
¡Hola! Soy Casilda, mamá de dos niños maravillosos de 11 y 9 años, y al igual que tú, un día 

me pregunté: ¿Cómo puedo emprender y generar ingresos mientras sigo cuidando de mi 

familia? Fue entonces cuando descubrí Amazon FBA, un modelo de negocio que me permitió 

construir algo propio desde casa, con flexibilidad y a mi ritmo.

Al principio, no te voy a mentir, me sentí abrumada. Había tantas cosas que aprender y tantas 

decisiones que tomar que llegué a dudar de mí misma. Pero poco a poco, con esfuerzo, 

investigación y muchas lecciones aprendidas en el camino, encontré un sistema que funcionó 

para mí. Este libro de trabajo que tienes en tus manos es el resultado de todo lo que he 

aprendido en mi viaje como emprendedora en Amazon.

Mi objetivo con este material es ayudarte a dar tus primeros pasos con claridad y confianza. 

Sé lo difícil que puede ser compaginar el deseo de emprender con las responsabilidades de 

ser mamá, pero quiero que sepas que es posible crear un negocio rentable sin renunciar a tus 

prioridades familiares.

En este libro de trabajo encontrarás pasos prácticos, herramientas clave y ejemplos que te 

guiarán desde la idea inicial hasta el lanzamiento de tu primer producto. He diseñado este 

material para que sea sencillo y asequible, porque sé lo valioso que es tu tiempo.

Estoy emocionada de acompañarte en este camino. Si yo pude hacerlo, ¡tú también puedes!

¡Vamos a construir juntas el negocio de tus sueños!

Casilda Lamas
Casilda Lamas
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Aviso Legal: Este documento puede contener enlaces de afiliados. Si realizas una compra a 

través de estos enlaces, puedo recibir una pequeña comisión sin costo adicional para ti. 

Recomiendo estos recursos porque los he utilizado y considero que aportan valor a tu 

negocio en Amazon FBA. Sin embargo, la decisión de utilizarlos es completamente tuya.



Bienvenida y objetivo del checklist:

Bienvenida a esta herramienta práctica diseñada especialmente para 
emprendedoras que quieren iniciar o mejorar su negocio en Amazon FBA. Este 
checklist te guiará paso a paso para identificar y validar productos que sean 
rentables y alineados con tus objetivos de negocio. Ya sea que estés 
comenzando desde cero o busques optimizar tu selección de productos, aquí 
encontrarás una guía clara y efectiva para minimizar riesgos y maximizar 
resultados.

Beneficios de elegir productos rentables correctamente:

Seleccionar el producto adecuado es el primer paso hacia el éxito en Amazon 
FBA. Cuando eliges un producto con alta demanda, baja competencia y buen 
margen de ganancia, te aseguras de:

Consejos iniciales para aprovechar al máximo esta herramienta:

1. Introducción

Reducir el riesgo de inventarios no vendidos.
Aumentar tus oportunidades de generar ingresos constantes.
Construir una marca sólida y confiable en Amazon.

Dedica tiempo para analizar cada punto del checklist con detalle.
Realiza los ejercicios prácticos propuestos para aplicar los conceptos 
directamente.
Ten a mano una libreta o un documento para anotar tus ideas, resultados y 
preguntas mientras avanzas.



Al terminar este checklist, estarás lista para tomar decisiones estratégicas, 
confiadas y basadas en datos, en lugar de suposiciones. ¡Comencemos!

Utiliza este espacio para tus notas:



2. Define tu nicho ideal

¿Qué es un nicho?

Un nicho es un segmento específico del mercado que comparte intereses, necesidades o 

problemas comunes. En el contexto de Amazon FBA, enfocarte en un nicho significa 

identificar un grupo de consumidores con demandas específicas que puedes satisfacer a 

través de tus productos. Por ejemplo, "productos para madres ocupadas" o "artículos para 

organizar el hogar" son ejemplos de nichos claros y definidos.

¿Por qué es importante definir tu nicho?

Ejercicio práctico: Encuentra tu nicho
Completa las siguientes preguntas para identificar el nicho ideal para ti:

Reduces la competencia al dirigirte a un mercado específico.
Conectas mejor con tus clientes, ya que entiendes sus necesidades particulares.
Facilitas la promoción y venta de tus productos al tener un enfoque claro.

1.  ¿Cuáles son tus hobbies, pasiones o intereses?
Ejemplo: ¿Te interesa la cocina, el fitness, la decoración del hogar, o el cuidado infantil?

2.  ¿Qué problemas comunes puedes resolver con un producto?
Ejemplo: Ayudar a madres ocupadas a organizar su tiempo o proporcionar soluciones 
para un hogar más eficiente.

3.  ¿Qué tipo de productos consumes regularmente?
Ejemplo: ¿Compras accesorios de oficina, utensilios de cocina, o juegos educativos para 
niños?

4.  ¿Tienes experiencia previa en algún sector?
Ejemplo: Si has trabajado en educación, podrías enfocarte en productos escolares o 
recursos para docentes.



Consejos para seleccionar tu nicho:

Definir tu nicho es el primer paso para garantizar que tus productos no solo se vendan, sino 

que también resalten en un mercado competitivo. ¡Ahora que tienes tu nicho claro, 

avancemos al siguiente paso del checklist!

Utiliza este espacio para tus notas:

Elige algo que te apasione o conozcas bien, ya que esto facilitará el proceso.
Asegúrate de que el nicho tenga suficiente demanda. Puedes investigar utilizando 
herramientas como Google Trends o Amazon Best Sellers.
Verifica que haya un equilibrio entre demanda y competencia. Los nichos muy saturados 
pueden ser difíciles de penetrar.

Reserva tu llamada gratuita 
aquí



3.Criterios para elegir un producto 

ganador

¿Qué hace que un producto sea ganador?

Un producto ganador es aquel que cumple con ciertas características que maximizan sus 

posibilidades de éxito en Amazon. Elegir un producto con estas cualidades te ayuda a 

minimizar riesgos y asegurar un buen retorno de inversión.

Características esenciales de un producto ganador:

1.  Peso ligero:
El producto debe pesar menos de 1 kg para reducir costos de envío y almacenamiento.

2.  Dimensiones compactas:
Productos pequeños son más fáciles y económicos de almacenar y enviar.

3.  Precio de venta ideal:
El precio debe estar entre $15 y $50, un rango que suele atraer compradores y 
permite obtener un buen margen de ganancia.

4.  Baja competencia:
Busca productos con menos competidores directos. Usa herramientas como Jungle 
Scout o Helium 10 para analizar la competencia.

5.  Alta demanda:
Asegúrate de que el producto tenga una base de clientes interesados. Revisa las 
ventas de productos similares en Amazon Best Sellers.

6.  No frágil ni complejo:
Evita productos frágiles o con muchas piezas que puedan romperse durante el envío o 
generar devoluciones.

7.  Potencial de marca:
Idealmente, selecciona productos que te permitan desarrollar una línea de productos 
relacionados bajo una marca propia.



Ejemplo práctico: Supongamos que identificas "organizadores de escritorios" como una idea 

de producto. ¿Cumple con los criterios? Evalúalo:

Notas sobre mi producto/idea:

¿Es ligero? Sí.
¿Tiene alta demanda? Sí, según las búsquedas en Amazon Best Sellers.
¿Es frágil? No.



4.Checklist: Antes de elegir un producto, 

verifica que cumpla con los siguientes 

puntos:

Criterios Físicos y Logísticos

Pesa menos de 1 kg:
El peso del producto es crucial para reducir costos de envío y almacenamiento. Un 
producto ligero es más económico de transportar tanto para el proveedor como para 
Amazon. Verifica el peso exacto con tu proveedor y asegúrate de incluir el embalaje en 
tus cálculos.
Dimensiones compactas:
El tamaño del producto también afecta los costos logísticos. Amazon cobra tarifas más 
bajas para productos pequeños y compactos que ocupan menos espacio en sus 
almacenes. Revisa las dimensiones del producto (largo, ancho y alto) e intenta 
mantenerlas dentro de los límites para tarifas de "productos pequeños y ligeros" en 
Amazon FBA.
Material no frágil:
Evita productos que puedan romperse fácilmente durante el transporte o el manejo en 
los almacenes de Amazon. Esto incluye artículos hechos de vidrio, cerámica u otros 
materiales delicados. Solicita una muestra del producto para evaluar su resistencia y 
considera opciones de embalaje adicional si decides avanzar con un producto que pueda 
ser más vulnerable.
Facilidad de almacenamiento:
Los productos que requieren condiciones especiales de almacenamiento (como 
refrigeración o espacios controlados) suelen ser más costosos y complejos de manejar. 
Asegúrate de que el producto se pueda almacenar fácilmente en los almacenes de 
Amazon sin requerir cuidados especiales.
Ensamblaje sencillo o inexistente:
Productos que requieren ensamblaje pueden generar problemas tanto para ti como para 



Ejemplo práctico:

Supongamos que estás considerando vender "organizadores de escritorio":

Si el producto cumple con estos criterios, podría ser una buena opción para tu negocio en 

Amazon FBA.

Criterios Económicos

Ejemplo práctico:
Supongamos que planeas vender "botellas reutilizables":

los clientes. Si el producto necesita ser ensamblado, asegúrate de que el proceso sea 
intuitivo y sencillo para evitar reseñas negativas. Idealmente, busca productos listos para 
su uso inmediato.

Peso: Menos de 1 kg.
Dimensiones: Compactas, pueden caber en una caja estándar.
Material: Plástico resistente, no frágil.
Almacenamiento: Sin requisitos especiales.
Ensamblaje: Viene listo para usar.

Precio de venta entre $15 y $50:
Este rango de precios es ideal para captar compradores. Los productos por debajo de 
$15 suelen generar márgenes de ganancia demasiado bajos, mientras que los productos 
por encima de $50 pueden requerir más esfuerzo para convencer a los clientes. Investiga 
productos similares en Amazon para confirmar que tu producto pueda venderse dentro 
de este rango.
Buen margen de ganancia:
Calcula tus costos totales, incluyendo:
Costo del producto: Precio que pagas al proveedor.
Costo de envío: Desde el proveedor hasta el almacén de Amazon.
Tarifas de Amazon: Incluye tarifas de almacenamiento, comisiones por venta y tarifas de 
FBA.
Costos adicionales: Embalaje, etiquetas o cualquier material adicional.
Asegúrate de que, después de restar todos los costos, obtengas al menos un 30% de 
margen de ganancia. Usa herramientas como el FBA Revenue Calculator para realizar 
estos cálculos con precisión.
Análisis de competencia:
Revisa los precios y márgenes de tus competidores. Asegúrate de que tu producto sea 
competitivo sin sacrificar la rentabilidad. Si los precios de tus competidores son 
demasiado bajos, evalúa si puedes diferenciarte ofreciendo mayor valor (como mejor 
calidad, diseño o accesorios adicionales).
Costo inicial accesible:
Elige productos cuyo pedido mínimo inicial (MOQ) no requiera una inversión excesiva. 
Esto te permite probar el producto en el mercado sin un gran riesgo financiero. Negocia 
con los proveedores para obtener un MOQ más bajo si es posible.



Con este margen, el producto cumple con el criterio económico de rentabilidad.

Criterios de Mercado

Ejemplo práctico:
Supongamos que identificas "kits de organización de cables" como un producto potencial:

Con estos criterios de mercado claros, podrás evaluar si tu producto tiene el potencial de 

tener éxito en Amazon.

Criterios de Marca

Posibilidad de diferenciar el producto:

Un producto que puedas personalizar o mejorar tiene mayores probabilidades de destacarse 

Costo del producto: $5 por unidad.
Costo de envío: $1.50 por unidad.
Tarifas de Amazon: $4 por unidad.
Precio de venta: $20 por unidad.
Ganancia neta: $9.50 por unidad (47.5% de margen de ganancia).

Alta demanda:
Un producto con alta demanda tiene un mercado activo y compradores frecuentes. 
Utiliza herramientas como Amazon Best Sellers, Google Trends o Jungle Scout para 
analizar si el producto que consideras tiene un volumen de búsquedas y ventas 
constante. Busca productos similares y revisa el ranking de ventas en Amazon para 
confirmar la demanda.
Baja competencia:
Evita productos en mercados saturados donde muchos vendedores ofrezcan 
exactamente lo mismo. Analiza la cantidad de competidores directos y evalúa cómo 
podrías diferenciarte. Idealmente, busca productos con pocos vendedores establecidos, 
pero con suficiente demanda para justificar tu entrada.
Potencial de ventas constantes:
Asegúrate de que la demanda del producto no sea estacional o limitada a ciertos 
períodos del año (como decoraciones navideñas). Usa herramientas como Google Trends 
para revisar las tendencias de búsquedas a lo largo de los últimos 12 meses. Los 
productos con ventas estables durante todo el año son ideales.
Identificación de oportunidades en el nicho:
Busca áreas del mercado donde puedas innovar o satisfacer una necesidad insatisfecha. 
Por ejemplo, si un producto tiene malas reseñas frecuentes por la misma razón, podrías 
mejorarlo y destacar entre los competidores.

Alta demanda: Muchas búsquedas mensuales según herramientas de análisis.
Baja competencia: Pocos vendedores con productos de alta calidad.
Ventas constantes: No es un producto estacional.
Oportunidad de mejora: Los compradores mencionan la falta de instrucciones claras en 
las reseñas. Podrías incluir un manual ilustrado y diferenciarte.



en el mercado. Considera formas de diferenciarte como:

Validación del Producto

La validación del producto es un paso crucial antes de invertir tiempo y dinero en su 

desarrollo o compra. Este proceso te permite confirmar que el producto tiene potencial de 

éxito en el mercado de Amazon y minimiza los riesgos asociados con inventarios no vendidos.

Utiliza herramientas como el FBA Revenue Calculator para calcular tus ganancias potenciales 

después de deducir todos los costos.

Identifica qué aspectos puedes mejorar para destacarte entre los competidores.

Diseño único o colores personalizados.
Mejora de materiales para mayor durabilidad.
Inclusión de accesorios adicionales.
Creación de un empaque atractivo y funcional.
Permite crear una línea de productos:
Elige productos que puedan expandirse hacia una marca completa. Por ejemplo, si 
comienzas con "organizadores de cables", podrías incluir otros productos

Uso de herramientas de validación:
Existen herramientas específicas que te ayudan a analizar el mercado y validar el 
producto. Algunas de las más recomendadas son:
Helium 10: Permite analizar palabras clave, volumen de ventas y competencia.
Jungle Scout: Proporciona estimaciones de ventas y rankings de productos similares.
Amazon Best Sellers: Ayuda a identificar qué productos se venden mejor dentro de la 
categoría que te interesa.
Google Trends: Evalúa la popularidad de un producto a lo largo del tiempo.
Cálculo de rentabilidad:
Antes de comprometerte con un producto, es esencial realizar un análisis detallado de 
rentabilidad. Esto incluye:
Costo de producción: Precio que pagas al proveedor por unidad.
Costo de envío: Desde el proveedor hasta los almacenes de Amazon.
Tarifas de Amazon: Incluye tarifas de almacenamiento, comisiones por venta y tarifas del 
programa FBA.
Otros costos: Gastos en embalaje, etiquetas y publicidad.

Análisis de la competencia:
Investiga cuántos vendedores ofrecen productos similares y qué tan saturado está el 
mercado. Observa:
Los precios que ofrecen.
La calidad y valor agregado de sus productos.
Las reseñas y puntuaciones de los clientes.

Identificación de nichos de mercado:
Busca subcategorías dentro de un mercado más amplio. Por ejemplo, en lugar de vender 



Ejemplo Práctico de Validación del Producto:

Supongamos que planeas vender "organizadores de cables":

Si el producto se vende bien y las reseñas son positivas, puedes proceder con pedidos más 

grandes y una estrategia de marketing más amplia.

La validación del producto es la clave para tomar decisiones informadas y aumentar tus 

probabilidades de éxito en Amazon FBA.

Mis Notas:

"botellas reutilizables", podrías enfocarte en "botellas reutilizables para niños" o 
"botellas reutilizables con compartimentos para snacks".
Testeo del producto:
Realiza una prueba inicial con una pequeña cantidad de inventario. Esto te permite:
Evaluar la respuesta del mercado.
Obtener retroalimentación directa de los clientes.
Ajustar detalles antes de realizar pedidos más grandes.

1.  Herramientas de validación: Usas Helium 10 para analizar que la palabra clave 
"organizadores de cables" tiene un volumen de búsquedas mensual de 15,000 y una 
competencia moderada.

2.  Cálculo de rentabilidad:
Costo del producto: $3 por unidad.
Costo de envío: $1.50 por unidad.
Tarifas de Amazon: $4 por unidad.
Precio de venta: $15 por unidad.
Ganancia neta: $6.50 por unidad (43.3% de margen de ganancia).

3.  Análisis de la competencia: Identificas que la mayoría de los competidores tienen 
productos similares, pero las reseñas indican que sus materiales son frágiles.

4.  Diferenciación: Decides usar materiales más resistentes y agregar una bolsa de 
transporte como valor agregado.

5.  Testeo: Lanzas un primer pedido de 100 unidades para evaluar las ventas y recopilar 
reseñas.



5.Errores Comunes a Evitar

A medida que comienzas tu viaje en Amazon FBA, hay errores frecuentes que muchos 

vendedores cometen al elegir y lanzar productos. Evitar estos errores puede ahorrarte 

tiempo, dinero y frustraciones, mientras aumentas tus probabilidades de éxito.

Elegir productos con demasiada competencia:

Intentar ingresar a mercados saturados puede ser un error costoso. Cuando hay demasiados 

competidores ofreciendo productos similares, es difícil destacar, especialmente si son 

marcas establecidas con muchos comentarios positivos. Antes de seleccionar un producto:

No realizar un análisis de costos completo:

Subestimar los costos puede erosionar tus ganancias. Asegúrate de incluir todos los costos 

asociados, tales como:

Usa el FBA Revenue Calculator para asegurarte de que tu margen de ganancia sea de al 

menos un 30%.

Ignorar la calidad del producto:

Usa herramientas como Jungle Scout o Helium 10 para evaluar la competencia.
Busca productos con competidores limitados pero con suficiente demanda.
Considera nichos donde puedas diferenciarte con calidad, diseño o funcionalidades 
adicionales.

Costo de producción.
Tarifas de envío (desde el proveedor hasta Amazon).
Comisiones de Amazon FBA.
Costos de almacenamiento.
Gastos adicionales, como embalaje, etiquetas o publicidad.



Un producto de baja calidad puede generar malas reseñas y devoluciones, lo que afecta tus 

ventas y la reputación de tu cuenta. Antes de lanzar un producto:

Elegir productos frágiles o complejos:

Los productos frágiles tienen mayor probabilidad de romperse durante el transporte, 

mientras que los productos complejos pueden ser difíciles de ensamblar o usar para el 

cliente. Evita productos que:

No validar la demanda del producto:

Lanzar un producto sin confirmar que tiene suficiente demanda puede resultar en inventarios 

inmovilizados. Antes de invertir, verifica:

Ignorar el análisis de estacionalidad:
Algunos productos tienen ventas limitadas a ciertas temporadas, como decoraciones 

navideñas o accesorios de verano. Si decides vender un producto estacional:

No protegerte contra infracciones de propiedad intelectual:
Vender productos que infringen derechos de marcas registradas o copyrights puede llevar al 

cierre de tu cuenta en Amazon. Para evitar este problema:

No invertir en un buen listado de producto:

Un listado mal hecho puede afectar tus ventas, incluso si el producto es bueno. Asegúrate de:

Solicita muestras al proveedor.
Realiza pruebas de durabilidad y funcionalidad.
Verifica que el producto cumpla con los estándares de seguridad y calidad requeridos en 
tu mercado objetivo.

Sean propensos a dañarse fácilmente, como vidrio o cerámica.
Requieran manuales complicados para su uso.
Generen muchas dudas o quejas debido a su complejidad.

Volumen de búsquedas usando herramientas como Google Trends o Helium 10.
Historial de ventas de productos similares.
Comentarios y preguntas frecuentes de los clientes para entender sus necesidades.

Planifica cuidadosamente el momento de compra e inventario.
Considera cómo mantener un flujo de ingresos durante otras épocas del año.

Investiga si el producto o diseño tiene patentes o derechos protegidos.
Usa herramientas como USPTO (Oficina de Patentes y Marcas de EE.UU.) para buscar 
registros.
Evita copiar directamente productos populares.

Crear un título optimizado con palabras clave relevantes.
Diseñar descripciones claras y persuasivas.



No realizar pruebas de mercado iniciales:
Invertir en un gran pedido sin probar primero el mercado puede ser un riesgo innecesario. En 

su lugar:

Ejemplo Práctico:

Imagina que planeas vender "sets de utensilios de cocina":

Mis notas:

Usar imágenes de alta calidad que muestren el producto desde diferentes ángulos.
Incluir puntos clave que resalten los beneficios y características del producto.

Haz un pedido inicial pequeño (por ejemplo, 100 unidades).
Evalúa las ventas y recopila comentarios de los clientes.
Ajusta el producto o el listado según los resultados antes de escalar.

1.  Error evitado: Descubres que el mercado está saturado con grandes marcas, así que 
decides enfocarte en un nicho como "utensilios de cocina para pequeños apartamentos".

2.  Validación de demanda: Usas Helium 10 para confirmar un volumen de búsquedas 
mensual constante.

3.  Control de calidad: Solicitas muestras y pruebas su durabilidad.
4.  Prueba inicial: Lanzas un pedido de 100 unidades con un listado optimizado.



6.Conclusión Final

Llegar a una decisión informada sobre qué producto vender en Amazon FBA requiere tiempo, 

investigación y análisis cuidadoso. Este checklist ha sido diseñado para guiarte a lo largo del 

proceso, ayudándote a minimizar riesgos y maximizar tus probabilidades de éxito.

Evalúa el cumplimiento de los criterios:

Haz una revisión final de la rentabilidad:

Considera una prueba de mercado:

Diseña una estrategia de lanzamiento:

Revisa cada punto de los criterios físicos, económicos, de mercado, de marca, y el 
proceso de validación del producto.
Asegúrate de que tu producto cumpla con al menos el 80% de los criterios establecidos 
en este checklist.
Si el producto no cumple con ciertos puntos clave (por ejemplo, tiene demasiada 
competencia o bajos márgenes de ganancia), considera ajustar tu elección o buscar 
alternativas.

Usa herramientas como el FBA Revenue Calculator para confirmar que tus cálculos de 
costos y ganancias son precisos.
Reevalúa si el producto tiene un margen de ganancia saludable después de considerar 
costos ocultos como publicidad o promociones.

Realiza un pedido inicial pequeño para evaluar la demanda real.
Usa la retroalimentación de los clientes para ajustar tu estrategia y mejorar el producto 
antes de comprometerte con grandes volúmenes de inventario.



Mantente flexible y abierto a ajustes: 

El mundo del comercio electrónico está en constante evolución. Incluso si tu producto inicial 

tiene un rendimiento limitado, utiliza la información y experiencia adquiridas para tomar 

mejores decisiones en el futuro. Algunos consejos clave son:

Ejemplo Práctico de Evaluación Final: Supongamos que estás considerando vender 

"máquinas portátiles para hacer café":

El resultado es un lanzamiento exitoso con ventas consistentes durante los primeros tres 

meses.

Prepara un listado optimizado con palabras clave relevantes y descripciones persuasivas.
Asegúrate de que las imágenes del producto sean de alta calidad y resalten las 
principales características.
Planifica cómo vas a promover el producto, incluyendo campañas de publicidad en 
Amazon, promociones iniciales y estrategias de recolección de reseñas.

Monitorea continuamente las tendencias del mercado.
Reevalúa tus estrategias de marketing y precios.
Escucha a tus clientes y adapta tu oferta según sus necesidades.

1.  Evaluación del producto: Cumple con el 85% de los criterios establecidos en el checklist, 
incluyendo alta demanda, márgenes de ganancia saludables y posibilidades de 
diferenciación.

2.  Validación de costos: Calculas un margen de ganancia del 40% después de incluir costos 
de producción, envío y tarifas de Amazon.

3.  Prueba de mercado: Realizas un pedido inicial de 200 unidades y recibes reseñas 
positivas, con comentarios que sugieren incluir un manual en varios idiomas.

4.  Estrategia de lanzamiento: Diseñas una campaña de publicidad que resalta la 
portabilidad y facilidad de uso del producto, y ofreces un descuento inicial para generar 
tracción.

 
Reflexión Final:
Empezar un negocio en Amazon FBA puede ser desafiante, pero también 

extremadamente gratificante si sigues un proceso estructurado como este 

checklist. Toma decisiones informadas, mantén una mentalidad flexible y 

recuerda que cada paso que des te acerca más a tus objetivos de negocio.



Reserva tu llamada gratuita 
aquí



7.Recursos Útiles

Esta sección recopila herramientas y recursos clave que te ayudarán a iniciar y gestionar tu 

negocio en Amazon FBA de manera eficiente.

1.  Calculadora de rentabilidad Amazon FBA
Utiliza este enlace para acceder a la calculadora de rentabilidad FBA. Se abrirá una hoja 
de Excel.

2.  Helium 10
Una herramienta todo en uno diseñada para vendedores de Amazon. Te permite 
investigar palabras clave, analizar competidores, calcular márgenes y optimizar tus 
listados. Ideal para todas las etapas del proceso.
Sitio web: www.helium10.com

3.  Fiverr
Plataforma para contratar freelancers que pueden ayudarte con tareas como diseño de 
logotipos, redacción de descripciones de productos y creación de imágenes.
Sitio web: www.fiverr.com

4.   Canva
Herramienta de diseño gráfico fácil de usar. Perfecta para crear contenido visual 
atractivo para tus redes sociales, imágenes de productos y más.
Sitio web: www.canva.com

5.  Amazon Revenue Calculator
Herramienta gratuita proporcionada por Amazon para calcular costos, tarifas y márgenes 
de ganancia de tus productos.
Sitio web: Amazon Revenue Calculator

6.  Alibaba
Plataforma líder para encontrar proveedores y fabricantes para tus productos. Ideal para 
buscar opciones asequibles y negociar precios.
Sitio web: www.alibaba.com

7.  Amazon Seller Central España
El portal oficial para configurar y gestionar tu cuenta de vendedor en Amazon. Te permite 
manejar inventarios, pedidos y anuncios. Es específico para quienes quieren vender en 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1yJ_Dxfj8zbz5-XOUckuxRhYbYWmzYYt7/edit?usp=sharing&ouid=116076561848861140067&rtpof=true&sd=true
https://crushtrk.com/?a=16734&c=188&p=r&s4=EMPRENDEDORA20&s5=PURL-059470
https://go.fiverr.com/visit/?bta=1002382&brand=fiverrmarketplace
https://www.canva.com/
https://sellercentral.amazon.com/fba/profitabilitycalculator
https://www.alibaba.com/


Mis notas:

Amazon España y Europa.
Sitio web: Amazon Seller Central España

8.  Hostinger
Un proveedor de servicios de alojamiento web confiable y asequible. Ideal para crear tu 
propia página web o blog relacionado con tu negocio en Amazon FBA, ayudándote a 
establecer una presencia profesional en línea.
Sitio web: www.hostinger.com.

https://sellercentral.amazon.es/
https://hostinger.com/?REFERRALCODE=TXRCASILDO5Z


Transforma tu Sueño de Emprender en Amazon en una Realidad con Mi Ayuda

¿Estás lista para dar el próximo paso y lanzar tu negocio en Amazon FBA con éxito? 

En www.emprendedorafba.com, ofrezco servicios premium diseñados especialmente para 

madres emprendedoras como tú, que buscan construir un negocio rentable mientras 

equilibran sus responsabilidades familiares.

Lo que encontrarás en mis servicios:

Beneficios exclusivos:

 Reserva tu sesión gratuita ahora mismo:
Haz clic aquí para acceder a un calendario con mis horas disponibles para realizar esta 

llamada gratuita por Zoom.

Mentorías personalizadas: Te acompaño paso a paso, desde la selección del producto 
hasta la optimización de tus ventas.
Asesorías especializadas: Resolvemos tus dudas y creamos estrategias adaptadas a tus 
metas.
Gestión profesional de cuentas: ¿Prefieres delegar? Yo me encargo de que tu cuenta de 
Amazon esté siempre optimizada.

Acceso a recursos y plantillas que simplifican tus procesos.
Comunidad de mujeres emprendedoras para apoyo mutuo.
Resultados tangibles y estrategias claras, probadas y efectivas.

Reserva tu llamada gratuita 
aquí

http://www.emprendedorafba.com/

