PARA ENTENDER EN BREVES PALABRAS

COMO FUNCIONA EL SERVICIO

DATA MARKET

Pongamonos en marcha..



Para iniciar nuestra andadura te proponemos
iniciar la venta en Amazon.es, con el fin de
tener las primeras experiencias, y para gue se
puedan resolver los problemas que se planteen.
En paralelo se podrd avanzar en la traduccion
de los textos y concretar los acuerdos de
logistica para la venta internacional. Hagamoslo
bien, para tener optimos resultados vy evitar
discrepancias con el market.

Pasos a sequir
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COSTE EN UN
MARKET PLACE

CUOTA MENSUAL FUUA

en funcidn del market en
torno a 40€/mes y con
bonificaciones hasta 3 meses

PARTICIPACION EN VENTAS

Con las primeras entre el 5% vy 15% del importe

total de la venta, dependiendo
de la actividad

experiencias en

Amazon, si lo ---:
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deseas, iniciamos
la conectividad con

1
otros market. I
1
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il SUSCRIPCION CONTRATO
Market Place

En este paso hay que decidir si desea figurar como vendedor directo
O através de otraempresa que figure como tal. La decision depende
de las limitaciones o compromiso con el canal de distribucion que
impida o limite la venta directa o al consumidor final (*)

.> Nos debe facilitar:

ol

Nombre, apellidos, domicilio, email, teléfono vy
dni del representante. Debe estar acreditado
en las escrituras o documentos fiscales

Razdon Social, domicilio y cif del vendedor

Cuenta Bancaria y comprobante que acredite
la titularidad (recibo bancario, extracto,...)

Tarjeta de crédito o débito, exigido por
Amazon ya que realiza los cargos de la cuota
mensual a través de la tarjeta.

(*) CONSULTANOS Y TE AYUDAMOS A BUSCAR UNA SOLUCION


mailto:soportecliente%40waadby.com?subject=

SUSCRIPCION CONTRATO
Waadby

Debe definir el tipo de plan que
desea suscribir (*)

M El precio de venta de los productos lo deter-
minas sin limitaciones, ni condiciones.

B Nuestra aplicacion calcula el precio final del
producto, afadiendo al importe inicial, los co-
rrespondientes gastos de logistica, el iva, la
comision del market y nuestro servicio, para
gue descontados cada uno de ellos se reciba
el importe que has indicado para cada produc-
to.

El market abona directamente al vendedor, vy
luego éste abona nuestro servicio.
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DE VENTAS
O DEPENDIENDO
DESDE DEL SECTOR

1 99 6 /MES
PARTICIPACION
O DE VENTAS
DEPENDIENDO
DESDE O DEL SECTOR

399 é : /MES
2 ()/ PARTICIPACION
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POR CADA FUENTE
ORIGEN DE FICHERO
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POR OPTIMIZACION
PRECIO PRODUCTOS

175€ =

ol 91 309 55 93 - soportecliente@waadby.com

100 productos
1 canal de ventas
1 fuente de importacion

2000 productos
1 canal de ventas
1 fuente de importacion

7500 productos
2 canales de ventas
5 fuentes de importacion

CONSULTORIA
MEJORAR RENDIMIENTO

295€ =
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COMPLETAR FICHERO
Inventario de productos

Para completar el fichero de productos debemos tener en cuenta que:

B Es necesario incluir una descripcion vy ficha detallada del producto. EI comprador
debe quedar seducido por esta informacion y por el precio. Esta es la formula para
alcanzar un mayor éxito en las busquedas, y mas posibilidades de venta, ya que el
comprador recibe una informacion que de no existir le haria dudar sobre la compra
del producto.

B Es necesario facilitar imagenes detalladas, con maxima calidad y sugerentes de los
productos.

B Debemos considerar las diferentes motivaciones de compra en el market y preparar
productos que aporten soluciones, como por ejemplo: productos para obsequio,
productos no disponibles en tienda fisica, surtido de productos atractivo, amplio
stock (los productos que no se publican no se venden), problemas de movilidad o
de compatibilidad de horario de los usuarios que optan por la compra de online...

B Es necesario considerar reducir el impacto del precio de los gastos de envio. Para
ello sefalamos varias formulas:

e Imputar parte del coste en el precio del producto.

* Elevar la cantidad de producto.

* Combinar con productos accesorios, alternativos o complementarios (surtidos).
B Registrar un codigo ean para sus productos o set de ventas.
B Debe rellenar un fichero por cada idioma.

B Valorar y resaltar factores diferenciales como premios o galardones y tendencias de
alimentacion como ecoldgicos, artesanales, con alto contenidos en determinados
componentes beneficiosos para la salud.

MODOS OPERATIVOS

1. Generar fichero desde
su aplicacion de gestion

de stock o tienda on line.

2. Completar un fichero
excel con las columnas

gue le indicamos
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SERVICIO DE
Logistica

B |ogistica Propia, que permite B Logistica Amazon:
a. Envio de productos excluidos en logis- a. Almacenamiento obligatorio previo de los pro-
tica Amazon ductos en las instalaciones de Amazon
b. Soluciones de logistica para productos, b. Servicio de almacenaje, atencion al cliente, en-
con temperatura controlada mediante en- vio, y recogida en caso devolucion incluido

vases especificos. c. Costes insuperables. Ej: caja de zapatos desde 3€

c. Gestion administrativa mas facil. . . .
d. Mejora los resultados de posicionamiento en la

d. Gestion independiente del precio de busqueda de productos
coste del envio, ya que el producto no en-
tra en la categoria Premium y el vendedor
debe pagar siempre el coste del mismo. f. Existe una lista importante de productos exclui-
dos, como alimentacidon fresca y/o perecedera
antes de 18 meses, o de envases de cristal.

e. Envio rapido 1dia

e. Posibilidades de almacenamiento y/o

picking, o solo mensajeria.
d. Almacenamiento desde una unidad.

ES LA FORMA MAS FACIL CONSULTA LA DISPONIBILIDAD
DE EMPEZAR PARA CADA PRODUCTO




CONTRATAR CON waadbyg

Beneficios
DE NUESTRO SERVICIO

Con nuestro servicio tus productos podran estar expuestos
en los escaparates con mas visitantes a nivel mundial, vy el
valor de tu marca de productos se revalorizara.

B Presencia nacional e internacional del producto, lo que reper-
cute en el valor o marketing de la marca, y en algunos casos en
las ventas directas por canales diferentes al del Market Place.

B Diseno de una estrategia personal de venta producto, de la que
depende la eleccion del market, el pais de comercializacion, v el
precio de producto.

B Venta efectiva on line nacional e internacional, con accesibili-
dad a millones de clientes en Europa vy en todo el planeta. No
comercializamos posicionamiento, ni publicidad sino la venta
on line de los productos a través de los Market Internacionales.

Bl Consultoria venta digital
B Ofertas especiales de logistica

B Gestion unificada del inventario y del stock de todos los market

Momento de auge
EN LOS MARKET PLACE

Consideramos gue los productos puede tener una excelente
recepcion en los Market Place atendiendo a las siguientes
razones:

B En Espafa es un concepto relativamente nuevo para la distribucion. En un
futuro a corto plazo desapareceran las bonificaciones que hacen los Market
y el criterio de seleccion de vendedores sera mas exigente para aquellos
que intenten posicionarse.

B El objetivo potencial de clientes esta formado por millones de usua-
rios en constante crecimiento. En Amazon.es (no incluye market
europeos) va se registran 8 millones de visitantes al mes. En me-
nos de 2 afos ha crecido mas de un 20%.

Bl Es fundamental obtener el posicionamiento a través de los co-
mentarios de clientes, ya que sus valoraciones son un factor deci-
sivo a la hora de decidir la compra a favor de un vendedor u otro

Los usuarios buscan variedad de producto, precios competiti-

B vos, disponibilidad de stock, comodidad ... son factores que en
los proximos anos determinara un importante crecimiento en
la venta on ling, sobre todo a través de los market place, por la
fiabilidad y por la promocion que realizan.

TE ADJUNTAMOS ALGUNAS CIFRAS Y
ENLACES DISPONIBLES EN INTERNET:

1. Distribucion venta on line

REINO UNIDO ALEMANIA FRANCIA [TALIA ESPANA
N° de compradores
Gasto online (en
miles de millones) €127.11 €71.22 €56.80 €13.28 €16.90

2. Amazon.es recibe 1,4 millones de visitantes
en alimentacion frente a 0,7 del Corte
Inglés.

3. Récord de pedidos y ventas de
amazon: mas de 370.000 pedidos/dia.

4. El comercio electronico alcanza su
cifra récord de 20.000 millones de €.

5. Amazon vende 352 pedidos por
minuto.


http://www.eleconomista.es/economia/noticias/7048186/10/15/EconomiaEl-Corte-Ingles-Mercadona-y-Eroski-competiran-con-Amazon-con-unos-14-millones-de-visitas-online-en-un-mes.html
http://www.eleconomista.es/economia/noticias/7048186/10/15/EconomiaEl-Corte-Ingles-Mercadona-y-Eroski-competiran-con-Amazon-con-unos-14-millones-de-visitas-online-en-un-mes.html
http://www.elmundo.es/economia/2015/11/28/5658b921e2704e6c138b459d.html
https://www.adigital.org/?noticias=record-crecimiento-del-comercio-electronico-2015-20-000-millones-euros
http://www.expansion.com/economia-digital/companias/2015/11/27/56588c5246163fff328b4631.html

