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物販ビジネスモデル
完全比較・解説表

9つのモデルの特徴・利益率・必要資金を徹底比較
AI活用×仕組み化のポイントまで完全網羅 



はじめに

物販ビジネスには多くのモデルがあり、「どれから始めればいいのか」「自分に合っているのはどれか」が最
初の大きな壁です。

この資料では、主要な9つの物販ビジネスモデルを実践者の視点で比較し、それぞれのモデルでツール・AIと
仕組み化をどう活かすかまで具体的に解説します。

一覧比較表

モデル 初期資金 利益率 難易度 スケール性 仕組み化

せどり・転売 5〜30万円 10〜30% ★☆☆☆☆ ★☆☆☆☆ ★★☆☆☆

メーカー仕入れ（国内） 30〜100万円 13〜22% ★★★☆☆ ★★★★☆ ★★★★☆

メーカー仕入れ（海外） 30〜100万円 15〜25% ★★★★☆ ★★★★☆ ★★★★☆

OEM（中国輸入） 50〜200万円 30〜50% ★★★★☆ ★★★★★ ★★★☆☆

Amazon輸出 30〜100万円 15〜25% ★★★☆☆ ★★★★☆ ★★★★☆

eBay輸出 5〜30万円 20〜35% ★★★☆☆ ★★★☆☆ ★★★☆☆

Shopee無在庫輸出 5〜20万円 15〜25% ★★☆☆☆ ★★★☆☆ ★★★★☆

自社EC×無在庫 20〜50万円 20〜40% ★★★★☆ ★★★★★ ★★★★☆

楽天運用 100万円〜 15〜25% ★★★★☆ ★★★★☆ ★★★☆☆
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各モデル詳細解説

1. せどり・転売

せどり・転売 初期資金 5〜30万円 ｜ 利益率 10〜30% ｜ 月商目安 10〜100万円

店舗やネットで安く仕入れた商品を、Amazonやメルカリで販売するモデル。物販の入門として最も
ハードルが低い。

メリット

今日始めて今週中に初売上を出せる即金性

特別なスキルや資格が不要

小資金（5万円〜）でスタート可能

商品の目利き力が身につく

デメリット

自分が動き続けないと売上が止まる（労働集約型）

仕入れ量に限界があり、月商100万円前後が天井になりやすい

価格競争が激しく、利益率が安定しない

「転売ヤー」のイメージがつくリスク

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

仕入れ判断の効率化（Keepaデータの自動分析）／商品説明文の自動作成／価格改定の自動化

仕 組 み 化 の ポ イ ン ト

仕入れ判断基準をマニュアル化→仕入れ作業を外注。FBAで梱包・発送は不要に。ただし「商品を見
つける」部分の外注化が難しく、完全な仕組み化は困難。

お す す め の 発 展 パ ス

せどりで物販の基礎を学ぶ → メーカー仕入れ or OEMに移行 → スケールさせる。せどりに留ま
り続けるのは非推奨。「卒業するためのステップ」と考える。

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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2. メーカー仕入れ（国内）

メーカー仕入れ（国内） 初期資金 30〜100万円 ｜ 利益率 13〜22% ｜ 月商目安 50〜500万円

国内メーカーから商品を直接仕入れ、Amazonや楽天で販売。独占販売契約を結べば、同じ商品を扱う
ライバルがゼロに。

メリット

独占契約で価格競争から脱出できる

仕入れ先が安定し、リサーチの手間が減っていく

メーカーとの関係が「積み上がる資産」になる

信用が蓄積され、取引条件が改善されていく

デメリット

メーカーへの交渉力が必要（門前払いも多い）

最低ロット（MOQ）があり、ある程度の資金が必要

独占契約を取るまでに時間がかかる

需要予測を誤ると在庫リスクがある

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

メーカーリストの作成・絞り込みを自動化／交渉メールの下書きをAIで生成／需要予測・適正仕入れ
数の算出／商品ページのSEO最適化

仕 組 み 化 の ポ イ ン ト

リサーチ→外注可能（判断基準マニュアル化）／発注・在庫管理→外注可能／出品・ページ作成→外
注可能／メーカー交渉→ここだけ自分で（最後に外注化も可能）。仕組み化しやすさトップクラス。

お す す め の 組 み 合 わ せ

メーカー仕入れ × Amazon輸出：国内メーカー商品を海外Amazonでも販売し販路分散。メー
カー仕入れ × OEM：取引先と共同でOEM開発→利益率UP。

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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3. メーカー仕入れ（海外）

メーカー仕入れ（海外） 初期資金 30〜100万円 ｜ 利益率 15〜25% ｜ 月商目安 50〜500万円

海外メーカーから商品を仕入れ、国内Amazonや楽天で販売。日本に代理店がいない場合が多く、独占
契約が取りやすい。

メリット

海外メーカーの方が独占契約を取りやすい

為替次第で仕入れコストを抑えられる

日本未発売商品で差別化しやすい

海外展示会で直接交渉できる

デメリット

英語での交渉が必要（AIで大幅に軽減可能）

国際送料・関税のコスト計算が複雑

品質トラブル時の対応に時間がかかる

リードタイム（発注→到着）が長い

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

英語の交渉メールをAIで作成・翻訳（最も効果が大きい領域）／海外市場データ分析／関税・国際送
料の計算自動化／商品ページの多言語対応

仕 組 み 化 の ポ イ ン ト

国内メーカー仕入れとほぼ同じ。交渉言語が違うだけ。AIで英語の壁がなくなったため仕組み化の
ハードルが大幅に低下。輸入代行業者で物流も外注可能。

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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4. OEM（中国輸入）

OEM（中国輸入） 初期資金 50〜200万円 ｜ 利益率 30〜50% ｜ 月商目安 100〜1,000万円

中国の工場で自社ブランド商品を製造し、Amazonなどで独占販売。相乗り出品が不可能なため、価格
競争に巻き込まれにくい。

メリット

利益率30〜50%（メーカー仕入れの約2倍）

自社ブランドで相乗り不可→価格競争なし

ブランド自体が資産（事業売却も可能）

商品改良を重ねることで参入障壁が上がる

デメリット

初期ロットの資金が大きい（最低50万円〜）

商品企画→サンプル→量産に3〜6ヶ月かかる

品質管理が難しい（サンプルと量産品の品質差）

売れない商品を作ると大量の不良在庫に

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

市場分析：売れ筋・ニッチの発見をAIで高速化／レビュー分析で顧客の不満点を抽出→改良ポイント
特定／SEO最適化されたタイトル・説明文を自動生成／PPC広告のキーワード選定・入札戦略をAIで
最適化

仕 組 み 化 の ポ イ ン ト

リサーチ・市場分析→外注＋AI／工場とのやり取り→代行業者／出品・広告運用→外注可能／商品企
画・品質判断→ここは自分の判断が必要（最後まで残る部分）。

お す す め の 組 み 合 わ せ

OEM × Amazon輸出：国内で成功した商品を海外展開し売上2〜3倍。OEM × 自社EC：プラッ
トフォーム手数料なしで利益率をさらにUP。

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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5. Amazon輸出

Amazon輸出 初期資金 30〜100万円 ｜ 利益率 15〜25% ｜ 月商目安 50〜500万円

国内メーカーの日本製品を海外Amazon（北米・欧州）でFBAを使って販売。円安環境下では為替差益
が追い風。

メリット

円安で「円で仕入れてドルで売る」だけで為替差益

北米Amazon市場は日本の約10倍の規模

日本製品への信頼が高く、国内より高く売れることも

FBAで物流・顧客対応はAmazonが代行

デメリット

FBA納品手順が複雑（初回のハードル）

FDA登録など海外規制への対応が必要

国際送料のコスト計算ミスで利益消失リスク

為替リスク（円高に振れると利益が減る）

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

英語商品ページ作成をAIで自動化／海外需要トレンド分析／国際送料の最適ルート計算／海外レ
ビュー分析で商品選定を改善

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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6. eBay輸出

eBay輸出 初期資金 5〜30万円 ｜ 利益率 20〜35% ｜ 月商目安 30〜500万円

国内で仕入れた商品をeBay（世界190カ国・1.3億人）で販売。日本の中古品・限定品・ホビー商品が
海外でプレミアム価格に。

メリット

小資金（5万円〜）でスタート可能

無在庫販売（ドロップシッピング）も可能

Buy Box競争がなく、自分のリスティングで販売

日本の中古品・限定品は海外プレミアム価格

デメリット

英語での出品・顧客対応が必要

国際送料の計算ミスリスク

セラーレーティング管理を怠るとアカウント制限

出品作業の手間が多い

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

英語の商品タイトル・説明文をAIで一括作成／顧客メッセージの翻訳・返信を自動化／リサーチ効率
化／最適価格の算出

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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7. Shopee無在庫輸出

Shopee無在庫輸出 初期資金 5〜20万円 ｜ 利益率 15〜25% ｜ 月商目安 30〜300万円

東南アジア最大のEC「Shopee」で在庫を持たずに日本製品を販売。6億人以上の市場に低リスクでア
クセス。

メリット

在庫リスクゼロ（売れてから仕入れる）

初期費用がほぼ不要

日本製品への信頼が高い（特にコスメ・日用品）

東南アジアEC市場は年20%以上の成長率

デメリット

1商品あたりの利益額が小さい（薄利多売）

国際物流の遅延・トラブルリスク

現地通貨の価格設定が難しい

プラットフォームのルール変更が頻繁

仕 組 み 化 の ポ イ ン ト

大量出品を外注チームで処理（最も仕組み化しやすい）／受注→仕入れ→発送は定型作業で外注容
易。無在庫モデルは仕組み化との相性が最高クラス。

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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8. 自社EC×無在庫

自社EC×無在庫 初期資金 20〜50万円 ｜ 利益率 20〜40% ｜ 月商目安 50〜1,000万円

Shopifyなどで自社ECを構築し無在庫販売。プラットフォーム手数料なし、顧客リストが自分の資産
に。

メリット

プラットフォーム手数料なし（利益率が高い）

顧客リスト・メールアドレスが自分の資産

ブランディングが自由自在

複数の仕入れ先を組み合わせて品揃え拡大

デメリット

集客を自分でやる必要（広告費がかかる）

広告運用スキルがないと赤字に

仕入れ先の在庫切れで注文キャンセルリスク

ECサイトの構築・運用に知識が必要

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

広告クリエイティブをAIで大量生成→A/Bテスト／コピーライティング最適化／顧客データ分析でリ
ピート率向上／チャットボットで対応自動化

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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9. 楽天運用

楽天運用 初期資金 100万円〜 ｜ 利益率 15〜25% ｜ 月商目安 100〜1,000万円

楽天市場に出店し店舗として販売。スーパーSALEなどのイベントで爆発的な売上を出せるが、初期コ
ストと運用の手間が大きい。

メリット

国内EC市場シェア2位の集客力

スーパーSALE・お買い物マラソンで爆発的な売上

リピーター獲得に強い（メルマガ・クーポン充実）

ブランディングしながら販売できる

デメリット

初期コストが高い（月額19,500円＋初期60,000円）

店舗ページのデザイン・運用に工数がかかる

RPP広告費が利益を圧迫しやすい

楽天のルール変更が頻繁

ツ ー ル  ×  A I  活 用 ポ イ ン ト

商品ページ・キャッチコピーをAIで作成／RPP広告の最適化／レビュー分析で商品改善ポイント抽出
／メルマガ文面の自動生成

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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自分に合ったモデルの選び方

資金別おすすめ

手持ち資金 おすすめモデル 理由

5万円以下 Shopee無在庫、eBay輸出（無在庫） 在庫リスクなしでスタート可能

5〜30万円 せどり → メーカー仕入れへ移行 せどりで基礎を学びつつ資金を作る

30〜100万円 メーカー仕入れ、Amazon輸出 安定した仕入れ先を確保して拡大

100万円以上 OEM、楽天、自社EC 高利益率モデルで一気にスケール

目的別おすすめ

目的 おすすめモデル

まず月10万円の副収入がほしい せどり or Shopee無在庫

円安を活かしたい Amazon輸出 or eBay輸出

自分のブランドを持ちたい OEM → 自社EC展開

最速で月商100万円を目指す メーカー仕入れ（国内）

作業時間を最小にしたい 無在庫モデル × 仕組み化

将来的に事業売却したい OEM（ブランド資産が売却価値に）

やってはいけない組み合わせ

NG パターン

せどり × 楽天：せどりの薄利商品を楽天の高コスト環境で売ると赤字

OEM × 全プラットフォーム同時展開：まず1つのプラットフォームで勝ってから横展開

• 

• 
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無在庫 × 独自ドメインEC（広告なし）：集客手段なしの自社ECは売上ゼロが続く

まとめ：最初の一歩

完璧なモデルは存在しません。大事なのは「自分の状況に合ったモデルを選び、まず行動すること」です。
行動しながら修正する方が、調べ続けて動けないよりも100倍速く結果が出ます。 

• 

資金と目的から、上の表で1〜2つのモデルに絞る1

まず1つのモデルで月商30万円を達成する（ここが最初のゴール）2

30万円を超えたら「仕組み化」を始める（外注化で自分の時間を作る）3

余裕ができたら2つ目のモデルを追加する（販路分散＝リスク分散）4

ツールとAIは最初から使う（後から導入するより、最初から前提で動く方が圧倒的に速い）5
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