NOZAMA

QALTUNA
A

Tipo de cliente:

Fabricante

Categoria de producto:
Jardineria

Caso de exito

SERVICIOS:

Gestion Vendor
Advertising-Promocion
Gestion de contenidos
Consultoria de mercado

Consultoria de cuenta



Cliente: Altuna |Tipo de cliente: Fabricante | Categoria de producto: Jardineria

Objetivos:

A. Potenciar las ventas en Europa

B. Optimizar ratios operacionales:
1. Ratio de confirmacion de pedidos
2. Ratio de devoluciones

3. Porcentaje de chargebacks disputados

Situacion inicial:

Comenzamos a darle servicio el 1 de junio
del ano 2022. Su problematica principal era
la caida fuerte de ventas respecto al ano
anterior. Comenzamos analizando sus
puntos debiles:
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Plan de accion:

Tras las primeras reuniones con Altuna y los analisis de mercado y negocio efectuados,
se disefan cinco ejes de crecimiento para potenciar las ventas y mejorar las operaciones.

Desarrollo de marcas propias

Priorizacion de la marcas principales del fabricante

Expansion internacional

Fomento de las ventas en el mercado aleman y francés

NOZAMA

PLAN DE ACCION

N\ ALTUNA

Let’s pruné

Operaciones

Creacion de plan de desarrollo de contenidos Reduccion de chargebacks, incobros y devoluciones

Advertising

|dentificacion del Buyer Persona y adecuacion de campanas
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Desarrollo de marcas propias:

Una de las acciones que se han llevado a cabo con éxito ha sido la priorizacion de las marcas propias que fabrica Altuna, ya que también trabaja con otras marcas de
distribuidores. En total el cliente tiene 266 referencias, en las cuales se han realizado estas acciones:

Optimizacion de los listings de la propia marca.
Mejora del posicionamiento SEO.

Actualizacidon de imagenes de producto. 266 referencias
Priorizacion de Top Ventas con estructura enfocada a research de clientes.

Defensa de marca y estrategia de ganancia de cuota de mercado.

Optimizacién y actualizacion
de imagenes

Priorizacion de productos

3

MARCAS Bajo criterio Bajo criterio
SECUNDARIAS ‘ ‘ ’ del cliente de facturacion
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Optimizacion de listings:

El seqgundo objetivo clave ha sido crear una base, en la cual los productos
esten bien categorizados, en su nicho y optimizados.

Se hace un plan de desarrollo de contenido con la metodologia Nozama
para mejorar el posicionamiento organico:

Titulos: uso de las palabras y estructura adecuadas.

Descripcion: dentro de los textos se utilizan las keywords
definidas en el analisis de mercado previo.

Bullet points: redaccion segun las especificaciones de Amazon.

Imagenes: seleccion de 7 imagenes o 6 imagenes + 1 video.

Contenido enriquecido: resaltando los beneficios tanto de
producto como de marca.
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NOYZAMA
Advertising:

Se separa el catalogo a nivel marketing y advertising, en funcion del buyer persona.

BUYER PROFESIONAL BUYER AMATEUR

Se hizo hincapie en el mercado profesional donde la marca estaba Se desarrollé una estrategia de lanzamiento que obtuvo mas de
consolidada dentro del ambito Off-Amazon. 8.500.000 impresiones en solo un mes. Esto se realizé en 3 fases:

« Para ello se cred una estructura y arquitectura de campafas basadas en las 1 Comenzamos implementando campafias basadas en impactos,
principales keywords de nicho.

mucha visibilidad de marca y branding.

« Ataque a la competencia relevante de su misma categoria mediante campanas Conseguimos situar la marca como referente dentro de Amazon en las

Sponsored Product, Sponsored Brand y Sponsored Display. 2 categorias que tiene presencia, consiguiendo una cantidad muy elevada

de etiquetas "Amazon's choice". Para las keywords claves aparece la
SPONSORED PRODUCT E SPONSORED BRAND Sponsored Brand del cliente.

El objetivo es aumentar |a visibilidad y las ventas, haciendo foco en el

« Se intensifico también la defensa de marca, mediante un ataque a competidores 3 L g : : . .
funnel de ventas, con un analisis de impresiones, clics y conversiones.

con menos/peores resefias, o con una calidad/precio inferior.
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Operaciones:

Altuna tenia un problema de caida de ventas, que radicaba en devoluciones, chargeback e incobros recibidos. Se llevd a cabo una auditoria del estado de situacion
de sus operaciones, del cual se extrajo que era posible una mejora significativa del desempeno de la misma.

Se procede a analizar cada una de estas sanciones y devoluciones, recabando la informacion oportuna y disputando el 100% de las mismas. Ademas, se ofrece la
formacion logistica en base a los criterios Amazon, para evitar que el numero de sanciones y chargebacks sigan creciendo.

Esto permite a nuestro cliente reducir los datos de entrada de chargebacks, incobros y devoluciones a lo largo de 2022, y ademas elevar la tasa de confirmacion de

pedidos, que desemboca en un crecimiento de las ventas en el sequndo semestre del afo. Sumado a las campafas de advertising descritas anteriormente, se evita
que las devoluciones se produzcan.

TASA DE CONFIRMACION DE PEDIDOS

Analisis y puesta
CHARGEBACKS en marcha del plan PENALIZACIONES

de accion

INCOBROS

CRECIMIENTO DE VENTAS
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Expansion internacional:

Tras realizar un analisis completo de competidores por plataforma, nichos y cateqgorias,
se llego a la conclusion de que era necesario aumentar la actividad en Amazon en los
mercados aleman y franceés, para fomentar las ventas.

Las acciones que se llevaron a cabo fueron:

Traduccion nativa de todos los contenidos de los listings.

Publicacion del 100% de su catalogo de productos en el marketplace de Francia y Alemania.

ESPANA

Optimizacién de imagenes de las fichas de producto.

Creacion de A+ y Brandstories en el idioma nativo.

Apertura de consolas publicitarias en dichos paises.

Creacidon de una arquitectura individualizada de catalogo por gama vy plataforma.
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Resultados:

Todo esto nos ha permitido alcanzar una cifra de ventas de 344.000€ desde
nuestra gestion en el segundo semestre, revirtiendo la situacion de caida libre
de la cuenta.

Gracias al trabajo de los departamentos de Content y Operational Control, se
ha doblegado la curva de caida de ventas y se ha estabilizado. Este trabajo
realizado durante el afio 2022, va a permitir que durante el ano 2023 se pueda
aspirar a superar las ventas realizadas durante el ano 2021, y plantear un
objetivo superior a los 500.000<€.
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* Q4 2022: 115.000€ = 33% de la facturacion anual en un solo trimestre
** Enero 2023: 75.000€ = 15% del objetivo anual
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PLANTEAMIENTO PARA 2023:

Plan de advertising: fase de crecimiento en Alemania y Francia, con una potenciacion de los Top Ventas y de campanas
individualizadas en funcion del nicho

Gama de Bateria y Gama Exclusiva: hemos lanzado dos nuevas gamas de producto. Una enfocada a productos de poda
con bateria inalambrica y una segunda de tijeras de poda, exclusiva para Amazon, enfocada a un nicho 100% amateur

Tasa de confirmacion de pedidos: se ha realizado un analisis de demanda y ventas del 2022, y se ha llevado a cabo un informe
{é}' @ de costes. Todo esto nos ha permitido tener un mayor control del stock, y en colaboracion con el cliente, establecer una prevision

para el 2023, con un objetivo de confirmacion de érdenes de compra (PQO's) superior al 75% (41,73% anteriormente)

Ventas: el crecimiento de ventas planteado para el 2023 asciende hasta el 145% respecto al 2021, @
con un crecimiento de 116% si comparamos el valor con el obtenido en 2022

adaptacion y una mejor eleccion de las keywords, con el objeto de ser muchos mas completos dentro de cada plataforma —

Expansion internacional: apertura de cuenta Vendor en Italia, con un lanzamiento del 100% del catalogo, y un objetivo de estar e
‘z\;ﬁ‘ @ en el Q1 ya vendiendo en el pais. Utilizaremos nuestro departamento de traductores nativos, lo que nos permitira una mayor —

de cada herramienta vy las temporalidades de podas, jardin y vendimia. Esto nos va a permitir ser mas certeros a la hora de
atacar al consumidor final, lo que nos devolvera una mayor tasa de conversion (CVR) y mejores ratios en campanas
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Valor anadido: se ha realizado un informe de estacionalidad y calendario promocional, teniendo en cuenta las peculiaridades @ -




NOZAMA

MAKES AMAZON WORK

Somos tu partner estrategico

Este es solamente un ejemplo de la ayuda que podemos
brindar a fabricantes, mayoristas o distribuidores
que quieran tener exito en Amazon

Gracias a nuestros mas de 12 anos de experiencia gestionando
cuentas, a nuestro equipo de profesionales experimentados

vy las herramientas y metodologia propias que tenemos

a nhuestra disposicion, somos el partner estratéegico

a tener en cuenta por cualquier vendedor que quiera

cumplir sus objetivos dentro del marketplace

nozamasol.com



