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Formas
de vender
en Amazon

Hay muchas, muchisimas cosas que debes saber antes de lanzarte a vender en
Amazon y diferentes decisiones que tomar. Algunas de ellas son estratégicas
o de negocio (ya hablaremos largo y tendido de ellas), pero otras simplemente
obedecen a la forma de funcionar que tiene la plataforma. Pero no te preocupes:
con este libro vamos a orientarte desde cero para que no se te escape ningun
detalle importante.

Una de las primeras cosas que debes saber es que Amazon ni siempre es rentable
ni es para todo el mundo. Asi de crudo y asi de real. Dentro de Amazon ya no hay
sitio para todo el mundo, y en los siguientes parrafos descubrirds por qué. Para
poder discernir si Amazon es para ti o no, lo primero es poner sobre la mesa los
distintos modelos de negocio o formas de venta del marketplace.

Vamos a afrontar la primera decision que se debe tomar al aterrizar en Amazon:
évas a vender en el modo Marketplace o en el modo Retail? Decidirte por una o
por otra opcién comprende distintos factores, tanto de negocio como operativos.

Aunque existe una diferencia trascendental entre las dos modalidades de venta,
lo curioso es que para el cliente medio pasan inadvertidas. Es posible que hayas
visto, debajo de los botones de compra de los productos, textos como "Vendido
por NOMBRE y gestionado por Amazon" o "Vendido y enviado por Amazon". El
primer caso corresponde a laforma de venta de Marketplace. El segundo, a Retail.

Veamos ambos modelos afondoy las implicaciones que tienen para los vendedores.

21
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v/ Daily Ritual: Moda para mujeres.

AN

Eono: Accesorios y complementos, desde billeteras a paraguas o mochilas.

v Umi: Un poco de todo. Desde sillas de oficina a cortinas, pasando por
auriculares, almohadas o estanterias de bafio.

v"  AmazonCommercial: Productos para empresas como mascarillas, termo-
metros infrarrojos, fundas para ordenar cables...

v Ultrasport: Bicicletas deportivas, camas elasticas, municion de softair...

AN

Ultranatura: Productos de jardin.

v/ Venga!: Pequefio electrodoméstico. Desde aspiradores hasta cocinas de
induccién portatil.

v/ Glart: Productos para el cuidado del coche (para limpiarlo, vamos).

Como ves, se trata de productos de lo mas variopinto para abarcar mas mercado,
que van desde el papel higiénico hasta la sangria o bebidas energéticas de marca
blanca. Ademas, claro estd, son productos que se fabrican en exclusiva para
Amazon y solo para vender dentro de su plataforma.

Aqui hay que afiadir un ultimo punto, que es cémo integra Amazon sus marcas
blancas en los resultados de busqueda. Como puedes ver en la figura 1.8, los
destaca por encima de los demas, algo que debemos tener en cuenta si vamos a
vender un producto que compite contra marca blanca de Amazon.

Como puedes observar, en el caso de las pilas, es imposible ser el primer resultado
de Sponsored Products aun pagando o subiendo las pujas del coste por clic al
maximo, ya que el primer resultado es para la marca blanca de pilas de Amazon,
que, por cierto, es el producto mas vendido dentro de toda su gama de marca
blanca.

Negociacion

Digamos que Retail tiene mucho de negociacién, y es importante que tengas en
cuentaalgunos aspectos que no debes pasar por alto para no arrepentirte después.

Recuerda que aqui el Ultimo que gana dinero siempre eres tu. Formas parte de la
dinamica que utiliza Amazon para proveer productos y, si no lo haces tu, lo hara
otro. Por lo tanto, no es ningun privilegio que te llame el nimero 1 de Espafia: tu
eres lamarca/fabricantey ellos te necesitan a ti. Vale, si, ti también necesitaras su
facturacioén, pero no pierdas de vista que quien tiene lamarcay el producto eres tu.

CAPITULO1

Amarsnes  Lesmisvendidos  Ofertas  Productes Rescondicionades  Lista dedeseos  Cheguesregale  AmazenPrime  Appsde Amazon  Venderen Amarem  Trabajr en Amazen

1-48 de mas de 9.000 resultadas para “pllas” Ordenar por: Deitacads v
Prime Delivery
Mafana antes de las 13:00 M No olvides tus pilas Duracell
Dessiibrelo Dursell 3
prime Entrega Prime
Entrega Prime
Ofertas
Ofertas de Black Friday
Dia de entrega
Recibelo mafiana
Climate Pledge Friendly Bk Fricay 23,94«
Climate Plodge Friendly 7.95¢
Departamenta 43,504 [42% de descuento]
Filas y cargadores
Pilas
Pilas recargables

Cargadores
Plezas de patinetes

Cargadores de baterla para
patinetes
* Ver los 18 departamentas

Opinkén de los clientes
rir amis
amis

TEERENREY

Farazicads @ Patrainada & Paracinads &

Dientacatos e rsestraa masran Energizer Baterias AA, Pack 48 Energizer Pila AAA, Paquete de  Energizer Pilas A&, pilas

omis
* omis

Marca

Amazon Basics - Pilas alcalinas  (Exclusivo de Amazon) 32 Unidades (Exclusivo de alcalinas de potencia doble A,

:::u -~ AAA de 1,5 voltios, gama AR Adr 19585 Amazon) 24 unidades (Exclusiva de
Duracell Performance, paquete de 36 Black Friday drdrdede i - 49 Amazon)
Energizer (el aspecto puede variar) rdddfs - 21,168
sy SRR 15,69¢ v na incluidn il o
Panasonic 18,59¢ IVA Incluido 299 12,39¢ s no incluida 1 ,49 IVA o inclulde
[ Lol prime GRATIS Envio 1 dia 14.95€ VA Incluidn +7.96€ 15,50¢ VA Incluido

Ver mé i) 13,13 € IvA Incluida, con

- Ver mds 9,08¢ va na incluide Entrega GRATIS en pedides prime GRATIS Envio 1 dia

descuentos por cantidad

eegibles de mas de 29,00 € Entrega GRATIS en pedidos
e 10,95¢ VA INCIUI0D 6536 0 P prime GRATIS Envio 1 dia

Figura 1.8. Marcas blancas destacadas en busquedas.

Con eso en mente, hay que saber que lo mejor es que la negociacion la lleve gente
de marca bien empapada del negocio junto con el equipo legal. Piensa que, antes
que tu, otros han salido por patas de vendor. Nike o Birkenstock, sin ir mas lejos.
Por algo serd. Hay que leerse el contrato entero y decirles qué si'y qué no estas
dispuesto a aceptar.

Ten claros los siguientes aspectos y no dudes en preguntar sobre ellos:

v ¢Qué ocurre en caso de sobre-stock? {Se me aplicara algun tipo de coste
adicional? Lamento decirte que si. Ten en cuenta que el inventario almace-
nado en las instalaciones generara siempre costes. Por eso es importante
que la rotacion sea lo mas rapida posible.

v’ Politica de devoluciones. Te avisamos de que, en la negociacion por defecto,
Amazon siempre va a plantear que seas tu el que asuma todas las devolu-
ciones, independientemente del motivo por el que se produzcany el estado
en que lleguen. Aunque parezca que no lo hay, si existe cierto margen para
negociar eso, y te recomendamos que plantees solo aceptar los productos

FORMAS DE VENDER EN AMAZON
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Ademas, hay un factor que desequilibra bastante la neutralidad que podemos
encontrar en otros marketplaces: Amazon es juez y parte. Ya lo hemos comentado
en varias ocasiones desde que comenzamos con este libro y por eso tendras mas
que claro que competimos con las marcas que venden nuestros productosy, entre
ellas, esta todo el ecosistema de marcas blancas de Amazon a las que da siempre
prioridad sin importarle demasiado quitarte a ti para ponerse ellos (en ocasiones,
incluso haciendo una copia exacta de tu producto y a un precio inferior).

Para que te hagas una idea de dénde estas en Amazon, siempre sera en el mismo
lugar: por debajo del cliente, que es el que tiene la absoluta prioridad. También
puede ser un problema para ti si te cuesta "pasar por el aro" porque, de nuevo
hablamos de ser juez y parte, con lo que, si baja tu valoracién con malas criticas o,
no quiera el demonio, una reclamacién de la A a la Z, nos pueden retirar nuestros
privilegios de venta (vamos, que nos cierran la cuenta y luego no es nada facil
recuperarla).

Por ultimo, hay otro supuesto en el que es posible que no te convenga vender en
Amazon. Si tienes una tienda propia, como se ilustra en la figura 3.1, muy fuerte
en el canal online, es posible que la autocompetencia te lleve a tener un precio
mas bajo en Amazon que en tu propia tienda, con lo que estas derivando a un
publico potencialmente fiel a un tercero que te deja un margen mucho menory
no te garantiza la venta recurrente.

Figura 3.1. No pasa nada por asumir que Amazon puede no ser nuestro lugar.
Hay otras alternativas.

CAPITULO 3

Ahora si: ¢para quién es Amazon?

¢Sigues ahi? Perfecto, entonces es que estas convencido y los posibles problemas
no te parecen tan criticos o, al menos, consideras que el gran volumen de trafico
y ventas compensa sobradamente las concesiones que vas a tener que hacer ala
plataforma (en muchisimos casos esta claro que es una oportunidad interesanti-
sima). Dicho esto, podemos continuar.

En el capitulo anterior, acabamos de ver, uno a uno, los modelos de negocio que
tienen cabida en Amazon y, ahora, nos toca bajar un nivel mas y ver para qué
casuisticas empresariales es apropiado el Marketplace. En realidad, podriamos
decir que es para todos los perfiles que vamos a analizar a continuacion:

TR X S X X X X X X «

AN

Auténomos y empresas de diversos tamafios.
Marcas de todo tipo.

Fabricantes que producen sus propios productos.
Mayoristas o especialistas en B2B.

Grupos de compra.

Distribuidores de una o varias marcas.
Revendedores que adquieren sus productos a mayoristas.
D2C o comercios con venta directa al consumidor.
Marcas exclusivas en Amazon.

Productos fabricados en exclusiva para Amazon.
Dropshipping o triangulacion de envios.

Fabricantes de marcas blancas de Amazon.

Pero no para todos ellos ni de la misma manera. ¢Por qué? Pues porque...

El margen es la clave

Seamos honestos porque solo hay una regla de aplicaciéon general y es obvia:
cuanto mas margen tengas, mejor. Para ilustrar mejor lo que vamos a explicar,
no hay nada como un ejemplo con algunos nimeros, como aconsejamos en la
figura 3.2, y diferenciemos entre Marketplace y Retail; asi obtenemos una visién
global de la perspectiva de la venta.

PARA QUIEN ES AMAZON 69
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Para que te hagas una idea de la logistica de Amazon, hablamos de:

v Mas de 100 fulfillment centers o bases logisticas a nivel mundial.

v Amazon emplea a mas de 1,3 millones de personas a nivel mundial. La
mayoria, en logistica.

v En los peak seasons (Black Friday, Cyber Monday, Navidad) se contra-
tan 170.000 personas extra para logistica.

Amazon Logistics tiene flota propia de camiones, furgonetas, robots de almacény
hasta aviones. Solo Amazon Prime Air ya cuenta con mas de 80 aviones propios. Lo
delacrisis de los contenedores en China de 20217 No fue problema para Amazon.
Espabilaron y fletaron barcos propios enviando mas de 10.000 contenedores al
mes, segun datos del portal CNBC.com.

Precision suiza y tiempos récord

La logisticade Amazon es de precisidn suiza. Si has estado en un Fulfillment Center
de Amazon, sabras que la media de tiempo desde que entra un pedido por su web
hasta que sale por la puerta para ser entregado es de 90 minutos. Los centros de
logistica estan plagados de robots que van arriba y abajo llevando productos. Esos
aparatos pueden levantar hasta 1.000 kilos y se guian por instrucciones recibidas y
codigos QR que estan impresos en el suelo. Cuando unrobot se queda sin bateria,
le pasa sus tareas a un robot cercano y va él solito a la estacion de recarga. En fin,
un espectaculo.

Todo eso hace que la logistica de Amazon goce de puntualidad britanicay eso hay
que aprovecharlo. Amazon Logistics sirve 2 de cada 3 pedidos de Amazon. Con
estas cifras, no es de extrafiar que Amazon Logistics compita, en Estados Unidos,
contra gigantes de la logistica como UPS y ya haya superado a Fedex en billones
de paquetes enviados. Esto son mas de 4 billones de paquetes enviados en USA
en 2020, como se ve en la figura 4.2.

Sentadas las bases, vamos a analizar las diferentes formas de logistica que
podemos encontrar en Amazon. Existen varios tipos de lo que llaman Fulfillment
("gestién y envio" de los pedidos), y cada una de esas formas define cuanta
responsabilidad y control en el envio queremos delegar en Amazon.

Amazon nos ofrece la posibilidad de contratar/externalizar esa parte del negocio,
o de no hacerlo en absoluto; pero debemos conocer las implicaciones de cada
una de las opciones.

CAPITULO 4

USPS

Figura4.2. Amazon se convierte a pasos agigantados en unrival para las empresas logisticas.

Las formas de logistica que vamos a ver son:

v/ FBM: Fulfillment By Merchant (logistica gestionada por el vendedor).
FBA: Fulfillment By Amazon (logistica gestionada por Amazon).
SFP: Seller Fulfilled Prime, Prime del vendedor.

Sistema paneuropeo.

S X X

European Fulfillment Network.

FBM: Fulfillment by Merchant
(gestionado y enviado por el vendedor)

Con la opcion FBM, nos desligamos absolutamente de Amazon en este aspecto:
nosotros recibimos los pedidos, los preparamos y nos ocupamos de distribuirlos
por nuestros propios medios.

FORMAS DE LOGISTICA
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Titulo

Seguro que te has fijado en que son larguisimos y entran hasta en el ultimo detalle.
Puede parecer excesivo, pero lo cierto es que funciona, porque te permite introducir
varios de los términos de tu keyword research (las paginas de Amazon pueden
mostrarse por varios de ellos muchas veces).

Como consejo, te recomendariamos que la palabra clave principal que quieras
atacar con tu ficha de producto aparezca lo mas a la izquierda posible.

Cuando accedes a tu panel de control de Amazon en Seller Central, encontraras
una imagen como la que puedes ver en la figura 5.12.

sta avanzade [ ]
Identificador de producto @ EAN -
{ Identificador de producto : Editar este atributo puede ser potencialmente peligroso. Edite can precaucién,
Nombre del articulo @
Fabricante 0
Marca O
Nodos de navegacion recomendados 0 Editar
i Nodos de : Ef nodo de. i6n introducido no es especifico. el noda de
navegacién mds especifico posible. Si usas ficheros de carga o XML, selecciona el nodo de navegacién mds especifico posible en ia herramienta
Clasificador de productos o en las estructuras de navegacion.
Color asignado O
Color asignado &
Asignacién de tamaiio &
Identificador de tamafio ©
Cancelar Guardar y finalizar J Vista avanzada l:[

Figura 5.12. Visién general de la configuracion del listing en Amazon Seller Central.

Aqui aparecen los datos esenciales. Como puedes imaginar, el campo etiquetado
como Nombre de articulo corresponde, obviamente, al titulo.

Por extensidn, puedes escribir casi una novela, pero que puedas hacerlo noimplica
que debas hacerlo. Fijate en esta evidente mala practica, te dejo un ejemploenla

figura 5.13 (para mi, excesivo tanto de extension como en cantidad de palabras
clave).

CAPITULO 5

Amazon Fashion MOVEDADES MR HOHBAE i (0] Bsd EQUIRALIE MARCAS PROMOCIONES prime prutha primen, paga detpuds.

. Orolay Mujer Chagqueta de Plumas Engrosada drirdrdrds 19395 10499€

Marca: Peulgnac
Plumas Mujer Ligero Plumiferos Ligeros Mujer Abrigo narm"r'::::m s

Plumas Ultralight Plumon Chaqueta Plumifero Corto Fino Ege '"'-':"‘::;'“““ s
Abrigos Sefiora Chaquetas Invierno Cazadoras Chaquetones E

Casacas Tallas Grandes Deporte Cilido
ik 14 valorackanes

Aftadic & L covta

Afadic 3 13 Lises e desees
Precie: 23 51€ - 27,87€

Precio final del products compartie B3 ] W @
) Déjales slegir su regalo: Deszubre Lo Cheques Regals Amanan.es. Ver mis

Calar: Armada

EE E XYY NN
‘ A Orolay Mujer Chaqueta de

Tamahe: Plumas Engrosada
drdeirdrdr s

ik 10439 ¢

+ Acolchado: Plumdn de pato, Super ligera, y muy callente y confortable

+ Ex puede ser doblada y enuna C

« plumaje

Pasa ¢l ratdn por encima de la imagen para amgliania * Manga larga

* plumas

+ Ocaskén: Casual, Alre libre, Interior, Acampada, Excursicalsma, Senderime

* Lavara mang o en 350, o lmplar con miquing, no usar blangueader, secar colgads a sombra

* El tamano Jsiitico es generalmente mas pequena que el tamano de EUropa, por favor refiérase 3

del tamad dn antes de ordenar

Figura 5.13. Ejemplo de un mal titulo en una ficha de producto.

"Plumas Mujer Ligero Plumiferos Ligeros Mujer Abrigo Plumas Ultralight Plumon
Chaqueta Plumifero Corto Fino Abrigos Sefiora Chaquetas Invierno Cazadoras
Chaquetones Casacas Tallas Grandes Deporte Calido".

¢Te parece razonable ese titulo? {Crees que se entiende algo? No, éverdad? Pues
nosotros estamos de acuerdo contigo, asi que lo mejor que puedes hacer es utilizar
el sentido comun incluso por encima de cualquier técnica SEO.

Una ultima cosa sobre el titulo: debe mezclar negocio y palabras clave. Es decir, no
lo escribas jamas para el algoritmo A9, escribelo pensando en que la persona que va
a ver el titulo puede comprar ese producto. Y, sobre todo, haz el titulo todo lo largo
que te deje Amazon, porque, en comparacion con los productos competidores,
un titulo corto da la sensacién de que ese producto es menor en caracteristicas
que los de la competencia. Por ejemplo, si analizamos estos 4 productos de la
figura 5.14, parece que el Motorola de la derecha no tenga nada, ¢no?

Descripcion y viietas
Si tienes varios productos que quieres vender y no te gusta escribir, lo mejor es

buscar a alguien que lo haga por ti porque la extensién éptima de las descripciones
deberia sobrepasar los 1.000 caracteres (aunque el maximo es 2.000).

SEO PARA AMAZON
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Alternativas
a Amazon

Llegamos al final del libro y no quisiéramos dejar pasar la ocasién de ensefiaros
que existe vida mas alla de Amazon. Muchisima, de hecho.

No es solo que exista vida inteligente mas alla de la gran A, sino que se nos suele
tratar mejor tanto en seller como en vendor.

Como alternativas, tenemos:

v/ Marketplaces horizontales.
Marketplaces verticales.
Marketplaces de servicios.
Marketplaces B2B.

Tienda online propia.

R X |

Venga, ivamos a por ese final del libro molén!

Marketplaces horizontales

Se trata de marketplaces donde se vende de todo. Amazon es un marketplace
horizontal, pero hay mucho mas, como se ve en la figura 10.1.
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AMAZON
MANUAL DE SUPERVIVENCIA EN
EL MARKETPLACE N° 1 DE ESPANA

Te ensenamos todo lo que sabemos sobre Amazon para que sepas
a lo que te enfrentas y conozcas, a la perfeccion, las herramientas
y estrategias necesarias para poner tu tienda en marcha, incluso
aunque no tengas ninguna experiencia.

No vamos a darte un listado de trucos o buenas practicas aleatorias.
Lo que pretendemos es que arranques en la primera pagina
viendo cdmo funciona la plataforma y cuando cierres la ultima,
hayas entendido e interiorizado los distintos modelos de negocio,
sepas gestionar tu inventario, y la mejor manera de posicionarlo y
promoverlo dentro de la plataforma.

Todo ello lo ilustramos con aspectos practicos que hemos aprendido
después de anios vendiendo en Amazon con diferentes clientes,
aportando el valor que da el llevar tanto tiempo tratando con este
marketplace.

Sea cual sea tu nivel inicial, estamos convencidos de haber creado
una obra de consulta que merece la pena tener en la mesa, junto al
ordenador vy la taza de café. Seguro que en mas de una ocasion te
resolvemos esa duda que surge mientras vendes en Amazon cada dia.

Disfruta de este libro y ojala te sirva para plantearnos competencia
cuando nos encontremos en Amazon peleando por la Buy Box de un
producto. Eso significara que lo hemos hecho bien.

SO ANAYA

EMULTIMEDI A www.anayamultimedia.es
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