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Prólogo


Todavía quedan algunos que no se lo creen, que piensan que todo sigue igual y que siguen esperando, erróneamente, a que pase el temporal. Siguen haciendo las cosas como siempre, sin plantearse incluso si merece la pena (o no) subirse a eso que muchos llaman la revolución digital, el famoso tsunami, un fenómeno al que los expertos cada vez se refieren más como la cuarta revolución industrial… ¿Y qué es lo que les espera?


Quienes me conocen saben bien que me encantan las estadísticas, y no es un simple capricho, es por su utilidad porque una cosa es teorizar, y está bien porque genera debate, pero, cuando hay números, es mucho mejor acudir a ellos, a las evidencias, porque reflejan la realidad de una forma objetiva facilitan aquello de lo que tanto hablaba Walt Disney: «La manera de comenzar es dejar de hablar y comenzar a actuar».


En pocas palabras, y aplicado a nuestro caso, facilitan la reflexión sobre si merece o no la pena el esfuerzo de digitalizarse, por lo que no se me ocurre mejor forma de avanzar que ponerlos encima de la mesa.


¿Sabías que en el caso concreto de nuestro país 24 millones de personas entre 16 y 74 años se conectan a diario a Internet (64% del total)? Y muchos podrían pensar: ¡Pues será para navegar! ¡Para leer la prensa! ¡O para ver alguna de sus series favoritas!, porque cambiar la forma de hacer las cosas supone un esfuerzo y viene bien encontrar excusas que justifiquen la forma de actuar o, mejor dicho y para este caso en concreto, la falta de acción… ¿No es verdad?


Por todo ello, vayamos a por más datos que reflejen esta nueva realidad y como está afectando al día a día de las empresas y, sobre todo, a su forma de vender. Pues bien, las estadísticas muestran también que un 86% de los españoles ya ha comprado en alguna ocasión en Internet, derribando así la principal barrera frente a la llegada de este canal: «su primera vez», abriéndose de forma exponencial a un nuevo canal que cada vez les resulta más cómodo y útil, lo que ya ha posicionado a España como uno de los líderes en el negocio del e-commerce.


Y aún hay más porque alguno podría pensar que es verdad, pero que no va con su negocio, que se trata en realidad de compras menores o puntuales, y que a él no le va a pasar, por lo que pasaré a recordar qué es lo que está sucediendo en el mundo de la automoción porque… ¿sabías que en 2017 ya se han vendido coches en Amazon? ¡Sí, coches! Y no ha sido un hecho puntual. Podría llegar a ser una tendencia más o menos generalizada porque, de hecho, el 40% de las personas que compran un coche no tienen miedo a confesar que no les importaría comprarlo online si esto les permitiera poder negociar el precio y si se garantizase el pago seguro.


No obstante, no quisiera que mis líneas llevasen al desasosiego, al miedo frente a la necesidad de tener que hacer algo para lo que muchos no se sienten preparados. No es mi forma de pensar ni creo que nos lleve a ninguna parte. Por el contrario, soy una persona profundamente optimista y creo que estamos frente a una gran oportunidad, a la que todos nos podemos sumar, y espero poder demostrarlo.


Y es que… ¿sabías que el 63% de las empresas que ya se han sumado al comercio digital prevén que el crecimiento de sus ventas esté por encima del 10% en los próximos años? ¿Y que el gasto medio anual por persona está por encima de los 1.400 euros al año? Pero espera, que aún hay más… España es uno de los países europeos en el que el comercio electrónico tiene un mayor potencial porque en estos momentos menos del 20% de las transacciones se realizan utilizando pagos electrónicos, lo que muestra que la seguridad hoy no ha «calado» y cuando lo haga esos números podrán «explosionar».


Por todo ello, reconozco que es verdad, que todo esto llega con fuertes desafíos como un cliente en constante evolución, cada vez más exigente y con mayores expectativas. No obstante, creo firmemente que se trata también de una oportunidad que no podemos dejar que se escape, una oportunidad que ya está en los 22.000 millones de euros al año, por lo que… ¿nos sumanos? ¿O nos quedamos esperando a ver cómo pasa?


Aún tenemos tiempo para reaccionar, pero tenemos que hacerlo ya o pronto podría ser demasiado tarde, porque el pastel es grande, pero los aspirantes a «comerse» un buen trozo también. Y llegamos así a la pregunta: ¿cómo? ¿Cuál es la mejor forma de empezar? ¿O la mejor forma de actuar si las cosas que funcionaban era como esperabas? La respuesta es sencilla, la tienes en tus manos: Cómo vender en las plataformas digitales.


Ante tus ojos tienes una herramienta que te ayudará a tomar decisiones en los procesos de toda la vida: como elegir un nombre o las claves para hacer una ficha de producto, pero también te resolverá muchas dudas nuevas: ¿De verdad merece la pena apostar por plataformas como Amazon y Facebook? ¿Y cómo hacerlo? ¿Cuáles son las lecciones aprendidas por los que «ya se han tirado a la piscina»?


Créeme, tu forma de ver el comercio digital cambiará después de leerlo, por lo que no lo dejes de comprar y, por supuesto, de recomendar…


SILVIA LEAL
Experta en transformación digital y nuevas profesiones





Introducción
¿Por qué este libro?



LAS OPORTUNIDADES DEL COMERCIO ONLINE


Estamos en el mejor momento de la historia para montar un negocio de comercio electrónico. Vamos a conocer Amazon, y otros portales como AliExpress o Walmart. Se trata de estudiar y conocer el funcionamiento de las diferentes plataformas digitales tanto desde el punto de vista del comprador como del vendedor.


El mercado electrónico está bullendo y se presentan oportunidades que no podemos ni imaginar. Por eso vamos a ver algunas de las posibilidades que se nos plantean y, sobre todo, vamos a seguir todo el proceso para montar una tienda.


El comercio electrónico es una realidad que no han sabido ver los gobiernos. En la ciudad de San Sebastián, por ejemplo, siempre se ha protegido al comercio minorista y no se ha permitido que se instalen grandes superficies en el centro de la ciudad. Han sido desterradas a la periferia. Ahora se dan cuenta de que ha sido un error porque el comercio minorista está perdiendo la batalla ante el comercio electrónico. Y eso no lo han sabido ver.


Solo sobrevivirán los que sean capaces de transformarse y adaptarse a los nuevos modelos de mercado. Es decir, los que sepan dar la vuelta al calcetín.


Para vender en Amazon tenemos dos posibilidades. Montar nuestra tienda habiendo elegido previamente el producto o elegir un artículo haciendo los adecuados estudios de mercado para salir con garantías de éxito. Si vendemos un producto en Amazon nos vamos a centrar solo en ese artículo; en cambio, si tenemos una tienda en Amazon dispondremos de diferente género dentro de la misma y centrarnos en vender más de una cosa.


Con una tienda hay que pagar más dinero a Amazon, pero sacaremos más beneficios ya que tendremos más posibilidad de vender teniendo varios productos diferentes.


El ejemplo más gráfico es que si tenemos una funda de móvil, por ejemplo, estaremos vendiendo un producto. Si vendemos diferentes fundas de varios colores de las principales marcas, un cargador, adaptadores de enchufes y alguna otra cosa, tendremos una tienda.


Un solo producto puede funcionar bien o muy bien durante un periodo de tiempo, incluso puede hacernos ricos, pero al final se acabará agotando; es como un sprint. Una tienda nos permite ir incluyendo otros artículos diferentes porque en ese caso estaremos creando una marca y corriendo una maratón.


En este trabajo nos centraremos principalmente en la segunda opción, para ir sobre seguro. Veremos cómo saber qué productos son los más vendidos, tanto en nuestro país como en los de nuestro entorno. Cómo posicionarnos y cómo lograr que Amazon nos ponga en un lugar privilegiado. Todo esto no es difícil de conseguir, siempre que tengamos el método adecuado y nos dejemos guiar por las personas que conocen el negocio.


Vamos a conocer todos los pasos, de uno en uno; desde que nos formamos y empezamos a buscar el artículo hasta que lo ponemos a la venta y empezamos a recibir dinero en nuestro banco, que es de lo que se trata. Pero que nadie se engañe, esto no es un camino de rosas; hay que trabajar, y duro, hasta que nuestra tienda esté a pleno rendimiento y sea el momento de recoger con creces lo invertido.


A pesar de las ventajas que empezamos a vislumbrar y que se nos abren los ojos pensando en todo el dinero que vamos a ganar, en este libro vamos a conocer la otra cara de la monera: el fracaso. Y lo vamos a ver en la carne propia de los autores, que montaron una tienda para vender un producto en Amazon, y fracasaron. Todo un ejemplo que nos enseñará lo que no debemos hacer. Y que nos permitirá aprender para futuras aventuras.


Este negocio tiene varios secretos que iremos desgranando. El primero de todos ellos es la elección del producto ganador, que podremos seleccionar con las herramientas adecuadas.


Hay que conocer los nichos de mercado. En el caso de Internet, para tener éxito, hay que dedicarse a un micronicho. La especialización es fundamental, y puede marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso.


Para ello, primero tenemos que elegir un departamento o categoría de esos artículos. Hay departamentos en Amazon muy rentables y otros que no lo son, ya sea porque no dejan gran beneficio o porque los controles sanitarios o legales son excesivamente complejos y la burocracia dilata en el tiempo la puesta en marcha del artículo. Y no es nada rentable tener una inversión inmovilizada a la espera de una aprobación burocrática.


Hay personas que ganan mucho dinero vendiendo en Internet, miles de euros al día, y otras no. La diferencia suele estar en la preparación, en el trabajo duro y en la selección de nuestra mercancía.


Para vender en Amazon hay varios secretos:


✓ Elegir el producto. No tenemos que centrarnos en lo que nos gusta, sino en lo que puede ser rentable. Así pues, hay que conocer los departamentos más rentables. No es lo mismo el departamento de piezas de automóvil que el de móviles, comida o joyería.


✓ Analizar la competencia. La competencia no es mala, incluso aunque haya muchos competidores, siempre que seamos capaces de resaltar sobre ellos. No hay que ser egoísta y querer todo el pastel, quizá con una pequeña porción tengamos más que suficiente. Analizaremos si tenemos mucha competencia teniendo en cuenta que hay nichos con mucha rivalidad entre los vendedores, pero pueden ser rentables. Imaginemos que en un nicho nos llevamos el 5% de la facturación total; estaremos haciendo un magnífico negocio a pesar de que pueda haber muchos competidores. Es mejor un 5% de 1.000 millones que un 90% de 1.000 euros.


Hay estrategias que veremos más adelante. Por ejemplo, si mis competidores están haciendo ofertas o promociones, digamos un 15%, yo tendré que decidir si aumento el porcentaje de descuento o entro con un precio menor.


✓ Elegir un buen proveedor. Si el proveedor nos falla y nos da productos de mala calidad, vamos a tener problemas con los clientes, y si estos se quejan, Amazon tomará medidas. También tenemos que garantizarnos que el proveedor no nos deje colgados y podamos contar con el artículo cuando nosotros lo necesitemos, no cuando a él le dé la gana. A veces se rompe el stock y hay que devolver el dinero, el cliente está insatisfecho y Amazon nos penalizará, de tal forma que es como si Google nos mandase a la página 50. Por ello hay que plantearse tener más de un proveedor. Hay otras técnicas que veremos más adelante para evitar la rotura de stock, pero lo de tener varios proveedores para nuestro producto, siempre que sea posible y rentable, es esencial.


✓ Puesta en escena dentro de Amazon de este producto ganador: hay que saber lo que la gente busca, ya que hacer una buena descripción del artículo y las fotografías de esa mercancía son nuestra carta de presentación. Si vamos a publicarlas en otro idioma diferente al nuestro habrá que hacer una traducción correcta, no nos sirve el Google Translate. Hay traducciones que no tienen nada que ver con el idioma en el que se hacen y eso nos hace perder clientes, si es que encontramos alguno. Para esta puesta en escena, previamente, habremos tenido que crear nuestra propia marca.


✓ El posicionamiento es la forma de estar en los primeros lugares y que nos vean nada más entrar en Amazon. Si no te posicionas no existes. Imagina que en electrónica, que es un magnífico departamento en Amazon, hay más de 2 millones de productos; es imposible que te encuentren si no te posicionas. El posicionamiento significa tráfico y el tráfico significa dinero. Si tengo tráfico porque tengo mi negocio en la calle principal de mi ciudad me irá bien. Lo mismo pasa en Internet. Si estás en la primera página de Google tienes tráfico y tienes dinero, y si estás en la posición 24 millones no tienes nada. Con Amazon ocurre igual. Por eso las acciones de marketing, tanto dentro de Amazon como fuera, son esenciales.


El gran éxito de Amazon y otras plataformas de venta online, incluido El Corte Inglés, deja claro que el comercio minorista tiene un problema difícil de resolver y que irá agravándose. No es que vaya a desaparecer, al menos de forma inmediata, pero se enfrenta a un gigante difícil de vencer. Aquí David no tiene nada que hacer contra Goliat, es una batalla prácticamente perdida.


Y todo porque es muy fácil y cómodo comprar algo a través del móvil, con un solo clic, y que te lo traigan a casa al día siguiente, ya sea un artículo electrónico, un libro, chucherías para tu perro o equipamiento deportivo. Y encima con la garantía de que inmediatamente te devuelven el dinero o te cambian el producto si no estás satisfecho.


Esto significa que estas plataformas se presentan como una gran oportunidad para los vendedores y los compradores. El vendedor puede subir sus artículos y gestionarlo todo desde el ordenador o el móvil y el comprador podrá adquirirlo más barato que en la tienda de la esquina y con suma comodidad. Estas posibilidades que se nos abren deberían dejarnos claro que son una acicate para que el comercio tradicional se adapte a la nueva realidad.


No es el primer peligro al que se enfrenta el comercio minorista. Primero fueron los chinos, que inundaron nuestras ciudades con sus tiendas que están abiertas todo el día, y buena parte de la noche. Ese fue un primer golpe que ahora el minorista ve como un mal menor si lo compara con el comercio electrónico.


Para salir de ese foso, algo bastante difícil, tendrá que reinventarse y utilizar las herramientas digitales para ser capaz de competir con las grandes plataformas. Se trata de lograr una convivencia más o menos aceptable, porque el comercio minorista no puede aspirar a más. Vencer es imposible. Pero sobrevivir sí es factible si combinamos el comercio tradicional y el online. Muchos comercios han desaparecido y otros van a seguir desapareciendo. Si no quieres ser uno de ellos, vas a tener que subirte a la ola del comercio electrónico. Tendrás que reinventarte. Y si eres capaz de reinventarte, es posible que no solo sobrevivas, sino que triunfes. Tú decides.





Capítulo 1
Los departamentos más rentables



Dentro de Amazon hay departamentos que pueden ser muy rentables y otros que no son recomendables, al menos en nuestros primeros pasos en la tienda. Ya habrá tiempo dentro de unos meses. Entre los segundos nos encontramos con aquellos que necesitan permisos. Hay ciertos artículos que nos van a pedir certificaciones, que tienen costes adicionales y, precisamente por ese proceso burocrático, vamos a tardar más tiempo en ponerlos a la venta.


Algunos llevan componentes electrónicos y pueden darnos más de un quebradero de cabeza. Es el caso de las baterías y la gran mayoría de los artículos con componentes electrónicos, que se pueden alterar en un viaje por mar, y estropearse, o para los que te exigen ciertas certificaciones y permisos. Una batería, por ejemplo, requiere unos determinados requisitos para evitar el riesgo de que explote durante su transporte. Esto obliga a conseguir ese documento y supone un retraso en la venta de tu mercancía. Lo mejor es empezar por lo sencillo, que nuestro artículo no nos complique la vida. Ya tendremos tiempo luego de buscar otros que nos exijan certificados o largos procesos burocráticos.


Vamos a conocer Amazon desde el punto de vista del vendedor, para que cuando veamos la ficha de un producto podamos saber si está bien hecha y si es una mercancía que vende mucho o poco. Esa información la ofrece Amazon y solo hay que saber encontrarla e interpretarla, algo no demasiado complicado.


Para poder elegir bien el artículo que vamos a fabricar y vender tenemos que hacer una comparativa de diferentes departamentos. Uno de los que mejor funcionan es la categoría de electrónica. Hay mucha innovación, las tiendas físicas no tienen el stock de todos los productos nuevos que van saliendo y el comprador tiene que ir a Internet para adquirirlo. Vamos a elegir el mejor departamento, el que más conveniente resulte para nuestros intereses, que puede ser electrónica, viajes o algún otro. Pero no olvidemos que ciertos aparatos electrónicos se pueden estropear durante el viaje y arruinarnos el negocio. Hay que valorarlo todo.


Lo primero es saber cuáles son los artículos más vendidos. Y esto vale tanto para el comprador como para el vendedor. El comprador puede saber qué es lo que más interesa a la gente. A un vendedor que, por ejemplo, tenga una tienda física de mascotas le permitirá estar al tanto de qué es lo que más piden sus clientes online y podrá poner esos productos en un lugar destacado de su tienda física. Se trata tanto de saber cuáles son los más vendidos como los más buscados, y ahí Google juega un papel esencial.


En Amazon nos encontramos con los mercados hambrientos y rentables, que son aquellos que con las mismas acciones nos darán muchos más clientes y, por tanto, mayores beneficios. En Internet sabemos que lo más rentable siempre es lo relacionado con el juego, el amor y la salud. Infinidad de webs que se han creado para buscar pareja han hecho multimillonarios a sus fundadores. Con el tema del juego pasa igual. También con la salud, ya sea porque queremos adelgazar, que nos crezca el pelo o, simplemente, pretendemos adquirir un artículo que nos quite ciertos dolores. Pero que sean mercados muy rentables no significa que tengamos que entrar en ellos. Hay que ser prudente a la hora de elegir.
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