	然後，您更有機會去這個商店購買這項商品或尋找看看您還可以從該商店購買什麼。在這種情況下，人們通常不會在其他商店中查看這個商品的最低價格。如果他們認為20美元是合理的價格，並且如果這家不知名的商店看起來很貨真價實，他們就會按下「立即購買」按鈕。

	這就是「衝動買家」的運作方式！

	因此，當您選擇Dropshipping 商店的利基市場時，請確保您的商品可以出售給衝動的買家。這是在競爭市場制勝的最有效方法。

	步驟3 

	檢查趨勢和市場規模

	上架及行銷商品需要時間。因此，當您的利基市場需求時有時無時會發生什麼事。如果該細分市場的需求是季節性的或者只是一個短期現象，突然出現又迅速消失，該怎麼辦。 

	因此，最好檢查一下人們對您的利基市場的興趣隨時間變化的趨勢。要查看興趣趨勢，可以使用Google Trends。Google Trends是一個免費的工具，您可以在其中查看Google搜索統計的資料。在這裡，您可以選擇感興趣的國家和數據時段以查看搜索的趨勢。

	您應避免哪種趨勢

	最好避免出現季節性或是突發性的趨勢，因為您的商店所銷售的商品的需求將受到限制。

	另外，您可能已經注意到某些商品經常更新版本。因此，先前版本就會褪流行。如果您選擇此類商品作為利基商品，那麼您可能不得不經常更新商品的種類。

	[image: 避免在運輸中出現季節性趨勢]避免選擇具季節性趨勢的商品利基

	 

	[image: 產品受歡迎的脈動]太突發性的商品利基更不適宜

	步驟4

	選擇最佳的商品尺寸與價位

	銷售尺寸較小的商品有很多好處。對於較小的商品，通常可以獲得供應商免費送貨，您也可以為客戶做同樣的事情。而且，即使您必須支付運輸費用，也要比運輸大包裹的費用少得多。

	根據經驗，我總是選擇可以裝在小包裹或鞋盒大小的商品尺寸。

	選擇價格範圍

	我賣不超過50美元。原因是，當價格提高時，客戶通常會期望您的商店提供出色的客戶服務。賣低價位雖並不意味著您的客服可以很糟糕。但是，以這種方式與客戶合作會比較輕鬆。

	而且，我不會賣低於25美元。否則，您獲得的微薄利潤將不值得花時間在上面。

	 

	步驟5

	檢查潛在利潤率

	為Dropshipping 商品定價是一個複雜的過程。但是，在此階段，您可以根據以下幾點快速進行粗略的計算

	
	● 商品運送費 

	● 廣告行銷成本（如果是臉書廣告，通常為零售價的30％左右）

	● 平台收費

	● 交易費用

	● 稅金

	● 客戶退款預留（通常為5％）

	● 使用中的任何其他軟體工具或App的運作成本

	● 您的利潤率（40％– 50％）



	因此，在您選擇的利基市場中，如果您無法保持40-50％的利潤率，那可能不是最適合Dropshipping 的利基市場。

	步驟6 

	平均每次點擊費用和SEO難度

	您可以將利基關鍵字的CPC用作廣告的每次點擊費用，以確認其受歡迎程度。如果每次點擊費用高，您就處在一個競爭的市場。

	要在一個競爭的市場中佔有一席之地, 如果您的CPC費用較高，則您的廣告費用也會比較高。因此，您需要為CPC和競爭中找到合適的平衡點。根據經驗，對於$ 25 - $ 50的商品，我的目標CPC費用約為$ 2-3。

	另外，如果您打算運用內容行銷策略（主要是部落格文章）來推廣您的商品，那麼評估SEO難度也是必不可少的。如果在您的 Dropshipping 商店中含有部落格文章，您可以維持到商店不錯的訪問量。

	步驟7 

	打到客戶的痛點

	您知道銷售商品的最佳方法嗎？銷售商品的最好方法就是不銷售商品。是的，你聽到的沒錯。那是我過去一段時間學到的最好的行銷課程之一。與其嘗試銷售商品，不如嘗試出售「商品可以提供的解決方案」。

	您還記得iPod的“口袋裡有1000首歌曲”廣告嗎？如果他們試圖銷售這個商品，則應將其寫為“用於MP3的1GB儲存容量”。

	因此，您可以利用相同的策略，並為客戶的痛點選擇解決方案來找到最佳的Dropshipping利基市場。但是，在哪裡可以找到客戶的痛點？您可以使用亞馬遜的商品評價部分找到客戶的痛點(他們的困擾)。

	步驟8

	商品行銷機會的多樣性

	商品是否能創造有效行銷策略的機會。

	例如，評估交叉銷售和追加銷售各類商品的可能性。是否能創建非常有效的客戶忠誠度(回頭客)策略。

	步驟9 

	增進附加價值的空間

	如果您看過一些網路商店，您會發現它們只是在“購買”和“銷售”這些商品。這種基本的買賣策略不會長期有效。如果您想要開一家具有長期盈利能力的可持續性商店，則需要您的客戶記住您的商店。您需要一種使您的商店與眾不同的方法。這些方法可以成為您獨特的銷售賣點。

	如何為商品增加價值

	現在的問題是，如何在Dropshipping模式中為商品增加價值？您可能甚至都沒有接觸過商品。但是，您可以透過提供一些附加服務來為您的商品增加一些價值。您可以為商品製作指導手冊，用戶指南或故障排除指南。人們喜歡商店提供額外的客戶服務；這樣一來，您就可以輕鬆地與利基市場中的其他賣家競爭，甚至可以將商品定價高於其他賣家。

	步驟10 

	供應商的來源

	當談到 Dropshipping 時，找到供應商並不難。但是，您必須避免誤用低品質的供應商和賣偽造品的供應商。因此，當您選擇一個利基市場時，擁有同一商品的多個供應商總是有好處的。
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