淘宝代销平台货源攻略　　 

( 以下内容为个人经验总结 , 仅供参考,谢谢 )

一. 说明

自从上2月18号重新开店以来,也一个月多了,关于找货源, 这一个月碰到问题和走过的路,想和大家分享一下.

相信大部分新手都有这样的感觉, 开新店 ,首先是货源问题.

货源是开店的第一关 ,好的货源是成功的开始.如果货源解决了 ,所有东西,包括信用,利润那是水到渠成的事情,只是时间问题.

.

(首先声明, 我不是什么高人, 观点可能会随着经验的增加会发生改变 , 说的不好 ,欢迎各路大侠拍砖.开店时间也有必要说明一下 : 准确的说我是09年8月开店的, 但那时是兼职,上了一个星期的货 ,刚好要出差 ,没人有问,也就停了,没有花多少时间搞 ).

一般货源可以有不同的渠道找:

1 . 自有的加工生产渠道.包括自己的创意生产.

2 . 亲戚朋友或其他的特殊渠道供货.

3 . 批发市场,实体批发市场或者阿里巴巴

4 . 分销平台.

第一和二就不用说了,货源就不是问题了 .

第三批发市场对大部分新手来说,特别是刚开店的卖家来说,困难不小.

比如 : 销量还没上去,拿货价钱也没有什么优势,你拿着钱在他眼前晃悠,人家也不见得就心动

没有经过市场的摸爬打滚,你很难知道那些货物好销,那些流行,用户需要真正需要什么样的货源.

需要不小的资金来压货. 如果你看准了还好, 如果看不准,批发来的货变成积压.如果你有米 ,可以多错几次, 如果本来资本就少的新手卖家来说,不应该刚开始就压一堆货. 等有了一定经验后,再慢慢考虑.

上面的观点是我这个月跑批发市场跑出来的结论 .我是做童装的,定位精品, 要求高质量 ,款式好 , 这样的结论不一定适合你或你所在的行业 ,但你可参考一下.

我重点是想说第四点,分销.

对大部分新手来说,分销是个不错货源渠道, 一方面,首先不用压货, 先给你减去不小压力 .

另一方面可以通过分销来积累行业经验值,信用值,把握市场状况,为以后实体批发或别的渠道找货源做准备.

虽然分销可以减低你创业成本和学费 ,但也有弊端,就是没有大的压力,可能就没有大的动力.还是看新掌柜的个人意志力了

二 . 分销供货商挑选攻略

进入分销平台, 你会发现虽然分销的商品不少 , 但也是鱼龙混杂, 好的供应商更是凤毛麟角 .经过我这一个月的分销经历, 在和供应商打交道的过程中 , 逐渐摸出了一下技巧 , 现在和大家分享一下 , 不敢说是十分高招 ,但也是亲身经历 ,希望

能给后面的新手有个参考 ,免得走弯路:

1 . 首先是质量问题.

这个不用多说了, 质量是淘宝店铺的生命. 对新掌柜来说,更是如此. 本来人气就少,销量没有上去,总共也就10个8个的订单,如果中间有一个差评 ,你就是10%的差评 ,你可以直接晕倒.基本可以收摊了

人气还没赚上,还给店铺历史搞个污点.质量上不过关 , 得不偿失,严重打击士气, 有可能因此倒下.

所以对俺们家的淘店来说 ,定位就是童装精品, 如果不是精品 ,绝对不上架. 就那么简单. 说到这个精品的定位,还有一段小小的伤心事 ,就是我也曾经跑批发市场找货 ,跑了一天 ,都看不上 就正想回家的时候,发现一款样子还可以 ,也是流行的那种 ,可能是饿晕了 , 心里想, 跑了一天 , 总得提点东西回去吧, 于是没有细看,我也是菜鸟 就进了一货点回去 .

等第二天,开始拍照的时候,发现面料有点硬 ,做工一般 , 经过讨论 , 觉得要对得起精品二字 ,坚决不上架 , 现在还摆在厅里 . 每天看一眼,加深记忆, 也算是个教训 , 也算是给自己一个纪念. 

对我们做分销商来说, 那要如何简单鉴别供应商商品的质量呢?

这个相对比较简单. 一看销量, 二看评论. 就那么简单.

因为你大部分分销研究不可能都是卖回来研究一下. 只能看图识货 ,合适了就细看. 一般分销, 对新掌柜来说 ,你不一定是第一个搞分销的 , 你可以在淘宝的搜一下供应商的产品 , 看是否有销量 ,如果有销量 ,看一下

评论,如果大部分是说质量还行的话 , 那就质量真的还行 ,如果大部分是说不这么的 ,就是不怎么的 . 毛主席教导我们, 群众的眼睛是雪亮的 ,要相信大部分买家的判断.

2 . 价格控制是否严格.

价格个控制太重要了,这直接关系都你的利润和推广力度 . 可以这样说, 价格控制是否好,是判断供应商的内部管理是否好的一个标志.

什么是价格控制 , 就是你是否被允许往低修改宝贝的价格 ,如果可以随便修改, 我很严肃的跟你说 ,要远离这种供应商. 这种供应商让你会得不偿失, 会做的很郁闷.

价格控制不好 , 分销商之间很容易打价格战 , 一个比一个卖的低 , 你卖的低,有人比你卖的更低 . 有能力的分销商 希望价格高一点 ,能保证利润和推广投入 , 没有能力

的分销商,只想店铺来一单 ,零利润,甚至负利润都愿意 . 这样劣币驱逐良币 ,最终搞的所有分销商都没有利润,你没法玩.

大的品牌,知名品牌基本不打折,价格控制的很好,不是乱的.原因应该有这部分的考虑.

如何看价格乱不乱呢? 也很简单 , 在淘宝上搜一下 ,如果不同卖家的价格相差很多的, 基本要淘汰掉这些供应商.甚至是这一个品牌的产品 . 没法做.

还有一种情况比较特殊 , 就是大部分供货商在淘宝上有自己的店铺,有些是旗舰店 , 你看他自己的店铺是否价格是比他规定的低, 或者 是不是他本身没事就搞促销 , 把价格打下来

然后分销商这边自己还改不了价格,实现价格联动, 也不减低采购价, 这样相当于他自己打乱了自己的价格体系, 这样的情况更可恶 ,他自己随便调价 ,又不让分销商调价 , 现在买家都很精明 ,如果买家找到你的宝贝, 基本会找货比三家 , 找到价格最低 , 信誉高的旗舰店 ,也就是你几乎白忙活 , 把流量转给他.说的不好听一点就是供货商在偷窃分销商们的流量. 对这类供应商,直接砍掉,眼都不要眨.

3 . 利润空间.

这个比较好理解,大家知道,利润太小不值得 ,除非出货量很大的的产品, 利润当然越大越好 . 我大的不说了 ,说小的 ,就是利润小到什么程度就不好.

请注意 ,我说的这个利润空间我是指长期的利润空间,不是短期的, 因为短期你可以牺牲一点利润空间 ,赚个人气 , 但这个阶段过后, 你不能老是赚人气,不要利润 , 

按照我这段时间的经验理解 ,得出下面的公式. 

零售价 - 采购价 - 推广成本 - 议价空间(如果可以) = 利润

利润的最终目的是 :

利润 = 日常开销 再发展资金 父母养老 取老婆本 奶粉钱 私房钱 .....

(店铺的固定投入现在没有计算 ,比如 图片空间 , 店铺装修等费用)

推广成本一般是总成本的10%-15%左右 ,各个行业会有所不同 ,自己根据上面计算一下自己利润空间 ,在确定是否要做他们的分销.

按照上面第二点的要求 , 采购价基本固定的 , 同时由这个等式可以看到到,如果零售价是乱的,被打下来 , 你就得压缩推广 ,议价 或者利润. 现在看到了, 价格控制是何等的重要 , 只有做价格控制严格产品的分销商 ,你才有可能

在一个公平的竞争环境下施展你的能力 ,你才有可能有尊严的竞争.竞争不怕 ,就怕不公平 .

4 . 货源是否充足.

货源是否充足也是一个很重要的因素 ,要不客户问一个没有一个. 你辛辛苦苦做推广 ,做来了流量 ,结果一问都没有货 ,那就非常郁闷了. 一句话, 白忙活.搞到最后听见旺旺的声音都紧张兮兮.心理有障碍.

5 . 服务质量要高.

分销商也要有好的服务, 这样做起来你也比较顺心 . 比如你查货都找不到人, 多问两下就爱理不理 ,那就很难受了 ,送钱过去还得装孙子. 那个叫憋气. 

特别是有旗舰店的那些供应商.没事就打折 , 你也收不到通知 , 你都不知道这几天为什么没有生意. 服务方面主要关注以下几个方面:

1 . 在线时间, 供应商是否可以做到经常在线.

2 . 聊一下,看对方的态度如何 .

3 . 发货速度. 一天发多少次货,发货时间是什么时候.

4 . 退换货的承诺.

5 . 促销活动的时候是否有同步安排等.

6 . 是否有门槛 ,比如是否要交一定的保证金才能成为分销少 .这一点很重要, 有一定门槛是好事. 只要合理就行 . 如果是免费加盟那种,要远离. 谁都可以做,谁都做不好,说明东西很难卖,卖不动 ,更重要的说明这个供应商办事没有原则,办事随便.

6 . 产品要高性价比.

我为什么也要说一下这个呢,因为,我找到过一个供应商 ,上面的条件也大致符合.

看着款式还不错, 但东西就是卖不动,后来仔细一看 , 价格真的有点高. 很多人看一眼走了,觉得太贵,不值这个价 ,经过几个客户说了, 我就下架了,现在只留几个性价比比较好一点的 .

三 . 总结

总之, 在分销平台里 , 好的供货商也是一种稀缺资源, 或者门槛很高. 需要你睁大眼睛去寻找 ,需要你细心去甄别 . 如果你找全部符合以上条件的, 那么恭喜你 , 你已经成功了一半.

上门只是说比较理想的状况 , 但往往是大致符合要求的, 所以送给新掌柜们几句话 :

1 . 如果实在没有办法找到符合所有条件的, 要需要忍 ,忍到有钻再说.

2 . 信用越高, 好的供货商选择的余地就大, 要学会争取,不少供应商也是要进步的 .

3 . 有什么问题要及时反映, 改争取的一定要争取 你不争取,你不反映 ,他就不进步了 ,如果供货商是个老顽固,朽木不可雕,就可以放弃他.

以上是我这一段时间的切身感受,交了不少学费, 一个好的供货商就让你学会了很多, 学会沟通,学会共同进步. 

如果看贴的你是供货商,请倾听一下我这个普通的分销商的心声, 希望对你有所帮助 ,能够扩大你的分销群.

如果看贴的你是新掌柜, 希望在选择代销上少走一些弯路 . 谢谢
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