电子商务：平台好还是你自己的商店好？
Esther Stein
零售商们现在几乎毫不怀疑除了实体店之外，还需要网络销售——但即便是在线销售，地点也是关键
在进入电子商务世界的时候，零售商通常必须做出选择：是通过市集销售产品，还是建立自己的在线商店？精品店可以选择通过Zalando、ASOS、Farfetch和Lamoda等全球时尚平台进行销售。有些市集是全国性和地区性的。所有这些平台都对每笔交易收取佣金（通常是总售价的5-25%），也可能会收取注册费或月租费。作为交换，卖家可以使用网站的基础设施和客户范围，产品通常可以快速容易地上架。在你意识到之前，你的“市场摊位”已经开了，你便可以开始卖货了。
相反，根据所需的定制级别，构建自己的在线商店可能需要几个月的时间。它相对复杂、昂贵，并且需要花费营销成本来吸引客户。这种方法需要进行大量的初步研究，以确定商店的正确功能。然后需要对程序员或代理进行简要说明，您将必须监督开发过程。一旦你的商店建立和运行，产品需要上架和更新，这也需要技能和时间。
高质量的产品图片和描述对于两种在线销售都是必不可少的。无论你的产品是模型还是简单的图片，一定要创造出一种顾客会认可的风格。商店里的图片越多，描述越详细越好。一些服装尺寸（例如总长度、腿部尺寸）是有用的，会减少退货。如果是你的商店，所以产品范围、响应时间、交货条件和费用，以及退货政策，都由你决定。但在平台上情况就不同了:如果你不遵守市场规则，你不仅会面临处罚，还会面临糟糕的评级。而你的竞争对手只需点击一下鼠标：如果你的产品不够特别，竞争可能会很激烈——降价的压力也会很大。
高流量是知名平台具有吸引力的一个因素。它们能够接触到独立在线商店只能痴心妄想的那种庞大客户群，当然，这要归功于它们慷慨的营销预算。作为单独的电子商务商店，吸引新客户是一项挑战，但个性化的方法使其更容易接触和留住忠实客户，毕竟，在线商店可以持续访问客户旅程数据。一些平台对这些信息进行了密集的分析，以至于它们被怀疑抄袭了零售商的畅销款，这一指控最近指向了Amazon（亚马逊）。
检视一下你的业务模型的优缺点，以及通过各种渠道进行产品销售的时间和预算方面的各种选择。也许中庸之道是最好的：你可以从一两个在线市场开始，同时等待时机推出自己的在线商店。
