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1ª EDICIÓN
Todos los derechos reservados

AVISO LEGAL:
Queda prohibida, salvo excepción prevista en la ley, cualquier forma de reproducción, distribución, comunicación pública y transformación de esta obra sin contar con la autorización de los titulares de la propiedad intelectual. La infracción de los derechos mencionados puede ser constitutiva de un delito contra la propiedad intelectual (arts. 270 y ss del Código Penal)

IMPORTANTE:
El autor de esta obra no puede garantizarte que los resultados obtenidos en este libro vayan a ser los mismos que obtenga usted. 
Del resultado final dependerán tres factores muy importantes: IMPLICACIÓN, DEDICACIÓN y HABILIDAD. 
Podría llegar a pasar que independientemente de la implicación que le ponga usted los resultados no sean los mismos que ha obtenido el autor o incluso los que haya podido obtener otro lector, podrían ser incluso mayores, ya que también depende de las habilidades que obtengas sobre el recorrido de este proyecto las herramientas que estés dispuesto a emplear.
Para desarrollar este libro se han tomado todas las precauciones posibles para verificar con exactitud todo el contenido de este.
El autor de este libro (documento o e-book) y el editor no asumen ninguna responsabilidad por cualquier error u omisión.

No se asumen responsabilidades por los daños que puedan ser resultado de un mal uso de la información que contiene este producto.


INTRODUCCIÓN

Antes de empezar, quería decirte que, si esperas encontrar en este libro la fórmula mágica para estar paseándote con tu Ferrari, disfrutando de hoteles de lujo y llevando un estilo de vida a lo “estrella de Hollywood” sin hacer nada, siento decirte que nunca has estado tan lejos de la realidad… Pues eso es el prototipo de vida que te querrán vender algunos “Gurús” de internet, con el fin de comercializar con su producto en tiempos de vacas flacas…

La realidad es bien distinta. Pero, si te puedo asegurar que, si consigues obtener un flujo constante de ventas, podrás obtener unos buenos ingresos y un estilo de vida sin ataduras. Además, trabajarás desde donde quieras de forma remota y no necesitarás darle explicaciones al típico ¡Jefe de oficina! A partir de ese momento el jefe será tu cliente, y aunque suene a tópico, SÍ, el cliente es tu jefe, porqué sólo él será el que te lleve al éxito. Así que más vale tenerlo contento y más adelante te explicaré el porqué.

El contenido de este libro trata de expresar, con grandes dosis de realidad, todos los conocimientos que he obtenido mediante un test basado en ensayo y error en mis más de 12 años dedicándome a las ventas online y en especial al dropshipping.

Te explicaré los métodos más rentables para que puedas empezar a obtener ganancias sin tener que invertir en marketing digital.

Haremos un breve resumen de los primeros pasos que necesitarás dar antes de emprender de forma segura.

Te mostraré los productos que más éxito tienen en determinadas épocas del año y cómo distribuirlos. Así que, quédate hasta ¡el final del libro!

Ahora hablemos un poco de mi para que sepas quién soy, a que me dedicaba y porqué me dedico ahora al mundo SEO. Entonces, posiblemente así y sólo así ,te darás cuenta de que todos podemos emprender en un negocio digital y conseguir una rentabilidad basándonos en el dropshipping. Ten en cuenta que si yo pude estoy seguro de que tú también puedes.

Soy David Castellet, autor de este libro. Llevo aproximadamente dado de alta cómo autónomo 20 años, aunque nunca pensé en dedicarme a esto, pues procedo de un sector muy distinto.

Estudié Delineación de proyectos de edificación y tengo un grado superior en Edificación y Obra pública. Me dediqué con mucha ilusión al mundo de la arquitectura hasta que estalló la crisis del ladrillo por allí en el año 2008.

Siendo padre de familia con mi hijo recién nacido y con una vida familiar que mantener, me encontré en una de las situaciones más difíciles de mi vida. Perdí mi trabajo, no poseía ahorros previos. La situación merecía tomar una determinación. Si quería continuar con este trabajo tenía que alejarme de mi familia para irme a trabajar lejos y continuar con lo que me había dedicado hasta la fecha, la construcción. Pero también tenía en mi cabeza la idea de darle un giro radical a mi vida, arriesgar lo poco que tenía para empezar algo nuevo, poder ser más libre laboralmente y poder estar cerca de mi familia en el momento más importante y delicado de mi vida.

Pues bien, aposté por lo último y me inicié en el mundo digital.

Sin tener idea de donde me estaba metiendo, sin tener todos los conocimientos que puedes encontrar hoy en día en internet y con la inseguridad, nerviosismo e inquietud de no saber cómo terminaría la historia, abrí una tienda online.

Del 2008 al 2009 empecé mi negocio online mediante un ecommerce y cómo no disponía de dinero para poder comprar stock, ni tenía ni idea de cómo se hacía la publicidad online, me enfrenté a muchos errores que poco a poco me llevaron a aprender todo lo que se ahora.

Desde el 2009 hasta ahora soy poseedor de un negocio en internet del cual obtengo muy buenos ingresos y me permite vivir con tranquilidad y sin ataduras empresariales de ningún tipo.

Así que si yo pude llegar hasta aquí saliendo de una crisis tan fuerte como la del 2008 estoy seguro de que tú también podrás en menos tiempo.

En este libro encontrarás una guía de temas importantes donde te facilitaré el camino para que ahorres tiempo y no caigas en pequeñas tonterías que te pueden hacer perder de 1 a 2 años de tu carrera como emprendedor.


LA MEJOR GUIA DROPSHIPPING

El método de negocio que te permitirá ganar dinero pasivamente y de forma remota.
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QUE NECESITAS SABER ANTES DE EMPRENDER

Sí, emprender, esa palabra que cuando la oyes, notas como te invade una mezcla de emoción y miedo. Pero no te preocupes, es normal. Antes de empezar cualquier tipo de negocio o trabajo ya sea por cuenta propia o ajena, lo más importante es saber lo que tendrás que hacer y qué pasos seguir para empezar sin sorpresas.

En el caso que ya seas una persona que tiene empresa o es autónoma, ya conocerás los pasos para empezar a emprender, pero si eres una persona que hasta ahora sólo ha trabajado por cuenta ajena, necesitarás saber ciertos aspectos.

PRIMEROS PASOS:

	Habla con un gestor para que te informe de cómo iniciar los trámites de alta en Hacienda y la seguridad social para operar cómo autónomo, y cuando es conveniente hacerlo. 



	Cómo todo autónomo que se da de alta tendrás la obligación de pagar la cuota mensual de autónomos. Por eso te he indicado anteriormente que te informes bien mediante un gestor ya que en poco más de 10 minutos te habrá realizado un esquema de pasos a seguir. 



	En el caso que empieces a facturar, has de tener en cuenta las declaraciones trimestrales del IVA. Créeme, el que tengas que hacer estas declaraciones es buena señal porqué quiere decir que ya estarás facturando (vendiendo). 



	La capitalización del paro en estos momentos que estamos viviendo es habitual para emprender un negocio digital. Puedes obtener en un único pago todo el importe que te pertenece por paro o puedes solicitarlo en varios plazos. Podría ir bien para iniciar tu primer negocio. 



	Posiblemente aún estés trabajando en una empresa y podría ser preferible ser Autónomo pluriempleado, que no es más que un trabajador que lo hace por cuenta propia y ajena al mismo tiempo. Hay bonificaciones respecto a esto. Es un tema que deberás consultar con tu gestor, dependiendo de lo que prefieras. 



Una vez tengas clara toda esta información sólo te queda coger con ganas tu nuevo proyecto destinado al dropshipping y empezar a construir tu plan de futuro que te permita poder vivir de ello libremente. No obstante, ten en cuenta que deberás ser una persona muy comprometida y organizada para que todo fluya de la mejor manera posible. El desorden y dejadez no te llevará a ningún lugar.

DROPSHIPPING, ¿QUÉ ES?

A estas alturas ya habrás escuchado hablar del Dropshipping, pero  ¿te han contado lo que es en realidad? ¿Te han explicado que hay muchas maneras de hacer dropshipping? Pues bien, para eso está este libro.

Básicamente, el dropshipping no es más que una forma de comercio donde un VENDEDOR MINORISTA obtiene un producto de un VENDEDOR MAYORISTA y acto seguido el PRODUCTO se envía directo al CLIENTE FINAL, o lo que es lo mismo TU COMPRADOR.
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¡Suena bien!, en principio parece una gestión simple y podríamos decir que ya está todo dicho, ¿verdad? Pues no, no es así. Esto que te he expuesto anteriormente no es más que el esquema de su funcionamiento. Para que el dropshipping funcione hay que tener en cuenta principalmente estos 5 factores:

	Localidad geográfica de tu DISTRIBUIDOR MAYORISTA: No es lo mismo hacer dropshipping desde China, EE. UU., que hacerlo desde cualquier país de la Unión Europea y principalmente porqué al hacerlo desde China, dependiendo del valor del producto, tu comprador puede llevarse alguna sorpresa al recibir el paquete, cómo por ejemplo tener que pagar unos aranceles mayores que el valor del producto. 



	Gastos de envío de tu DISTRIBUIDOR MAYORISTA: Es muy importante, antes de empezar los tratos con nuestro distribuidor mayorista, tener claro cuáles son sus tarifas de envío y los plazos de entrega. 
Aquí no vale cualquier cosa. Te pongo un ejemplo: Imagínate que encuentras un distribuidor de China que hace el envío a 2€ pero sus plazos de entrega son de 40 días y además sin control de seguimiento (Tracking). ¿Realmente te arriesgarías a tal servicio? Cualquier problema que presentara el envío el responsable serías tú, como vendedor. Quizás te interese encargarte del envío pagando un poco más o solicitando un envío express con seguimiento, con previo pago de tu cliente. 



	Costes de manipulación o mantenimiento: Algunos distribuidores que realizan el envío Dropshipping tienen un coste mensual de mantenimiento y gestión de pedido y es aquí donde has de prestar gran atención. Puedes encontrar tarifas desde los 49€ hasta los 200€ de tarifa mensual. Estas tarifas corresponden tan sólo a la realización de los envíos mediante dropshipping. Si estás empezando quizás no te interese utilizar este tipo de distribuidores por muy buen producto que tengan, ya que podrías estar perdiendo dinero mes a mes hasta que empezaras a obtener los primeros pedidos con beneficio.
  

	Gestión de Devoluciones o Cambios: Deberás acordar con el mayorista quien se encarga de realizar la devolución ¿Tu o él? Hay que dejar muy claro este punto. De nada sirve que el distribuidor te haga todo el trabajo bonito si tu después te has de encargar sólo del trabajo sucio: las devoluciones y cambios. 



	Gestión de catálogo: Independientemente de la plataforma que uses para crear tu tienda, es importante que tu distribuidor te envíe un catálogo actualizado diariamente o que puedas tener acceso a un panel de control. En dicho panel de control podrás hacer seguimiento del stock en tiempo real. Créeme, no es bueno tener pedidos si después has de cancelar más de la mitad porque no disponías de un stock actualizado. Finalmente pierdes una venta y ganas un cliente enfadado o frustrado. 



Para que lo veas y entiendas de forma más visual, fíjate en el siguiente esquema.
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VENTAJAS E INCONVENIENTES DEL DROPSHIPPING

En el sistema dropshipping el minorista (tu cómo vendedor) no cuenta con stock real en sus dependencias ya que será el Mayorista el que se encarga de gestionar el envío al cliente final (tu comprador) bajo tu nombre. Pero a ver, ¡seamos claros! No es oro todo lo que reluce ya que, como en todo negocio o emprendimiento, encontraremos sus ventajas e inconvenientes.

VENTAJAS:

	TRABAJO REMOTO: No necesitas disponer de un sitio en concreto para trabajar. Tan sólo necesitarás un ordenador y conexión a internet.
  

	CERO STOCK: Sí, es una gran ventaja no necesitar stock en tus almacenes o dependencias para tener que vender un producto. Es más, ¡no necesitas ni almacén!
  

	MÍNIMA INVERSIÓN: Al no necesitar almacén ni tener que comprar el primer stock para empezar a vender ya te estás liberando de las primeras dificultades de iniciar un negocio.
  

	TRANSPARENCIA EN EL BENEFICIO: Al menos tienes un beneficio neto más claro, ya que cuando recibes una venta, tú pagas el precio del producto al mayorista y tienes claro el margen que has obtenido, pero ¡ojo! Si inviertes en Marketing deberás deducir ese gasto de tu margen neto obtenido.
  

	MEJOR EFICIENCIA LABORAL: Tienes más tiempo para ti y los tuyos, ya que, para gestionar bien tu tienda, sólo tendrás que preocuparte de tener bien tu web, catálogo y captar buenos clientes.
  

	SINCRONIZACIÓN DE CATÁLOGO: Si trabajas con un mayorista que te envía el archivo para importarlo a tu tienda web, habrás ganado gran parte del tiempo. Muchas webs mayoristas, disponen de un catálogo en archivo que está compuesto por descripciones de producto, tallas, colores, fotos de producto, categorías, etc. 



INCONVENIENTES:

	COMPETENCIA: Anteriormente dije que no es oro todo lo que reluce y ahora entenderás el porqué. 
Al trabajar con mayoristas que trabajan con método Dropshipping te expones a que los mismos productos que vendes tú los vendan miles y miles de vendedores. Es sencillo, el Mayorista lo que quiere es tener muchos clientes (en este caso vendedores minoristas cómo tu) para vender rápido su stock, sin preocuparse de la competencia que vayas a tener. Así que en una simple búsqueda en Google es posible que encuentres muchísimas webs vendiendo lo mismo… A decir verdad, es un mal negocio. Pero por esta misma razón escribo este libro, para explicarte cómo deberás hacerlo. Te estoy aportando un conocimiento importantísimo con el que te ahorrarás pérdidas de tiempo. 



	DESCENTRALIZACIÓN DE TU NEGOCIO, FALTA DE CONTROL: Es verdad que en el dropshipping te olvidas de necesitar almacén, de tener que trabajar en el proceso de empaquetado y te centras exclusivamente en tramitar los pedidos a tu mayorista, pero… Créeme, es imprescindible tener un buen proveedor mayorista de confianza o te aseguro que tu negocio se irá a la ruina. 
En muchos casos nos podremos encontrar con distribuidores que tienen “aparentemente” un muy buen catálogo y precios más que Notables, pero en el momento del envío llegan los problemas. 
Puede suceder que el proveedor envíe el producto erróneo o uno similar sin consultarte nada, haciendo que después la reclamación del cliente vaya hacia ti y posiblemente con su consecuente devolución. Puede pasar también que te digan que tenían disponible X producto y a la hora de gestionar el pedido te dicen que está descatalogado, entre muchas otras excusas. Así que ya sabes, busca un proveedor de confianza. 



	DUPLICIDAD DE PRODUCTO Y CONTENIDO: Aunque parezca mentira a estas alturas el 99% de los vendedores que se han metido de lleno en el dropshipping desconocen el problema del contenido duplicado. 
Posiblemente haya miles de vendedores subiendo el catálogo del mismo proveedor, el cual dispondrá del mismo título, la misma descripción de producto etc. Esto es un error muy grande, pues GOOGLE penaliza seriamente el contenido duplicado y de esta forma será misión imposible aparecer en las primeras posiciones de Google para poder vender. Y en el peor de los casos, puede que ni aparezcas en la última posición porqué Google desindexará tu página de su buscador. Pero ¡no te asustes! Esto tiene solución y ¿sabes cuál es? Más adelante te lo explico. Así que sigue leyendo. 



	DESCONTROL EN LA ENTREGA DEL PEDIDO: El proveedor es quien gestionará el envío del pedido a tu cliente y en este momento no tienes ningún tipo de control con la compañía de transporte. No podrás reclamar absolutamente nada a la empresa de transporte si hay algún tipo de incidencia y tendrás que encargarte de hablar con el proveedor para que gestione la incidencia, de calmar a tu cliente y de rezar 3 padres nuestros para que tu pedido no termine en “quien sabe dónde”. 



	VARIEDAD DEL CATÁLOGO. Muchos dropshippers se ciñen exclusivamente en un solo proveedor, pero es un error. Esto ocasiona que tu tienda no destaque sobre el resto, porqué terminarás teniendo la misma colección de productos que el resto de dropshippers que trabajan con el mismo proveedor. 
Yo empecé así, pero al poco tiempo de estar trabajando de esta manera me di cuenta rápidamente que había cometido un gran error. Mi tienda había empezado a ser “un copia y pega” del resto de las webs que trabajan con el mismo proveedor.  
En este momento es cuando decides buscar otros mayoristas dropshipping y empiezas a mezclar productos de diferentes proveedores, pero con el fin de ofrecer algo distinto al cliente te encuentras con el problema de los envíos. 



Imagínate que un cliente compra varios productos en tu web, y cada producto es de diferente proveedor. ¿Cómo solucionas eso? Has de calcular muy bien los costes de envío para evitar este tipo de sorpresas y trabajarlo muy bien para que tu cliente no reciba un pedido en malas condiciones. 
En fin, que para destacar no te puedes ceñir al trabajo fácil, operando exclusivamente con un solo proveedor porqué al final terminaras perdiendo valor de cara a tu cliente.


TIPOS O VARIANTES DE DROPSHIPPING
 

Sabemos que el Dropshipping es un método de venta donde el vendedor compra el producto vendido al mayorista y éste hace el envío directamente el cliente. También, es un modo de ganarse la vida atractivo, rentable y accesible para todo mundo que quiera empezar un emprendimiento u obtener unos ingresos pasivos.

No obstante, el dropshipping no está sujeto sólo a un único modo de venta directa desde el mayorista, pues hay otros métodos que a continuación te expongo:

	REVENTA DE PRODUCTOS (Modo revendedor) Este es el método más común que podemos encontrar. Es el método del que hemos estado hablando hasta ahora. 
Consiste en que un vendedor obtiene productos de diferentes mayoristas para ponerlos en su web. Cuando obtiene una venta, el vendedor hace el pedido al mayorista y éste tramita el envío al cliente final. 
Normalmente este tipo de negocios se dedican a desarrollar cantidad y calidad de contenido en internet sobre productos muy concretos y esto facilita la búsqueda a los compradores. 



	E-FRANQUICIADO Cada vez hay más mayoristas en internet que lo que necesitan son vendedores en internet que vendan sus marcas y creaciones. 
Es por esto por lo que se está extendiendo el modo franquicia online para explorar determinados productos en internet y obtener una amplia expansión de determinadas marcas. Básicamente no deja de ser un método de franquicias de toda la vida, pero en este caso enfocado de lleno a vender exclusivamente en internet. 



	CREACIÓN DE PRODUCTO De este nuevo método se habla mucho últimamente, pero es un método de dropshipping que requiere de creatividad y posiblemente más dedicación y control que el resto de los métodos. 
Se trata de obtener un producto personalizado mediante otros productos que ya existen. Pondremos un ejemplo para que se entienda mejor. Imagínate que obtienes diferentes productos del mayorista, relacionados con el mundo de la repostería y los envías en un pack denominado “crea tu pastel ideal”. 
Una vez hecho esto, puedes encargarte de tener un archivo descargable con recetas de pasteles en tu sitio web y que se puedan descargar una vez te han hecho el pedido. Esta descarga sería un producto digital, ya que puede ser un simple archivo pdf, o un e-book, etc.… 
En fin, estoy seguro de que miles de ideas se te pueden ocurrir.
  

	IMPRESIÓN BAJO DEMANDA. Este es un tipo de dropshipping donde el vendedor encarga una serie de dibujos, o textos impresos sobre camisetas, pantalones, gorras, productos para el hogar etc., una vez se ha realizado la venta. A continuación, el mayorista se encarga de enviarlo al cliente final. Es un método ideal para la gente creativa. 



Ejemplo: Imagínate que eres un dibujante increíble y tienes habilidad para crear nuevos dibujos y diseños contantemente. Estos diseños estarán impresos sobre una camiseta o cualquier tipo de artículo. Así creas tu colección y cada vez que tienes una venta de tu producto, pides la impresión al mayorista y él hace el envío.
Existen muchas webs mayoristas que trabajan hoy en día con este método. Sólo tienes que hacer una búsqueda en Google y escoger la que mejor se adapta a ti.

	EXTENSIÓN DE NEGOCIO OFF-LINE Seguro que si te das una vuelta por tu ciudad encontrarás miles de tiendas minoristas sin presencia online. 
¿Te has puesto a pensar que quizás tengan interés en estar presentes en internet? Quizás no tengan tiempo para ello. 
Aquí entras tú en acción, convirtiéndote en una extensión de esas tiendas vendiendo desde tu web sus artículos en internet. Te encargas de subir sus colecciones en tu tienda online (habiendo hecho primero una selección de artículos). Una vez tengas un pedido, informas al vendedor de tu ciudad que se encargue de proceder al envío. 
Gracias a esto, puedes obtener buenas comisiones o márgenes por cada venta. 



Pues bien, cómo puedes ver así y de una forma simple y resumida, te he enseñado 5 tipos de dropshipping que puedes encontrar actualmente. No obstante, cada uno irá enfocado para un tipo de persona diferente y siempre irá condicionado al estilo de vida que tengas y el tiempo que puedas dedicar a ello.
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CÓMO CREAR MARCA “BRANDING” MEDIANTE DROPSHIPPING

¡Atención! Si ya eres poseedor de una marca o ya dispones de una tienda online con un perfil de público definido, puedes saltarte este capítulo, de lo contrario puedes seguir leyendo.

Cuando ejecutamos un negocio tenemos dos formas de hacerlo, vendiendo productos de otras marcas “muy conocidas” donde esas marcas posiblemente sean las que darán notoriedad a tu tienda o vendiendo productos de marca blanca y venderlas bajo tu marca personal o imagen corporativa.

Para iniciar este proceso deberás definir el público objetivo de tu marca.

	Tener claro el producto que vendes y a quien va enfocado. Si vendes productos de marca, posiblemente ya tengas gran parte del trabajo, ya que todo el mundo sabe para quién va destinado un “polo marca x”. Pero si te encargas de vender un producto de marca blanca bajo tu marca personal, quizás tengas que buscar un poco más de información. No obstante, te bastaría con hacer unas cuantas búsquedas de ese producto en las redes sociales y ver el tipo de perfil de persona que sigue a esa marca o producto.


	Definir el valor que tendrá ese producto en tu tienda, que alcance y que puedes hacer para diferenciarte del resto. 
Te pongo otra vez el ejemplo: Imagínate que estás vendiendo polos marca X, ¿qué puedes hacer para diferenciarte del resto de tiendas que venden ese polo? Al principio puede parecer una tontería, pero luego te das cuenta de que hay miles de “dropshippers” vendiendo el mismo producto que tú y al final siempre se lleva el gato al agua el que lo vende más barato y/o pone más facilidades al cliente. Esto, a fin de cuentas, se traduce en menos ganancias o incluso pérdidas. Por eso insisto mucho en definir muy bien el producto que vas a vender.
  

	Creación de tu imagen comercial “LOGO”. Si vas a crear una web o marca bajo tu nombre estarás creando marca personal. En el caso que quieras crear un nombre comercial lo que deberías hacer es buscar un nombre fácil, que tenga que ver con lo que estás vendiendo y el logo, cuanto más simple mejor. El hecho de que sea un nombre fácil es muy importante a la hora de crear una tienda online, ya que si buscas un nombre muy complicado es posible que los clientes no recuerden el nombre de tu web.
La simplicidad siempre estará por encima de lo rebuscado. 
A nivel web enfócate en tipografías de letras sencillas, limpias y de fácil lectura. La palestra de colores cromáticos de tu web que sean tranquilos, pero no relajantes, es decir que inciten a la compra pero que no esté llena de colores chillones. Esto alteraría al cliente y terminaría marchando de tu web. Créeme, los colores tienen un factor psicológico escondido.
  

	Fidelizar al cliente y aportar buena experiencia de compra. De nada sirve tener el mejor producto, si luego tu cliente al entrar a la web no entiende los menús, secciones de tu web ni donde está la información más relevante. El cliente quiere una buena experiencia de compra, saber que plazos de entrega tienen tus productos, que coste de envío tienes, de que métodos de pago dispones, cómo puede contactar contigo en caso de duda o incidencia y a ser posible llevarse un premio de fidelización. Más adelante te explicaré cómo.
  

	Notoriedad y Credibilidad. La forma más eficaz y estable a largo plazo para obtener credibilidad de cara a tus clientes y obtener notoriedad online, es ser transparente con tus clientes y mantener una comunicación fluida. El “boca oreja” hará el resto. Para quien no sepa que es “boca oreja”, es una expresión que se utiliza cuando una persona habla de una buena experiencia a un amigo suyo y éste se la explica a otra persona. De este modo estás haciendo que todo el mundo hable de ti de forma natural y con el tiempo notarás que te has consolidado. Créeme que es mejor esto, que invertir miles de €€€ o $$$ en publicidad donde dices ser quien no eres. 
  

	Diferenciación. Dicen que hoy en día todo está inventado, todo se vende en internet, pero siempre hay alguien que se diferencia del resto. No te queda otro remedio que aportar algo diferente a tus clientes. 



Ejemplo 1: Vendes camisetas impresas y quieres aportar algo diferente a tus compradores. ¿Por qué no ofrecerle un cheque puntos de fidelización por cada X importe de compra realizada?
 

Ejemplo 2: Estas vendiendo collares para perros, pero posiblemente nadie los venda con luces led integradas para los paseos en la oscuridad de la noche o nadie haga el envío con una nota a modo dedicatoria. Los dueños de animales suelen valorar mucho el trato personalizado para su mascota.
 

Ejemplo 3. Este ejemplo que te voy a dar es muy efectivo. Al final de cuentas lo que los clientes quieren es rapidez y ahorro. Podrías llegar a un acuerdo con tu mayorista para que los cambios de talla o color se puedan producir de forma rápida y a coste 0 envío.
 

Ejemplo 4. Vendes productos accesibles para todo el público, pero si contratas el servicio premium tienes acceso a ofertas exclusivas y envíos gratis todo el año. Sería cómo tu propio servicio “prime”

Cómo podrás ver, he tratado de darte una visión clara y objetiva de cómo crear marca mediante el dropshipping. Vender productos diferenciados pero que al mismo tiempo estén dentro de un campo de artículos que se busquen en Internet. Crea una buena comunicación con el cliente que transmita confianza y diferénciate del resto, ya sea en ofertas, productos adicionales o servicios que no esté ofreciendo aún tu competencia.


LA BUSQUEDA DEL MEJOR ALIADO: TU PROVEEDOR.

Una vez te inicias camino en el dropshipping lo primero que vas a buscar será un mayorista que trabaje mediante este servicio. Cada vez más mayoristas se han apuntado a la realización del dropshipping visto el auge de este método de venta.

En multitud de ocasiones nos quedamos con el primer mayorista que encontramos que ofrece este servicio dropshipping. Ya sea, bien por qué es el primero que hemos visto en Google o, por qué no para de promocionarse en Google, Facebook, Instagram y todos los sitios posibles. Bien, lo único que te pasará es que estarás trabajando con un mayorista que está trabajando con miles o millones de vendedores. En definitiva, te están poniendo la competencia muy complicada.

Apuesta por buscar en Google mayoristas de otros países, que sean poco localizados o aún no estén muy posicionados en Internet. Seguramente tendrán un producto que no tiene tu competencia y puedas obtener una mejor relación, ya que el mayorista también estará más abierto a realizar nuevas alianzas para vender sus servicios.

Consejo, intenta buscar mayoristas utilizando las palabras clave que se utilizan en Google para buscar mayoristas, pero en otros idiomas (wholesale, Ingrosso, Großhandel, didmeninė prekyba, grossiste…) De esta forma encontraras mayoristas posicionados en Google que a poca gente se le suele ocurrir buscar.

El proveedor que mejor te funcionará ha de cumplir estos 5 requisitos:
 

	Catalogo perfectamente actualizado. El catálogo ha de estar actualizado en tiempo real en la web. Un catálogo donde tu puedas ver al momento las unidades que tiene disponibles a la venta, y que te proporciona un archivo (CSV, XML, xls) que tenga una actualización constante para que tu no pierdas ventas o vendas cosas que no están disponibles… 



	Lista de precios claros. Puede que te pase, que encuentras mayoristas que te ponen un precio y luego cuando añades el precio al carrito para hacer el pedido, ves de repente que el precio del producto se ha incrementado como un 50% sin haber sido previamente notificado. Consultas y te dicen que se ha incrementado el valor porque no has superado un número de unidades o porqué han añadido costes ocultos de manipulación. Esto lo has de dejar tajantemente claro antes de empezar a vender sus productos. 



	Gastos de envío contenidos. De nada te sirve un mayorista que venda la camiseta a 5€ y el gasto de envío a 15€ (los hay). Esto provocaría que tú también tuvieras que encarecer mucho el gasto de envío o el producto… 



	Devoluciones simples. Dependiendo del producto que estés vendiendo en Internet, posiblemente tendrás que exponerte a un porcentaje alto de devoluciones. Necesitarás un mayorista que ofrezca un proceso de devolución sencillo para tu cliente. Cuantas más complicaciones le des a tu cliente para devolver un producto es muy probable que no vuelva a comprar en un futuro. Necesitarás un servicio de logística inversa impecable, que te permita perder lo mínimo en el caso de devolución y cree fidelidad al cliente por sentirse respaldado en todo momento por ti. 



TIPOS DE MAYORISTAS

Actualmente podrás encontrar diferentes tipos de mayoristas, y aunque te vayas a dedicar al dropshipping no deberás rechazar a ninguno, ni perder el contacto con ninguno de ellos. 
Cómo he explicado en anteriores ocasiones el dropshipping es un método de venta fácil donde un vendedor pide el mayorista que haga los envíos al cliente, que previamente han sido vendidos en su tienda online. Pero no siempre tiene que funcionar igual, has de abrir tu mente y expandir el negocio.
A continuación, te explico que tipo de mayoristas existen y cómo puedes trabajar con ellos.

	Mayorista básico: El mayorista básico o así es cómo yo llamo a los mayoristas que trabajan sólo mediante el sistema más clásico de mayoreo. Es decir, sólo permiten pedidos por X cantidades de producto. No realizan dropshipping, pero seguro que tendrá unos precios increíblemente buenos en todos sus productos. 
Habitualmente piden que hagas un pedido con un importe mínimo de compra, ya sea 200€, 300€… 
Hoy en día no suelen pedir importes muy altos, de esta forma facilitan al cliente que haga rápidamente pequeñas compras sin tener que esperar mucho en cambiar de colección y así tener siempre la tienda actualizada. 



¿Puedes utilizar este método? Me respuesta es SÍ y te diré cómo hacerlo.

Aquí te encargarás de buscar en la web del mayorista los productos con mejor precio y mayor cantidad de stock que encajen en tu perfil de negocio. Subirás un stock moderado de productos del mayorista a tu web y te encargarás de hacer una descripción personalizada hablando de los pros y los contras de cada producto. 
En este momento te estás diferenciando de tu competencia porqué estás haciendo tu propio catálogo que NO es igual al de tu competencia. Haces unas descripciones muy personales que a Google le gustará y hará que tu web escale posiciones en el buscador.

Tendrás que encargarte cada 2-3 días de ir revisando el stock del mayorista si ha sufrido modificaciones para asegurarte de que no tienes productos a la venta que el mayorista ya no tiene.

En las condiciones de envío de tu tienda tendrás que especificar que los plazos de entrega son de 15 días máximo ya que vendes stock directamente del distribuidor y por ello siempre vendes con buenos descuentos durante todo el año.

Una vez empieces a tener pedidos bloquearás ese stock en el almacén del mayorista hasta que puedas hacer el pedido de 100, 200 o 300€.

Te encargarás de recibir en tu domicilio el stock que has vendido para, posteriormente hacer tú el envío con total control de la entrega.

En el caso de que se genere una devolución, también podrás llevar el control de este proceso.

	Mayorista fifty fifty: Estos mayoristas trabajan aplicando los 2 tipos de servicio. Es decir, puedes operar mediante dropshipping o puedes hacer pedidos en grandes cantidades bajo importe mínimo de compra. Cada vez hay más mayoristas trabajando mediante este método. 



¿Cómo trabajar mediante este sistema? Empezaremos cómo siempre, creando un catálogo de productos previamente seleccionados para poder empezar a tener ventas lo más rápido posible. Si ves que el mayorista tiene productos en su web que llevan varias temporadas a la venta y el stock prácticamente no ha variado es posible que te hayas encontrado un producto de mal vender, así que esto lo dejas para el final.

Una vez empieces a tener pedidos de forma más seguida quizás puedas empezar a platearte ampliar catálogo de tu web y poner esos productos que tiene el mayorista, pero en modo super rebaja. De esta forma ampliarás catálogo y cómo ya empiezas a tener muchos más pedidos, podrás comprar productos en grandes cantidades al mayorista. 
Una vez has hecho un número de ventas determinado, obtendrás mejor precio y te encargarás de la gestión del envío. Siempre es mejor opción enviar tú el producto, para poder quedar bien y llevar el control de todo el proceso.

La idea es que cuando empieces a tener un volumen de 10-15 pedidos diarios sería mejor plantearse el hacer el pedido al mayorista de todos esos productos y encargarte tú de la venta, con tu paquete de envío personalizado. De esta forma estarás haciendo “branding” y publicidad de tu tienda, ya que los paquetes de dropshipping de tu mayorista siempre son neutros y no expresan por ningún lado el nombre de tu empresa o marca.

	Mayorista Dropshipping: Estos mayoristas trabajan exclusivamente mediante dropshipping. Te facilitan un archivo CSV, xls o XML para subir todos sus productos a tu web sincronizando descripciones, fotos y cantidad. 



Aquí no tendrás que hacer nada más que tener tu web bien actualizada en promociones, banners con descripciones y nada más.

El problema es que todos los vendedores que trabajan con el mayorista están duplicando todo el contenido y esto a GOOGLE no le gusta nada. Lo he explicado anteriormente, es posible que no posicione tu web cómo es debido.

En ocasiones estos mayoristas te suelen vender el paquete web llave en mano por un importe fijo anual o mensual.

Una web llave en mano significa que, tu contratas sus servicios y ellos te hacen la web, acceso a catálogo y servicio técnico por un importe que puede ir desde los 600€ a los 1000€. Es para pensártelo si realmente tienes ese dinero para invertir, pero vas justo de tiempo.


ATENCIÓN A LOS “FALSOS” DISTRIBUIDORES DROPSHIPPING

Cuando hablo de que tengamos cuidado con los falsos distribuidores mayoristas de dropshipping no me refiero a mayoristas que vendan productos “falsos” que también, si no a los vendedores de dropshipping que se hacen pasar por mayoristas y lo único que están haciendo es revenderte el producto de otros mayoristas mucho más caro a ti, y enviar este producto a tu cliente.

Sobre todo, es importante que prestes mucha atención a esto, porque lo más seguro es que se queden con los datos de tu cliente para después ellos ofrecerle sus productos. En este momento es cuando has perdido un cliente y dinero.

Detectar este tipo de “falsos mayoristas” no es fácil, pues requiere de años vendiendo en internet y conocerse gran parte de los mayoristas de norte a sur y de este a oeste.

Principalmente puedes hacer búsquedas en Google cómo te he comentado anteriormente. Siempre sobre el mismo tipo de producto.

Por ejemplo, yo busco mayoristas en Italia que vendan ropa de marca X, me registro en todas sus webs y empiezo a entablar conversación comercial mediante correos electrónicos. Me estoy dando cuenta que uno de los “mayoristas” dice que hace servicio dropshipping, pero lo curioso es que si es mayorista dropshipping tienen el precio visible para el público sin necesidad de abrir cuenta cómo profesional. Aquí ya estamos viendo que algo no encaja. Los Mayoristas de verdad lo primero que harán es pedirte papeles de alta cómo vendedor autónomo o empresa, pedirán datos de tu web, te preguntarán que vendes, cuantos años llevas en el sector, etc.… Sigo analizando este “falso mayorista” y detecto otro punto extraño. Están vendiendo los mismos productos de otro mayorista, pero casi al doble del precio. ¿Cómo es posible esto? Seguramente, están revendiendo productos cómo deberías hacerlo tu cómo dropshipper, pero ellos te los están vendiendo a ti cómo si fuera precio al por mayor. Posiblemente te pueda servir durante un tiempo trabajar con este tipo de “falsos mayoristas” pero es posible que no vendas ni un botón. Los compradores en Internet cada vez son más perspicaces y saben más. Acceden a comparadores de precio, hacen búsquedas en diferentes Marketplace de ese producto, miran reseñas, etc. Al final ven que tu producto está fuera de mercado y te tachan de revendedor de otro vendedor y NO de vendedor profesional.

Hay muchos mayoristas, haciendo dropshipping con productos de Aliexpress. Les está funcionando o les ha funcionado hasta que el comprador de Internet localizó en Aliexpress por 3$ el mismo producto que vendes tu por 25$.

También podrás encontrar webs mayoristas, en las cuales todo está aparentemente correcto: precio, producto, bases legales, te piden que te registres cómo empresa. Vas a realizar tu primer pedido y empiezas a darte cuenta de que hay cosas que no cuadran.

Toda la web está en idioma Ingles, los datos fiscales de la empresa están en España, la cuenta bancaria se encuentra Inglaterra, no tienen métodos de pago populares, ni pago por tarjeta y sólo puedes pagar por trasferencia (tema que no recomiendo hacer con un mayorista con el que nunca has trabajado, ya que no podrías reclamar el pago fraudulento), y por si fuera poco te piden que el primer pedido ha de ser de un importe mínimo de 500€. 
Bien, te lo piensas, hablas con ellos mediante correo o mensaje al móvil, así que decides hacer el pedido y pagar. Pasan los días y no consigues contactar más con ellos ni tampoco recibes el primer stock. Caíste en la trampa de una web mayorista fraudulenta.

Toda empresa mayorista tendrá que disponer de un NIF, una sede fiscal, unos datos bancarios, diferentes métodos de pago y todos ellos dentro del mismo pais donde se encuentra registrada la empresa.

Si vives en un pais de la Unión Europea te recomiendo que busques mayoristas dentro del marco de países que comprenden la U.E. Básicamente es para poder empezar a trabajar sin riesgos de pedidos parados en aduanas, aranceles que no tenías previstos, y sobre todo reduces drásticamente la posibilidad de tener problemas con algún falso mayorista.


CÓMO ENCONTRAR UN BUEN “NICHO” SECTOR EN EL MERCADO

Antes de profundizar en el tema, te voy a explicar lo que es un Nicho de mercado.

Se trata de una porción del mercado en general donde éste se dedica a la comercialización o información de un tipo de producto en concreto. Lo explicaremos mediante un par de EJEMPLOS para que se pueda entender de forma más fácil.

EJEMPLO 1: Quieres montar una tienda de zapatos, la cual estaría dentro del mercado de la venta de calzado en general.

Ahora bien, queremos dedicarnos a un mercado más concreto (Nicho de mercado), entonces abrimos una tienda de zapatos para hombre. Pero resulta que nosotros nos hemos especializado en los zapatos de color negro, entonces decidimos abrir una web de venta de zapatos negros para hombre. Éste sería el NICHO DE MERCADO más específico.

	Mercado General (VENTA DE ZAPATOS ONLINE) 

	Nicho: (VENTA DE ZAPATOS PARA HOMBRE) 

	Nicho + especifico (VENTA DE ZAPATOS NEGROS PARA HOMBRE) 



EJEMPLO 2: Quieres montar una tienda de camisas, la cual estaría dentro de un amplio mercado que sería la venta de ropa.

Ahora bien, queremos dedicarnos a un tipo de mercado más concreto (Nicho de mercado), entonces nos enfocamos a una tienda de camisas para mujer. Pero resulta que nosotros nos hemos especializado en las camisas estampadas, entonces decidimos abrir una web de venta de camisas estampadas de mujer. Éste sería el NICHO DE MERCADO más específico.

	Mercado General (VENTA DE ROPA ONLINE) 

	Nicho: (VENTA DE CAMISAS PARA MUJER) 

	Nicho + especifico (VENTA DE CAMISAS ESTAMPADAS PARA MUJER) 



Cómo puedes ver, cuanto más específico es el nicho de mercado, nos estamos enfocando a un público más exclusivo de venta.

Ahora que tenemos claro estos conceptos podemos iniciar la búsqueda del NICHO de mercado para nuestro negocio de venta online mediante dropshipping. 

Es importante que lo que vayas a vender te guste o cómo mínimo tengas cierto conocimiento para saber lo que vendes. Esto es muy IMPORTANTE. Cómo más especializado estés en el producto o tema que vas a vender, más posibilidades tendrás de que tu tienda dropshipping sea un éxito.

SI QUIERES TENER ÉXITO ESPECIALIZATE EN EL PRODUCTO QUE ESTÁS VENDIENDO

Antes de enfocarnos en la localización del Nicho de mercado quiero decirte también una cosa muy importante.

Deberás tener en cuenta estos factores:

A-   Que el producto que vayas a vender tenga competencia reducida. Es decir, que no haya muchas webs en las primeras posiciones de Google que vendan sólo el producto que tú vas a vender.

B-   Que el producto que quieres vender ya se esté vendiendo y se esté haciendo publicidad de pago en Google. ¡Ojo! Esto quiere decir que, si se están gastando dinero en publicidad de pago en Google, es que funciona.

C-   Que el producto que quieras vender también esté a la venta en Amazon. Si no está en Amazon sospecha por qué no lo venden.

Teniendo claro estos tres factores empezaré a explicarte paso a paso cómo trato de encontrar un Nicho de mercado que me pueda dar dinero lo más rápido posible.

	Nos iremos a Amazon y haremos una búsqueda rápida en su infinito menú de categorías.
Por ejemplo, si quieres vender artículos para mascotas nos iremos a Amazon, clicamos en ver todas las categorías > Hogar, jardín y mascotas > Todo para mascotas > Perros. 



Ahora estamos viendo una gran selección de productos para perros. Pero sólo nos enfocaremos en Juguetes para perros, ya que queremos un Nicho especifico.

	Buscaremos ese producto en GOOGLE y veremos qué número de búsquedas mensuales tiene mediante la herramienta de planificación de palabras clave de Google ads. 



Entramos en la herramienta y en el buscador escribimos Juguetes para perros y vemos que nos aparecen 35.100.000 búsquedas mensuales. Quiere decir que es un producto muy buscado. ¡Genial!
 

	Nos haremos un esquema apuntando los productos que hemos buscado en Amazon. 
De cada producto buscado en Amazon tendremos que anotar si se encuentra en Google (primeras posiciones), si se está haciendo publicidad de ese producto con Google ads (publicidad de pago en Google), que número de búsquedas tiene la palabra clave que corresponde a ese producto en Google, y el tipo de competencia que tienes en Google, es decir, si es baja, media o muy alta. 



Niveles de competencia: Antes de empezar la web queremos saber qué tipo de competencia tenemos. Si es competencia baja (la calificaremos cómo C), si es competencia media (la calificaremos cómo B), y si es competencia alta (la calificaremos cómo A).

COMPETENCIA (BAJA) CALIFICACIÓN C: Será el tipo de competencia que esté comprendida en un grupo de webs que estén vendiendo muchos tipos de productos, de diferentes categorías y entre todas estas categorías esté vendiendo el producto que tú vas a vender. Nos interesa vender productos donde la competencia que tengas en primeras páginas esté basada en webs multisectoriales y no estén especializadas en un Nicho concreto.

Con respecto a esto, he de decirte que a Google le gustan las webs específicas de un sector concreto y posiblemente posicionará antes la tuya (para clientes que busquen Juguetes para perros) que la web multisectorial que vende una lavadora al mismo tiempo que vende camisas y collares para perros.

COMPETENCIA (MEDIA) CALIFICACIÓN B: Será el tipo de competencia que está comprendida en un grupo de webs multisectoriales buenas y webs especificas malas. Aquí tu competidor principal será la web que está vendiendo de forma concreta el mismo tipo de producto que vendes tu.

COMPETENCIA (ALTA) CALIFICACIÓN A: Será el tipo de competencia que está comprendida en un grupo de webs multisectoriales buenas y webs especificas buenas. Mi consejo es que no te metas en Nichos de mercado donde la competencia es muy elevada.

La razón es que tendrás que estar en constante revisión del contenido de la web ya que tus competidores, es muy posible, que se traten de grandes empresas donde no tendrán dificultad en superarte en todo momento.

En definitiva, lo que recomiendo es buscar un Nicho de mercado de competencia media-baja y buscar el nicho más específico posible.

Anteriormente habíamos puesto como ejemplo el Nicho dedicado a JUGUETES PARA PERROS, pero podríamos ser más concretos y reducir más el nicho, cómo por ejemplo JUGUETES PARA PERROS PEQUEÑOS.


EL PRODUCTO PERFECTO, ¿EXISTE?

Es la pregunta que nos hacemos todos al empezar nuestro negocio dropshipping. Todos queremos saber si existe un producto perfecto, que no comporte muchas devoluciones, que tenga un peso ligero para poder ofrecer un coste de envío muy reducido o poder hacer el envío mediante “envío gratis”, que no se vaya a pasar de moda muy rápido, pero la verdad es que un producto perfecto cómo tal no existe.

La respuesta sería “Depende”. Y de ¿qué depende? Pues de muchos factores que pueden variar durante el transcurso de un negocio.

VALIDACIÓN DEL ÉXITO DE UN PRODUCTO SEGÚN SUS VENTAJAS E INCONVENIENTES:

ROPA Y CALZADO: Hacer dropshipping con productos de este sector (excluimos ropa interior y bañadores) es una cuestión complicada. Se trata de un producto que siempre va unido a una talla y por lo general suele haber un volumen de un 40% o más en devoluciones. En ocasiones los precios de envío pueden ser elevados debido al volumen de las prendas y el perfil de cliente suele ser muy exigente. Lo sé porque llevo años dedicándome a ello.

ACCESORIOS DE MODA: Es una buena idea hacer dropshipping con accesorios de moda (bolsos, carteras, bufandas, etc.) porque generalmente es un producto que no va unido a una talla y estás reduciendo un porcentaje muy alto de devolución.

En este sector las devoluciones pueden estar alrededor del 10-15% y suelen ir ligadas a otro tipo de problemática.

ROPA DE BAÑO Y ROPA INTERIOR: Los inconvenientes de estos productos es que siempre van ligados a una talla, pero las ventajas es que según normativa las prendas de baño y ropa interior no se pueden devolver, a no ser que hayas enviado un producto tarado. Así que si tienes un buen proveedor de ropa de baño y ropa interior puedes montar un buen negocio de dropshipping.

ELECTRÓNICA: En este caso deberías optar por productos pequeños y de un precio contenido. Los productos de electrónica no suelen devolverse a no ser que estén rotos o defectuosos y es una ventaja, pero cómo todo producto tiene sus inconvenientes y en este caso se trata de las garantías del fabricante.

En el caso que el cliente tenga algún problema con el producto tendrás que empezar a tramitar garantías y esto conlleva unos costes ocultos que no los ves hasta que te encuentras en el problema.

PRODUCTOS PARA MASCOTAS: Es un mercado muy amplio donde puedes encontrar nichos muy concretos. No tendrás problemas de devoluciones ya que no son productos que contengan talla y no suelen contener anomalías.

El dueño de una mascota es muy exigente y lo que quieren es un plazo de entrega rápido. Deberás buscar buenos proveedores que tengan el servicio de envío express.

La ventaja es que puedes vender cosas muy concretas de productos para mascotas que seguro que las venderás bien.

El inconveniente puede llegar a ser la competencia. Las empresas que están en este sector suelen ser potentes y tendrás que trabajarlo muy bien.

DECORACIÓN y MOBILIARIO: Los pequeños productos de decoración es una buena idea para dropshipping, ya que puedes combinar perfectamente la venta dropshipping con un blog que hable de decoración.

Los productos de decoración de cierto tamaño no son recomendables venderlos por dropshipping ya que son productos de peso, con unos costes de envío elevados y posiblemente no obtengas tantas ventas mensuales cómo productos más consumibles cómo pequeños utensilios del hogar.

La ventaja es que si vendes productos de un coste reducido de decoración será muy fácil obtener ventas siempre y cuando su precio sea bajo.

El inconveniente en este caso es que necesitas vender muchos productos para obtener un volumen alto de ingresos.

Consejo: Vende pequeños artículos de decoración de alto valor, donde obtengas un buen ingreso por cada artículo vendido y esté enfocado a un perfil de cliente con dinero.

ALIMENTACIÓN: Cada vez hay más distribuidores dropshipping de productos de alimentación independiente, pero claro, no se trata de vender el mismo tipo de producto que vende el supermercado de tu barrio. Aquí habrías de enfocar el dropshipping en artículos de alimentación “gourmet” y muy selectos para diferenciarte del resto. En este sector por ejemplo encajaría perfectamente la venta de vinos y licores selectos, y es un mercado que poco a poco está creciendo.

Ventajas: Es un Nicho de mercado que está creciendo. Inconvenientes: Quizás te sea difícil encontrar distribuidores con precios competitivos que te permitan vender a un precio mucho menor que en las tiendas OFFLINE y los márgenes son pequeños.

SUPLEMENTACIÓN DEPORTIVA: Hay muchísimos distribuidores de suplementación deportiva que ya tienen su red de afiliados y revendedores para hacer dropshipping.

Bajo mi punto de vista es un mercado super explotado. La publicidad de pago en este sector es elevada y estar en primeras posiciones de forma natural te será muy complicado a no ser que seas un experto en el SEO y la materia.

Ventajas: Si no quieres romperte la cabeza buscando mayoristas este es tu negocio.

Inconvenientes: Mercado de alta competencia y por ello te será difícil posicionarte para obtener buenas ventas.

FITNESS PARA EL HOGAR: Desde que empezó la pandemia cada vez hay más personas que han cambiado los gimnasios por el deporte en el hogar, bien porqué los gimnasios cerraron o por el temor de contraer la enfermedad en un espacio cerrado cómo tal.

Ahora este sector está creciendo mucho y puedes dedicarte a la venta de utensilios sencillos para practicar deporte en el hogar, cómo podría ser las gomas elásticas, mancuernas ligeras, cuerdas de salto a la comba entre muchos otros.

Sus precios de coste son relativamente bajos y puedes hacer dropshipping desde mayoristas chinos, ya que por su bajo valor y coste de envío bajo sería una buena opción.

Ventajas: Todas las que quieras.

Inconvenientes: Se recomienda tener conocimientos de los productos para hacer unas buenas descripciones del artículo que atraiga a la venta y el cliente se sienta debidamente informado de para qué sirve, y cómo se utiliza.

COSMÉTICA Y JUGUETES ERÓTICOS: Se trata de un mercado muy competitivo y explotado. Es muy difícil posicionar tu web debido a la gran cantidad de vendedores que hay desde hace décadas en el sector. No obstante, encontrarás mayoristas que te pondrán muchas facilidades para empezar y te ofrecerán un buen catálogo.

Ventajas: Facilidad de encontrar mayoristas y un producto de venta fácil.

Inconvenientes: La competencia es excesiva y posiblemente te cueste mucho ganarte el público ya que hay competidores muy, pero que muy grandes en este sector, y en múltiples ocasiones son los mismos mayoristas que también tienen tienda online de venta al público.

En este capítulo espero haberte aplanado un poco el camino a la hora de elegir tu nicho de mercado. Hemos aprendido que el producto perfecto no existe como tal, sino el producto que más se adapte a ti, según el tiempo que le vayas a dedicar, el tipo de web que vas a crear y sobre todo influirá el tipo de conocimientos previos antes de empezar.

CREACIÓN DE TU TIENDA ONLINE

¿Qué tipo de software elegir?

Durante todos estos años mientras gestionaba mi tienda online y de forma paralela me dediqué a estudiar hasta obtener el grado de desarrollador web y si he aprendido algo en todo este tiempo es que lo mejor que hay para reducir costes, tiempo y obtener resultados de forma rápida es desarrollar tu web mediante un sistema open source (código abierto).

Si no tienes los conocimientos adecuados, puedes contratar un programador web profesional que se encargue de desarrollar una plataforma a medida para ti. Posiblemente los costes se multiplicarán por 100, ya que para cada plugin o ampliación de tu web necesitarás encargar un nuevo trabajo a medida adaptado para tu web. Los precios de programador web suelen ir entre los 40-60€ la hora, y eso si te decides por uno independiente, ya no te hablo de empresas grandes con un gran equipo a tu servicio.

Personalmente yo te aconsejo ciegamente que te decantes por un sistema Open Source.

Open source o código abierto es un modelo de desarrollo de software basado en la colaboración abierta. Es decir, se destaca porqué es un software libre. No obstante, en este libro no entraremos en cuestiones técnicas de instalación ya que nos desviaríamos mucho del tema y además encontrarás información detallada en la web de cada uno de los desarrolladores web. Yo te nombraré 4 de los más importantes a continuación:

SHOPIFY: es una empresa canadiense de comercio electrónico cuya sede principal se encuentra en Ottawa, Ontario. Desarrolla el software de igual nombre, el cual se encarga de ofrecer una serie de servicios incluidos pagos, marketing, envíos y herramientas de fidelización de clientes para simplificar el proceso de manejar una tienda en línea para los pequeños comerciantes

WOOCOMERCE by wordpress: es un plugin de comercio electrónico de código abierto para WordPress. Está diseñado para pequeñas y grandes empresas e-commerce que operan con WordPress. Fue lanzado en 2011 y desde entonces ha sido utilizado cada vez por más empresas desarrollando un crecimiento exponencial. Es una de las plataformas que se ha hecho más popular entre los pequeños vendedores de todo el mundo, gracias a su simplicidad para instalar y personalizar la base de datos.

PRESTASHOP: Es un sistema de gestión de contenidos libre y de código abierto. Está pensado para construir desde cero de forma exclusiva una tienda de e-commerce.

Está enfocado para permitir crear tiendas on-line de diferente calibre, desde pequeñas empresas a grandes corporaciones mundiales. Es una de las favoritas por la gran cantidad de módulos que posee y la cantidad de desarrolladores especializados que hay trabajando en base a este sistema. Si escoges esta opción no te arrepentirás. Quizás sea la más equilibrada de las cuatro.

MAGENTO: Es una plataforma de las más potentes para lanzar tu tienda online. Suele ser utilizada por empresas de prestigio ya que esta herramienta les potenciará su web. No obstante, no es la más utilizada por empresas pequeñas o vendedores dropshipping ya que requiere de muchos recursos para su buen funcionamiento. Además, deberá ser supervisada más a menudo por un equipo técnico si lo comparamos con las otras tres plataformas comentadas anteriormente.

Una vez expuestos los cuatro principales sistemas de desarrollo web más utilizados, la elección es tuya. Todo dependerá del dinero que quieras invertir, de los conocimientos que poseas a nivel programación o creas que puedes poseer en un futuro y del tiempo que dispongas para trabajar en tu web.

[image: Texto  Descripción generada automáticamente con confianza media]A modo de resumen te he preparado el siguiente esquema:


¿Cómo creamos la imagen de nuestra web?

Es una de las partes más importantes del desarrollo de tu web, ya que si pecas de recargado harás que tu página se vuelva ilegible y difícil de navegar por ella, y ahora te explicaré el porqué.

Cuando empezamos con el diseño, apartado visual de la web, colores corporativos, etc., en ocasiones nos imaginamos la tienda cómo si de una tienda física se tratara, con mucha decoración, etc., pero ¡es un error! Las páginas online han de ser ligeras, con colores relajantes, de rápida lectura para los navegadores web y que se pueda obtener una descripción del producto detallada a simple vista sin tener que buscar mucho por la web. Cuantas más cosas le pongamos, más borrachera cogerá el visitante mientras navega por tu tienda.

Colores corporativos: Añade estos colores básicamente en el logo de tu empresa, y los botones de añadir al carro, ampliando cómo máximo las letras del menú desplegable de las categorías de la web.

Color principal de la web: Hoy prácticamente la gente navega y hace sus compras desde el móvil. Utiliza colores claros y neutros donde la descripción del producto y sus fotos resalten. Utiliza colores más oscuros para resaltar el pie de página y el menú superior de tu web.

Banners: Banners son las fotografías, que habitualmente son en formato png o JPG y sirven para exponer una imagen gráfica que describa una categoría o una oferta en tu web. Trata de obtener fotos de calidad media-alta y que no sean muy pesadas. Cuanto más pesadas, tu web tardará más en cargar y hará que los visitantes se marchen de la tienda. Puedes obtener buenas fotografías para hacer estas publicaciones de ofertas o categorías en webs cómo CANVA o FREEPIK, ya que contiene fotografías gratuitas de libre uso.

Descripciones: Trata de hacer una descripción de producto corta y otra más detallada donde se especifique las características técnicas del producto. No olvides indicar en todo momento los plazos de entrega estimados y los precios de envío y si hay envío gratis. Esta información visible y clara multiplicará exponencialmente las ventas en tu web.

Recapitulemos un poco. Nos ha quedado claro que es preferible utilizar un plugin o sistema de gestión de contenidos libre con el fin de empezar tu negocio dropshipping con el coste más bajo y que se pueda ampliar de forma sencilla y fácil.

Apostaremos por una base neutra con menús muy minimalistas para una navegación fácil por parte de nuestros usuarios (posibles compradores) y trabajaremos una buena calidad fotográfica, una estructura web excelente con una descripción del contenido clara, visible y comprensible donde el cliente sepa lo que está comprando en tu web.

Así mismo no olvides indicar de forma constate y clara los costes de envío, condiciones de devolución y si ofreces gastos de envío gratis a partir de cierto importe de compra.


CÓMO ATRAER VISITAS A TU TIENDA Y CREAR AUDIENCIA.

Tienes una tienda muy bonita, unos productos increíbles, pero no tienes tráfico hacia tu web, es decir, que no entra nadie a comprar. ¡Lógico! Acabas de hacer tu web, pero eso no quiere decir que vayas a vender. Ahora toca hacer el trabajo duro y éste es ni más ni menos que atraer tráfico a tu tienda. Pero ¿cómo lo hacemos sin que te arruines?

Queremos empezar a ser visibles en Internet, pero no tenemos presupuesto, así que tenemos que pensar algo fácil y relativamente rápido.

	MARKETPLACE FACEBOOK: Crearemos un perfil de Facebook y una página de Facebook de tu tienda. El perfil de Facebook habría de ser profesional y te servirá para subir productos en el nuevo Marketplace de Facebook. Es gratis y no te imaginas la de tráfico que vas a obtener desde allí, así que ¡todo un descubrimiento! Recuerda que será imprescindible tener tu página de Facebook profesional debidamente construida, es decir, con fotos de tus artículos y enlaces a tu tienda, información de contacto, un enlace para que se registren a tu tienda, todas las promociones posibles que estén debidamente anunciadas etc. 



	CUENTA DE INSTAGRAM: Creas tu perfil de Instagram asociado a tu perfil de Facebook para que de esta manera puedas vender tus productos de la web directamente en Instagram. 



	Dependiendo de la aplicación que hayas utilizado para desarrollar tu web tendrás que instalar un plugin u otro para poder hacer esto, pero para poder vender tus productos en Instagram es imprescindible tener todo tu catálogo del web subido a tu perfil de Instagram. De esta manera tu perfil de Instagram conectará con tu perfil de Facebook y cada vez que hagas una publicación en Instagram de un producto de tu web lo podrás etiquetar debidamente para que las personas que te encuentran en tu perfil vayan a tu web con un simple clic. 



	PINTEREST Se trata de una red social muy potente a nivel visual. Quizás es la mejor red social para atraer tráfico cualificado a tu web, pero la gente no la suele utilizar ya que están obsesionados con Instagram. Yo te recomiendo Pinterest, trabajarlo bien y subir bonitas fotos de tus productos allí. En cada foto que subes se puede poner el link de producto de manera sencilla y puedes obtener cientos de visitantes a la semana sin esfuerzo. 



	YOUTUBE Si eres una persona con facilidades de comunicación, tienes conocimientos de lo que estás vendiendo y te ves capaz de subir videos haciendo “reviews” de tus productos posiblemente a medio-largo plazo puedas obtener visitas a tu web desde este canal y además obtener beneficios de YouTube dependiendo del volumen de visualizaciones que tengan tus videos. 



Una vez consigas trabajar medianamente bien varias redes sociales de las que te he expuesto podremos decir que obtendrás un tráfico constante a tu web, y esto se traduce en ventas y beneficios. Pero para obtener un buen posicionamiento en los buscadores cómo son GOOGLE, BING entre otros lo que deberás trabajar es el SEO de tu tienda. Cómo este libro habla de dropshipping y no de especificaciones técnicas del desarrollo de una web te explicaré muy brevemente que es SEO, que quiere decir y para que se utiliza y es tan importante en tu web.

	¿Qué quiere decir SEO? Seo son las iniciales de las palabras SEARCH ENGINE OPTIMIZATION que traducido querría decir Optimización de Motores de Búsqueda. 



	¿Para qué se utiliza el SEO? Se trata de hacer una buena descripción de tu tienda Online, categorías y productos utilizando las palabras adecuadas que describan tu web y tus productos. Deberás emplearlas en la medida justa y adecuada, para que, de este modo, el posicionamiento en buscadores a medio-largo plazo se vaya optimizando y puedas aparecer en primeras páginas de Google, Bing, entre otros buscadores. 



	¿Por qué es tan importante el SEO? Es un método de obtener una buena visibilidad en tu web sin tener que invertir dinero en publicidad de pago cómo GOOGLE ADS y derivados. El proceso de visibilidad es más lento, pero si está bien trabajado y tienes una web de autoridad obtendrás un posicionamiento que perdurará en el tiempo. 



Pues bien, en este capítulo hemos aprendido que para conseguir tráfico a tu web y crear una audiencia necesitarás trabajar en la mejor medida y de manera ordenada las redes sociales comentadas (FACEBOOK, INSTAGRAM, PINTEREST, YOUTUBE) y tener una buena estructura web, que es lo que te permitirá obtener un SEO de primer nivel que con el tiempo se traducirá en conseguir primeras posiciones en los buscadores, y es de aquí donde obtendrás más del 70% de tu tráfico web.

¿RESUMIMOS UN POCO?

En este libro hemos explicado un poco lo que debes saber antes de emprender, y que debes hablar con un gestor.

Te expliqué los primeros pasos que debes hacer para emprender, cómo darte de alta cómo empleado por cuenta propia, que impuestos habrías de pagar en el caso que fuese necesario, convenios, etc.…

Hemos conocido el Dropshipping, y de qué manera funciona haciendo un repaso de sus ventajas, donde la más destacada es la de no necesitar inventario físico ni almacén para empezar el negocio y sus inconvenientes, donde he destacado la alta competencia dependiendo del nicho de mercado.

Hemos destacado varios tipos de dropshipping que hay en la actualidad y cuáles son los más utilizados. Este capítulo te habrá ayudado a identificar mejor dónde y cómo puedes empezar. Además, hemos pasado seguidamente a crear marca mediante dropshipping y cómo hacerlo de la mejor manera para que te puedas diferenciar del resto de tus competidores.

Entendiste lo que queremos decir cuando hablamos de que el proveedor será el mejor aliado para que tu negocio funcione ya que dependiendo de ello todo puede ir bien o muy mal.

Además, hemos hecho un pequeño esquema de los tipos de mayoristas que podrás encontrar y cual te puede funcionar mejor. Hemos explicado cómo detectar los falsos distribuidores dropshipping, ya que este punto es muy importante y cabe destacarlo. Si eres precavido, podrás ahorrarte muchos dolores de cabeza que en ocasiones pueden hacer que te des por vencido y decidas tirar la toalla.

Pudiste aprender de forma sencilla cómo encontrar un buen “nicho de mercado” en varios pasos muy básicos. Estos pasos te funcionarán para emprender cualquier tipo de negocio, no solo en el dropshipping.

Además, hemos hecho un resumen detallado de los productos que puedes encontrar, dependiendo del mercado, y cual te puede funcionar mejor o peor, dependiendo de sus ventajas e inconvenientes.

Hemos abarcado las plataformas más utilizadas para crear tu tienda online y analizado cómo estructurar la web para que sea atractiva, clara y concisa de cara al cliente.

Y para terminar hemos expuesto las formas más eficientes para atraer visitas a tu tienda y crear una audiencia mediante las redes sociales más importantes de forma combinada con el SEO.

Llegados a este punto, quiero agradecerte que hayas llegado hasta el final de este libro donde he tratado de ser directo y sincero en todas las explicaciones de cada punto expuesto.

Espero que te haya servido de ayuda ya que no pretende entretenerte sino ahorrarte las equivocaciones iniciales de toda persona que emprende en este mundo ahora tan de actualidad.

Si te interesa el mundo digital podrás encontrar más cuestiones interesantes en mi bloc.

Un placer.
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