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RECURSO GRATUITO - VALIDACION CROSS-BORDER

Checklist de
Validacion
Cross-border
Amazon

Método practico para decidir qué productos tienen sentido econémico y operativo antes de
invertir en stock, localizacién o campafas. Basado en el articulo publicado en
eMarketServices - ICEX.

== Alemania N Francia R ltalia

2 Reino Unido

Fase de validacion pre-lanzamiento
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01 - CHECKLIST AMAZON
Filtro rapido — 8 seiiales de potencial internacional

Un SKU no necesita ser perfecto en todo, pero no puede ser débil en 2—3 puntos Critico. Revisa
cada sefial para el producto que evaluas.

Margen real y PVP viable por pais

El producto permite un PVP competitivo en el destino y aln deja espacio para Ads

CRIiTICO

sin romper la rentabilidad. Considera: IVA local, tarifas marketplace, logistica,
devoluciones esperadas y PPC estimado. La pregunta clave: "¢ puedo venderlo con
margen después de PPC y devoluciones?".

Tamaiiolpeso y costes logisticos predecibles CRITICO
Producto compacto y poco fragil. En cross-border, peso y volumen actian como un
"impuesto" constante. Los voluminosos o fragiles penalizan por dos vias: logistica

mas cara y mas devoluciones por dafios.

Estacionalidad planificable o categoria evergreen

Beneficio simple y universal. Si el producto depende de tendencias locales o
cultura muy especifica, el riesgo sube. Los picos estacionales cortos sin
reposicién son una trampa habitual.

RELEVANTE

Nivel de regulacion bajo o medio

Priorizar al inicio: hogar/cocina no eléctrico, accesorios funcionales, productos

RELEVANTE

sin normativa especifica. Alta regulacién implica bloqueos y costes que aparecen
tarde.

Diferenciacién visible en el primer pantallazo CRITICO
La ventaja se entiende sin esfuerzo: pack, bundle, accesorio, mejor version o
propuesta de valor concreta. Diferenciarse es "se entiende mejor y mas rapido".

Mejora conversién y reduce CPC.

Riesgo de devoluciones bajo

Evitar: tallas, instalaciones complejas, compatibilidades mltiples, expectativas
subjetivas. Las devoluciones dafian el listing, el rating y la eficiencia del PPC.

CRITICO

Activos adaptables (imagenes, manuales, claims) e VNTE
Base s6lida que permite un listing competitivo desde el dia 1. Si necesitas
rehacer todo para cada pais, el coste real de expansion sube de forma poco

visible.

Reposicion estable y lead time controlado

La expansion castiga el "me quedo sin stock™: pierdes ritmo, sube el coste de Ads y
se descuadran las métricas. Reposicion consistente es condiciéon minima para
escalar.

CRIiTICO

Resumen del recurso

® 8 sefiales de validacion pre-
lanzamiento

@ Formula de margen neto por
unidad

® Referencia DE/FR/IT /UK

® 3 perfiles de producto con riesgo

@ Checklist operativa 6 puntos

® Tabla GO/ TEST/NO GO

Checklist - Guia validacion

DE:FR:IT- UK

Pre-lanzamiento cross-border

Abril 2026

eMarketServices - ICEX
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VALIDACION POR PAIiS

Demanda + Competencia + Rentabilidad

Para cada mercado, registra las sefiales observadas. Los tres bloques juntos determinan el GO / TEST / NO GO.

Patrén de compra estable o con estacionalidad planificable. Funciona mejor cuando el producto
resuelve un problema universal o con necesidad clara y compra repetida.

Categoria con compra repetida o de sustitucién. Sefial de demanda estructural. Implica LTV sin
depender solo de la entrada inicial.

Volumen estacional corto (1-2 meses). Solo viable si puedes anticipar stock con margen
suficiente y el margen aguanta sin PPC intensivo fuera de temporada.

Demanda dependiente de cultura local o tendencia efimera. Alta incertidumbre. No
recomendado para la fase de validacion cross-border inicial.

Densidad de reviews en top sellers baja o media. Si el top 10 acumula miles de resefias, entrar
sin diferenciacion suele costar mucho en Ads.

Rango de precios con espacio para margen. Si el rango esta muy apretado o el precio medio es
bajo, el margen para PPC se reduce.

Mercado dominado por clones. O te diferencias o pagas el peaje en Ads. No hay término medio.

Diferenciacion posible y entendible en el primer pantallazo. Pack, bundle, accesorio incluido,
mejor version o propuesta de valor muy concreta.

MARGEN NETO ESTIMADO POR UNIDAD

PVP

— COGS

— Tarifas Amazon
— Logistica

— PPC estimado

— Devoluciones esperadas

= Margen neto por unidad - ¢aguanta en el escenario conservador?

LEYENDA DE SENALES

@® Sefial positiva
@ Sefial de precaucion

@® Sefal de riesgo
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REFERENCIA DE DATOS

Variables clave por marketplace

Actualiza las tarifas con los datos vigentes en Seller Central en el momento del analisis.

] n P
Alemania Francia Italia Reino Unido
19 % 20 % 22 % 20 %
8-15 % 8-15 % 8-15 % 8-15 %
Aleméan Francés Italiano Inglés
Mayor mercado 2.° mercado Media-baja Cuenta separada
Alto (DE) Medio Medio-bajo Medio-alto

04 -

PERFILES DE PRODUCTO

¢En cudl encaja el tuyo?

05 -

Evergreen | baja regulacion Demanda estable, valor entendible rapido, compacto, poco fragil. Bajo GO DIRECTO
Bundle diferenciado El valor esté en el conjunto. PVP algo superior permite mas margen para Bajo- GO CON
PPC. medio VALIDACION
Alta devolucién / Alta friccién post-compra, requisitos de idioma y garantia elevados. Alto POSPONER FASE 2
compliance
OPERATIVA

Checklist de preparacioén del salto

Listing y compliance por pais
Idioma local con términos reales, claims coherentes y documentacion necesaria. Adaptar creatividades especialmente en la imagen principal y el
beneficio clave.

Pricing definido por marketplace — escenario conservador

PVP por pais con IVA, tarifas, logistica y margen objetivo. Si con el peor caso el producto sigue siendo viable, la expansion es mucho méas
segura.

Estrategia de lanzamiento — SEO + PPC + activos
PPC inicial para capturar datos, controlar términos y mantener TACoS dentro de limites. La conversion es lo que abarata la publicidad.

Control de rentabilidad (TACoS / margen) y umbrales de decisién

Definir antes de lanzar qué hacer si sube TACoS o cae margen. Un umbral claro evita decisiones reactivas.

Control de devoluciones desde el inicio

Revisar causas en las primeras semanas. En Alemania especialmente: la cultura de devolucién es estructuralmente mas alta que en Espafa.

Plan de reposicién y gestién de stock cross-border
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06 - BRAND ANALYTICS

Tabla de decision — GO /| TEST /| NO GO

El objetivo no es acertar el 100 % a la primera, sino tomar decisiones con datos.

GO Supera los 4 puntos criticos. Margen aguanta escenario conservador.
Sefiales de demanda positivas. Operativa viable confirmada.

TEST Supera 2—3 puntos criticos pero alguna variable clave (margen,
devoluciones, diferenciacion) es incierta.

NO GO Falla en 2 0 mas puntos criticos (margen, devoluciones,
diferenciacion o reposicion).

07 - NOTAS
Espacio de evaluacion

Anota observaciones por SKU o por mercado durante el analisis.

Activar lanzamiento completo: listing localizado, PPC
desde dia 1, plan de reposicion cerrado.

Lanzamiento reducido, presupuesto acotado. Definir KPIs
de continuacion antes de escalar.

Posponer o redisefiar la propuesta. No invertir en stock ni
localizacion hasta resolver los puntos débiles.



