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外贸创业1.0——SOHO轻资产创业作者毅冰，资深外贸人，多年行走于外贸江湖，为人低调，在国内外贸圈拥有几十万粉丝。中美思维交融、匠制思维模式，使其形成了自己独特的写作风格，所著图书代领了国内外贸实务图书写作新潮流。他的书帮助中国外贸人解决了很多实际工作中的难题，深受推崇。
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内容简介

SOHO是许多外贸人的梦想，但有人 望而却步，错失机会；有人有勇无谋，锋 羽而归，本书带你全面、客观地认识外贸 SOHO,分享轻资产创业du家心得：

1.思考篇，客观呈现SOHO的职业特 点、创业难点，挖掘自己专属的生意模式, 开启轻资产创业。

2.实践篇，du创“懒人大法”，分享 初创企业工具百宝箱，系统梳理销售渠道, 让你的SOHO创业游刃有余。

3.思维篇，充分利用不对称竞争思维, 助你从众强环伺中脱颖而出；拓展逆向思 维，合理规划SOHO创业路径。

编辑推荐

挖掘外贸SOHO专属生意模式，开启轻资产创业

du创“懒人大法”，分享初创企业工具百宝箱

用不对称竞争和逆向思维，在竞争中脱颖而出
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第三篇 思维篇

精彩书摘

01. 什么是MVP模型

很多年前，我在香港读MBA课程时，学到一个非常适合创业者的商业模型，就是Minimum Viable Product。商科的MVP，它跟我们熟知的NBA篮球赛的“最有价值球员”并没有任何关系，仅仅是缩写一样而已。

这个模型最早来源于美国硅谷著名的创业者Eric Ries（埃里克·莱斯），很多中国读者对他的了解是他创作了那本经典作品“The Lean Startup”，中文翻译成《精益创业》。MVP的模型和理论，其实就来源于这本书。

埃里克发现，大多数的创业者都有一腔热情，都对自己的产品和技术有迷之自信，这很正常。可市场的反应、消费者的喜好、最终的结果未必能跟创业者的预期保持一致。也许创业者认为这个项目很好，这个产品很了不起，但是推出后市场反应平平，没有激起一点浪花。

初创企业，本身就十分脆弱，如果你投入了大量的时间、精力、金钱，用尽了一切的人脉和资源，可结果非常糟糕，这将是致命的打击。很有可能企业就会迅速进入破产阶段。

所以，有没有可能，像专门做样品确认品质一样，在运营项目的时候，先去测试市场的反应，尽可能地控制风险。如果得出的结论远不如预期，那就放弃，随时止损，然后修改策略和方案。

埃里克想了很久，决定设计一套“最小可行性产品”的方案，用“半成品”来替代“完美的成品”。如果不行，那就直接放弃，损失在可控范围。如果可以，那就继续打磨产品，一直到非常精致的成品出现。

02. 从具象到抽象

在我的理解里，这个半成品不一定是具象的product（产品），也可以是抽象的method（方法），或者business model（商业模型）。

案例2-1 采购代理的可行性思考

也许你想给客户做采购代理。虽然你是SOHO创业，注册了小贸易公司，但是你的主要工作职责是给老客户提供采购服务，包括跟单、验货、询价和样品安排，以及一系列的文书工作。老客户愿意支付具体订单金额的5%作为佣金，不包含差旅费用和相关报销。这个模式能否成功呢？

很显然，成功的概率有，但取决于客户的信誉，也取决于订单的大小。

如果客户一年的订单高达1 000万美元，5%的佣金就是50万美元，这个服务费，已经可以让你过得很舒适，收入还不错。

一年下来，若是客户的订单零零碎碎只有10万美元，佣金只有5 000美元，从年收入角度来说，那就太少了。

所以我们需要设计一个MVP模型，在最小的范围内做一个尝试，来研究项目的可行性，从而决定是否可以进展下去。

那如何架构这个MVP模型呢？你可以尝试着分三步走。

第一步：先跟客户约定一个预期的订单金额（这样就可以大致估算你具体要投入多少时间、精力，可以获得什么样的收获）。

第二步：在一个特定的区间内做尝试（比如把时间先设定为三个月，根据这三个月的工作情况，再来判断是否继续）。

第三步：预支一部分佣金降低风险（也许客户预期一年300万美元业绩，佣金比例是5%，就是15万美元，你要求预支其中的10%，比如1.5万美元作为前期开展工作之用，这同样可以谈判和商量）。

这三个步骤执行完，就可以把前期工作开展起来。一旦在工作中发现付出的太多，但是收获太少，譬如订单都是几百美元的小订单，跟单非常琐碎。小订单若是没有保底佣金，都按照5%来计算的话，每张订单付出大量时间，但只有几十美元的收入，不够吃几顿饭的，显然就不合适了。

这些问题，事先都是很难想到的，因为工作中随时有新的问题产生。若是尝试过程中发现这个模式不合适那就随时止损，中止这个模式的合作，可以想想其他的模式和方案，时间和经济的损失就可控了。

03. MVP的具体操作方式

写到这里，我突然想到史玉柱曾经在中央电视台《赢在中国》节目中讲的一句话：“试销市场快不得，全国市场慢不得。”

他说的“试销市场”，其实就相当于一个MVP模型，在一个可控的小范围内，不断尝试，反复试错，在过程中找问题，反复论证，反复优化。这个过程，是不能盲目求快的，太快了容易忽略很多问题，甚至得出的结论不严谨。

只有在MVP模型之下，积累了丰富的经验和数据，把各种缺陷和问题都找到，才可以在后续的工作中弥补和改进。先要知其然，才能找到破局的思路，然后知其所以然。

若MVP模型没有什么大问题，在经过小范围的尝试后，你有足够的信心去解决扩张中可能碰到的各种问题，那就可以把这个产品或生意模式迅速复制和推广。这就是史玉柱的后半句，“全国市场慢不得”。

为什么不能慢？因为在MVP模型的小范围内已经证明了可行。这时候就要迅速铺开，迅速扩张，否则很快就会有竞争对手冒出来，抢占先机。

我们做外贸也是这样，在SOHO创业之初预算有限，风险抵御能力差的时候，就要设法通过低成本的MVP来试错，为接下来的全面出击做好准备。

一环扣一环，用最低成本来验证思路的可行性。

外贸创业难吗？如何从0到1？

首先，我们从最重要的三个基本点出发。

1）产品

产品定位：选品决定平台和后续一系列的发展

2）平台

平台定位：B2B，B2C，C2C，B2B2C。

比较的方向是B2B2C，既支持定制，也支持直接出售。（涉及选品）

3）人员

重要性从高到低。

业务人员是支撑公司前期发展的最重要环节。

运营和美工是支持公司持续壮大的必备人员。

后期跟单是让客户持续返单的基本。

有了初步的构思后，

我们将逐渐开始选择匹配的产品，平台，和人员。

以衣服行业为例。

第一步，找到匹配的供应商进行合作。

前期最好可以和2家供应商达成长期合作协议。

因为1家供应商，价格和交期会被工厂控制。

但是3家或者以上供应商，前期并没有太多订单可以分配。

如果想要获得工厂的VIP价格和服务，必须长期有订单供应才行。

所以2家是比较不错的选择，还能减少应酬。

（不建议和工厂合股，理念很难到达一致，谁不想单给自己的工厂？）

第二步，找到合适的平台开始项目。

个人建议可以选择Alibaba。

因为Alibaba有批量定制，也有Ready to ship。

最重要的是Alibaba目前在全世界的知名度较高。

同时Alibaba的新客户引入较多，合适创业公司，新买家匹配新公司。

第三步，找到合适的人员。

如果个人能力非常强，前期可以个人SOHO。

但是如果需要发展壮大，匹配一支3-5人的团队是必须的。

正因如此，在1-2年后，自己才有更多的时间去开发新的项目。

创业公司建议招新人（1年以内工作经验）。

因为新人匹配新平台，从发布产品开始很多琐碎的事情需要重复做。

最重要的是，老业务思想比较多，工资要求比较高，离职率较高。

如果公司不是太抠门，并且能提供外贸知识，基本上留6-12个月是没问题的。

后续想要留住员工，就必须有更加健全的薪酬制度，让员工都赚到钱。
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