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GUIA DEFINITIVA: COMO GANAR 10.000$/MES
EN AMAZON FBA

INTRODUCCION: TU CAMINO HACIA LA LIBERTAD FINANCIERA

Esta guia te llevara paso a paso por el proceso completo para establecer un negocio rentable en Amazon
capaz de generar 10.000$ mensuales o mas. No son promesas vacias - tenemos alumnos que han
alcanzado 30.000$ mensuales, y casos documentados de emprendedores que lograron su primer
objetivo de 10.000$ en menos de 60 dias.



Amazon representa la plataforma de e-commerce mas grande del mundo, con mas de 300 millones de
clientes activos y una infraestructura logistica inigualable. Al vender a través de Amazon FBA (Fulfillment
by Amazon), tu te encargas de encontrar productos rentables y Amazon se ocupa del almacenamiento,
empaquetado, envio, atencién al cliente y devoluciones. Este modelo de negocio te permite:

Empezar con una inversién moderada (desde 3.000% a 5.000%)
Operar desde cualquier lugar del mundo

Escalar sin limites técnicos o logisticos

Automatizar gran parte del proceso

Acceder a millones de clientes potenciales desde el dia uno

Lo que aprenderas aqui es el resultado de afios de experiencia, pruebas y optimizacién constante. Sigue
estos pasos al pie de la letra y estaras en el camino correcto.

FASE 1: ENCUENTRA PRODUCTOS GANADORES

El 80% de tu éxito dependera de seleccionar el producto correcto. Una mala eleccién de producto
condena tu negocio desde el inicio, mientras que un producto bien seleccionado practicamente garantiza
buenos resultados.

METODO DE BUSQUEDA #1: UTILIZANDO HELIUM10 (BLACK BOX)

Helium10 es la herramienta mas potente para la investigacion de productos en Amazon. Su funcion Black
Box te permite filtrar millones de productos segun criterios especificos.

Configura estos filtros exactos:

Resefias minimas: 500 reviews (demuestra demanda validada)

Facturaciéon mensual: Entre 1.500€ y 8.000€ (nicho rentable pero accesible)
Volumen de busquedas: Variable segun categoria (minimo 1.000/mes recomendado)
Precio de venta: Entre 8€ y 50€ (ideal para primera compra y margenes)

Peso maximo: 2kg (para minimizar costos de envio)

Ranking BSR: Entre 1.000 y 10.000 en su categoria (demanda consistente)

Estos parametros te llevaran directamente a nichos con demanda comprobada pero sin competencia
imposible. El rango de facturacién es crucial: por debajo de 1.500€ no hay suficiente demanda; por
encima de 8.000€ suele haber competidores demasiado fuertes o con marcas registradas.

METODO DE BUSQUEDA #2: ANALISIS DE TIENDAS CON XRAY

XRAY (extensién de Helium10) te permite analizar los resultados directamente en la pagina de busqueda
de Amazon. Este método es complementario al primero y sirve para validar nichos especificos.



Cuando analices los 10 primeros resultados de busqueda, aplica estas reglas inquebrantables:

1. REGLA #1: Debe haber al menos 5 vendedores entre los 10 primeros con mas de 500 reviews. Esto
confirma demanda estable y mercado maduro.

2.
REGLA #2: Si 5 0 mas de los 10 primeros tienen facturacion inferior a 1.500€, DESCARTA
INMEDIATAMENTE el nicho. Significa baja demanda real.

3.
REGLA #3: Analiza la distribucién de ventas. Lo ideal es que no haya un unico vendedor dominando
mas del 30% del total del nicho.

4,

REGLA #4: Verifica la estacionalidad - usa Keepa o Helium10 Trends para asegurar que la demanda
es constante durante todo el afio o al menos 9 meses.

CRITERIOS DE ORO PARA SELECCION DE PRODUCTOS

ELIGE PRODUCTOS SIMPLES: Cuantas menos piezas, variaciones o complejidades, mejor. Los
productos sencillos tienen menos probabilidades de sufrir defectos, devoluciones o malas resefas.

PRIORIZA FUNCIONALIDAD SOBRE GUSTO: Evita productos donde la eleccién dependa
principalmente de preferencias estéticas. Los productos que resuelven problemas especificos generan
mas ventas consistentes que los basados en tendencias o modas.

BUSCA OPORTUNIDADES DE MEJORA: El producto ideal es aquel donde puedes identificar
debilidades en las ofertas existentes revisando las resefias negativas de la competencia (1-3 estrellas).

VERIFICA MARGEN BRUTO MINIMO: Debe permitir un margen bruto minimo del 30-40% después de
todos los costos (producto, envio, impuestos, tarifas de Amazon).

X EVITA ESTAS CATEGORIAS:

Electrdnica (alta tasa de devolucion, problemas técnicos)
Textil (muchas tallas, devoluciones frecuentes)
Productos con baterias de litio (restricciones de envio)
Cosmeéticos (regulaciones estrictas)

Alimentos (certificaciones especiales)

Productos con muchas patentes o marcas registradas
Articulos muy voluminosos o extremadamente fragiles

ANALISIS DE COMPETENCIA EN PROFUNDIDAD

Para cada producto candidato, crea una tabla comparativa con esta informacién de los 10
principales competidores:




Vendedor Precio # Reviews Rating Ventas Tiempo en Calidad
Mensuales Amazon Listado

Comp. 1

Comp. 2

INTERPRETACION CLAVE:

e Sila mayoria tiene menos de 1 afio en Amazon y pocos reviews, es una sefial muy positiva - nicho
nuevo con potencial

e Sitodos tienen miles de reviews y mas de 2 afios, el nicho esta maduro pero aun puede ser rentable
si encuentras un angulo diferenciador

e Sila mayoria tiene listados de baja calidad (malas fotos, descripciones pobres), existe una clara
oportunidad de diferenciacién

FASE 2: ENCUENTRA PROVEEDORES CONFIABLES

Una vez identificado un producto potencial, tu siguiente paso critico es encontrar el proveedor adecuado.
La relacion con tu proveedor puede marcar la diferencia entre un negocio fluido o una constante fuente
de problemas.

CRITERIOS NO-NEGOCIABLES EN ALIBABA

Tu proveedor DEBE cumplir estos requisitos:

Trade Assurance activado (protecciéon de tu pago y calidad)

Supplier Verified (verificacion de la empresa por terceros)

Minimo 3 afos de experiencia demostrable (evita principiantes)
Capacidad de etiquetado personalizado (esencial para FBA)

Tiempo de respuesta rapido (maximo 24-48h, indica profesionalidad)




e Comunicacién clara en inglés (fundamental para evitar malentendidos)
e Certificaciones relevantes segin producto (CE, RoHS, FDA si aplica)

FILTROS ADICIONALES RECOMENDADOS:

Preferiblemente fabricante directo vs. intermediario (mejores precios)
Experiencia previa con Amazon FBA (conocen los requisitos)
Capacidad de envio pequefio para pruebas iniciales

Referencias verificables de otros clientes occidentales

PROCESO DE CONTACTO Y NEGOCIACION

1. Contacto inicial: Escribe a minimo 5-7 proveedores simultdneamente (espera respuestas de 3-4)
2. Filtra por respuestas: Elimina aquellos con respuestas lentas, confusas o demasiado genéricas
3. Solicita muestras: De los 2-3 finalistas, siempre pide muestras pagadas (nunca gratuitas)

Utiliza esta estructura exacta en tu mensaje inicial:

Asunto: Consulta Seria de Compra - [Nombre del Producto]

Hola,

Soy [Nombre], gerente de compras de [Tu Empresa]. Estamos interesados en [Producto] con las
siguientes especificaciones:

- [Especificacion 1]

- [Especificacion 2]

- [Especificacion 3]

Volumen inicial: [X] unidades con pedidos regulares mensuales después.

¢Pueden proporcionarme su mejor cotizaciéon FOB y EXW?

¢Cual es su MOQ?

¢Ofrecen etiquetado personalizado?



¢Tiempo de produccion para este volumen?

¢Disponen de certificados [CE/FDA/relevantes]?

Adjunto imagen de referencia del producto que buscamos.

Si su cotizacidén es competitiva, procederemos a solicitar muestras la préxima semana.

Saludos,

[Tu Nombre]

[Tu Empresa]

NEGOCIACION EFECTIVA DE PRECIOS

Las técnicas mas efectivas para negociar con proveedores chinos:

1.

Menciona a la competencia: "Hemos recibido una oferta por $X de otro proveedor, pero
preferimos trabajar con ustedes si pueden igualar o mejorar ese precio"

Compromiso de volumen futuro: "Nuestro pedido inicial es de X unidades, pero si la calidad es
buena, realizaremos pedidos mensuales de Y unidades"

Volumen por descuento: "Si aumentamos nuestro pedido inicial de 300 a 500 unidades, ;qué
descuento adicional podrian ofrecer?"

Negociacién por paquete: "Si pedimos el producto Ay también el producto B, ;qué descuento
combinado podemos obtener?"

Plazos de pago: Estandar es 30% adelanto y 70% antes de envio, pero puedes negociar 30/70 con
inspeccion de calidad incluida

EVALUACION DE MUESTRAS

Siempre solicita muestras antes de realizar un pedido grande. Evaliua minuciosamente:

Calidad de materiales y acabados
Durabilidad (prueba uso intensivo)
Funcionalidad completa

Empaquetado y presentacion
Percepcion de valor vs. precio
Posibilidades de diferenciacion/mejora

Presta especial atencion a defectos comunes: costuras irregulares, piezas sueltas, acabados de baja
calidad, plasticos fragiles, olores quimicos fuertes, etc.



FASE 3: ANALIZA MARGENES Y VIABILIDAD REAL

Antes de comprometerte con una inversién, es crucial realizar un analisis detallado de la viabilidad
financiera. Muchos emprendedores fracasan por no calcular correctamente todos los costos
involucrados.

CALCULO DE MARGENES (USA ESTA FORMULA)

Crea una hoja de calculo con estos elementos:

COSTOS:

Precio unitario del producto (EXW)

Envio internacional por unidad

Aranceles e impuestos (generalmente 15-25% segun pais)
Tarifa FBA por unidad (varia segin tamafio/peso)

Costo referral fee de Amazon (tipicamente 15%)

Costos de publicidad estimados (20-30% de ventas iniciales)
Costos de muestras, inspeccion y otros (prorrateados)

Nouhkrwn=

INGRESOS:
1. Precio de venta al publico en Amazon

2. Menos tarifas Amazon (comision categoria + FBA)
3. Menos IVA si aplicable

CALCULOS CLAVE:

1. Costo unitario del producto + envio + impuestos = Costo Total
2. Precio de venta x 0.85 (tras comisiones Amazon) = Ingreso Neto



3. Ingreso Neto - Costo Total = Beneficio Unitario
4. (Beneficio Unitario + Precio de Venta) x 100 = Margen Porcentual
5. Volumen Mensual Estimado x Beneficio Unitario = Beneficio Mensual Potencial

EJEMPLO PRACTICO:

Costo producto: $3.5

Envio: $1.2/unidad
Aranceles/impuestos: $0.94

Tarifa FBA: $2.86

Precio venta: $19.99

Comisién Amazon (15%): $3.00
Ingreso neto: $16.99

Costo total: $8.50

Beneficio unitario: $8.49

Margen: 42.5%

Ventas mensuales estimadas: 500 unidades
Beneficio mensual potencial: $4,245

REGLA CRITICA: El margen minimo en fase de lanzamiento DEBE ser del 20%. Por debajo de esto,
DESCARTA el producto y sigue buscando. Lo ideal es apuntar a 30-40% para absorber imprevistos y
gastos de marketing.

ANALISIS DE RETORNO DE INVERSION (ROI)

Calcula tu ROI para entender el tiempo de recuperacién de la inversion:

Inversidn inicial = (Costo producto x Unidades) + Envio + Muestras + Registro marca + Otros
Beneficio mensual estimado = Beneficio unitario x Unidades vendidas por mes

ROI mensual = (Beneficio mensual + Inversion inicial) x 100

Tiempo recuperacién = Inversién inicial + Beneficio mensual

Eall

UMBRAL MINIMO: Busca un ROl mensual de al menos 30% (recuperaciéon completa en 3-4 meses)

ANALISIS DE ESCENARIOS

Prepara siempre tres escenarios para tomar decisiones informadas:

ESCENARIO PESIMISTA:
e Ventas 50% por debajo de lo esperado

e Costos de publicidad 30% superiores
e Precio un 10% inferior por presién competitiva

ESCENARIO REALISTA:

e Ventas segun volumen promedio del nicho



e Costos de marketing estandar (25% de ventas iniciales)
e Precio de mercado estable

ESCENARIO OPTIMISTA:
e Ventas 30% por encima del promedio

e Costos de marketing 20% inferiores con el tiempo
e Posibilidad de incremento de precio en 5-10%

Siincluso en el escenario pesimista mantienes un margen positivo, tienes un producto sélido para iniciar.

FASE 4: CONFIGURA TU PRESENCIA EN AMAZON

Antes de avanzar con pedidos a proveedores, necesitas establecer correctamente tu presencia en
Amazon. Esta base es esencial para un lanzamiento exitoso.

ANTES DE REALIZAR CUALQUIER PEDIDO:

1. Registra una marca (incluso si es provisional)

o Utiliza servicios como Registro de Marcas express (desde 150€)

o Crea logo profesional, colores de marca y guia de estilo basica

o Considera registro de marca en Amazon Brand Registry (una vez tengas marca oficial)
2. Activa tu cuenta de vendedor en Amazon

o Plan Profesional obligatorio (39,99€/mes)

o Prepara todos los documentos: identificacion, extractos bancarios, tarjeta de crédito

o Configura cuenta fiscal y datos de pago internacional

o Establece sistema para recibir IVA/impuestos segun pais de venta
3. Solicita exencién de marca si corresponde



o Proceso para conseguir cédigo de barras EAN exento
o Permite usar tu marca sin cédigo GS1 oficial (ahorro inicial)
o Requiere documentacién y proceso especifico de solicitud
e Tiempo aproximado: 3-7 dias habiles
4. Prepara elementos de identidad visual
o Logo en varios formatos y resoluciones
Empaquetado profesional (mockups para iniciar)
Etiquetas de producto siguiendo requisitos FBA
Guia de estilo con tipografias y colores corporativos
Plantillas para imagenes de productos con estilo uniforme

o O O O

ESTRUCTURA LEGAL Y FISCAL OPTIMA

OPCIONES RECOMENDADAS:

1. Empresario Individual/Auténomo: Para testear con inversion limitada
o Ventajas: Rapido de establecer, costes iniciales bajos
o Desventajas: Responsabilidad ilimitada, fiscalidad menos ventajosa al escalar
2. Sociedad Limitada: Para operacion a medio/largo plazo
o Ventajas: Proteccion de activos personales, mejor imagen, posibilidad de socios
o Consideraciones: Mayor costo inicial, gestién contable mas compleja
3. Sociedad en jurisdiccion optimizada fiscalmente: Para operaciones con +5.000€/mes
o Requiere asesoramiento legal especializado
o Estructura mas compleja pero fiscalmente eficiente para grandes volumenes

ELEMENTOS ESENCIALES:

Cuenta bancaria dedicada al negocio

Sistema de contabilidad separado

Gestion de impuestos y declaraciones en cada marketplace

Seguro de responsabilidad civil de producto (altamente recomendado)

FASE 5: CREA UN LISTADO OPTIMIZADO

El listado es tu "vendedor virtual" trabajando 24/7. Un listado optimizado puede duplicar o triplicar tus
conversiones con el mismo trafico.

ELEMENTOS IMPRESCINDIBLES

TiTULO PERFECTO (FORMULA):



[Marca] + [Palabra Clave Principal] + [2-3 Caracteristicas Clave] + [Beneficio Principal]

EJEMPLO: "MaxComfort AlImohada Cervical Ortopédica - Espuma Viscoelastica con Gel Refrescante -
Alivio Garantizado para Dolor de Cuello"

CARACTERISTICAS CLAVE DEL TITULO:

Longitud 6ptima: 150-200 caracteres (maximo permitido en la categoria)
Incluye 3-5 palabras clave principales

Menciona beneficios, no solo caracteristicas

Evita simbolos extrafios, todo MAYUSCULAS o reclamos falsos

Coloca las palabras mas importantes al inicio

BULLET POINTS IRRESISTIBLES:

Bullet 1: Beneficio principal Solucién al problema mas comun Ejemplo: "ALIVIO INMEDIATO DEL
DOLOR: Disefiada especificamente para alinear perfectamente tu columna cervical, eliminando la tension
acumulada durante el dia y permitiéndote despertar sin molestias ni rigidez por primera vez en afios."
Bullet 2: Caracteristicas técnicas clave y materiales Ejemplo: "TECNOLOGIA AVANZADA: Fabricada
con espuma viscoelastica de alta densidad (50kg/m3) con infusion de gel refrescante que regula la
temperatura, manteniéndote fresco en verano y cdlido en invierno."

Bullet 3: Versatilidad y casos de uso Ejemplo: "VERSATIL Y ADAPTABLE: Perfecta para todo tipo de
posiciones de suefio - espalda, lado o estomago. Ideal para uso en casa, viajes, oficina o durante
convalecencias médicas."

Bullet 4: Diferenciacién de la competencia Ejemplo: "DISENO FRGONOMICO MEJORADO: A diferencia
de almohadas cervicales ordinarias, nuestro modelo 2025 incluye soporte lateral reforzado y canal central
de descompresion, permitiendo una perfecta alineacion vertebral.”

Bullet 5: Garantia o politica de satisfacciéon Ejemplo: "SATISFACCION 100% GARANTIZADA: Si no
experimentas el mejor descanso de tu vida en 30 noches, te devolvemos el dinero sin preguntas. Incluye 2
ANOS de garantia contra defectos de fabricacién.”

IMAGENES QUE VENDEN: Las imagenes pueden multiplicar por 3x tus ventas si estan correctamente

optimizadas:

e Imagen 1: Producto profesional sobre fondo blanco

o Resolucion minima 2000x2000px (permitir zoom)

o lluminacion profesional, sin sombras distractoras

o Producto ocupando al menos 85% del encuadre

o Sin texto superpuesto en imagen principal (politica Amazon)

e Imagen 2: Producto en uso/contexto

o Muestra escalay forma de utilizacion
o Incluye modelo si es relevante

o Escenario realista y aspiracional

o Demuestra el problema que soluciona

e Imagen 3: Detalles de caracteristicas especiales

o Zoom a componentes diferenciadores



o Diagramas explicativos si procede
o Comparativa visual de tecnologias
o Etiquetas discretas sefialando caracteristicas
e Imagen 4: Comparativa de tamafo/dimensiones
o Medidas exactas claramente indicadas
o Objeto de referencia comun (moneda, movil)
o Vista desde varios angulos
o Despiece si es un producto con componentes
e Imagen 5-7: Beneficios visualizados con texto minimo
o Cadaimagen enfocada en UN SOLO beneficio clave
o Texto limitado a 20% de la superficie
o Antes/después si es aplicable
o Certificaciones o premios relevantes

DESCRIPCION EXTENDIDA PERSUASIVA:
Estructura tu descripcion en estos bloques:

Parrafo de enganche - Presenta el problema y tu solucion

Listado detallado de caracteristicas - Expandiendo cada bullet point
Seccidon "ldeal para" - Perfiles especificos de compradores

Seccion "Cémo funciona" - Explicacién del uso paso a paso

Seccidon "Qué incluye" - Detalle del paquete completo

Seccion "Por qué elegirnos" - Diferenciadores de marca

Garantia y soporte - Reafirmacion de seguridad en la compra
Llamada a la accion final - "Compra ahora y experimenta..."

N AW =

BACKEND KEYWORDS: No olvides optimizar los campos de backend, invisibles para los compradores
pero cruciales para el algoritmo:

Search terms (250 caracteres): Palabras clave alternativas, errores comunes
Subject matter: Categoria especifica y subcategorias relevantes

Target audience: Publicos especificos (ej: "para oficinistas", "para deportistas")
Other attributes: Caracteristicas adicionales no mencionadas en el titulo

FASE 6: GESTIONA PEDIDOS Y LOGISTICA



La logistica correcta es crucial para mantener margenes saludables y evitar problemas de stock.

ESTRATEGIA DE PEDIDO INICIAL

1. Calcula tu volumen inicial: 40% de las unidades promedio mensuales del nicho
o Ejemplo: Silos 10 principales vendedores venden 1,000 unidades mensuales en total, tu pedido
inicial deberia ser de 400 unidades
o Esto garantiza suficiente stock para 1-2 meses segun ritmo de crecimiento
2. Estructura tu pago siempre en formato 30-70:
o 30% al confirmar el pedido
o 70% cuando esté listo para enviar y tras inspeccién de calidad
o NUNCA pagues 100% por adelantado bajo ninguna circunstancia
o Documenta todos los acuerdos por escrito dentro de la plataforma Alibaba
3. Realiza TODOS los pagos a través de la plataforma Alibaba
Utiliza siempre Trade Assurance para proteccion de pago
o Guarda toda la documentacion de pedidos y especificaciones
o Establece claramente fechas de entrega y penalizaciones por retrasos
o Especifica condiciones de calidad minima aceptable

o

INSPECCION DE CALIDAD

La inspeccion pre-envio es una inversion, no un gasto. Opciones:

—_—

o o0 VMo o 0 o :

Inspeccién por terceros (recomendada):

Servicios como Asiainspection, Bureau Veritas, SGS (desde 250%)
Informe detallado con fotografias y pruebas de funcionalidad
Verificacion de requisitos especificos del mercado

Reporte estadistico de defectos en muestra aleatoria
Auto-inspeccién mediante agente local:

Mas econdmico pero requiere contactos locales

Menos formal pero permite intervencion rapida

Ideal para proveedores de confianza y pedidos pequefios

PROCESO DE ETIQUETADO Y ENVIO

—_—

N o o o o :

Prepara archivos de etiquetas FNSKU

Genera etiquetas desde tu cuenta Seller Central

Envia especificaciones exactas de colocacion

Incluye ejemplos visuales para evitar errores

Verifica con inspeccion o fotos antes del empaquetado final
Opciones de envio a Amazon FBA:

A) Envio directo del proveedor a Amazon (recomendado para inicio):

Menor manipulacion del producto

Menores costos generales

El proveedor se encarga de toda la documentacién
Desventaja: Menos control sobre inspeccién final

B) Envio a transitario intermediario:



Mayor control de calidad

Posibilidad de reempaquetado o mejoras
Inspeccion adicional antes de FBA
Desventaja: Costos adicionales y tiempo extra

C) Envio a tu ubicacion y posterior envio a Amazon:

Control total sobre el producto
Capacidad de personalizacién adicional
Posibilidad de tomar fotos propias
Desventaja: Mucho mas costoso y lento

D)Documentacion critica para envios:

Factura comercial detallada

Packing list completo

Certificados relevantes (CE, RoHS, etc.)

Formulario de importacién correctamente completado
Cédigo HS adecuado para aranceles correctos

FASE 7: LANZAMIENTO EXPLOSIVO

Tu estrategia de lanzamiento determinara la velocidad de crecimiento y posicionamiento. Los primeros
30-60 dias son CRITICOS y definiran el futuro de tu producto. Un lanzamiento mediocre puede condenar
incluso al mejor producto, mientras que un lanzamiento estratégico puede catapultar un producto
decente a ventas extraordinarias.

ESTRATEGIA PUBLICITARIA INFALIBLE




SEMANA 1-2: CAMPANA AUTOMATICA DE DESCUBRIMIENTO

e Presupuesto agresivo:
o 70% de tu beneficio diario estimado Ejemplo: Si esperas 10€ de beneficio por unidad y 5 ventas
diarias, tu presupuesto diario deberia ser 35€
e Configuracién optimizada:
o Activa coincidencia cercanay lejana (generan mas datos)
o Desactiva coincidencia exacta inicialmente (demasiado restrictiva)
o Establece pujas iniciales ligeramente por encima de la sugerencia de Amazon (+10-20%), segun el
nivel de competencia del nicho y tu presupuesto.
o Configura objetivo de campafia en "ventas"
o Activa ajuste dinamico de pujas (hacia arriba)
e Duracion fija: 7-15 dias exactos, SIN CAMBIOS durante este periodo
o Esta fase es INVESTIGACION, no optimizacion
o EI ACOS puede ser alto en esta fase (incluso superior al 80%), pero no debe mantenerse asi por
mas de 7-10 dias sin revision. Recuerda que esta etapa es una inversion en datos, no en
rentabilidad inmediata
Estas pagando por valiosa inteligencia de mercado
Duracién éptima: hasta alcanzar 20.000 impresiones o 200 clics

CONFIGURACION DETALLADA PARA MAXIMIZAR RESULTADOS:

1. Segmentacion estratégica:

o Establece segmentacién por categoria principal y maximo 2 relacionadas

o Evita categorias demasiado amplias que diluirian tu presupuesto

o Ejemplo especifico: Si vendes "almohada cervical", segmenta "Salud y cuidado personal >

Cuidado del suefio > Aimohadas ortopédicas"

2. Configuracion por tipo de coincidencia:

o Establece pujas en coincidencia amplia 20% mas altas que la recomendacion

o Configura pujas en coincidencia de frase 15% mas altas que la recomendacion

o Mantén pujas para complementos 10% por debajo para evitar mostrar en productos irrelevantes
3. Monitoreo cientifico:

o Revisa diariamente el rendimiento pero NO modifiques configuracion

o Registra impresiones, clics, CTR, ventas y ACOS diariamente

o Identifica patrones de dias/horas de mayor conversién

o Toma notas detalladas de todas las palabras que generan impresiones y clics

DESDE SEMANA 3: ESTRATEGIA DE CAMPANAS MANUALES

e Extraccion de datos clave:
o Utiliza el reporte de término de busqueda completo
o Exporta datos a Excel/Sheets para analisis detallado
o lIdentifica todas las palabras que: a) Generaron al menos una venta (independientemente del
ACOS) b) Tuvieron CTR superior al 0.5% con mas de 1000 impresiones c) Tuvieron mas de 10 clics
sin ventas pero con tiempo en pagina >45 segundos
e Estructura éptima de tres campafas:
e Campafia CONVERSION:
o Solo palabras que ya generaron ventas con ACOS <40%
o Configuracién: Coincidencia exacta
o Pujainicial: 30% superior a la automatica
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Presupuesto: 40% del total de PPC

e Campaia POTENCIAL:

O
O
O
O

Palabras con alto CTR (>0.5%) sin conversiones aln
Configuracion: Coincidencia de frase

Puja: 10% superior a la automatica

Presupuesto: 30% del total

e Campaiia DESCUBRIMIENTO:

o

Mantén la campafia automatica con ajustes

Afade palabras de alto rendimiento como negativas aqui
Reduce presupuesto al 30% del original

Objetivo: Seguir descubriendo nuevas oportunidades

OPTIMIZACION PROGRESIVA DE CAMPANAS:

e Semanas 4-6: Ajuste cientifico de pujas

O O O O O O

Incrementa 10-20% semanalmente pujas en palabras con ACOS <25%
Incrementa 5-10% en palabras con ACOS entre 25-35%

Mantén igual las palabras con ACOS entre 35-45%

Reduce 15-20% palabras con ACOS entre 45-60%

Pausa palabras con ACOS >60% tras 1000+ impresiones

Revisa y ajusta semanalmente, NO diariamente

e Semanas 4-6: Refinamiento continuo

o O O ©O

Revisa reporte de términos de busqueda semanalmente
Identifica términos irrelevantes que consumen presupuesto
Crea lista especifica de palabras negativas para cada campafia
Mueve palabras entre campafias segin rendimiento

e Semanas 7+: Estrategia avanzada

O
O
O
O

Comienza a afiadir palabras negativas agresivamente para optimizar gasto
Implementa "poda" semanal de términos ineficientes (>20 clics sin ventas)

Crea lista maestra de palabras negativas por categorias

Implementa "query sculpting": dirigir cada busqueda a la campafia mas apropiada

e Semanas 8+: Diversificacion tactica

O O O O O O

Experimenta con diferentes tipos de campafas:

Anuncios de productos patrocinados para términos de alto rendimiento
Campanfas de display para remarketing

Anuncios de video para productos que requieran demostracion
Campanfas especificas para cross-selling con productos complementarios
Destina 10% del presupuesto a experimentacion constante

ESTRATEGIA DE CUPONES Y PRECIOS

Una estrategia de precios inteligente puede duplicar tus ventas iniciales mientras estableces

correctamente tu posicionamiento de mercado.

FASE 1: DESCUENTO DE LANZAMIENTO AGRESIVO (Semanas 1-2)

1. Estrategia de cupén optimizada:

e Crea descuento agresivo del 15-20% (hasta 25% para productos de margen alto)
e Utiliza psicologia de escasez: limita a 50-100 unidades exactamente

e Establece fecha limite visible: 7-14 dias maximo
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Selecciona "mostrar en pagina de resultados" para maxima visibilidad

Tipo ideal: Descuento en moneda (€/$) para productos <50€, porcentaje para productos mas caros
Maximizacién de visibilidad:

Afade mencion del descuento en primeros 5 palabras del titulo temporalmente

Ejemplo: "[25% OFF] NombreMarca Producto..." (verifica politicas actuales)

Actualiza primer bullet point mencionando la oferta limitada

Sincroniza lanzamiento del cupén con inicio de campafia PPC

Monitorea diariamente CTR con cupon vs. sin cupon

FASE 2: ESTABILIZACION ESTRATEGICA (Semanas 3-4)

1.

2.

Transicién calculada:

o Reduce descuento al 10-15% (aproximadamente mitad del descuento inicial)
o Crea nuevo cupdén con menos unidades disponibles (30-50)

o Implementa mensajes de urgencia: "Oferta por tiempo limitado"

o Actualiza titulo eliminando mencién de descuento inicial

Ajustes estratégicos de precio base:

o Comienza a incrementar precio base gradualmente (5% cada 7 dias)
Monitorea diariamente impacto en ventas, conversion y ranking
Mantén punto psicologico de precio (ej. de 19,97€ a 21,97€, no a 22€)
Experimenta con diferentes rangos de precio durante 3-4 dias cada uno
Documenta con precision: % cambio en ventas por % cambio en precio

o O O

FASE 3: OPTIMIZACION AVANZADA (Semanas 5+)

1.

2.

Establecimiento de precio 6ptimo:

o Analiza todos los datos de elasticidad recopilados

o Calcula precio que maximiza beneficio total (no volumen)

o Implementa precio final con monitoreo continuo

o Establece "precio piso"y "precio techo" para futuras promociones
Estrategia ciclica de ofertas:

Implementa ciclo de cupones: 7-10 dias activo, 10-14 dias inactivo
Varia tipos de promocioén: cupones, descuentos, ventas agrupadas
Analiza profundamente comportamiento de ventas con/sin cupén
Desarrolla calendario estratégico de promociones

Automatiza ajustes dentro de rangos predefinidos

O O O O O

ELEMENTOS CLAVE DEL LANZAMIENTO EXITOSO

Sincronizacién perfecta: Coordina PPC, cupones y optimizacion de listado simultaneamente
Monitoreo intensivo: Revisa diariamente todos los KPIs durante las primeras 4 semanas
Reaccién rapida: Preparate para ajustar estrategia si conversion <8% o ACOS >60% persistente
Enfoque cientifico: Documenta todos los cambios y resultados para optimizacion futura
Paciencia estratégica: Los primeros 30-45 dias son inversion, no periodo de maxima rentabilidad
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FASE 8: MANTENIMIENTO Y OPTIMIZACION CONTINUA DE TU
TIENDA

Una vez superada la fase de lanzamiento, entras en la etapa crucial de mantenimiento y optimizacién
que determinara el éxito a largo plazo. Esta fase es donde la mayoria de vendedores fracasa por falta de
sistemas y consistencia.

GESTION OPERATIVA EFICIENTE

CONTROL DE INVENTARIO PROFESIONAL

1. Sistema de alertas anticipadas:
o Implementa sistema de alerta temprana para reposicion de inventario
o Configura alertas en 60, 45y 30 dias de inventario restante
o Calcula puntos de reorden precisos basados en velocidad de venta + tiempo de produccion +
tiempo de envio + 15 dias buffer
o Utiliza herramientas como Sellics, InventoryLab o Helium10 Inventory Protector
2. Prevision cientifica de demanda:
o Desarrolla modelo predictivo basico considerando:
Tendencia histérica de ventas (Gltimos 90 dias)
Estacionalidad (basada en BSR histérico o datos de categoria)
Impacto de eventos promocionales planificados
Crecimiento organico proyectado
Actualiza previsiones semanalmente primeros 3 meses, quincenalmente después
o Ajusta niveles de stock de seguridad segun variabilidad de demanda
3. Optimizacion de costos logisticos:
o Evalla frecuencia 6ptima de pedidos (balance entre descuentos por volumen y costos de
almacenamiento)
Implementa sistema de rotacion FIFO (primero en entrar, primero en salir)
Monitorea y minimiza costos de almacenamiento FBA prolongado
Evalla multiples opciones de envio para cada reposicion
o Consolida envios de multiples productos cuando sea posible
4. Gestion de almacenes multiples:
Distribuye inventario estratégicamente entre almacenes Amazon
Considera almacén propio o 3PL para flexibilidad y reduccién de costos
Implementa sistema de seguimiento preciso por ubicacion
Desarrolla plan de contingencia para problemas de stock

0O O O O O

o O O
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MONITOREO Y OPTIMIZACION DE RENDIMIENTO

DASHBOARD DE CONTROL INTEGRAL

1. KPIs esenciales de seguimiento diario:

o O O O O

O

Ventas totales (unidades y valor)

Desglose organico vs. PPC

Conversion del listado (global y por trafico de origen)
ACOS y TACOS (Total Advertising Cost of Sale)
Posicion organica para 5-10 palabras clave principales
Margen neto efectivo (después de todos los costos)

2. Sistema de alertas automatizadas:

O O O O O

Caidas de conversion >20% en 48h

Descenso en ranking organico >5 posiciones

Incremento de ACOS >25% sobre promedio semanal
Aparicion de nuevos competidores en top 3 posiciones
Cambios significativos en precios de competidores clave
Incremento en tasa de devoluciones >2% sobre promedio

3. Analisis competitivo sistematico:

o O O O

O

Monitoreo semanal de precios, listados y posicionamiento de 5-10 competidores principales
Analisis mensual de nuevos entrantes en el nicho

Seguimiento de innovaciones y mejoras de producto en el sector

Evaluacion trimestral de cuota de mercado estimada

Analisis semestral de cambios en el panorama competitivo

4. Revision periédica de tendencias:

O

O
O
O

Analisis semanal: Métricas operativas basicas

Analisis mensual: Rendimiento PPC y posicionamiento
Analisis trimestral: Estrategia de precios y margenes
Analisis semestral: Optimizacion de producto y expansion

OPTIMIZACION CONTINUA DEL LISTADO

CICLO DE MEJORA PERPETUA

1. Calendario de renovacion sistematica:

O
O
O
O

Actualizacién mensual de imagenes principales (pruebas A/B)
Renovacion trimestral de bullet points basada en preguntas/reviews
Actualizacién trimestral de A+ Content con nuevos usos/beneficios
Revision semestral completa del listado

2. Optimizacién basada en datos reales:

O

o O O

Andlisis de términos de busqueda que generan conversiones
Incorporacién de palabras de preguntas frecuentes en copy
Actualizacién basada en objeciones detectadas en reviews negativas
Mejora continua de backend keywords segun informe de rendimiento
Adaptacion estacional de imagenes y copy cuando relevante

3. Implementaciéon de mejoras de producto:

O
O
O
O
O

Recopilacion sistematica de feedback de clientes
Priorizacién de mejoras segun frecuencia de menciones
Implementacion de cambios en nuevos lotes de producto
Comunicacion efectiva de mejoras en listado

Destacar evolucion del producto como ventaja competitiva

4. Estrategia de variaciones inteligentes:



Expansién planificada de variantes basada en demanda comprobada
Optimizacién de paginas de variacién (imagenes especificas y comparativas)
Monitoreo de rendimiento por variante

Ajuste dinamico de inventario segin popularidad

Eliminacion estratégica de variantes de bajo rendimiento

o O O O O

GESTION AVANZADA DE REVIEWS Y REPUTACION

SISTEMA DE GENERACION Y GESTION DE OPINIONES

1. Estrategia proactiva de obtencién de reviews:
Implementacién de inserts y packaging optimizado para solicitud de reviews
Secuencia de emails post-compra (automatica pero personalizada)
Seguimiento especifico para compradores satisfechos identificados
Utilizacién de programas oficiales de Amazon (Vine, Early Reviewer)

o Implementacion de programa de garantia extendida a cambio de feedback
2. Gestion profesional de reviews negativas:

o Monitoreo diario de nuevas reviews
Respuesta dentro de 24h a todas las reviews negativas
Implementacién de proceso sistematico:
Contacto inmediato con cliente insatisfecho
Ofrecimiento de solucion concreta al problema
Seguimiento hasta resolucién completa
Solicitud educada de actualizacion de review tras solucién

o Documentacién de todas las incidencias para mejora de producto
3. Optimizacion del ratio positivas/negativas:

o Analisis de causa raiz de cada review negativa
Implementacién de mejoras basadas en patrones detectados
Desarrollo de FAQ preventivo para objeciones comunes
Mejora continua de la claridad del listado para gestionar expectativas
Revisidbn mensual del impacto de mejoras en nuevas reviews
4. Impulso estratégico del perfil de reviews:
Objetivo: Alcanzar umbral critico de credibilidad (50+ reviews con 4.3+ estrellas)
Estrategia de seguimiento especifico de compradores entusiastas
Implementacién de programa VIP para grandes fans del producto
Anadlisis detallado de éxito/fracaso en obtencion de reviews
Benchmarking continuo con competidores directos

O
O
O
O
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SERVICIO AL CLIENTE DE EXCELENCIA

SISTEMA DE SOPORTE SUPERIOR

1. Estructura de respuesta rapida:
Tiempo maximo de respuesta: 12h en dias laborables, 24h en fines de semana
Plantillas personalizables para preguntas frecuentes
Escalamiento automatizado de casos complejos
Base de conocimiento interna actualizada constantemente
Implementacién de chatbot para consultas basicas (si volumen lo justifica)
2. Gestion efectiva de devoluciones y problemas:
o Politica claray generosa de devoluciones
o Proceso simplificado para el cliente
o Analisis detallado de cada devolucién/problema

O
O
O
O

o



o Seguimiento posterior para verificar satisfaccion
o Automatizacion de procesos repetitivos
o Sistema de alerta para patrones anémalos
3. Experiencia superior post-compra:
o Envio de manual digital/guia de inicio inmediatamente tras compra
o Seguimiento personalizado a los 3, 7y 14 dias
o Contenido de valor afiadido relacionado con el producto
o Resolucion proactiva de posibles problemas antes de que ocurran
Recompensa a clientes recurrentes
4. Analisis sistematico para mejora:
Categorizacion de todas las consultas/problemas
Identificacion mensual de top 5 consultas/problemas
Implementacién de soluciones preventivas
Medicion de satisfaccion post-interacciéon
Analisis trimestral de tendencias en servicio al cliente

o

o
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AUTOMATIZACION Y ESCALADO SISTEMATICO

CONSTRUCCION DE SISTEMAS REPLICABLES

1. Herramientas esenciales de automatizacion:

Gestidn de precios: Repricer automatico con reglas personalizadas

Inventario: Sistema de alertas y pedidos semi-automaticos

PPC: Software de optimizacion con reglas predefinidas

Servicio cliente: Sistema de tickets con respuestas predefinidas

Reviews: Monitoreo automatico con alertas personalizadas

2. Documentacion exhaustiva de procesos:
o Manual de operaciones completo con todos los procedimientos

Checklist diarias, semanales y mensuales

Diagrama de flujo para toma de decisiones criticas

Repositorio centralizado de plantillas y recursos

Base de conocimiento acumulado y lecciones aprendidas

3. Delegacion estratégica y equipo:
o Primera contratacion (al superar 5.000%/mes): Asistente virtual para tareas administrativas
o Segunda contratacion (al superar 10.000$/mes): Especialista en PPCy gestion de listados
o Tercera contratacion (al superar 15.000%/mes): Gestor de servicio al cliente
o Organigrama escalable con responsabilidades claramente definidas

Programa de capacitacion estandarizado para nuevos miembros

4. Creacion de dashboard ejecutivo:
o Visualizacion centralizada de todos los KPlIs criticos

Actualizaciones automaticas en tiempo real

Sistema de semaforos para indicar areas problematicas

Informes automatizados diarios/semanales/mensuales

Modelos predictivos para anticipar tendencias

O
O
O
O
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ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO SOSTENIBLE

PLAN DE EXPANSION ESTRUCTURADO

1. Desarrollo de linea de productos completa:
o Planificacion estratégica de 5-10 productos complementarios
o Cronograma de lanzamientos escalonados cada 60-90 dias



o Analisis de rentabilidad por producto y sinergia entre ellos

o Creacién de bundles y ofertas combinadas

o Desarrollo de identidad de marca consistente
2. Expansion internacional planificada:

o Secuencia estratégica: Marketplace doméstico EU UK/CA JP/AU
Adaptacion cultural y linguistica profesional
Estrategia fiscal y logistica optimizada por regién
Presupuestos y objetivos especificos por mercado
Equipo especializado por region cuando volumen lo justifique
3. Diversificacion de canales controlada:

o Implementacién de tienda propia (Shopify) al alcanzar 15.000$/mes
Estrategia omnicanal con ventajas especificas por canal
Desarrollo de programas de fidelizacion exclusivos
Expansion a minoristas seleccionados (wholesale)

o Mantenimiento de balance adecuado entre canales
4. Reinversion estratégica de beneficios:

o Férmula 50/30/20: 50% reinversion en crecimiento, 30% nuevos productos, 20% optimizaciéon
Presupuesto especifico para innovacion y mejora de productos
Fondo de contingencia para oportunidades estratégicas
Plan financiero a 12, 24 y 36 meses
Objetivos claros de rentabilidad vs. crecimiento por fase

o O O
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MENTALIDAD CORRECTA PARA EL EXITO A LARGO PLAZO

1. Enfoque de empresario vs. vendedor:

Construccion de activo empresarial, no solo fuente de ingresos
Documentacion y sistematizacion obsesiva

Orientacion a escalabilidad desde el inicio

Mentalidad de innovacion constante

Vision a largo plazo vs. ganancias rapidas

2. Filosofia de mejora continua:

o Prueba, mide, aprende, ajusta - ciclo constante

o Pequefias optimizaciones compuestas generan grandes resultados

o Analisis honesto de fracasos como oportunidades de aprendizaje

o Benchmarking regular con los mejores del sector

o Actualizacién constante de conocimientos del ecosistema Amazon
3. Equilibrio estratégico:

o Balance entre optimizacidén y expansion
Ciclos planificados de consolidacion y crecimiento
Diversificacion prudente vs. enfoque excesivo
Vision holistica del negocio mas alla de métricas individuales

o Sostenibilidad a largo plazo vs. tacticas agresivas a corto
4. Creacion de valor real:

o Enfoque en resolver problemas genuinos de clientes
Compromiso con calidad y mejora constante del producto
Construccion de marca con valores definidos
Relaciones de beneficio mutuo con proveedores
Vision centrada en la creacion de experiencias excepcionales

O
O
O
O
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RECURSOS IMPRESCINDIBLES PARA MANTENIMIENTO



HERRAMIENTAS ESENCIALES

Helium10 Suite - Investigacidn, seguimiento, keyword tracking y analisis

Sellics o SellerApp - Gestion integral y optimizacion PPC

Feedback Genius o Jungle Scout's Email Automator - Automatizacién de emails
InventoryLab o Sellics Inventory - Gestién de inventario y prevision

Repricer automatico - Keepa, Aura o SellerRepublic

RECURSOS DE CONOCIMIENTO

Comunidad FBA privada para informacion actualizada

Webinars mensuales con expertos en optimizacion

Conferencias anuales sobre Amazon (SellerCon, Prosper Show)
Suscripcion a servicios de informacién sobre cambios en Amazon
Grupos de mastermind con vendedores de nivel similar

CICLO DE REVISION RECOMENDADO

DIARIO (15-30 min): Ventas, PPC, reviews, mensajes

SEMANAL (1-2h): Analisis rendimiento, ajustes PPC, competencia

MENSUAL (3-4h): Analisis profundo, ajustes estratégicos, planificacion

TRIMESTRAL (1 dia): Revision estratégica, analisis de tendencias, ajustes mayores

ANUAL (2-3 dias): Planificacidn estratégica completa, objetivos anuales, reevaluacién de nicho
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