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1.仕入れ先の探し方



1-1.セレクトショップ

 ヨーロッパの高級ブランドに焦点を当てたセレクトショップの特定方法、

市場の違いを理解し、国別の特性を学ぶ。



海外セレクトショップとは 海外の仕入業者を効率的に探そう！

セレクトショップとは、複数のブランドの商品を厳選して取り扱う小売店です。特にヨーロッパのセレクトショップは高

級ブランドの品揃えが豊富で、 RESTIRやエストネーションのような日本の店舗と同様に、質の高い商品を提供してい

ます。

一般的にセレクトショップとは

言語の変更
海外のセレクトショップを調査する際は、
日本語よりも英語(例: "ITALY SALE VALENTINO")で検索することが推奨されます。

VPNの利用
各ヨーロッパの国の VPNを利用して検索すると、その国内での市場価格や商品情報
が得られ、より正確なデータに基づいた仕入れが可能になります。

BUYMAの利用
BUYMA内で商品画像を検索することで
り扱うセレクトショップを見つけることができます。

海外の仕入業者の探し方

海外

● バーニーズニューヨーク

● ファーフェッチ

● SSENSE（エッセンス）

国内

● エストネーション（六本木に実店舗

あり）

● RESTIR
● Why are you here???



海外セレクトショップとは 海外の仕入業者を効率的に探そう！

小ロット発注の可能性

速やかな購入から配送

VIPクーポンの利用

メリット

商品の競合
人気商品の在庫買い占め
競合の排除

継続的なリサーチの必要性

デメリット

現地ショップのトレンドを理解しよう

ブランド毎の違いを理解しよう

地域の文化と経営状況の把握しよう

仕入れは物販において最重要!!

海外のセレクトショップからの仕入れは、適切な戦略と理解をもって行うことが成功の鍵

です。プラットフォームや市場の特性を把握し、効率的なリサーチとネットワーキングを通

じて、優れた商品を効果的に仕入れることが可能です。



1-2.卸業者

効率的な卸業者の探し方、問屋専用のサイトの活用法、

実際に訪問する利点と準備を学ぶ。



交渉：より良い取引条件

卸業者(Wholesaler)とは 海外の卸業者を効率よく探そう！

卸業者とは、大量の商品を製造業者から購入し、それを小売業者や他のビジネスへ再販する業者の

ことを指します。これらの業者は大きな倉庫を持ち、多くの商品を管理しています。

一般的に卸業者とは

Google検索
適切なキーワードを使って検索し、
見つかった業者の評価やレビューをチェックします。

問屋専用サイト
特定の業界に特化した問屋専用サイトが存在します。
これらのサイトは業者が自社の商品情報を掲載しており、
簡単に多くの卸業者を見つけることができます。
e.g., https://www.italianmoda.it/italiana-PRODOTTI-GRIFFATI         

海外の卸業者の探し方 実際に訪問するメリット

商品の質を保証できる
1

2



訪問前の準備

番外編：イタリア訪問と初めての取引 体験談を元に取引の具体例を学ぼう！

事前連絡の重要性：
メールでのアポイント取得をおすすめします。

　初めてのイタリアを訪問とメルカリでの挑戦
・アウトレットでの商品購入（約50万円分）とメルカリでの挑戦
・卸業者との出会いとリストアップ
・2回目の訪問で7社を訪問、Google翻訳を活用した交渉

初めての取引の体験談

業者の選定：
取扱商品、ブランド、取引方法などの条件を比較検討し
ます。

無理なお願いは控える

丁寧な交渉

店舗訪問の注意点

イタリアでは日本と違い、「お客様は神様」という考え方ではなく、
「取引してあげている」という上からの立場で接してきます。
一度嫌がられると取引できなくなる可能性があるため、
慎重かつ丁寧に交渉することが大切です。

取引先との信頼関係が重要です。最初から無理なお願いをするのは避けましょう。

　インターネットに未掲載の商品の購入

店舗訪問のメリット

　担当者との直接コミュニケーションに
　よる信頼関係の構築



卸業者との交渉と準備

事前のリサーチをしよう

翻訳ツールを活用しよう

行動力と度胸を大事にしよう

調査と行動力が大切！

卸業者からの仕入れの成功には、適切な業者の選定、事前の準備、そして積極的な行

動が必須です。それによって、コスト削減や商品の多様性拡大などが可能となり、ビジネ

スの可能性を広げることができます。

海外の卸業者を効率よく探そう！

現地交渉：予期せぬチャンス
感じの良い店員の方とは連絡先を交換しよう！

ダメ元でも聞いてみれば、招待があり得る！

ファッションショーへの招待
重要なビジネスパートナーとの出会い

実際の経験から学ぶ

e.g., 

・業者から業者の紹介で

　CELINEのファッションショーに参加

・宿泊先でTOMFORDのモデルと

　セレクトショップオーナーが偶然打ち合わせ

　その場で連絡先を教えてもらう

　



1-3.直営店

直営店からの仕入れの利点と戦略、ブランド直販の交渉の進め方を学ぶ。



直営店とは 海外の直営店を効率的に探そう！

直営店とは、商品ブランドが直接運営する店舗です。これにより、商品の品質が保証され、偽物のリスクがなく、最

新または限定の商品を早期に入手することが可能です。

一般的に直営店とは

品質保証
直営店から購入する商品は、ブランドによって直接管理
されているため、高品質が保証されます。

新作・限定商品の
入手

新しいコレクションや限定品は、直営店を通じて最も早く手に
入れることができます。

偽物リスクの排除 直接ブランドから購入するため、偽物を買うリスクが
ありません。

直営店からの仕入れのメリット

ブランド公式直営店

（URLに’it’などある場合は、そ

のロケーションの価格になって

いるので参照）

e.g., 

https://www.prada.com/it/it.h

tml

         

https://www.celine.com/fr-fr/h

ome?redirect=true



直営店仕入れの戦略と交渉 海外の直営店と効率的に取引しよう！

　人気商品の選定

直営店仕入れの戦略

国内で人気があり、売り切れてい

る商品を中心に、海外の直営店か

ら仕入れます。

VAT（付加価値税）

購入規制

注意点

直送対応のリサーチ

海外の直営店で直送対応をしてい

るかどうかを調査します。

高級ブランドでは購入規制が厳し

く、継続的な仕入れが難しい場合

があります。

直営店では、店員さんとの良好な関係を築くことが大切です。信頼関係を築くことで、

特別な扱いや情報提供を受けられる可能性が高まります。この戦略で、物販ビジネ

スの品質と信頼性を高めることができるでしょう。

国内のハイブランド
店員に聞いてみる

VAT還付の確認

現地で商品を購入する場合は、全ブランド

VAT還付が可能となっています。日本からの

直営店直送仕入れの場合は事前に確認が

必要となります。

交渉自体ができない

直営店でのVIP交渉は基本的に

不可能！

交渉のテンプレート
「Hello! I am XX, a buyer in Japan. Is it possible 
to refund VAT? Also, is to possible to ship the 
items to Japan? 」
(こんにちは！日本でバイヤーを行っている〇〇です。

VAT還付は可能でしょうか？また、商品を日本に配送

することは可能でしょうか？)



2.良い仕入れ先の条件と選定方法



2-1.信頼性の評価基準

取引履歴、市場評価、他バイヤーとの比較を学ぶ。



信頼性の評価基準と方法 信頼できる仕入れ先を探そう！

取引履歴の長さと詳細さ1

市場での評価：良いサービス・納期
需要が高く供給が限られている商品が多く取引される場所

他のバイヤーから評価が良い

①迅速な対応
→日本との時差を考慮しても返答が迅速な仕入れ先は、問題発生時の対応が早く、

　商品到着もスムーズです。

2

3

信頼性の評価基準 信頼性の具体的な評価の方法

②オンラインプレゼンス
→SNSやECサイトの有無をチェックし、定期的に新商品情報や更新があるかを確認します。

　更新が1年以上滞っている場合など、仕入れに悪影響が出る可能性もあります。

③取り扱いブランドの多様性
→多様なブランドを取り扱う仕入れ先は、広いネットワークと商品供給の安定性を有しています。

　特に人気ブランドを扱う仕入れ先は、市場需要に対応できる証拠です。

④財務情報の透明性
→仕入れ先が財務情報を公開している場合、その透明性は信頼性の高さを示します。

　https://jp.kompass.com/　https://www.zoominfo.com/



信頼性の評価基準と方法

取引履歴の長さ

例

過去の取引期間：長期間にわたって一

貫して取引が行われている仕入れ先

は、安定した供給能力と信頼性を示して

います。

リピーターの有無：仕入れ先の信頼性と

商品品質の高さが示されます。

取引履歴の詳細性

取引内容の詳細記録：商品名、数量、価

格、納期、支払い条件など明確に記録さ

れているのが重要です。

納期の遵守：約束された納期を一貫して

守っているかを確認します。

品質の一貫性

商品の品質：品質にばらつきがある仕入

れ先は、リスクが高いです。

不良品や返品の対応：不良品や返品が

発生した場合、迅速かつ適切な対応を

行っている仕入れ先は、信頼できるパー

トナーです。

顧客のフィードバック

顧客レビューや評価：他の顧客からのレ

ビューや評価でポジティブなフィードバッ

クが多い場合、安心して取引を進めるこ

とができます。

トラブルの有無: 過去に大きなトラブルが

ないかを確認します。

信頼できる仕入れ先を探そう！

取引履歴の長さと詳細さ1

先述した基準と方法を用いて仕入れ先を評価し、安定したビジネス

関係を築くことが重要です。常に仕入れ先の動向を把握し、リスクを

管理し、ビジネスを成長させましょう。



2-2.ロジスティクスと配送オプション

効果的な物流サポートの重要性を知る。



商品を配送する方法は一つではありません。多様な配送オプションから適切な方法を選ぶことが、サービスの質を

左右します。例えば、緊急を要する注文には速達サービスを、コストを抑えたい場合には標準的な配送方法を選び

ます。また、地理的な位置に応じて最も効率的な配送ルートを選ぶことも重要です。

配送オプションの選択の重要性

ケーススタディ : 海外からの買い付けと配送

ロジスティクスと配送オプション 最適な物流戦略を立てよう！

配送が
重要！

1.ヨーロッパからの買い付け

2.物流トラブルと対応策

ショップから直接日本へ送られることが多いです。
E.g., FedExやDHLなどの大手業者→1週間程で到着
　　地元の郵便局や低コストの配送業者→2〜3週間かかる可能性あり

破損や遅延の場合の対応
代替品の迅速な送付：
商品が破損していた場合、速やかに代替品を送る。
遅延時の進捗報告： 
配送が遅延している場合は、定期的に顧客に進捗を通知する。

事前のトラブル回避
商品写真の確認：
ショップ側の審査基準も異なるため、配送前に商品写真を求めることで到着時
のトラブルを避けることができる。

海外発送の注意点
雑な梱包への対応：
海外発送では日本と比較して梱包が雑なことが多いため、日本到着後に検品
時商品に若干の傷などがあるB級品は、詳細を記載してメルカリに出品し、対
応する。

適切な配送オプションの選択と効果的なロジスティクスは、

物販ビジネスにおける顧客満足度と直結しています。各自の

ビジネスモデルに合った最適な物流戦略を立てましょう。



2-3.価格設定と販売ポリシー

返品ポリシーや価格変動のリスク管理を学ぶ。



価格設定と販売ポリシー 返品ポリシーと為替のリスク管理に焦点を当てよう！

仕入れ先との取引において返品ポリシーは非常に重要です。良心的な仕入れ先は通常、商品に何か問題があった

場合の返品や返金に柔軟に対応してくれますが、仕入れ先によっては対応が異なるため、 取引開始前に返品条件

を確認することが必須です。

返品ポリシーの理解と管理

②検品と対応①事前準備 商品写真の確認
仕入れ予定の商品画像を事前に送ってもらい、品質を確認。
特にカーフスキンなど傷がつきやすい生地の場合は必須です。

直送の注意点
基本的に直送はNGですが、現地パートナーがいる場合は例外とし、
自身で一度検品する必要があります。

梱包方法の確認
配送時の梱包方法について事前に確認。梱包が雑な場合はもっと丁
寧にするように依頼することで、到着時のトラブルを避けることができ
ます。

商品到着後は速やかに検品を行い、
問題があればすぐに返品手続きを進める。

商品のすり替え防止のためにも、
詳細な商品撮影を行い記録を残す。



価格設定と販売ポリシー 返品ポリシーと為替のリスク管理に焦点を当てよう！

トラブルシューティングと交渉
戦略

返品トラブルの対応
1.返品が必要な場合、仕入れ先と良好な関係を築くことで、交渉を有利に進める。
2.返品が認められない場合は、次回の注文で割引などの条件を交渉する。
3.梱包が不十分で顧客にそのまま出せない場合は、自身で再梱包を行う。

仕入れ先の返品ポリシーと為替のリスク管理に焦点を当て、これらの要素がどのように

ビジネスの成功に影響を与えるかを学びました。また、問題発生時の対応策についても

学び、実際のビジネスシーンで活用していきましょう。

関税率の違い：

個人輸入、商用輸入、輸入金額（合

計200,000円）を超えるかどうかで関

税率が異なります。

仕入れ価格の計算：

商品購入価格  × 1.3（関税、送料を

含む） = 仕入れ価格です。

関税の計算

送料無料の特典活用：

一定金額を購入すると送料無料にな

るショップもあるため、こういった特典

を上手く活用することが重要です。

輸入コストダウン①

出品管理表の活用：

必要経費、仕入れ金額や送料などを

スプレッドシートで管理することで商

品管理もしやすくなるでしょう。

輸入コストダウン②

為替の影響を監視し、価格設定を定期的に見直します。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



3.偽物業者の見分け方

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



3-1.具体的な警告サイン・
オンラインでのレッドフラグ

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



偽物業者の警告サインとレッドフラグ 偽物業者や詐欺師から身を守ろう！

Googleマップでの住所非表示

商品価格と市場価格の差

レビューサイトでの評価

仕入れ先の選定には慎重な検討が必要です。警告サインやレッドフラグに注意し、信頼

できる業者との取引を心がけることで、安心してビジネスを進めることができます。これら

のポイントを守り、安全な取引環境を保ちましょう。

異常に低い価格

非現実的な納期の約束

不明瞭なビジネス情報・連絡
先

仕入れ先の警告サイン オンラインでのレッドフラグ

SNSの非活用

支払い方法の制限
（銀行振込）

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



3-2.購入前に確認すべき認証と証明

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



購入前に確認すべき仕入れ先の認証と証明 認証と証明の重要性を知ろう！

信頼性の保証1

品質の確保

法的保護（cf. SIAE）

①HPやECサイトの有無
→信頼できる業者は通常、公式ホームページや電子商取引サイトを持っています。HPやECサイトが 

　ない場合、その業者が偽物を扱っている可能性が高いため注意が必要です。

2

3

団体からの正式な認可を確認 オンラインでの安全確認

②ドメイン調査
→仕入れ先のドメインを調査して、そのサイトが信頼できる情報源から登録されているかを

　確認します。

ビジネスの透明性向上4

SSL認証
→URLが「https://」で始まり、ブラウザに鍵マークが表　示さ

れる。(不審なドメイン名や綴り間違いがないか)

フィッシング詐欺
→差出人のメールアドレスが公式と一致しているか

　確認。緊急性を訴える内容に注意。言語や文法が変。

注意点

THE BEST SHOPの仕入れ先5

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



購入前に確認すべき仕入れ先の認証と証明

①仕入れ先との
コミュニケーション

実際に購入を進める前に、仕入れ先と

のコミュニケーションを重視し、認証や

証明の詳細を明確にしてください。不

明瞭な点がある場合は、その点をクリ

アにするまで取引を進めないことが賢

明です。

（右図はWhatsAppの

　コミュニケーション例）

②検品と検証

商品が届いたら、すぐに検品を行

い、仕様が説明されたものと一致し

ているかを確認してください。また、

必要に応じて商品の撮影を行い、

細部までチェックすることで、後のト

ラブルを防ぐことができます。

仕入れ先の認証と証明を確認することは、安全かつ信頼できる取引のための基

本です。安心してビジネスを行うための基盤を築きましょう。

認証と証明の重要性を知ろう！

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



3-3.安全な支払い方法と
取引記録の維持

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



安全な支払い方法の選択 信頼できる支払い方法を選択しよう！

クレジットカードは、不正取引や詐欺に対する保護を提供するため、国際取引で特に推奨される支払い方法です。

不正な請求に対してカード会社が返金をサポートしてくれます。

クレジットカードの利用

キャッシュフローの最適化
→締め日の異なる複数のクレジットカードを
　利用することで、支払いのタイミングを調整し、キャッシュフローを改善します。

E.g.,・カードA: 支払い日毎月10日、締め日毎月18日
         ・カードB: 支払い日毎月27日、締め日毎月30日
　　    月初めにカードB、月末にカードAを使うことで支払い日をずらすことが可能です。

   SPG AMEXプレミアム
カード（個人）

カード枠上限：

最大500万円（実績変動制）

支払い日：毎月10日

特典：

マリオット50,000ポイント、無料宿泊

 AMEX ビジネス
ゴールド（法人）

カード枠上限：

実質なし（2000万円まで利用可能）

支払い日：毎月10日

楽天カード（個人）

カード枠上限：200万円

年会費：無料

特典：

楽天市場でのポイント利用可能

三井住友プラチナ
プリファード（個人）

カード枠上限：300万円

支払い日：毎月10日

特典：外貨決済で100円ごとに+2%ポイ

ント還元

種類

決済サービス（PayPalなど）

PayPalのような決済サービスは、取引の

安全を確保するためのリカバリーを提供

します。これにより、取引が不誠実な方

法で行われた場合にも、返金を受けるこ

とが可能です。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



取引記録の維持

効率的な追跡 

インボイス対応 

収益分析 

1

2

3

取引記録で自己の権利を守ろう！

管理のメリット取引の詳細

記録する項目

商品名：商品の名称

数量：仕入れた商品の数

仕入れ価格：1つあたりの仕入れ価格

販売価格：1つあたりの販売価格

利益率：販売価格から仕入れ価格を引いた利益率

仕入れ年月日：商品を仕入れた日付

売却日：商品を売却した日付

仕入先名：仕入れた業者や店舗の名前

通信記録
仕入れ先とのやり取りは全て保存し、メールやメッセージの
交換は取引の証拠として後々まで保持することが重要です。

取引記録を適切に維持することは、将来的な
紛争や問題が発生した際に自己の権利を守る

上で非常に重要です。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



警告サインの認識 リスク管理を徹底しよう！

多様な支払いオプションを提供する仕入れ先の方が安全です。

銀行送金のみの正規業者も存在しますが、 偽物業者は絶対送金のみです。

銀行送金のみの要求には注意！

※返金ポリシー記載のない仕入れ先は問題があるかもしれません。返金ポリシー

返品・交換の条件
返品可能な条件：例えば、未使用であること、タグが付いたままであること、購入後 30日以内であることなど、返品が認められる具体的な　 　　　　　　　
条件が明記されています。
返品不可の商品：衛生商品のように、一度使用された後は返品できない商品についても明確に記載されています。

返品の手続き方法
連絡先情報：返品を希望する際の連絡先（メールアドレス、電話番号、返品フォーム etc.）が記載されています。
手続きの流れ：返品手続きのステップが具体的に説明されています。 e.g., 返品申請書の記入、商品をどこに返送するか、返送方法 etc.

返金・交換の方法と

タイミング

返金方法：返金がどのように行われるか（クレジットカードへの返金、ストアクレジットの付与 etc.）が明記されています。
返金のタイミング：返金が処理されるまでの期間（ e.g., 返送商品が到着してから 7〜10営業日以内）が記載されています。

返送料と手数料
返送料の負担：返品時の送料を誰が負担するのか（顧客負担か店舗負担か）が明記されています。
再入荷手数料：再入荷手数料がかかる場合は、その金額や条件が記載されています。

特殊な返品条件
セール品・特価品：セール品や特価品の返品条件についても明記されています。
ギフト返品：ギフトとして購入された商品の返品・交換方法が説明されています。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



仕入れ先の調査

警告サイン＆実践のヒント 仕入れ先の調査を徹底しよう！

支払いを行う前に、仕入れ先の評判をオ
ンラインで調べ、他のバイヤーからの
フィードバックやレビューを確認してくださ
い。

安全な支払い方法の選択と取引記録の維持は、国際的な仕入れに

おけるリスクを管理するための基本です。これにより、仕入れ先との

安全で信頼できるビジネス関係を築くことが可能になります。

返品・交換の条件
商品が未使用であり、タグが付いたままで、購入後30日以内であれば返品を受け付けます。
開封済みの衛生商品やパーソナライズされた商品は返品できません。
返品の手続き方法

返品を希望する場合は、support@example.comにご連絡いただくか、ウェブサイトの返品フォームに必要事項を記入して送信

返品ポリシー（例）

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



4.商品選定の戦略

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



4-1.無在庫商品の選定方法

 トレンド分析と市場の需要予測を学ぶ。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



無在庫販売とは 無在庫販売の基本を知ろう！

無在庫販売とは、自ら在庫を持たずに商品を販売する方法です。この方法は在庫リスクを低減し、様々な商品を試験的

に市場に出すことができます。成功の鍵は、適切な商品選定と市場のトレンドを把握することにあります。

無在庫販売とは

初心者へのおすすめ

有在庫販売の検討

　販売する際のポイント

資金に余裕がある方は有在庫も検討するのが良いですが、最初のうちは無在庫
販売で出品、取引の流れ、入金サイクルなどの工程に慣れることをおすすめしま
す。特に高額商品は無在庫販売を推奨します。

有在庫品は、出品してからの閲覧数やお気に入りの数が増えている場合に検
討しましょう。BUYMAの場合、有在庫3割、無在庫7割の比率が良いでしょう。 定期的な在庫確認の実施

　→毎週または2週間に1度、仕入れ先の在庫確認　　　を

行いましょう。在庫切れによるトラブルを　　　防ぐことができ

ます。

キャンセル率の低減
　→定期的な在庫確認を行うことで、急な購入が　　　あって

も迅速に対応でき、キャンセル率を下げ　　ることができま

す。

①国内で唯一無在庫販売が可能
→通常、他のプラットフォームでは無在庫販売はアカ
ウント停止の対象となる行為です。

②禁止事項
→BUYMAは出品の禁止されている買い付け先を明
記しています。参照：出品を禁止されている買い付け
先について

BUYMAの特徴

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！

https://qa.buyma.com/shopper/prohibited-item/4007.html?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=google_dsa&af=749&ipao9700=g&ipao9701=&ipao9702=&ipao9703=m&ipao9704=520592459743&ipao9705=&ipao9721=dsa-19959388920&ipao9722=6866919034&ipao9723=80481779020&ipao9724=&ipao9725=1009307&ipao9726=&ipao9727=&ipao9728=&ipao9729=&ipao9730=&ipao9731=&ipao9732=2047526614855848430&ipao9733=&ipao9734=&ipao9735=&ipao9736=&ipao9737=&ipao9738=&ipao9739=&ipao9740=&ipao9741=&gad_source=1&gclid=CjwKCAjwupGyBhBBEiwA0UcqaE5yoz27YHdIvefh-RTraDGKdlVlDdpdqQhkV3d9BWO5uCXmsyUMSRoCHTMQAvD_BwE
https://qa.buyma.com/shopper/prohibited-item/4007.html?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=google_dsa&af=749&ipao9700=g&ipao9701=&ipao9702=&ipao9703=m&ipao9704=520592459743&ipao9705=&ipao9721=dsa-19959388920&ipao9722=6866919034&ipao9723=80481779020&ipao9724=&ipao9725=1009307&ipao9726=&ipao9727=&ipao9728=&ipao9729=&ipao9730=&ipao9731=&ipao9732=2047526614855848430&ipao9733=&ipao9734=&ipao9735=&ipao9736=&ipao9737=&ipao9738=&ipao9739=&ipao9740=&ipao9741=&gad_source=1&gclid=CjwKCAjwupGyBhBBEiwA0UcqaE5yoz27YHdIvefh-RTraDGKdlVlDdpdqQhkV3d9BWO5uCXmsyUMSRoCHTMQAvD_BwE


無在庫販売の具体的な方法

無在庫販売の方法と注意点 無在庫販売のリスクを避けよう！

BUYMAでの無在庫販売

トレンドの特定
ソーシャルメディア、検索エンジンデータ、消費者の行動パターンを分析し
て、人気が上昇しているトレンドや商品を特定します。

市場動向の観察
競合出品者の動向、市場の需要変動をリアルタイムで監視し、需要が見込
まれる商品を見極めます。

トレンド分析と市場の需要予測

リファラル販売：
個人的なネットワークを通じて商品を推薦し、購入が行
われた際に利益を得ます。直接的な顧客関係を築くこ
とが成功への鍵です。

リスク管理

   価格競争の回避

品質の確認

無在庫販売の際の注意点

買い付け成功率：70%を下回るとアカウントBANが　　　　　　　　

危険

キャンセル：連続して行わないように注意

　　　　　　直近10件でキャンセルが多いと問題視

出品者の評価：評価が5点満点中3点以下になると

                               アカウントがBANの可能性が高まる

BUYMAで評価が落ちる

商品が顧客に直接届くため、品質管理が難しい場合があります。仕入れ先とのコ
ミュニケーションを密にし、商品の品質を確保してください。

ニッチな市場や独自性の高い商品に焦点を当てると良いでしょう。

信頼できる仕入れ先を確保し、迅速に商品を手配できる体制を整えましょう。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



無在庫販売成功のポイント 無在庫販売で効率的な運営をしよう！

市場研究の徹底：商品とニーズの理解1

顧客との信頼関係：リピート購入や口コミ

商品管理の徹底：在庫状況や利益率を常に把握

2

3

成功へのポイント

無在庫販売は、市場の動向を敏感に捉え、迅速に対応する能力が求められる

ビジネスモデルです。正確なリサーチと市場分析により、リスクを管理しつつ、

様々な商品を市場に提供することが可能になります。

商品管理のポイント

在庫管理：在庫状況を常に把握し、正確な情報を表示する

仕入れ先管理：信頼できる仕入れ先を選び、品質管理を

　　　　　　　徹底する

価格管理：為替変動などを考慮し、適切な価格設定を行う

情報管理：商品情報、顧客情報などを正確に管理する

ツール活用：商品管理ツールなどを活用し、効率化を図る

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！
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4-2.有在庫商品の選定方法

在庫リスクとキャッシュフロー管理を学ぶ。 
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商品選定とリスク管理の仕方 時期と商品の種類に応じて選定をしよう！

商品を仕入れる際には、 2〜3ヶ月先の市場需要を予測します。季節に応じた商品選定が重要です。

右の表の計画により、シーズンが始まる前に商品を準備し、シーズン中に販売を最大化します。

（2.マーケティング戦略で詳しく説明）

商品選定の時期とシーズン

低リスク
財布、バッグ、キャップ、 Tシャツなど、年中需要が安定

している商品。

中リスク
シーズン限定品のダウンジャケットやサンダル。これらは特定

の季節にしか需要がないため、 シーズン終了前に売り切る計

画が必要です。

高リスク 靴類はサイズやスタイルの選択が重要で、特に革靴の場合は

高額な関税が適用されることがあります。

商品のカテゴリー別リスク管理

季節ごとの商品選定

春物 1月か2月に仕入れ

夏物 4月か5月に仕入れ

秋物 7月か8月に仕入れ

冬物 9月か10月に仕入れ

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！
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在庫とキャッシュフローの健全化 有在庫の販売戦略を学ぼう！

キャッシュフローを安定させるためには、シーズン物の迅速な販売と不採算在庫の積極

的な処分が必要です。それでも商品が売れ残った場合は、メルカリなどを活用すること

で在庫を効率的に捌き、資金を確保することが重要です。

①シーズン物の販売
　目標：シーズン期間内に売り切る。

　戦略：シーズン中に積極的な販売促進を行い、在庫を迅速に回転させる。

有在庫の販売戦略のポイント

②不採算在庫の処理（売れる見込みがなく経済的損失になりかねない在庫）

・割引販売: 不採算の在庫は積極的に割引し、流動化を図ります。

・他の販売チャネルの活用: メルカリ、Yahoo!オークション、楽天ラクマなど、

　無料で使えるECモールをできるだけ利用しましょう。在庫を迅速に処理します。　

・特別セールやアウトレット販売: 特別セールやアウトレット販売を行い、

　在庫を一掃することも効果的です。

③メルカリでの最終在庫処分
商品が売れ残った場合は、メルカリなどのフリーマーケットアプリを活用して在庫を

処分しましょう。

有在庫の販売戦略では、シーズンと市場の動向を正確に分析し、

適切なタイミングでの仕入れと効率的な在庫管理が成功の鍵です。

商品の選定から在庫リスクの最小化まで、慎重な計画と実行が必

要とされます。

資金に余裕がある場合の戦略

資金に余裕がある場合は、無理に売り切らなくても良

いです。昨今、国内ハイブランドの定価が著しく上昇

しているため、商品を寝かせて国内定価が上がった

タイミングで売買するのも一つの戦略です。これによ

り、より高い利益を得ることが可能になります。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは
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4-3.利益が出る商品の探し方

価格設定、マージン計算、市場価格との比較を学ぶ。 

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



トレンド分析と市場調査
最新の流行を把握するために、

BUYMA、SNS、ファッション雑誌、芸能人や韓

国アイドルのスタイルなど、さまざまな情報源

を活用しましょう。特にシーズンに関連する商

品は、タイミングが重要です。

1 販売媒体の多角化
商品の露出を最大化するためには、オンライ

ン（BUYMA、自社サイトなど）とオフライン（知

人等に販売すること）の両方で商品を展開す

ることが有効です。また、SNSを活用して商品

情報を定期的に更新し、顧客との関連性を

保つことが重要です。

2 競合比較と価格設定

競合他社の価格を常にチェックし、自社商品

の価格を市場に適合させます。最初は低価

格で市場に参入して取引実績を築き、その後

は品質や独自性を前面に出して価格を調整

する戦略も効果的です。

3

ターゲット商品の選定
・人気商品：社会的なトレンドや季節に　合わ

せて、人気商品を選びます。モデ　ルや有名

人が着用している商品は特に　注目されやす

いです。

・安定商品：財布やTシャツなど年間を　通し

て需要がある商品は、リスクが低　く安定した

収益が見込めます。

・季節商品：シーズン毎に特定の商品が　需

要を集めるため、事前の市場調査が　不可

欠です。

4 商品の販売と管理
・購入量の調整：在庫商品は売れ残りリス　クが

あるため、適切な量を購入。

・価格調整：売れ行きが悪い商品は早期に　価

格を下げて在庫を処分するよう検討。

・無在庫販売の活用：リサーチ能力が求め　られ

るが、在庫を持たずに柔軟に対応で　きるためリ

スクを軽減できる。

・資金と相談：無理のない範囲で販売戦略　を立

てる。資金に余裕がある場合、価　　格上昇のタ

イミングで売るのも戦略。

5

利益が出る商品の探し方

効果的な商品の選定方法を学ぼう！

有在庫の販売では、トレンドと市場の

動向、商品露出の最大化、競合との価格

競争、ターゲット商品の決定、商品販売の

リスクの最小化が重要です。情報収集と

リサーチに労力を惜しまず、また行動への

移行も迅速に行いましょう。

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！
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1-1.交渉の基本と戦略
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交渉の基本と戦略とは

段階的な関係構築
いきなり仕入れ先に「VIPになりたい」と伝えるのではなく、

まずは何回かそのショップで購入し、実績を作った上で交

渉することが重要です。

メールでの礼儀
現地に行く以外は基本的にメールでのやり取りが主になり

ます。そのため、失礼な言動を避け、丁寧なコミュニケー

ションを心掛けることが大切です。

現地訪問の重要性
実際に現地を訪問して直接交渉することも効果的です。よ

り有利な条件を引き出すことができるかもしれません。

初対面での印象管理

良い印象を与えることで、信頼性と
専門性を示し、有利な取引へとつ

なげることができます 。

交渉の基本と印象管理を学ぼう！

事前のリサーチ：相手のビジネスの背景、市場での地位など

を徹底的に調べましょう。

WhatsAppの使用：自分の能力を過大に誇張しないよう注

意し、常に誠実さ・迅速さを保ってください。

メリットを提供：仕入れ先がどのような利点を得られるかを明

確にし、多く仕入れる意向を伝えることで、より良い条件での交
渉が可能になります。

交渉のタイミング：注文をする際に、価格や条件について交

渉することが重要です。始めから相手に期待を持たせすぎない
ようにしましょう。

誠実さの重要性：相手に誤解を与えないように、自身の立場

や条件を正確に伝えます。具体的で誠実なコミュニケーションを
心がけることで、長期的な信頼関係を築くことができます。

初対面での印象管理と仕入れ先との効果的な交渉は、物販ビジネ

スにおいて非常に重要です。これらのスキルを身につけることで、ビ

ジネスの成功へと大きく近づきます。専門性と誠実さを常に意識し、

それぞれのビジネスシーンにおいて最適な方法を選択してくださ

い。

専門性を
示す

交渉の
基本
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1-2.長期的な関係構築のための
コミュニケーションスキル
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仕入れ先とのコミュニケーションスキル 仕入れ先と良い関係を築こう！

定期的なコミュニケーションを保つ1

情報の透明性を確保する

文化やビジネス習慣を互いに尊重

2

3

コミュニケーション成功へのポイント

①明確な件名をつける
　現実的に毎月購入可能である金額を仕入れ先に伝えることで、相手にとって魅力的な提案になります。

　自分の購買力を明確に示し、仕入れ先に対して具体的な取引を提案することで、交渉の成功率が

　高まります。（右上図のようにして送信）

効果的な買付メールの書き方

②自己紹介をしっかりと
「日本のプラットフォームで販売している」と伝えることで、あなたのビジネスの規模感を示せます。しかし、実績の提

示などで、BUYMAのURLを仕入れ先に送付するのはやめておくべきでしょう。

BUYMAに関しては、こちらから積極的に話す必要はありません。

質問された場合のみ回答する程度で十分です。

③お互いのメリットを提示
「毎月の売上確保」を伝え相手にもメリットがあることを強調しましょう。

e.g., 件名：

VIP買付：毎月€50000以上を仕入れます
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仕入れ先とのコミュニケーションスキル 仕入れ先と良い関係を築こう！

①プロフェッショナルな第一印象を与える
　WhatsAppでの最初のメッセージは、プロフェッショナルで丁寧な内容にしましょう。

　e.g., 「こんにちは。私は日本でオンラインプラットフォームを運営している〇〇と申します。」

           「"Hello. My name is [Your Name], and I operate an online platform in Japan."」

WhatsAppでの交渉の方法

②メッセージを簡潔に
　WhatsAppは迅速なコミュニケーション手段であるため、メッセージは簡潔に、要点を押さえた内容に

　しましょう。

③継続的なフォローアップ
　海外の店員は途中で連絡が途絶えることがあるため、定期的にフォローアップすることが重要です。

　日本と違って、長期休暇をとる人が多いため1ヶ月ほど連絡が途絶えることもあります。その為、休暇の際は

　連絡してと一言メッセージを送信することも良い方法です。

④時差に注意する
　相手国との時差を考慮し、適切な時間帯にメッセージを送るよう心がけましょう。仕入れ先がヨーロッパ

　なら、16時以降に送信することをおすすめします。基本的に仕入れ先のショップは日曜日は完全に休みなの

　で、この日は商品管理などの作業を行うことをお勧めします。

①迅速な対応
→素早い対応：注文や問い合わせに迅速に対応し、信頼を得る。
　明確な要求：必要な商品や数量、納期を明確に伝える。

②信頼の構築
→約束を守る：一度約束した事項は必ず守る。
　誠実な対応：問題が発生した場合も誠実に対応する。

③取引実績の積み重ね
→継続取引の姿勢：仕入れ先に価値のある顧客であ　ることを示す。　　フィード
バック：仕入れた商品のフィードバックを提供する。
　取引実績の強化：取引実績が多いほどショップからの信頼も高まる。

④交渉力の向上
→市場知識の活用: 市場動向や価格トレンドを把握し、交渉に活用。
　数量で交渉: 一定の数量をまとめて発注。割引や特別条件をもらう。

短期的に安く仕入れるための
信頼関係の構築

柔軟な取引 コスト最適化×

最初は商品について質問するなど、軽いコミュニケーションから

始めると良いでしょう。
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1-3.価格交渉のテクニック

 ボリュームディスカウント、シーズンオフの特典を駆使する。
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価格交渉のテクニック 2つの交渉テクニックを学ぼう！

多くの商品をまとめて購入することで、一つあたりの価格が安くなる割引のことです。

例えば、普段は 1個100円の商品も、 100個一度に買うと 1個あたり90円になるかもしれません。

ボリュームディスカウント（大量購入割引）とは

効果的な価格交渉の進め方

シーズンオフの特典とは

あまり売れない時期に商品を仕入れることで、割引価格で購入できる方法です。

例えば、夏の終わりに水着を仕入れると、来年の夏までに売ることができる場合があります。

初期交渉段階

割引の提示 ：

初めは10%から15%の割引を提案し、その

後徐々に割引率を高めていく方法です。

提案の仕方 ：

最初に20%以上の割引を提案してみて、

実際には10%から15%の割引で落ち着くの

が理想です。

買い付け方法

卸売：

どの商品をどれだけの量で購入するかの

選択が重要です。大量購入によって、ディ

スカウントの交渉が有利になってきます。

クーポン：

自分専用のクーポンコードを発行してもら

い、他のバイヤーよりも安価に商品を購入

する方法です。

交渉の進め方

・電話やミーティング

・メール交渉

・WhatsAppでの交渉

　次のスライドで詳細を説明

実績の構築とその後の交渉

実績の構築 ：

一度でも良好な取引を行うことで、

次回以降の交渉がしやすくなります。

新規開拓：

新しい仕入れ先とも、じっくりと交渉を重ね

ることで徐々に割引率を上げることができ

ます。
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価格交渉のテクニック

電話やミーティング 直接会って話すことが最も効果的です。英語が苦手な場合は、通訳を雇うことも一つの方法です。

メール交渉

WhatsAppでの交渉
・迅速なコミュニケーション ：WhatsAppを使うことで、迅速かつ柔軟に連絡を取り合うことができま　　す。リアルタイ
ムでのやり取りが可能です。

・メッセージの準備：交渉内容や条件を事前に準備し、具体的な買い付け数や金額を明確に提示しま　　　す。テキス
トのやり取りが記録に残るため、後で確認する際にも便利です。

・ファイル共有：WhatsAppを使えば、写真や書類を簡単に共有できます。これにより、商品画像や仕様　書を迅速に
送信し、交渉をスムーズに進めることができます。

2つの交渉テクニックを学ぼう！

効果的な価格交渉の進め方

交渉の進め方

事前に質の高い交渉文を用意することが重要です。具体的な買い付け数や金額を明確に
提示しましょう。

物販ビジネスでは、商品を安く仕入れて高く売ることで利益を得ます。そのため、「ボリューム

ディスカウント」と「シーズンオフの特典」という二つの交渉テクニックと効果的な価格交渉の

方法を用いて、より多くの利益につなげましょう。
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2.バイヤーとしての
初期の失敗談と対策
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2-1.典型的な初心者の失敗とその教訓

この資料はスクール講義資料の一部公開版です。

個別相談会で「詳細を見る」ことも可能です！

お申し込みは

「LINEメニュー」から

お願いいたします！



物販ビジネス初心者の失敗と学び 初心者バイヤーの失敗とその教訓を学ぼう！

物販ビジネスで成功を収めるためには、市場をよく知ることが何よりも重要です。
物販ビジネスにおいてバイヤーとして活動を始める際には、市場調

査、商品選び、関税計算、商品の品切れ、高額商品でトラブルが付

きものです。これらの失敗を学び、同じ過ちを犯さないための対策を

講じることが成功への近道となります。

市場調査の不足
ターゲット市場のトレンド、ターゲット顧客の好み、そして競合他社の動向を把握することで、より適切な商品選定が可能となります。
市場分析を怠ると、需要が低い商品を大量に仕入れ、売れ残りのリスクを招くことになります。

商品選びに

時間をかけすぎる

商品選びに過剰に時間をかけた結果、トレンドを逃してしまい、売上が伸びず、結果的に利益が出なかったケースです。
市場の動きは速く、特にファッションや流行商品では、タイムリーに商品を提供することが求められます。
時間をかけすぎることで、競合に先を越され、旬を逃してしまうリスクがあります。
これにより、在庫が売れ残り、利益が出ないばかりか、在庫管理のコストも増加します。

関税計算を怠る
関税の計算を怠ってしまうと、利益が想定よりもずっと少なくなります。
初心者は特に、すべてのコストを事前に計算して、適正な価格設定をすることが必須です。

商品の品切れで

注文をキャンセル

無在庫販売では、注文後に仕入れ先で品切れが発生し、顧客に商品を提供できなくなることがあります。 この場合、商品を楽しみにしていた顧客の
期待を裏切ることになり、信頼を損なう可能性があります。キャンセルが続くと顧客からの評価が下がり、プラットフォーム上での信頼性が低下しま
す。これにより、新規顧客の獲得が難しくなり、リピーターを失うリスクも高まります。
また、キャンセル対応に時間がかかるだけでなく、マーケティングや広告にかけたコストも無駄になってしまいます。

高額商品の扱い方
高額商品の取り扱いにも注意が必要です。 信用や実績がなければ、消費者は購入をためらいます。
したがって、バイヤーとしての評価、成約件数、お気に入り数などが販売の成功に直結します。

初心者バイヤーの失敗例
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2-2.複数の仕入れ先からの購入時の
バランスの取り方
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仕入れ先の多様化とは 仕入れ先の多様化のメリットとトラブルを学ぼう！

ビジネスを安定させるためには、複数の仕入れ先を持つことが重要です。仕入れ先を一つに頼りすぎると、自然災

害や経営難など予期せぬ問題が発生した際に商品が手に入らなくなり、ビジネスに大きな影響を及ぼします。その

ため、仕入れ先の多様化は、リスクを分散し、安定した供給を確保するための基本戦略です。

仕入れ先の多様化とは

　

　
お試しとして複数の仕入れ先から購入しフローを確認する。
→商品の到着日時、またショップの梱包方法は様々だから。

　自分でメインの仕入れ先を決めて、他のショップは サブ（メインから買えなかった時に利用） と
　いうように使い分けましょう。
　メインとして使用するのは、やはり 仕入れ価格が一番安く購入できるショップ を選択してください。

商品の破損や汚れ

最も一般的なトラブルです。ブラン

ドや商品の種類によって、発生頻

度が異なる場合があります。

この問題に直面した場合、仕入れ

先と連絡を取り、必要に応じて再

発注や取引のキャンセル、返品を

行います。

仕入れ先の
配送ミス

E.g., ブラックのLサイズのTシャツを

注文したのに、ブラックのMサイズ

が届く。

対処方法：相手のミスの場合、仕入

れ先と話し合い、返品するか追加で

割引をしてもらうなど、うまく交渉し

ましょう。

誤発送の対処

E.g., Aさんの商品をBさんに、Bさん

の商品をAさんに送ってしまうケー

ス。

対処方法：迅速に対処します。お客

様には誠実に事情を説明し、返送

をお願いすることも一つの手段で

す。

到着確認

商品がお客様に到着しているかを

確認します。

配送状況を追跡し、保管期限が

迫っている場合は、早急に対応しま

す。

お客様の住所
間違い

お客様が登録した住所が間違ってい

る場合、配送できずに商品が戻ってく

ることがあります。

このような場合、お客様に連絡を取

り、正しい住所を確認した上で再送し

ます。

配送トラブルの実
例と解決策
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トラブルへの対応 トラブル対応の種類を知ろう！

トラブル対応表

トラブル 原因 対応策

商品の品切れ 無在庫販売で仕入れ先に在庫がない 顧客に迅速に連絡し、代替案を提示する。仕入れ先を複数持ち、代替ルートを確保する。

海外発送の遅延 輸送中のトラブルや仕入れ先の遅延 顧客に状況を説明し、遅延の見通しを伝える。信頼できる配送業者を選び、追跡情報を提供する。

商品の破損・不良 輸送中のダメージや製造不良 顧客からの写真を受け取り、返品・交換の手続きを迅速に行う。仕入れ先に補償を求める。

顧客からのクレーム 商品の品質や説明と異なる 迅速かつ丁寧に対応し、返品や返金を提案する。商品説明を見直し、正確な情報を提供する。

キャンセルの連続 商品の品切れや誤発注 在庫管理を徹底し、リアルタイムで在庫状況を把握する。キャンセルポリシーを明確にする。

仕入れ価格の上昇 予期せぬコストの増加 仕入れ先との価格交渉を強化し、複数の仕入れ先を持つことでリスクを分散する。

配送のトラブル 配送業者のミスや遅延 信頼できる配送業者を選定し、追跡情報を顧客に提供する。トラブル発生時は速やかに対応。

支払いトラブル 顧客の支払いミスや詐欺 安全な決済方法を導入し、支払い確認後に発送を行う。怪しい注文には慎重に対応。

迅速な対応
お客様への誠実な対応
再発防止策の検討

物販ビジネスにおいて予期せぬトラブルが発生して

も、それに適切に対応することで、顧客満足を維持

し、ビジネスを成長させることができます。
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2-3.法的問題や商標の問題を
避ける方法
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ブランドの商品写真の使用に関する注意

　使用許可の確認

仕入れ先やブランドの公式画像を

使用する前に、必ず使用許可を確認しま

しょう。

許可なく使用すると、著作権侵害として法

的措置を取られる可能性があります。具体

的には、仕入れ先に問い合わせて画像使

用の許可を明確に取ることが重要です。

ポイント①

独自の画像作成

可能であれば、商品を購入し、自分で撮影

した画像を使用することを推奨します。

独自に撮影した画像は著作権の問題を避

けることができ、オリジナリティを出すことも

できます。右のような工夫をすることで、独

自性を高めることができます。

ポイント②

著作権・使用許可を理解しよう！

BUYMAで販売を行う際、仕入れ先やブランドの商品画像をそのまま使用することは避けるべきです。現

在、バイマでは画像の著作権問題が厳しく取り扱われており、無許可での画像使用は法的リスクを伴

います。以下に、具体的な注意点と対策を示します。

商品画像の使用での注意点

　画像編集の活用

　CANVAなどのアプリを利用し　 　

て、プロフェッショナルな画像　編集

を行います。

　詳細な商品の撮影

　お客様の要望を減らし、商品の　魅

力を最大限伝えるために、複　数の

視点から撮影します。

　

　正面/ 背面/ 側面/ 底/ 内側
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ブランドの商品写真の使用に関する注意

　画像の編集と加工

ブランドの許可を得た上で、提供された画

像を編集・加工する方法もあります。画像

のトリミングやフィルターの使用、ロゴの追

加などを行い、オリジナルのコンテンツとし

て使用することが可能です。

この場合も、事前にブランドからの明確な

許可を取得することが必要です。

ポイント③

信頼できる素材の利用
商品画像を自分で用意することが難しい場

合は、信頼できる素材サイトからライセン

スを取得して画像を使用することも一つの

方法です。著作権フリーの素材やライセン

ス付きの画像を利用することで、法的リス

クを回避できます。

セレクトショップに交渉してその画像を利用

させてもらう方法もあります。

ポイント④

著作権・使用許可を理解しよう！

セレクトショップとの交渉

仕入れ先であるセレクトショップに連絡を取り、商品の画像を利用させてもらえるように交渉します。

画像使用の許可を得ることで、高品質な商品写真を使用できるようになります。

画像の編集

許可を得た画像を編集して利用します。これにより、仕入れ先が特定されにくくなり、競合からの模倣を防止できます。

画像のトリミングやフィルタリング、テキストの追加などを行い、自分のブランドに合った形で画像を活用します。

継続的なチェックと更新

画像の著作権に関する規制やガイドライン

は変わることがあります。

定期的にBUYMAや関係する法律の最新

情報を確認し、適宜対応を更新することが

大切です。

継続的にチェックすることで、法的問題を

未然に防ぐことができます。

ポイント⑤

仕入れ先やブランドの商品画像を使用する際は、

著作権に十分注意します。無許可での画像使用は

法的リスクを伴うため、必ず使用許可を確認し、自

分で撮影した画像や信頼できる素材サイトの画像

を使用するようにしましょう。
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3.商品選定時の注意点と
ケーススタディ
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3-1.市場での成功事例と
失敗事例の分析
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適切な商品リサーチ

市場で求められている商品を

正確に把握し、それに基づい

て商品を選ぶことが大切です。

1 仕入れ先の確保

良い仕入れ先を確保すること

で、質の高い商品を安定的に

供給できます。

2 継続的な出品

定期的に新しい商品を出品し

続けることで、常に顧客の関心

を引きつけます。

3

価格競争力

市場の価格を常に把握し、競

争力のある価格設定を行いま

す。

4 商品の販売と管理

各ブランドが設けている規約を

守ることで、信頼性と法的なト

ラブルを避けます。

5

商品選定の成功事例・失敗事例

物販ビジネスの成功例を学ぼう！

成功事例のポイント
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過剰な期待
「簡単に稼げる」という誤った

期待は、現実とのギャップに

よる失望を招きます。

1 適切なリサーチの欠如
自分の好みだけで商品を選

ぶと、市場のニーズと合わな

い可能性があります。

2 作業量や時間の不足

成功には時間と労力が必要

です。これを疎かにすると成

果が出ません。

3

薄利多売による疲弊

利益率が低いビジネスモデ

ルは、疲弊しやすく持続が難

しいです。

5 独自仕入れ先の開拓不足6

商品選定の成功事例・失敗事例

物販ビジネスの失敗例を学ぼう！

失敗事例のポイント

モチベーションの継続が
困難4

ブランドの規約違反7

長期間にわたる努力が必要

なため、モチベーションを保

つことが重要です。

規約違反はアカウントの停止

や法的なリスクを招くことがあ

ります。

他と差別化できる仕入れ先を

持たないと、競争で不利にな

ります。

ハイブランド市場で成功するためには、現実的な目標設定、徹底した市場調査、確実な
仕入れルートの構築、そして持続可能なビジネス運営が不可欠です。また、何よりも持
続的な努力が求められます。成功事例を分析することで、何がうまくいったのかを理解
し、それを自分のビジネス戦略に取り入れることが重要です。逆に、失敗事例からは、ど
のような点を改善すべきかを学びます。
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3-2.特定の商品の成功要因・
失敗要因の解析
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特定の商品の成功要因と失敗要因の解析 海外の仕入業者を効率的に探そう

成功する商品は、市場のニーズや期
待に応えるか、それを超えるものです。
e.g., ある季節にトレンドとなる特定の
ファッションスタイルに合わせた商品

市場ニーズの正確な把握

購入者の好みや求める品質、価格帯
を理解している商品は成功しやすいで
す。顧客のレビューやフィードバックか
ら得た知見を商品開発や改善に活か
すことが重要です。

顧客理解の深化

適切な価格設定：競合との比較

適切な在庫管理：迅速に供給

市場理解と顧客理解が重要!!

BUYMAでの販売は多くのチャンスを掴めますが、同時に様々な困難もあります。成功した
商品と失敗した商品の具体例を分析することで、どのような戦略が有効かを理解し、自分た
ちのビジネスにどう活かせるかを見ていきましょう。

市場の読み違え1

不十分な顧客理解

不適切な価格設定

2

3

商品が失敗する要因の解析

在庫管理の失敗4

1 3 については、次スライドで説明
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市場分析・価格設定での失敗例 市場調査を徹底しよう！

季節外れの商品

冬の終わりに大幅に値引きされた冬物コートを大量に仕入れ
ました。仕入れ価格が安かったため、利益を見込んでいまし
たが、春が近づくにつれ、顧客の関心は春物衣料に移り、冬
物コートの需要が激減。結果的に在庫が大量に残り、大幅な
値引きを行っても売れませんでした。

流行遅れの商品

ファッション業界のトレンドを見誤ったバイヤーが、前年に流
行ったデザインのバッグを大量に仕入れました。しかし、今年
のトレンドは大きく変化し、顧客の興味は新しいデザインの
バッグに向いていました。結果として、流行遅れの商品は売
れ残り、在庫を抱えることになりました。

誤ったターゲット層

への商品

高価格帯のラグジュアリーブランドの靴を、若年層をターゲッ
トとする地域の店舗に仕入れました。しかし、若年層の多くは
手頃な価格の商品を求めており、ラグジュアリーブランドの商
品は予算に合わず、全く売れませんでした。

需要の見誤り

SNSで話題になっている特定のガジェット（小物）を大量に仕
入れましたが、実際の購入者は少なく、需要を過大評価して
しまいました。その結果、商品は売れ残り、在庫処分に時間
とコストがかかりました。

市場の読み違え1 不適切な価格設定3

高すぎる価格設定

ブランド品のハンドバッグを高値で仕入れ、高い利益を見込
んで通常よりも高い価格で販売しました。しかし、顧客は同じ
ブランドのハンドバッグをより安く買おうとし、この店舗から購
入することを避けました。結果として、商品の売上が伸びず、
在庫が増えてしまいました。

競合と比較して

見劣りする価格設定

BALENCIAGAの「HOURGLASS」バッグをBUYMAで販売し
ていましたが、他の出品者が BALENCIAGAと直接取引を行
い、特別な割引を受けていたため、同じ商品をより安く提供し
ていました。結果として、顧客はそちらの出品者から購入し、
売上は減少しました。

過度な値引き

による利益減少

売れ残りの商品を早く処分しようと大幅な値引きを行いまし
た。しかし、値引き幅が大きすぎて、商品の販売価格が仕入
れ価格を下回ることになり、結果的に利益が大幅に減少しま
した。

季節外れ商品の

高価格設定

夏物商品をシーズンが終わった後も高い価格で販売し続け
ました。顧客は季節外れの商品に高額を支払うことに抵抗が
あり、他のショップで季節外れの値引き価格の商品を購入し
ました。よって、在庫は売れ残る結果となりました。
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実際の購入データからの学び BUYMAでの成功法を学ぼう！

・人気商品カテゴリーと売れ筋商品の特定
　レディースファッション、バッグ、シューズなどの人気カテゴリーに注目し、

　これらの分野でどの商品が特に売れているかを分析します。

BUYMAで成功する方法

・顧客ニーズと好みの把握
　商品レビューを読み解き、高評価と低評価の理由を分析して、顧客の求める商品特性を明確にします。

・適正価格の設定と在庫管理の強化
　市場の価格帯を把握し、自分の商品の価格設定を見直します。また、在庫が過不足なく適切に

　管理されているか常　にチェックし、必要に応じて調整します。

特に市場のニーズと価格設定に注意しながら、

どのような商品がバイマで成功するかを売れ筋やレビューか

ら判断することで、自分たちのビジネス戦略を

向上させていきましょう。
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3-3.競合との差別化ポイント、
独自の販売ポイントを作る方法
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商品の差別化とUSPの開発 商品の差別化の方法を学ぼう！

商品の独占

差別化ポイント①

競合が手が出せないような商品を仕入れ

ることで、市場での独占状態を作り出すこ

とができます。

e.g., 特定の仕入れ先からの商品を大量

に購入し、その商品の主要な供給源にな

ることです。

画像加工での魅力アップ

差別化ポイント②

新商品の発掘

差別化ポイント③

付加価値の提供

差別化ポイント④

参考にするショッパーの見つけ方

BUYMAの人気ショッパーをリサーチ（自分

と同じカテゴリーの商品）
cf. https://www.buyma.com/buyer/8276771.html

商品を撮影・画像の配置の仕方

一般的な画像加工の方法

ショップ名の記入（ブランド認知）

背景の変更（シンプルでクリーン）

市場にまだ広く知られていない新しい商品

を発掘することで、他との差別化が可能で

す。

これは、競合よりも先に市場の新トレンド

をキャッチすることにもつながります。

商品自体の価格競争だけでなく、無料の

ギフトラッピング、速い配送、優れたカスタ

マーサービスなど、価格以外の付加価値

を提供することで顧客の満足度を高める

ことができます。

この章では、 BUYMA上でどのようにして他の出品者と差別化を図り、自店の魅力を最大限に引き出すかについて学んでいきます。成功の鍵は「独自の販売ポ

イント（Unique Selling Proposition、略してUSP）→あなたの商品やサービスが提供する、他にはない特別な価値や利点」を確立し競合との差別化をすることで

す。これにより、顧客にあなたの商品を選ぶ理由を提供でき、購入へと導くことができます。

独自の販売ポイント（USP）とは

商品の画像は顧客の購入意欲を大きく左右し

ます。適度なレベルで加工を行いましょう。

BUYMAは画像加工を行わない場合もありま

す。
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運営の差別化と競合分析

迅速な出品と在庫更新
自分の生活リズムを考慮しながら、毎日、毎週、毎月の出

品目標を明確に設定しましょう。これにより、継続的に新商

品を出品し、在庫を最新の状態に保つことができます。

VIP会員制度
特別な顧客向けにVIP会員制度を設け、限定商品や特典

を提供することで、リピーターを確保しやすくなります。

個性的なショッププロフィールと商

品説明
プロフィールや商品説明に工夫を凝らし、ショップの個性を

際立たせることが重要です。ストーリーテリングを用いて、

商品背景の魅力を伝えましょう。

運営の差別化

運営の差別化の方法を学ぼう！

競合とは異なる独自の仕入れルートを確保すること

で、価格競争に巻き込まれにくく、利益率を高めること

ができます。

定期的に競合他社の分析を行い、彼らがどのような戦

略で顧客を引きつけているのかを理解し、それを参考

に自店の戦略を調整します。

商品の差別化、運営の差別化、独自の仕入れルート、競合との比

較を通じて、BUYMAでの自己ブランドを確立し、独自の販売ポイント

をしっかりと打ち出すことができれば、売上の増加に繋がるでしょ

う。

独自の仕入
れルートの

確保

競合との
比較分析
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