Ofrece tus Servicios a
Otras Empresas en
Amazon y Gana Pasta
Cada Mes

Mira este video antes que nada. Haz clic en el enlace.


https://www.loom.com/share/13e4d132fe224f5e99c2060ac20d0553?sid=4b7e4685-fdca-412b-b9be-b0b2d67773b5

Hola Hola!

Quiero empezar con una historia que te va a molar y puede que te sientas
identificado:

Lo primero de todo, hace mas de 3 anos que empecé en este mundo de Amazon.

Si, me formé lo mejor que pude y creé mi marca privada en el nicho del hogar, con
la que sigo a dia de hoy.

Me ha pasado de todo.

Y te aseguro que no he sido el ejemplo que suelen poner en redes todos los
supuestos gurus de generar un beneficio (no facturacion) de 5.000€ al mes en
menos de 1 ano...

Y menos aun si no tienes mas de 3.000€ para invertir de primeras como fue en mi
caso.

Que no te cuenten tonterias.

Y aunque los generara (actualmente estoy en mas de 130.000€ al ano de
facturacion), seguro que la gran mayoria irian para reinvertir en el negocio, con lo
que al bolsillo llega poco o nada...

Y menos aun si compartes la marca con un socio al 50%.

* 0jo, una vez que consigues crecer, abres catalogo, paises, etc. puedes vivir de
puta madre, pero lo normal es que los primeros anos estés jodid@.

Es por eso que cada vez mas pensaba: <<Joder, me encanta esto de Amazon pero
todavia no consigo vivir de ello con mi marca. ;Y si ayudo a otras a crecer y me
llevo una parte?>>

Planteando todo por mi cuenta, un poco alo loco y con el conocimiento de 4 anos
vendiendo, decidi probar suerte contactando con otras empresas, a ver si a
alguna le interesaba.

Todavia no era consciente de la cantidad de empresas que hay en Amazon
haciendo pasta y con gran margen de mejora...



Empecé sin tener niidea de como contactar, llevar una conversacion, etc. pero
poco a poco fui perfeccionando y a dia de hoy puedo decir con orgullo que me he
asociado con unas cuantas empresas (y las que quedan).

No es facil, pero tampoco imposible, ni mucho menos. Si yo he podido, ¢por qué no
tU? Esto te lo tienes que plantear siempre.

Pues asi es como nace esta idea para que tu también puedas dedicarte a llevar
cuentas de Amazon y ganarte bastante bien la vida con ello.

Soy de ir mucho al grano y explicar los conceptos de manera sencilla.

Aplicando lo que te comento, y sobre todo si eres constante, puedes comenzar a
ganar dinero cada mes ofreciendo tus servicios a otras empresas.

Repito, lo mas importante es la constancia.

En esta guia te llevo desde lo que puedes ofrecer al mercado, hasta como cerrar
ventas y proyectar una imagen profesional como dios manda.

Y ahora a lo importante » Vamos a darle canal!!
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1. {Qué Servicios Ofrecer? =

Lo primero que debes preguntarte es:
¢ Qué puedo ofrecer yo a otras empresas? ;Qué me gusta? ;En qué soy bueno?

Aqui tienes algunas ideas de servicios que suelen ofrecerse y el que en mi opinion
es el mas potente (es el que aplico y te explico por qué):

1. Disefio 7

El diseno es crucial en Amazon. Cualquier listing debe buscar el vender solamente
con las imagenes y video.

Redisenar un listing (pagina de producto) puede multiplicar literalmente los
resultados de cualquier marca de la noche a la manana.

Todos vamos a toda leche en el dia a dia, por lo que tener un listing adaptado a

este sesgo es algo fundamental si queremos convencer a alguien de que compre
el producto. Ofrecer servicios de diseno puede incluir:

e Creacion de todas las imagenes del listing (principal, secundarias, etc.)
e Diseno de contenido A+

e Videos promocionales
Te dejo un listing (y marca) en mi opinién TOP para este ejemplo. Haz clic aqui.

Nota: si ya te dedicas al mundo del diseno, te va a resultar mucho mas facil ofrecer
este servicio.

Si no te dedicas a ello, siempre puedes subcontratar a otras personas (en
plataformas como Fiverr y Upwork) para que hagan el trabajo técnico por ti.

Aun asi, el trabajo de pensar en la mejor estrategia de fotos y guiar al cliente de
gué se deberia hacer, depende de ti.

El objetivo es que sean imagenes profesionales, de alta calidad y que llamen la
atencion para lograr que hagan clic y después compren.


https://www.amazon.es/Hialur%C3%B3nico-Vitaminas-Articulaciones-Hidrolizado-Fabricado/dp/B09HHNZ5Q4/ref=sr_1_5?__mk_es_ES=%C3%85M%C3%85%C5%BD%C3%95%C3%91&crid=2X88R8YGJ7S12&dib=eyJ2IjoiMSJ9.cNTkr67diOeW-MTlZhMNQwerHrZGgATntlfUeexUuuDpfNpqMqKKMvatRd2X8FTicTfRvyQfPctpVcwOnfxGqrcYs1gYpnHudEpVGOuEy1Spf5eIq29at9JfRzeTzmP_NhGIQXr3KHXCYYk78fCLqp8_wAKxeKCHTvwkRpr9GJz8fOOGZ7IeszLg_EEfFHO98HsSeBE2bLS7DpDeFEtq6Ah9dXhYpxcmCDYTRq2GubTpgiALYy0dNNC2gfd_idJWRrSL8C_h1OGBZHGNu-EAjEf-UGjOVMzzoxzLt4F_ZJo.xu3eB5a6gZTCiaDdIKiZi3-aKcRkfq2VMfY9Iq0zRJ0&dib_tag=se&keywords=aldous+labs&qid=1715700904&sprefix=aldous+labs%2Caps%2C120&sr=8-5

Son muchisimas las empresas que tienen la necesidad de mejorar sus listings, asi
qgue ya sabes.

Si es tu pasidn, puedes hacerte muy, pero que muy fuerte aqui.
2. Gestion de Cuenta Completa /%0
Muchas empresas necesitan ayuda con la gestién diaria de sus cuentas de

Amazon. Es decir, necesitan a alguien que lleve su cuenta como si fueran ellos
mismos. Esto puede incluir:

e Gestion de inventario (planificacion de unidades disponibles para la venta,
prevision de stock, etc.)

e Optimizacion de listings (paginas de producto): mejorar lo que ya tienen
(titulo, bullet points, imagenes, videos, etc.)

e Monitoreo de rendimiento y ventas: ejecutar informes para hacer
seguimiento de la situacion actual y posibles vias de mejora.

e Atencion al cliente: gestion de incidencias propias de amazon, responder a
clientes, etc.

e Gestion de PPC: llevar a cabo la publicidad dentro de la plataforma (lo
explico en el siguiente punto).

Y bastante mas...

Nota: este servicio puede resultar muy intenso y llevarte mucho tiempo diario,
ademas de requerir de conocimiento previo sobre venta en Amazon, pero se paga
mejor que encargarte de algo en concreto (como veremos a continuacion).

Es decir, si logras negociar un buen presupuesto (fijo + variable), con 2 clientes
podria darte de sobra para un buen beneficio mensual, incluso con uno si lo
negocias bien.



3. Publicidad / PPC (Pay-Per-Click) ./

Este es el que aplico yo y donde veo mayor potencial. Te cuento:

La mayoria de las empresas no tienen niidea de cémo ejecutar campanas de
publicidad correctamente, lo que afecta a su posicionamiento en las busquedas
(aparecen mas abajo en los resultados de busqueda) y a sus ventas (no venden

todo lo que podrian).

Este servicio incluye:
e Anaélisis de palabras clave relevantes a cada producto
e Creacion de distintas campanas segun el objetivo

e Seguimiento semanal y mensual de las campanas creadas. Hay que hacer
los ajustes necesarios en base a los resultados

e Generar informes de analitica para entender bien las métricas y tomar
decisiones sobre ello

Nota: es quizas la via que mas rapido genera resultados. Es decir, si se hacen las
campanas adecuadas y un estudio de palabras clave correcto, se puede aumentar
la facturacion en gran medida en cuestion de dias/semanas.

Peeeero, si a la publicidad no le acompana un buen producto, no servira de
mucho...

Es decir, vender se vendera mas, pero lo mas seguro es que cueste ser rentable.
Por ello, a parte de ejecutar las campanas, aportaras mas valor al posible cliente si
entras a recomendar mejoras en sus productos (qué puede mejorar para vender

mas), lo que te hara ganar en autoridad y seréd mas facil cerrar la venta.

Ademas, una vez se le coge el “truco”, la gestion semanal es mas facil de llevar y no
nos lleva tanto tiempo como en el servicio de gestionar la cuenta entera.

Ser un especialista en publicidad no es dificil pero debes formarte bien para
sacarle el maximo potencial.



4. Estrategia de Expansién Internacional ()

Ayuda a las empresas a expandir sus ventas a otros paises europeos o
transfronterizos. Este servicio puede incluir:

e Investigacion de mercado
e Optimizacion de listings para diferentes mercados

e Gestion logistica y aduanera

Por si no lo sabes, Amazon tiene un programa llamado “PanEuropeo” en el que
permite vender en las tiendas de toda Europa y apareciendo con el logo de “Prime”.
Los mercados mas fuertes suelen ser: Alemania, Francia, Espana e Italia.

Nota: es muy interesante lograr expandirse por otros paises, ya que las ventas se
multiplican y eso significa mas € para nosotros.

Ademas, este servicio/oportunidad es paralelo al resto. Por ejemplo, la publicidad
es igualmente necesaria de hacer en el mercado espanol como en Alemania o

Francia.

Bonus: En este enlace te dejo un video resumen con mi vision sobre este primer

blogue de servicios

**Muy importante (antes de avanzar): Si aun no sois auténomos, os recomiendo
que lo hagais lo antes posible. Como en cualquier servicio profesional, debemos
generar facturas a los clientes, contratos de colaboracion, etc. por lo que es
necesario tributar lo correspondiente.

Aungue no es un tramite para nada dificil, consulta con un asesor fiscal para que
pueda ayudarte y guiarte con todo lo que se necesita.


https://www.loom.com/share/761bb4a865e64592920aaabfa262ba36?sid=713ab338-2d48-4c07-8acb-7d50e581aac2
https://www.loom.com/share/761bb4a865e64592920aaabfa262ba36?sid=713ab338-2d48-4c07-8acb-7d50e581aac2

2. Encuentra a Empresas /-

Una vez que elegimos la forma de trabajo, es hora de buscar a potenciales
empresas para contarles como vamos a ayudarles a aumentar sus ventas, que al
fin de cuentas es lo que quiere todo el mundo.

Lo he dividido en parte gratuita y de pago.
Método Gratuito

Paso 1: Entra directamente en amazon.es. Debajo de la lupa de busqueda hay
distintas opciones de nichos y si pinchas en la opcién de “Todo” se abre un
desplegable con la totalidad de los nichos. Es cuestion de ir buceando y viendo
distintas opciones:

ama;on e @ ;n;;::sa Todos los departamentos ¥ | Buscar Amazon.es
S —

= Todo Losmdsvendidos AmazonBasics Ofertas Prime -~  Ultimas Novedades Musica Informdtica Audible Hogary cocina

Dale un poco de color
a tu vida con Alexa

Paso 2: Cuando selecciones un nicho, subnicho, o busques directamente algo en
particular, veras la pagina de resultados.

Te recomiendo que vayas a por esas opciones que no tengan miles de resenas, ya
que o bien los vende Amazon y no podemos contactar a la empresa o son
multinacionales y va a ser casi imposible. Te dejo un ejemplo de un producto
interesante:


http://amazon.es

FunCakes Preparado para Crema
Pastelera, Facil de Usar, Deliciosa
Crema Pastelera para Rellenar Tarta...
Vainilla

FunCakes Preparado Crema de
Mantequilla: Facil de Usar, Cremosa,
Perfecta para la Decoracién de...
Vainilla

50+ comprados el mes pasado

FunCakes FunCakes Mix for
Enchanted Cream 4kg 4000 g
Cream

Ver opciones

.

)

ek
e AL A0 R it

FunCakes Preparado Crema Blanca

Encantada, Muy Ligera y Esponjosa,

Perfecta para Rellenar y Cubrir...
Vainilla

100+ comprados el mes pasado

Bulk Batido puro de proteina de
suero de leche en polvo, manzana
desmenuzada y crema pastelera, 2,...

52%€,00¢/100 g)

72°¢ (12,406 /kg)

6,48 € con el descuento de Compra

recurrente

Ofertas destacadas no disponibles prime

35€
58,75 € (1 nueva oferta) 14 (15,94€/kg)

12,92 € con el descuento de Compra

80€
12%¢; 2,80€/kq)
11,52 € con el descuento de Compra

Una buena practica es que te centres en productos con menos de 1.000 resenas,

son empresas mas accesibles cuando estas empezando. Este como vemos sélo

tiene T.

Otra forma gratuita para saber qué tipo de productos o nicho/sector buscar, es
preguntando directamente a ChatGPT (version gratis). Cuanto mas
detalle/contexto le des a la herramienta, mejores resultados te va a sacar. Un
ejemplo de prompt (mensaje) seria:

"Hola ChatGPT, necesito tu ayuda para identificar potenciales nichos de mercado
en Amazon que tengan oportunidades para colaborar con empresas espanolas.
Para esto, quiero que consideres los siguientes aspectos:

Categoria del producto: Especifica al menos tres categorias de productos
diferentes que tengan una demanda constante y en las que haya
oportunidades para nichos especificos.

Oportunidades de nicho: Detalla posibles subnichos dentro de estas
categorias que podrian ser explotados y que no estén altamente
saturados.

Empresas espanolas: Indica ejemplos de empresas espanolas que podrian
estar interesadas o ya estan presentes en estos nichos.

Potencial de mercado: Proporciona una breve descripcion del potencial de
mercado de cada nicho, incluyendo la demanda y posibles tendencias de
crecimiento.

Por favor, proporciona ejemplos especificos y detallados para cada categoria y
asegurate de que las recomendaciones sean prdcticas y accionables para

Entrega GRATIS el sdb, 18 de may

LEntrega masrapida mafiana, 16 demay |



alguien que estd empezando en el mundo de las ventas en Amazon y busca
colaboraciones con empresas espanolas. jGracias!”

Método de Pago

Paso 1: Yo uso el software de Helium 10, por lo que no os puedo recomendar otro.

Este software es la llave al éxito para cualquier vendedor/gestor de amazon, ya
gue nos da lainformacion real en cuanto a ventas, volUmenes de busqueda, etc.
de cualquier nicho.

Es como si quieres montar un bar y tuvieses una herramienta que te diera los

numeros exactos de todos los bares de la zona para analizar rapidamente si tiene

sentido el negocio.

En cuanto alos precios, podéis hacer un pago anual o mensual. Légicamente si
pagas de golpe el anual, sale mejor en total.

Existen 3 planes: el Starter (basico), Platinum (medio) y Diamond (avanzado).
Es unainversién (de primeras) OBLIGATORIA por varios motivos:

- Te permite ver los numeros de facturacion actuales y pasados de cada
marca (asi ves si te merece la pena).

- Puedes ordenar por pais de la empresa para tener todas las marcas
espanolas juntas y que sea mas facil identificarlas.

- Te permite ver el posicionamiento de cada palabra clave actual, lo que es
indispensable para comentar en una primera llamada de contacto y
después en la llamada de venta (sin esto no sabemos si realmente estan

mal posicionados).

- Puedes ver si ese mismo producto esta en otros mercados europeos (lo
que viene a ser un indicio de marca potencial).

Y muchas mas cosas.

Y la buena noticia...
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He conseguido que Helium 10 dé un descuento exclusivo a la comunidad para el
plan Platinum o Diamond.

Hay 2 tipos de descuento: un 10% para toda la vida o un 20% durante los primeros 6
meses.

Sélo vale para cuentas de nueva creacion, por lo que si ya tienes una y te quieres
aprovechar de alguno de los descuentos, debes crear otra nueva.

Para empezar, os recomiendo el Platinum porque es mas barato que el Diamond,
tiene uso ilimitado de herramientas y todo lo que necesitas.

Basicamente, el precio normal son 99 ddlares al mes. Con el 20% de descuento
pagarias 80 ddlares (unos 74€) durante los primeros 6 meses y con el 10% pagarias
90 ddlares (unos 83€) cada mes.

* Truquito: para ahorrar el maximo, puedes usar el del 20% y el ultimo mes crear
otra cuenta nueva para volver a disfrutar del descuento, y asi cada 6 meses...

(esto no se lo digas a la gente de Helium &)

Haciendo clic en este enlace tienes acceso a los descuentos y a toda la info.

Cuando os haceéis una cuenta en Helium, debéis descargar su extension de
Chrome. Asi podéis analizar cualquier pagina de resultados en 2 clics.

Paso 2: Cuando hayas hecho una busqueda cualquiera (en este ejemplo: “crema
pastelera") te saldran todos los resultados de las distintas empresas que venden

este tipo de producto.

Ahora es cuando debes hacer uso de la extension y seleccionar la opcion: “Xray -
Amazon Product Research”. Os aparecera lo siguiente:
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https://crushtrk.com/?a=15610&c=264&p=r&s4=AMZSALVAJE10&s5=PURL-041262

Xray — Amazon Product Research for “crema pastelera™ <} Switch to New Ul

Search volume: 372

TOTAL REVENUE @ AVERAGE REVENUE @ AVERAGE PRICE @ AVERAGE BSR @ AVERAGE REVIEWS @ -
34.327 € 1373 € 19€ 43,593 730 Related Keywords '
Rows Selected: 0§ Y Filter Results (51/51)
# o~ Product Details + ASIN =+ Brand < Price = Sales = Sales Graphl~® Revenue = BSRI~ < | Seller Country/Region =| Fees = Active Sellers# < Ratings ¢ Review Countl~ =
1 x » h sP| L'Oréal Paris Revitalift Ldser .. ~ BOBXDS7J69 L'oreal Parig 13,19€ 11510 151.816,90 6 | AMZ 6,07 € 15 44 5265
2 F » g; sP | L'Oreal Paris Dermo Expertis... BO94TYNCIT L'Oréal Paris 1140€ 3181 36.263,40 26 | AMZ 529€ 9 45 1421
g ¥ » ; sP| Pistl - Crema Spalmabile al Pi.. BOCEQELBIS Pistl 2560€ 75 1920,00 345 IT 9.40€ 1 45 30
4 ¥ » sP| Cohentbliss Jeringa de Pastel BOSWVL3B67 Cohentbliss 1299¢€ o 0,00 693.383 JCN 581¢€ 1 4,0 6
5 ¥ » _.\ sP| 26 Piezas Manga Pastelera R. BOCNG66190X AhLmA 929¢€ 4 37.16 B84.449 JES 465€ 1 50 2
6 x » s!,: sP| JasCherry 5 Piezas Boquillas BOSLGVL7QP JasCherry 798¢ 12 9576 138589 JCN 3.82¢ 2 44 62
7  » i FunCakes Preparado para Crema ... BOBYGCZYLF FunCakes 999¢€ 133 132867 2200 | AMZ 6,46 € 1 46 141
8 x » i FunCakes Preparado para Crema ... BOBYGD3DIT FunCakes 648¢€ 58 37584 7911 | AMZ 380€ 1 45 46
g x » s Crema Pastelera en polvo Bolsa d. BOBX767L12 RAMON CUSI 6,43€ N/A / N/A | ES [A 1 47 60
10 x » ___-—; Colorante alimentario 12*6ml, Col BO7TVGNZ2L HXDZFX 999¢€ 1240 12.387,60 364 JCN 341€ 1 44 11310
11 x » ! FunCakes Preparado Crema de M. BOBYGGW7C6 FunCakes 11,652 € 156 1797,12 880 | AMZ 673€ 2 44 561
12  » i FunCakes Preparado para Bizcoc.. BOSYGBSDMT FunCakes 2659 € 49 130291 4834 | AMZ 1227¢€ 2 46 535
13 x » j FunCakes Preparade Crema Blan.. BOBYGFIFXN FunCakes 1292€ 175 2261,00 1051 | AMZ 697 € 4 46 594
14 ¥ o lfd FunCakes Merengue en Polvo: Pr... BO995TBMB3 FunCakes 1395€ 38 53010 9201 JES 7.18¢€ 1 45 82
15 ¥ » gi FunCakes Preparado Crema Enca..  BOBYGHCTBS FunCakes 7,65 € 143 1093,95 1191 4,96 € 2 45 382

Como marco en rojo, podéis ordenar por esa columna de “Seller Country/Region™y
abrir (clicando en el campo de “ASIN”) cada una de las opciones que sean
empresas espanolas (marcadas como “ES”). De esta forma se ahorra mucho
tiempo en encontrar a las empresas que realmente nos interesan por nuestro
idioma.

También podéis hacer clic sobre la columna y se ordenaran los paises
alfabéticamente, por lo que estaran todos los “ES” juntos.

Nota: Las que aparecen como “AMZ” significa vendido por Amazon y son algo mas
complejas de contactar, os explico por qué mas abajo.

Bonus: En este video uento mas en detalle sobre Helium 1 Smo lo u on
un ejemplo real.
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https://www.loom.com/share/d4d03c6e1b714f8d9f2cfe9ba2b84dc3?sid=0b6eca70-d223-42f9-a6f5-9fb2237d49ea
https://www.loom.com/share/d4d03c6e1b714f8d9f2cfe9ba2b84dc3?sid=0b6eca70-d223-42f9-a6f5-9fb2237d49ea

3. ¢En qué nos debemos fijar? 5

Una vez sabes las dos formas de encontrar a empresas dentro del infinito
marketplace de Amazon, es hora de entender en qué debemos fijarnos para ver si
realmente tienen margen de mejora o no.

Paso 1: Analizar qué empresas espanolas son interesantes en base a su
facturacion:

Al final, en cualquier busqueda ves los numeros de facturacién mensuales de 1sdlo
producto. Para saber coémo ver un total aproximado de lo que factura cada
vendedor (con todos sus productos activos en Amazon), te he dejado este video

r lo entien mejor om idir si te mer I n mi

opinion).

Paso 2: Abre cada opcidn que te haya parecido interesante. Revisa el listing en
detalle y analiza los puntos de mejora. Las preguntas que siempre me hago son:

e ;Tiene unaimagen principal atractiva? Objetivo: hacer una mejor

e ;Tiene pocas resenas y mal rating? Objetivo: conseguir mas y aumentar
rating

e ;Tiene buenas imagenes secundarias y video? Objetivo: potenciar listing

e Eltexto de lasiméagenes y video esta en espanol? Objetivo: apelar al idioma
de cada mercado

e /Tiene buen copy (titulo y bullet points)? Objetivo: posicionar més palabras
clave y ser persuasivo con el texto para retener al usuario

e /Tiene un A+ (contenido de marca) trabajado? Objetivo: generar marca,
confianza y autoridad

e ;Venden en otros paises a parte de Espana? En Helium se puede ver

rapidamente. Si no lo usais, tenéis que buscar el mismo ASIN en cada
marketplace. Objetivo: duplicar las ventas al internacionalizarse
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https://www.loom.com/share/d482ce56350043279e3bde9ad4307ece?sid=dcf485b1-0f06-4b4b-9484-009daf06b0ed
https://www.loom.com/share/d482ce56350043279e3bde9ad4307ece?sid=dcf485b1-0f06-4b4b-9484-009daf06b0ed
https://www.loom.com/share/d482ce56350043279e3bde9ad4307ece?sid=dcf485b1-0f06-4b4b-9484-009daf06b0ed

e ;Tienen un buen posicionamiento? Objetivo: ganando posicionamiento se
ganan ventas (este es uno de los puntos por los que mejor podemos entrar)
o Esto soélo es posible de ver si tenéis Helium 10 instalado. Debéis usar
la herramienta de “Cerebro” y filtrar desde el campo de “Ranking
Orgénico” entre las posiciones 1a 40 (primera pagina de resultados).
Todo lo que esté posicionado por encima del Top 10 es susceptible a
mejora.

Aqui te dejo una demostracion en video para que entiendas mejor esto del

PO onNnamiento Qe e QO de VAalrlalie PDdl d d dddl d eSd [11d d

Haciéndome estas preguntas para el ejemplo anterior (batido de proteinas) vemos
como el listing es un desastre. Te explico:

Bulk Batido puro de proteina de suero de leche
- en polvo, manzana desmenuzada y crema
PROTEINE’S DE pastelera, 2,5 kg
QUALITE SU pE RI E U R E :‘;r?l su'lk. tv7 ~ 7 valoraciones | Buscar en esta pigina

PROTEINE DE LACTOSERUM PRIMEE 5225€ ose /1009

Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo
de tu direccién de entrega, el VA puede variar al finalizar la compra. Para
obtener mas informacién, haz clic aqui.

Financia tus compras en 4 cuotas en 90 dias con Cofidis a partir de
75€ . Ver detalles

(B3

Peso del producto 2,5 Kilogramos

Recuento de 2500.0 gramo

unidades

Dimensiones del 31,5 % 10 X 44 centimetros

producto: large x
ancho x alto

E Informar de un problema con este producto

Scitec Nutrition BCAA Xpress, Sin Az(car, Gluten y Lactosa, ...
i A vy 792

Oferta fugaz

1603¢€

Pasa el ratén por encima de la imagen para ampliarla

Patrocinado @

Basicamente, fallan en todas las preguntas anteriores (mala imagen principal -
aunque el diseno del resto no estan mal, texto de las fotos en francés en vez de
espanol, sin video, titulo corto y no tiene bullet points, en fin..).

. Ellisting perfecto para encontrar no es el que falla en todas las preguntas, si no
el que falla en alguna que somos capaces de identificar y comunicar a la empresa
coémo lo podria solucionar.

Paso 3: una vez hemos visto donde fallan, es hora de contactar con la empresa

para presentarnos y hacérselo ver. La forma de ver sus datos (si es que los han
hecho publicos en amazon) es:
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e Debajo de los botones de “Anadir a la cesta”y “Comprar ya”, tenemos que
fijarnos y hacer click en el nombre a continuacion de “Vendido por™

ry ~ 30 valoraciones | Buscar en esta pagina
S—— o
50+ comprados el mes pasado 2560€{25‘506fl<g3

60€ (25,60¢ / kgl
25 60¢/ kg Entrega GRATIS el jueves, 23 de
Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo maya en pedidos enviados por
de tu direccion de entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para Amzon cia msis oa 35€. Haz el
obtener més informacién, haz clic aqui. pedido en 23 horas 29 mins. Ver

) detalles

Marca Pistl

Peso del producto 1 Kilogramos © Enviara 21345

Numero de piezas 1 En stock
Recuento de 1000.0 gramo i
unidades Cantidad: 1 v

Afiadir a la cesta
Acerca de este producto fiadir a la ces!

= 100% natural

Comprar ya
+ Producto original
{o d Amazon
« Duradero
,
* Alta calidad Devoluciones Ver pelitica de
» Pistaquio develuciones

Pago Transaccién segura
—_—

Nota: si lo vende directamente Amazon, no vamos a tener opcién de hacer clic
(esto es lo que os decia para los resultados de “AMZ” en Helium 10). En este caso
habria que buscar a la marca por fuera o buscando su nombre en la lupa de
Amazon y ver si tienen algun otro producto que lo vendan con su propia marca y asi
contactarles (seguir el proceso de arriba).

e Enlapantalla que aparece a continuacion, debemos bajar hasta la zona de
“Informacioén detallada sobre el vendedor”. Ahi vamos a ver los datos
publicos de esa empresa:

Informacion detallada sobre el vendedor

Vendedor comercial
Nombre de empresa: Antichi Sapori dell'Etna S.r.l. a Socio Unico
Tipo de empresa: Empresa privada
Numero de registro mercantil: 02528490838
Numero de IVA: ITO2528490838
Nimero de teléfono: 095693028
Correo electrénico: digital@pisti.it
Direccién empresarial:
V.le J Kennedy
Zona Artigianale Lotto 12/13
Bronte
Catania
95034
IT
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En este ejemplo vemos como la empresa es italiana y tenemos tanto su teléfono
como email. En estos casos (no son empresas espanolas), la mejor opcion es
enviarles un email en inglés.

Nota: Al principio (con vuestros primeros clientes) os recomiendo siempre
empezar con empresas espanolas (a no ser que seas de otro pais). Compartir el
mismo idioma es muy importante para un primer contacto.

Si aun asi quieres contactar también en inglés, dale canal!l

Si fuera espanola y se mostrara su teléfono, mi recomendacién es que llaméis
directamente. Sé que da bastante palo llamar en frio a un nimero random, pero
pensarlo: ;Qué perdéis? De esa forma también generamos confianza desde el
principio.

Logicamente, antes de llamarles tenéis que ir preparados con lo que le queréis
contar en base a lo que hayais visto que fallan (ir al Paso 2 de este bloque).

Nota 2: muchas veces os vais a encontrar que no viene nada de info. En ese caso,

lo que os recomiendo es que busquéis la marca o empresa directamente por
google y asi conseguir un teléfono o mail en su web o redes sociales.

Aqui tienes un video donde explico un ejemplo real y de como buscar por fuera de
Amazon.
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4. Contacta Correctamente §, + »

Una vez tienes claro lo que le vas a contar a la empresa en cuestion, es hora de
ejecutar. Aqui te dejo mis recomendaciones en funcién del canal por el que te
comuniques:

1. Teléfono

La forma mas efectiva bajo mi experiencia. Si logras convencerles en ese
momento, es mas facil cerrar una segunda llamada de venta.

Yo siempre me presento al principio y les digo que el motivo de mi llamada es por
una oportunidad de negocio que he visto con sus productos en Amazon. A
continuacion les pregunto si lo puedo hablar con él/ella o si me pueden dar el
contacto necesario (preferiblemente n° teléfono, pero muchas veces dan el mail).

Hago esto porque algunas veces la persona que te atiende por teléfono no es la
persona que toma las decisiones, por lo que acortas ese tiempo “inutil” hasta
saber cual es el contacto necesario para esa empresa.

En caso de que sea la persona correcta, debemos explicarles cémo les hemos
encontrado por Amazon (suelo empezar con una historia tipo: “Estaba buscando
XXXy me he topado con vuestros productos. Resulta que yo también vendo por
Amazon (si no vendéis les podéis decir que sois especialistas en Amazon y que os
dedicdis a ayudar a otros a vender mds) y he visto varias cosas que creo podéis
mejorar”, etc.).

El objetivo en toda comunicacion es ser natural, transmitir confianza y hacerles
ver que sabemos de lo que hablamos. Lo que buscamos es cerrar una llamada
posterior de venta (por google meets, Zoom etc.) para explicar mejor como les
podemos ayudar y sobre todo, ponerse cara.

Nota: Si nos dan el si para una videollamada, debemos generar el enlace por
ejemplo con Google Meets (totalmente gratis) y enviarles la invitacion por correo.
Asi que asegurate de pedir su correo antes de colgar. Otra opcion es enviar tu
agenda por softwares como Calendly o Tidycal.

Bonus: en este video te cuento mas sobre las llamadas.
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2. Email

Envia un email detallando cémo puedes ayudarles y sugiriendo una llamada para
discutir mas detalles.

Al no poder desenvolverte como en el teléfono, el objetivo es ser lo mas
persuasivo posible con el texto del mail para captar la atencién de la persona que
lee el correo y que se quede leyendo hasta el final.

Yo siempre intento ser lo mas breve posible e ir a los puntos de mejora que he
identificado para que los entiendan. Dando un poco de detalle de cémo podrian

mejorar, logramos darles valor de primeras y eso siempre ayuda.

Aligual que con el teléfono, la idea es cerrar el mensaje con una llamada a la
accion para cerrar una llamada de venta.

Si realmente estan interesados te van a responder, por lo que mi forma de cerrar
estos correos suele ser tipo: “Si estais interesados en que os lo explique con mas
detalle y asi ponernos cara, respondedme a este mail con vuestra disponibilidad y

asi os dejo enviada la convocatoria”.

Bonus 2: aqui os dejo una plantilla de email que yo personalmente he usado (las
voy cambiando/mejorando en el tiempo):

Asunto: Os Ayudo a Aumentar Vuestras Ventas en Amazon
Cuerpo: Hola equipo XXX (nombre de la marca)!

Mi nombre es Emilio, jencantado de saludaros!

Os cuento super rapido:

Estaba buscando en Amazon productos de dcido hialurénico (el producto/nicho
que estéis analizando) y he caido en vuestra marca.

He estado analizando y creo que tenéis mucho potencial para duplicar las ventas
actuales y en general vuestro catdlogo en el nicho.

Llevo mds de 4 anos vendiendo con mi marca en Amazon (si no vendéis podéis

omitirlo o adaptar el discurso). Soy especialista en Conversion y Publicidad dentro
de la plataforma y creo firmemente que os puedo ayudar a saltar de nivel.
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Si os interesa podemos agendar una llamada corta y nos ponemos cara :)

Que tengais un gran dia,

Emilio

Nota: os aviso desde ya que lo més normal es que NO os contesten a los mails. Por
eso recomiendo siempre probar la llamada antes como sea.

Aun asi, cuantos mas emails envies, mas posibilidad de que a alguno conteste. La
paciencia y constancia es la clave al éxito (para TODO).

Bonus: en este video te cuento una estrategia para aumentar X10 tus respuestas a

los emails en frio con un ejemplo real

3. LinkedIn

Conecta con los duenos de negocios o gerentes de e-commerce y enviales un
mensaje personalizado.

Aqui es interesante que antes de contactar con nadie, tengas tu perfil optimizado
para que si entran a cotillear, puedas transmitir algo de confianza. Aqui te muestro
el mio para que veas a lo que me refiero:

Te ayudo a multiplicar .
tus ventas en Amazon

N Qi Propucto)

Emilio Bordona Fernandez .\__(_2:?____53_(1__'@;_ , School of Management
Ayudo a Marcas Escalar en Amazon | Especialista en PPC y

Conversion | Vendedor FBA y FBM

Madrid v alrededores - Informacion de contacto

’ wesy  BCSM Business Consult

Mas de 500 contactos
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Una vez contactes con ellos, laidea es generar una conversacion natural antes de
pedir cualquier llamada. Un par de mensajes interesandose sobre su negocio es
muy buena estrategia antes de contarles cémo les podrias ayudar (mismo
proceso que ya hemos visto).

Bonus 3: en este video cuento un poco mas sobre Linkedin.

5. Qué Hacer en la Llamada de Venta

Una vez conoces las distintas formas de contactar a las empresas en frio y has
conseguido cerrar una segunda llamada, es hora de darlo todo para estar un paso
mas cerca de cerrar la venta. Para ello hay que tener en cuenta lo siguiente:

Paso 1: Investiga mas a fondo la marca.

Yo siempre tengo abiertos los principales productos (en distintas pestanas) segun
las ventas que da Helium para compartir la pantalla y comentar las posibles
mejoras que ya hemos comentado previamente.

También, en otra pestana tengo abierta la herramienta de Cerebro (comentado en
puntos anteriores) con el posicionamiento de los distintos productos y asi atacar
ese punto de dolor.

No esta de mas que les investigues un poco su web, a los fundadores en Linkedin,
etc. De esa forma, tienes mas contexto del que poder tirar en una llamaday

generar cercania (a todo el mundo le gusta ver que se interesan por nosotros).

Nota: De esta forma no sélo tenemos mas detalle, si no que generamos seguridad
al cliente porque nos ven preparados, ven que nos lo hemos trabajado.

Paso 2: No te presentes con la camiseta del pijama por favor.

Aunque el 95% de las reuniones sean virtuales, debemos intentar dar buena imagen
con la vestimenta, y mas si es con un posible cliente.
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Te recomiendo ir con un polo o camisa, algo no muy formal para que no parezca
una entrevista de trabajo, pero que nos sirva para seguir transmitiendo
profesionalidad.

También te recomiendo difuminar o cambiar el fondo (con google meet o zoom se
puede hacer facil) si estas metido en tu habitacion y crees que puede quedar algo
“cutre” (mejor que no se vea tu cama) .

Paso 3: Preséntate, sonrie y deja que te cuente lo maximo posible. Tienes que ser
una esponja para entender de primera mano la marca.

Esto es muy importante: deja que hablen, escucha todo lo posible y no seas
charlatan (puedes dar una mala imagen).

Otro consejo: Usa un bloc de notas en tu ordenador o una hoja y boli para apuntar
cosas que sean importantes de recordar

Cuando sea el momento de hablar, comparte la pantalla con lo comentado en el
paso 1y ve explicando paso a paso las cosas. Con calma.

Nota: No se trata de hacer una presentacién como tal, sino de crear una
conversacion fluida, atacando los distintos puntos de dolor sutilmente y hacer ver
que somos la solucion a sus problemas.

Paso 4: Va a llegar un momento al final de la llamada en que lo mas seguro es que
te pregunten por el presupuesto.

Lo que te recomiendo en ese momento es que le comentes que lo tienes que bajar
mas a tierra con lo que habéis hablado en la llamada y que se lo haras llegar a lo
largo del dia o manana por mail.

De esta forma no damos la sensacion de estar “desesperados” por conseguir al
cliente y damos mejor imagen al demostrar que tenemos que trabajarlo mas.

Si no te pregunta directamente por el presupuesto, comenta tu la idea al final.
* 0jo: si estamos muy seguros de nuestra propuesta, seria ideal comentarla en la
propia llamada, aunque mandemos igualmente el mail posterior. De esa forma, si

surge alguna barrera por parte del cliente, podemos comentarla e intentar
derribarla en ese mismo momento.
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Paso 5: Mandar el presupuesto por mail.
En el siguiente bloque (“Cierra la Venta”) te explico las dos formas que yo planteo
para mandar presupuestos y cual es en mi opinién la que te va a ayudar a cerrar

mas ventas al principio.

Bonus: Aqui tienes un video donde hablo mas en detalle sobre la esperada

llamada de ventas y ciertas recomendaciones

6. Cierrala Venta ¢

Una vez has tenido la llamada de venta y todo ha ido como deberia, es hora de
elaborar un presupuesto ganador para conseguir el ansiado SI.

Como te decia, yo tengo 2 formas de estructurar el presupuesto:

Piensa cuanto quieres cobrar en base a la situacién del cliente. Es decir, no es lo
mismo un presupuesto para una marca pequenita (ejemplo: facturan 3.000€ de
media y sélo estan en Espana) que una mas grande (ejemplo: facturan 10.000€ de
media al mes y estan en toda Europa).

Una vez analizado lo anterior, yo suelo plantear los presupuestos de 2 formas:
Forma 1: Fijo + Variable.

Por ejemplo, puedes plantear unos 1.000€ fijos + 5% de variable sobre las ventas

totales. Depende de si vas a llevar sdélo la PPC o la cuenta entera, y como hemos
comentado antes, del tamano de |la marca.

- Ventajas: te aseguras un ingreso fijo si o si, a parte de lo que consigas
generar de resultados

- Contras: de primeras puede ser algo agresivo. O al menos es lo que me he

encontrado yo. Tiene sentido que no quieran arriesgarse a un fijo ya que no

te conocen de nada y quieren ver antes si realmente les puedes ayudar.
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Si vendes otros servicios individuales como el diseno, estudio de mercado,
auditoria de PPC, etc. el variable no tiene sentido. Tendrias que pasarle un
presupuesto acotado sobre lo que se necesite.

Nota: Para lograr un si mas facil con esta estructura, quizés puedes plantear un fijo
mas bajo (como por ejemplo: 300 6 500€).

Forma 2: Sélo variable
Esta es la estructura que mas me ha funcionado.
Y no sélo un variable sobre ventas totales.

Me explico: piensa que al final ya estan facturando cierta cantidad y tu les has
dicho que puedes ayudarles a vender mas.

Bien, pues qué mejor forma que predicar con el ejemplo y plantearles un variable
de X (a mi me funciona muy bien un 10/15%) sobre las ganancias EXTRA que les
generes.

Es decir, si has acordado una facturacion de 10.000€ (tienes que acordar una
facturacion media realista) y les hacemos facturar 20.000€, ese mes aplicaria un
variable sobre la ganancia generada: 20.000€ - 10.000€ = 10.000€ - 1.000€ de
variable (si has negociado al 10%).

Otra posibilidad es acordar un variable en base a los resultados de PPC (quedan
fuera las ventas organicas). Es decir, de lo que les generes al mes, restando la
inversion, te llevas un 10/15%. Ejemplo:

A cierre de mes el cliente ha generado 10.000€ en PPC y ha invertido 3.000€.
Diferencia: 7.000€. Nuestra comision del 15%: 1.050€.

Nota: planteo un 10/15% porque de normal el margen neto de los vendedores en
Amazon es raro que supere el 25%, por lo que no queremos pasarnos de listos (y

gue no se les quede apenas beneficio) y que nos rechacen.

Si les gestionamos s6lo PPC podemos ser algo mas agresivos con el variable
(15/20%).

Si es una empresa gorda, que factura bastante, quizas deberias plantear un
variable mas bajo, tipo el 5% para conseguir mas facil el Sly un fijo mas alto. A fin de
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cuentas vas a poder ganar bastante en este tipo de clientes. Y si consigues el 10%
de variable ya ni te cuento..

Paso 2: Ahora debes explicar esto en un presupuesto como tal y enviarlo.

Yo no me complico, el presupuesto lo hago en texto (para enviar por mail), sin
ninguna presentacion.

Opino que no hace falta andarse con florituras.

La gente quiere ver rapido cuénto les va a costar y por qué (es decir, qué vas a
aportar).

Lo que hago es empezar el mail dando las gracias de nuevo por la llamada de hoy y
las ganas que tengo de trabajar con ellos, etc.

A continuacion les presento directamente el precio de mis servicios y les explico
qué valor les voy a aportar. Esto es importante porque de primeras les muestro el

precioy luego le cuento el por qué.

Este valor son las distintas acciones de las que me voy a encargar. De esta forma
volvemos a tocar todos los puntos de dolor que hemos visto en la llamada.

Intenta no irte por las nubes y sé breve. Queremos hacer ver que somos la opcién
ideal y para eso debemos utilizar un tono persuasivo y directo.

Cierro los presupuestos diciendo que espero tener una respuesta en los préximos
dias y que cualquier duda que tengan la podemos ver sin problema en otra llamada.

Bonus: aqui te dejo una plantilla de email que yo personalmente he usado (las
voy cambiando/mejorando en el tiempo):

Asunto: Propuesta Colaboracion Amazon - [NOMBRE MARCA] & [TU NOMBRE]
Cuerpo:

Hola [NOMBRE CLIENTE],
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Lo primero de todo, quiero agradecerte de nuevo tu tiempo en la llamada de hoy. Ha sido un

placer conocerte y saber mas acerca de la situacion de [NOMBRE MARCA].

Tal y como hemos hablado, aprovecho este mail para detallarte mi propuesta de

colaboracion.

Antes de nada, quiero remarcar que mi compromiso con la marca seria maximo. De la

misma forma que si fuera mi propio negocio.

He fijado el presupuesto mensual en 1.000€ fijos + 5% variable sobre ventas totales. Te

explico el por qué de cada cosa (he intentado ajustarlo al maximo):

e El fijo esta pensado para cubrir el tiempo diario que le voy a dedicar a la marca y
el coste de cualquier herramienta necesaria para la operativa, como Helium 10
(necesaria para el dia a dia).

e [El variable esta pensado para generar ese Win - Win. Es decir, mi objetivo va a ser
aumentar vuestras ventas actuales todo lo posible (mas abajo os detallo como
entraria), por lo que de esa forma tengo un incentivo para aportar lo maximo
posible. Si vosotros mejorais, yo también. No hay mas.

o En el hipotético caso que suceda al revés (al entrar las ventas bajan
estrepitosamente), esos meses no aplicaria ningtin variable, como es

I6gico, hasta que se revirtiera la situacion.

Importante: NO actuo de consultor/quia. si no que entro en la harina, Ejecuto y aplico para
aumentar las ganancias.

Como hemos charlado, considero que soy fuerte y te puedo ayudar con lo siguiente:

e Disefiar y apoyar en la estrategia de venta general. Desde la ideacion de nuevos
productos/variantes, hasta la estrategia completa de listing, lanzamiento,
planificacion de inventario, resefas, efc.

e Optimizacion de listing actuales: revision de palabras clave, mejora en titulo, fotos,
etc. Aqui tenéis muy buena base sobre la que tirar.

o Os puedo dar también muy buenas referencias en cuanto a fotografos (el
que yo uso personalmente). También puedo encargarme de disefiar la
estrategia de fotos haciendo un estudio completo de los competidores e

identificando oportunidades de mejora.
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e (Gestion completa de la Publicidad: desde sacar todas las palabras clave
necesarias, pasando por lanzar cada campafia segun el objetivo, hasta ir
ajustando de forma semanal y mensual en base a los datos que nos puede dar
Keyword Tracker (posicionamiento) y las métricas de la propia plataforma
publicitaria. Légicamente de primeras entraria a potenciar las campafias/productos
actuales como hemos hablado.

o Esto aplica a cada producto si abris en mas paises.

e Reporting semanal de las métricas mas importantes para que entendais de un
vistazo la situacion: Gasto PPC, Ventas Totales, Conversion, CTR, efc.

e Ayuda e ideacion en calendarios de lanzamientos, promociones, etc.

e Recomendaciones recurrentes en base a nuevas actualizaciones de la plataforma,
estrategias nuevas, etc. En general cosas que vaya viendo en el sector y que
podamos aplicar para que no os quedéis nunca atras.

e 1h de reuniéon semanal para comentar cualquier cosa que necesites.

e Apoyo continuo por mail y Whatsapp. Os contesto lo mas rapido que pueda :)

De igual forma, es importante que sepas que NO entro en lo siguiente (me puede quitar

mucho tiempo y no aporto valor):

e Apertura y gestion de casos en Seller Central.

e Respuesta de mensajes de clientes, eftc.

* De todas formas, si necesitas que entre aqui también, lo vemos para ajustar algo el

presupuesto.

Me encantaria poder formar parte de la marca y hacerla crecer como dios manda.

im | OK a la pr ria n rio tener otra llam [ lecer |

roxim ra arrancar n n

Si te surge alguna duda, me comentas sin problema.

Una vez mas [NOMBRE CLIENTE], muchas gracias por tu tiempo.

jEspero poder saber de ti muy pronto!

Un abrazo,
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[TU NOMBRE]

Paso 3: aquellos que realmente estén interesados en trabajar contigo, te
responderan al cabo de varios dias.

Por ello, tenemos que estar atentos. Si no han contestado, yo suelo volver a enviar
un mensaje carinoso de recordatorio al cabo de 4 dias desde que se envié el
presupuesto.

Simplemente para recordarles que necesito respuesta y por si tienen alguna duda

mas.

Nota: En este punto, puede ser que te respondan que finalmente no estan
interesados o que el presupuesto es elevado y que no pueden permitirselo.

Tienes que entender el por qué y actuar sobre ello, ya sea ajustando el
presupuesto o haciéndoles ver que realmente necesitan ayuda.

Bonus 2: en este video te doy mi perspectiva y recomendacidén personal sobre
como cerrar la venta correctamente.
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7. Documentos Necesarios

Si has llegado a este punto, ENHORABUENA por haber conseguido tu primer
clientelll #5. Ahora es momento de poner el trabajo duro y demostrar resultados
de verdad.

Una vez que tenemos el OK por mail al presupuesto, debemos formalizar el acuerdo
de colaboracion mediante 2 documentos.

Documento 1: Contrato de colaboracién

Te recomiendo que te apoyes en herramientas como Chat GPT para elaborarlo y
luego le des tu toque. Otra opcion mas profesional es contactar con tu asesor (si
lo tienes) y que te ayude con el tramite legal.

El objetivo con el contrato de colaboracion es formalizar todas las clausulas
necesarias para la nueva relaciéon entre el cliente y nosotros y conseguir su firma
para que después no haya ningun malentendido (todo esta hablado y firmado).

Debemos especificar las clausulas necesarias, como la remuneracion, objeto de
actividad, tareas a realizar, confidencialidad, etc. Es decir, todo lo que ya se ha
acordado por llamada y/o correo mas clausulas necesarias en cualquier contrato.

De esta forma nos cubrimos ante cualquier problema que hubiese, nunca se sabe.

Bonus: aqui tienes un prompt de ejemplo que podemos darle a chatgpt para
que nos ayude a elaborar un contrato profesional. No copies y pegues sin mas,
ajustalo segun tu informacioén:

Por favor, genera un contrato de colaboracion entre mi empresa y un cliente para
la gestion de cuentas de Amazon. Aqui estdn los detalles necesarios:

1. **Informacion de la Empresa:**
- Nombre de la empresa: [Nombre de tu empresa]
- Direccion: [Direccion de tu empresa]
- Representante legal: [Nombre del representante]

2. **Informacion del Cliente:**
- Nombre del cliente: [Nombre del cliente]
- Direccion: [Direccion del cliente]
- Representante: [Nombre del representante del cliente]
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3. “*Objeto del Contrato:**

- Descripcion detallada de los servicios que se prestaran para la gestion de la

cuenta de Amazon del cliente.

4. **Duracion del Contrato:™”
- Fecha de inicio: [Fecha de inicio]
- Fecha de finalizacion: [Fecha de finalizacion]

5. ““Compensacion y Métodos de Pago:™”
- Cuantia econoémica: [Monto acordado]
- Método de pago: [Método de pago, por ejemplo, transferencia bancaria]

6. “*Obligaciones de las Partes:**
- Detallar las obligaciones de la empresa y del cliente respecto a la
colaboracion.

7. **Confidencialidad:**
- Clausulas sobre la confidencialidad de la informacion intercambiada.

8. **Propiedad Intelectual:**
- Detallar como se manejara la propiedad intelectual generada durante la
colaboracion.

9. **Terminacion del Contrato:*”
- Condiciones bajo las cuales se puede terminar el contrato.

10. *“Ley Aplicable y Jurisdiccion:™”
- La ley que regira el contrato y el lugar de jurisdiccion.

1. **Firmas:**
- Espacios para las firmas de ambas partes.

Por favor, usa esta informacion para generar un contrato de colaboracion
completo y profesional.
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Documento 2: Onboarding (pasos a seguir)

Una vez tenemos el contrato firmado por ambas partes, es muy recomendable
crear un documento de Onboarding para guiar al cliente paso a paso ala hora de
darnos los permisos necesarios y arrancar con el trabajo.

De esta forma, les pasamos el documento por mail y pueden ir avanzando con los
distintos puntos cuando puedan.

Basicamente, lo que tienen que hacer es anadirnos como usuario en su cuentay
darnos permisos para ver y editar ciertos bloques (como las campanas de
publicidad, los informes de ventas, gestidon del inventario).

Nota: si ya vendéis en Amazon podéis ver los distintos permisos desde vuestra
cuenta de Seller Central.

Si no tenéis cuenta, podéis buscar el detalle por google o youtube (siempre se
encuentra todo) o hacerlo por llamada con el cliente (que os comparta la
pantalla).

Por otro lado, es necesario dar un email al cliente con el que darte de alta como
usuario. Te recomiendo que crees una cuenta nueva de Gmail, Unica para esta
actividad (que te sirva para todos los clientes).

Cuando te llegue la invitacion al correo, deberas crear una cuenta de Seller Central
con ese nuevo correo y asociar un teléfono para la doble verificacion. A no ser que
tengas otro numero de empresa o quieras enmarronar a familiares o amigos,
debes tirar con el tuyo personal (es lo que hago yo y no pasa nada).

Nota 2: Si llevais toda la cuenta, no me complicaria y les pediria acceso como
“administrador” a todo.

Si llevais por ejemplo la PPC como es mi caso, les pido acceso al Gestor de
Campanas, Informes de Empresa y Gestién del Inventario.
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Ejemplo de pantalla con los permisos:

Configuracién Ninguno Ver Very editar Administrador
Acceso a la funcién de vendedor de i O O ®
Acceso a los mensajes @] O O] O

Permite al usuario leer y enviar mensajes a tus clientes de Amazon.

Acuerdos/Enmiendas O ®

Nota: Con la configuracién predeterminada se concede al usuario derechos de acceso del tipo
"Ninguno": el usuario especificado puede consultar acuerdos, enmiendas u otras condiciones de
uso en linea, pero no puede aceptarlos. Al conceder a un usuario derechos de acceso del tipo
"Ver y modificar", manifiestas y garantizas a Amazon.es que dicho usuario tiene autoridad para
aceptar acuerdos, enmiendas u otras condiciones de uso en linea en nombre de la persona o
entidad que ofrece productos o servicios en la pagina web de Amazon.es asociada con esta
cuenta de Seller Central. No concedas estos derechos a un usuario a no ser que este tenga la
autoridad necesaria.

Amazon Global Logistics
Configuracién de Logistica de Amazon

Configuracién de envios

Configuracién de vendedor

®©® ® ©® ® ® @

@)
O
@)
Configuracién de impuestos @)
@)
@)

Gestién de casos creados

Permite al usuario crear, ver y responder a todos los casos en tu cuenta de vendedor.

®

Opciones de regalo @] O

Permisos de usuario O ®

Advertencia: al conceder este acceso estards convirtiendo a este usuario en administrador de
permisos.

Bonus 2: En Vi mi Vi | men [i
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8. ;Chao Pescao?

Si has llegado hasta aqui dice mucho de ti, asi que enhorabuena y millones de
gracias por haber confiado en mi!

Espero de verdad que te hayas llevado muchisimo mas valor en comparacién con
lo que has pagado. Ese es mi objetivo final.

Pero de nada servira si no le metes ganas, trabajo y constancia.

Estoy seguro que aplicando lo que te enseno puedes conseguir tu primer cliente
en cuestion de pocas semanas. Eso es lo que consegui yo sin ninguna ayuda.

Una vez que lo consigas dale todo el carino del mundo. Aprenderas del procesoy
te equivocaras con algunas o varias cosas como es normal. Pero lo més
importante: te servira para crecer como profesional y aplicar en futuros clientes

(ademas de ganar tus primeros € &

Antes de despedirme del todo, quiero hacerte un resumen como es debido de lo
que debes hacer a continuacion:

1. Repasa cada bloque:

Aunque ya creas saberlo todo después de la primera lectura, te recomiendo que
vuelvas a repasar cada bloque las veces que haga falta.

Te servira como hoja de ruta para cada paso del proceso y estaras mas seguro de
cada movimiento.

2. Aplica lo aprendido:
Por mucha teoria que te cuente, si no lo aplicas no habra servido para nada.
Aplica lo comentado en cada bloque y veras como avanzas poco a poco.

El objetivo es conseguir ese primer cliente lo antes posible y ponerte manos ala
obra.

Ahora, los resultados no seran tan rapidos al principio. Coger una cuenta de
primeras y hacerla crecer de manera fuerte lleva unos meses.
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Lo importante es que aprendas de cada paso que tomes y vayas cogiendo mas
confianza y conocimiento para futuros clientes.

3. Si quieres contactarme:

Estaré encantado de saber si te he aportado valor! Me leo cada correo que me
mandais, asi que con total confianza (:

Quiero que sepas que mi objetivo con la comunidad es ir compartiendo contenido,
principalmente por email, para que veas mis éxitos y fracasos en el mundo de
Amazon, desarrollo personal, y sobre todo, te pueda servir para aplicar en tu
negocio y vida.

También, si tienes ideas de mejora o de posibles temas nuevos que te gustaria
aprender, me ayudarias mucho si me lo compartes (tu feedback es lo mas
importante).

4. Si te has quedado con ganas de mas:

Te preguntaras: “Vale, ya he conseguido mi primer cliente, ;ahora qué hago?” o
quizas: “Estoy algo perdido y no sé como avanzar, ;qué hago?”

Para ambos casos, lo que puedo ofrecerte en estos momentos es un
acompanamiento personalizado donde pongo todo el foco en tu situaciéony

planteamos una hoja de ruta para que puedas conseguir tus objetivos lo antes
posible.

Si te interesa, te dejo aqui la pagina donde te cuento mas en detalle de lo que
puedes conseguir.

Aunque todavia no nos conozcamos en persona ni te ponga cara, te deseo de
corazon que este sea el inicio de un cambio vital en tu vida.

<7 iiA REVENTARLO!!

Un fuerte abrazo,
Emilio
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