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儲かるリピート商品１ 
消臭乾燥剤



解説
仕入価格：10.2元=約210円　日本までの送料や関税消費税を含めて概
算する時は１元=37円で計算する為377.4円となりパッケージ変更を踏
まえて400円で計算した 

販売価格：2,080円　(セール以外の通常は2,080～2,180円) 

ベンチマーク商品はドラッグストア1500～3000位にいる事が多い 

パッケージデザインを変更してのオリジナルブランド化が簡単 



競合はランキングから予想して月に1500~1800個程度販売 

競合と同じ価格で販売して利益率約36% 

月500個売れれば37.5万円の利益 

多用途に使用できるという訴求だが使用画像がない 

靴の脱臭に効果が高いというレビューが多い 

1年を通して売れる商材

分析



具体的戦略

このサイズは靴での訴求、画像も取り入れる 

モニターを募集して使用画像を紹介コンテンツに掲載する 

大きいサイズを仕入れてクローゼットや車用として展開する 

カケン、ボーケンなどで消臭実験をして結果を掲載する



儲かるリピート商品２ 
小鼻ブラシ



仕入れ先候補



仕入れ先候補



競合はドラッグストアで月に350個程度販売 

商品名のキーワードが弱く、監修などの権威性なども皆無 

小鼻周辺は悩んでいる人(需要)が多い(検索数から判断)

分析



検索キーワードの洗い出し 

→いちご鼻4,999(月間検索数)　角栓9,953　毛穴ケア19,782な
どを商品名に入れ込む 

冊子は競合商品を真似して作成 

冊子で訴求するのでパッケージはそれなりでも良さそう

具体的戦略



儲かるリピート商品３ 
手首サポーター



仕入れ先候補



競合はドラッグストアで月に300個程度販売 

手首サポーターは親指を固定しないほうがメジャー 

1688内には手首だけでなく腰や膝などサポーターが充実して
いる

分析



具体的戦略
親指固定とそうでないタイプがあるので競合の少ない固定タ
イプを選択 

レビューレートが低い上位の競合もいる為、品質確認と画像
訴求次第で上位も狙える 

商材的にサポーター類は横展開しやすく多販路展開もしやす
い



儲かるリピート商品４ 
ヘアクリップ



仕入れ先候補



分析
低価格だがその分予想より売れなくても損失が少ない為、初
心者でも安心 

月販数予想は300個程度 

安価で有料検品などは難しいためサンプル確認必須 

ある程度の不良品は覚悟する必要あり



具体的戦略

バリエーションで差別化 

専門家やギフティングによる人気感の演出で差別化 

ユーザーの使用写真が多い方が良い→CWで探す 

なるべく不良品が少ない仕入れ先探しが鍵になる



儲かるリピート商品５ 
ワイヤーロープ



仕入れ先候補



分析

権威性と安心感で付加価値を上げる施策 

競合と同じ売価でも利益は割と取れそう 

サイズや長さなど、発注がわかりにくいので代行会社にしっ
かりと確認しながらサンプルをとっていくことが重要



具体的戦略

購入時に選ぶ基準が難しい為、専門家監修の効果が高そう 

強度に関してはカケン、ボーケンで依頼も検討 

さまざまな用途を画像で訴求する


