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Introducción 

 AUDIO 

 Puedes escuchar la presentación a través de los altavoces de tu ordenador o a través del 
teléfono marcando los números indicados en la sección “Audio” en tu panel de control. 
El teléfono debería proporcionarte una mejor calidad de sonido (haz click en “Additional 
numbers” para obtener un número local para efectuar la llamada). 

 

 PREGUNTAS 

 Todos los asistentes tienen su micrófono apagado, pero puedes enviarnos preguntas en 
tiempo real a través de la sección “Questions” de tu panel de control. Intentaremos 
contestar la mayor cantidad de preguntas en directo y el resto por correo electrónico. 

 

 GRABACION DE LA PRESENTACION 

 Te enviaremos la grabación de la presentación al cabo de unos días. 
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Gestión de pedidos 

Performance 4 

 Política de devoluciones de Amazon 

 Gestión de devoluciones 

 Gestión de reembolsos 

 Métricas a Performance 

 Cómo mantener un buen performance 

 ¿Qué ocurre si el performance no es bueno, y 
cómo solucionarlo? 

 

Gestión de reclamaciones 3 

 Reclamaciones bajo la Garantía de la A a la Z 

Atención al vendedor 5 

 

 

Gestión de devoluciones y reembolsos 2 

 Gestión de pedidos de Amazon 

 Informes de Pedidos 

 Notificaciones de Pedidos 
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 Contactar con Atención al Vendedor 
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Gestión de Pedidos 

Plazo de envío 
 

El plazo de entrega = tiempo de preparación del pedido + tiempo en tránsito  
El tiempo en tránsito o el tiempo de envío constituye el periodo de tiempo desde que el vendedor 
envía el pedido y el comprador lo recibe. Amazon tiene prestablecido por defecto el tiempo de envío 
del producto para cada nivel de servicio y región de entrega. El vendedor tendrá que cumplir con 
estos niveles de servicio. El tiempo de envío de Amazon por defecto es de 2 a 5 días para envío 
nacional estándar. 
El tiempo de preparación del pedido constituye el periodo de tiempo que el vendedor necesita para 
preparar cada producto de su inventario para ser enviado. El tiempo de preparación del pedido de 
Amazon por defecto es de 2 días. No obstante, el vendedor tiene libertad para establecer el número 
de días que necesita para preparar el pedido (opción no disponible para vendedores de las categorías 
de Media: Libros, DVD y Música). 
 
Cambiar el tiempo de preparación de pedidos 
• Añadir un producto: Indicar el número de días necesarios para preparar el pedido al crear el 

producto en la sección “oferta” en la casilla “Tiempo de preparación de envío” 
• Añadir productos con ficheros: Indicar el número de días necesarios para preparar el pedido en la 

columna “Tiempo de preparación” del Fichero de carga de Inventario. 
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2. Gestión de devoluciones 
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Política de Devoluciones 

Política de devoluciones y reembolsos 

Amazon.eu Confidential 

• Los vendedores de Amazon tienen la obligación de ofrecer a los compradores una 
política de devoluciones igual o más beneficiosa, que la ofrecida por Amazon. 

 
• Amazon proporciona a los compradores toda la información sobre la política de 

devoluciones de Amazon y ofrecerá a los compradores la posibilidad de contactar con 
el vendedor para comprobar si hay una política de devoluciones más beneficiosa por 
parte del vendedor. 
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Política de Devoluciones 

Política de devoluciones de Amazon 

Amazon.eu Confidential 
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Política de Devoluciones 
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de devoluciones 

Amazon.eu Confidential 

Casos en los que la petición de devolución no se acoge a la política de Amazon: 
Un comprador puede hacer una petición de devolución de un producto que no es apto para ser 
devuelto. Pueden darse los siguientes casos: 
  

• El comprador ha sobrepasado la fecha permitida de devolución del producto. 
• El tipo de producto comprado no es apto para ser devuelto. 
• El producto tiene problemas que conciernen a la garantía del fabricante. 

  
En este tipo de escenarios el vendedor puede decidir cómo responder a la petición del comprador: 

• Aceptar la petición de devolución. 
• Denegar la petición de devolución. 

  
Si el vendedor decide no aceptar la petición de devolución, recomendamos al  vendedor que 
proporcione al comprador una respuesta explicativa, lo más detallada posible. 
 
El comprador podrá realizar una “Reclamación bajo la Garantía de la A a la Z” si el vendedor deniega 
la petición de devolución. La reclamación del comprador será analizada y Amazon pedirá información 
más detallada al vendedor si lo considera necesario. 
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Política de Devoluciones 

Gestión de devoluciones 
 

Amazon.eu Confidential 

Amazon notificará al vendedor vía email cuando un comprador realice una petición de devolución e 
incluirá las razones por las cuales el comprador desea efectuar la devolución. 
Si la petición de devolución del comprador no se acoge a la política de devoluciones de Amazon, el 
vendedor será notificado de esto vía email.  
 
El comprador debe decidir si acepta o deniega la petición de devolución teniendo en cuenta la 
política de devoluciones de Amazon y su propia política de devoluciones.  
 
Antes de que el vendedor acepte a realizar un reembolso debe de tener en cuenta lo siguiente: 
El vendedor puede aceptar la petición de devolución del vendedor y esperar hasta recibir el 
producto para proceder con el rembolso. 
Si el comprador devuelve el artículo dañado o en un estado diferente al estado en que lo enviaste, 
tendrás la opción de emitir un reembolso parcial. Si decides emitir un reembolso parcial, te 
recomendamos que se lo expliques de antemano al comprador para evitar malentendidos o una 
posible reclamación bajo la Garantía de la A a la Z. 
Si describiste y publicaste el artículo correctamente, pero el comprador simplemente ya no lo quiere, 
tendrás la opción de emitir un reembolso por el precio del artículo sin incluir los gastos de envío. 
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de devoluciones 
 

Amazon.eu Confidential 

El vendedor dispone de 4 opciones a la hora de proceder con una petición de 
devolución, en función del estado de la solicitud de devolución: 
 

1. Autorizar la solicitud 
2. Cerrar la solicitud 
3. Emitir el reembolso 
4. Escribir al comprador 

 
Si el vendedor decide no aceptar la petición de devolución, recomendamos al  vendedor 
que proporcione al comprador una respuesta explicativa, lo más detallada posible. 
 
El comprador podrá realizar una “Reclamación bajo la Garantía de la A a la Z” si el 
vendedor deniega la petición de devolución. La reclamación del comprador será 
analizada y Amazon pedirá información más detallada al vendedor si lo considera 
necesario. 
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Política de Devoluciones 

Gestión de devoluciones 
 

Amazon.eu Confidential 
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de devoluciones 
 

Amazon.eu Confidential 

Autorizar la solicitud: permite revisar la solicitud y autorizar que el comprador te devuelva el artículo. 
  
Durante el proceso de autorización, se solicitará al vendedor que introduzca el número de 
autorización de devolución de mercancía de Amazon o un número de autorización de devolución de 
mercancía personalizado. El comprador podrá ver el número de autorización de devolución de 
mercancía tanto en la autorización como en la etiqueta de devolución por correo.  
Amazon enviará al comprador una etiqueta de devolución por correo sin el franqueo pagado con la 
dirección del vendedor para devoluciones.  
Consulte el apartado Contactar con el comprador para obtener información acerca de cómo 
proporcionar etiquetas de envío con el franqueo pagado.  
Nota: en el primer paso sólo se autoriza la devolución del artículo. Cuando el vendedor reciba el 
paquete, recuerde emitir el reembolso si decides aceptar la devolución del artículo.  
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de devoluciones 
 

Amazon.eu Confidential 

Cerrar la solicitud: el vendedor seleccionará esta opción si decide no aceptar una devolución, o si 
desea proporcionar un reembolso sin requerir la devolución de los artículos. Por ejemplo, en el caso 
de que la petición no se acoja a la política de devoluciones de Amazon. El vendedor debe seleccionar 
el motivo por el que se va a cerrar la solicitud e introduzcir un comentario para el comprador. Cuando 
el vendedor cierra una solicitud de devolución, Amazon envía al comprador un mensaje con el motivo 
del cierre. 
Nota: tanto el vendedor como el comprador pueden cerrar una solicitud de devolución. 
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de devoluciones 
 

Amazon.eu Confidential 

Emitir reembolso: permite emitir un reembolso para el artículo. El vendedor tiene la opción de 
esperar a recibir el artículo para emitirlo o bien, si permite que el comprador se quede con el 
producto, puedes procesar la solicitud de inmediato. Si el vendedor prefiere que se devuelva el 
artículo, recomendamos que se espere hasta recibirlo para emitir el reembolso. Para más información, 
consulta el tema Reembolso de pedidos. 
Note: Amazon  recomienda a los comprador en Amazon.es asegurar sus devoluciones por el valor del 
producto y usar servicios de Correo certificado en caso de que el producto sobrepase el umbral de 75€ 
de precio.  

https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/200198010/ref=ag_200198010_cont_200708210
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de devoluciones 
 

Amazon.eu Confidential 

Escribir al comprador: permite enviar un e-mail al comprador para abordar el asunto y buscar una 
solución conjunta. Si proporciona etiquetas de devolución con el franqueo pagado, puede enviarlas a 
los compradores a través de esta opción.  
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de reembolsos 
 
 

Amazon.eu Confidential 

 El vendedor dispone de 2 opciones a la hora de proceder con un reembolso: 
 

1. Emitir un reembolso total 
2. Emitir un reembolso parcial 

 
En ambos casos el caso abierto de devolución se cerrará. El vendedor debe tener en 
cuenta que cuando emite un reembolso parcial el comprador puede reclamar un 
reembolso total. 
 
Nota: El vendedor puede ofrecer una concesión, además del reembolso, o como una 
alternativa del mismo. Cuando se emite un reembolso,  puedes enviar un mensaje al 
comprador que permite hacer un seguimiento de las acciones llevadas a cabo. 
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Política de Devoluciones 

Introducción a la política de reembolsos 
 
 

Amazon.eu Confidential 

El vendedor debe encontrar el pedido del comprador que ha solicitado devolver un producto. 
Seleccione el pedido y haga clic en el mismo. Escoja la opción “Reembolsar pedido” y elija entre las 
opción: “reembolso total” o la opción “reembolso parcial”. 
  
Reembolso total 

Proporcione la razón del reembolso entre las opciones proporcionadas. 
Añada un mensaje para el vendedor si lo encuentra apropiado. 
Haga clic en “Enviar reembolso total” 
El caso será cerrado 

  
Reembolso parcial 

Proporcione la cantidad a ser reembolsada 
Si lo desea, proporcione la opción de reembolsar los costes de envío y los costes de 
empaquetamiento. 
Proporcione la razón del reembolso entre las opciones proporcionadas. 
Añada un mensaje para el vendedor si lo encuentra apropiado. 
Haga clic en “Enviar reembolso parcial”.  
El caso será cerrado. El vendedor debe tener en cuenta que el comprador puede  reclamar un 
reembolso total. 



26 

Política de Devoluciones 

Introducción a la política de reembolsos 
 
 

Amazon.eu Confidential 
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3. Gestión de Reclamaciones de la A a la Z 

 OBJETIVO 

El objetivo de la Garantía de la A a la Z es dar una respuesta rápida a los problemas de los clientes y 

solucionarlos lo más eficazmente posible.  
 
Responde sobre todo a dos tipos de problemas a los que el vendedor no ha dado solución en un primer 
momento: 

 El pedido no llega 
 El producto que recibieron era materialmente distinto de lo que esperaban. Esto incluye productos 

dañados, defectuosos, mal descritos o mal representados, así como piezas que faltan. 
 

Amazon.eu Confidential 

Los vendedores que reciben un número excesivo de reclamaciones bajo la Garantía de la A a la Z o 
reversiones de cargo están sujetos a advertencias, suspensiones y hasta a la cancelación de sus cuentas de 
vendedor. 

 PLAZO 
El plazo para presentar una Reclamación comienza 3 días naturales después de la fecha de entrega máxima 
estimada, o 30 días tras la fecha de pedido.  
 
Los clientes disponen de 90 días a partir de la fecha de pedido original para presentar una reclamación. No 
obstante, Amazon se reserva el derecho a aceptar reclamaciones una vez transcurrido ese plazo si se 
descubre que se ha garantizado una investigación en torno al problema. 
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Gestión de Reclamaciones de la A a la Z 

Introducción a la política de reembolsos 
 
 

Amazon.eu Confidential 

 NOTIFICACIÓN AL VENDEDOR 
Amazon.es enviará al vendedor un e-mail con los detalles de la reclamación solicitando una respuesta por su 
parte.  

 Aceptar la reclamación y Reembolsar a comprador el montante reclamado 
 Defender su caso ante Amazon planteando su versión de los hechos.  

 
 PLAZO DE RESPUESTA 
El vendedor dispone de 7 días para responder a la notificación e-mail de reclamaciones.  
 
En algunos casos, Amazon.es inicia el reembolso al cliente aún cuando nuestra investigación está en curso. 
Sigue siendo importante que el vendedor responda ya que esta resolución no es definitiva. 
 



30 

Gestión de Reclamaciones de la A a la Z 

 Consejos para evitar recibir reclamaciones bajo la Garantía de la A a la Z: 
 
 

Amazon.eu Confidential 

• Responda a los e-mails de los compradores. En el formulario de reclamación de la Garantía 
online, Amazon.es insiste en que el cliente primero tiene que tratar de resolver cualquier 
problema directamente con el vendedor. Hágalo en un plazo de tiempo razonable. 

• Haga reembolsos de forma proactiva. Los vendedores pueden zanjar sus reclamaciones si llevan 
a cabo, en su debido tiempo, las investigaciones necesarias y, cuando proceda, ofreciendo un 
reembolso al comprador. Cuando un problema se trata de este modo, Amazon marca la 
reclamación como no concedida. Recuerda que este método es el más favorable para el 
comprador. 

• Describa los productos adecuadamente e incluya imágenes claras. Con ello evitará que se 
genere confusión respecto a lo que el cliente espera recibir.  

• Realice los envíos con cuidado. Utilice un embalaje que ofrezca protección, métodos de envío 
que permitan hacer un seguimiento de los productos en tránsito y, en el caso de artículos de gran 
valor, métodos de envío certificado. 

• Mantenga informado al comprador. Confirme los envíos inmediatamente después de hacerlos y, 
cuando sea posible, incluya información que permita hacer su seguimiento. Una vez se confirma 
un envío, Amazon remite al comprador un e-mail con la confirmación del envío y, si está 
disponible, incluye también el número de seguimiento. 

• Cancele lo antes posible los pedidos de productos agotados. Envíe un e-mail al cliente para 
hacerle saber qué ha ocurrido. 
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Performance 

Amazon.eu Confidential 

…A la reputación 
de Amazon como 

un lugar seguro en 
el que comprar y… 

...Atrae más 
compradores al 

sitio... 

...Nuevos 
compradores 
que también 

adquirirán tus 
productos... 

...Y aumentarán 
tus ventas 

La posibilidad 
de controlar la 
óptima calidad 
de tu servicio 
contribuye... 

SATISFACCIÓN 
DEL CLIENTE 

Uno de nuestros objetivos principales es hacer que Amazon sea el sitio de comercio electrónico más seguro y 
fiable ofreciendo la mejor experiencia a nuestros clientes 
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Performance: Ratios de Performance 

 RATIOS DE PERFORMANCE Y OBJETIVOS 

Amazon.eu Confidential 

Todos los vendedores de Amazon deben esforzarse por conseguir y mantener un nivel de servicio al 
cliente que cumpla los objetivos de performance siguientes: 
 

• Ratio de pedidos defectuosos < 1% 
• Ratio de cancelaciones previas al envío < 2.5% 
• Ratio de envíos atrasados < 4% 
 

Estos son objetivos básicos. Los vendedores con un performance ejemplar tienen la oportunidad de 
diferenciarse del resto de vendedores de cara a los compradores.  

(Cantidad de pedidos con una reclamación, reversión de cargo o valoración negativa) 

(Pedidos de los últimos 90 días con un periodo de carencia de 30 días) 

 RATIO DE PEDIDOS DEFECTUOSOS 

 Objetivo = ODR <1 %  
 

• Valoraciones negativas 
• Reclamaciones de la Garantía de la A a la Z 
• Reversiones de cargo 
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Performance: Resumen Performance 

Amazon.eu Confidential 

El menú «Satisfacción del cliente» debería ser tu punto de partida para obtener un resumen de tu 
performance actual.  

 RESUMEN 
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Performance. Estado de la cuenta 

Amazon.eu Confidential 

 ESTADO DE LA CUENTA 

En la pestaña “Estado de la cuenta” encontrarás el detalle de los indicadores de performance tanto a corto 
como a largo plazo 
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Performance: Valoraciones Compradores 

 Gestión de las Valoraciones 

Amazon.eu Confidential 

Cuando realiza una valoración, el comprador puntua tu servicio utilizando un sistema de 5 estrellas: 
• Valoración positiva: 4 o 5 estrellas  
• Valoración neutral: 3 estrellas  
• Valoración negativa: 1 o 2 estrellas 
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Performance 

Amazon.eu Confidential 

 Seguimiento de las valoraciones de los clientes 
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Performance: Valoraciones Compradores 

Amazon.eu Confidential 

 Importancia de las valoraciones de los clientes 

Mala experiencia para el cliente: 

• Valoraciones negativas del vendedor 

• El cliente no repetirá la compra 

• Promoción negativa boca a boca (menos ventas) 

Buena experiencia para el cliente: 

• Valoraciones positivas del vendedor 

• Mayor fidelidad con tu tienda 

• Promoción positiva boca a boca (más ventas) 
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¿Cómo mantener un buen performance? 

Amazon.eu Confidential 

• Ofrecer respuestas rápidas y pertinentes a las preguntas de los clientes es un factor importante a la hora de 
determinar su grado de satisfacción.  

• El tiempo de respuesta mide el porcentaje de los mensajes iniciados por el cliente a los cuales respondes en 
un plazo de 24 horas. 

• No se han 
suspendido tus 
privilegios de venta. 

 
• Sin embargo, 

tiempos de 
respuesta bajos 
pueden dar origen a 
reclamaciones y 
valoraciones 
negativas que 
podrían afectar a 
dichos privilegios. 
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Para estar seguro de que tu performance es buena, debes realizar un seguimiento de las estadísticas 
de calidad del servicio y mantener tu ODR por debajo del 1 %. Para ello: 

• Consulta «sistemáticamente» las valoraciones (potencia las valoraciones positivas y trata de 
resolver las negativas). 

• Resuelve los problemas rápidamente en lugar de ignorarlos o enzarzarte en conflictos inacabables. 
Esto te evitará reclamaciones. 

• ¡Trata de anticiparte a los problemas invirtiendo en métodos de envío adecuados, la gestión del 
inventario y el servicio al cliente! 

¿Cómo mantener un buen performance? 
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Performance: Notificaciones de Performance 

Amazon.eu Confidential 

• Recibirás una notificación cuando emprendamos alguna acción relacionada con tu cuenta. 

• Por lo general, antes de llevar a cabo una acción grave siempre recibes varios avisos o acciones 
graduales.  

• Puedes y debes responder haciendo clic en el botón «Recurrir» en la sección Notificaciones de 
performance, o bien eligiendo «Responder a Notificaciones de Performance» al abrir un nuevo 
caso de asistencia al vendedor. 

Notificaciones de performance 
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¿Cómo reaccionar si los resultados no son buenos? 

Amazon.eu Confidential 

Recurrir la suspensión de tu cuenta implica crear un Plan de Acción para el equipo de 
Performance. 

 
No digas nunca que no entiendes por qué has sido suspendido:  
 Tu obligación es monitorizar tu performance diariamente 

 
No eches la culpa a otras personas (compradores, proveedores, etc.):  
 Es tu negocio y, por lo tanto, tu responsabilidad 

 
 

 
 

Danos un análisis detallado de la causa que ha originado el problema:  
 Esta actitud demuestra que has comprendido perfectamente el problema y que, por lo tanto, eres 
capaz de resolverlo 

 
Danos un plan detallado de todas las medidas que vas a emprender para que esta situación no vuelva a 
producirse:  
 Esta actitud demuestra que te tomas las cosas en serio. La típica frase «estamos trabajando en ello 
y no volverá a suceder» no es suficiente. 
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Crear un plan de acción: Ejemplos I 

Amazon.eu Confidential 

• Tienes un Ratio de envíos atrasados alto. Podrías: 
      Definir plazos de entrega más realistas y adaptarlos a tus procesos de gestión logística. Desde el fichero 

Flat.File.[categoria correspondinete].es.xlsm guardándolo en formato txt y subiéndolo al Seller central 

• Tienes un Ratio de cancelación de pedidos alto. Podrías: 
       Realizar actualizaciones diarias del inventario en tu sistema de gestión del inventario.  

False 
TemplateType=
ConsumerElectr
onics 

Version=2013.0
903 

Las 3 primeras filas son para uso exclusivo de 
Amazon.com. No modifique ni elimine las 3 
primeras filas. 

Ofertas - Información de ofertas - Estos atributos se utilizan para que los clientes puedan comprar su artículo en 
la página web. 

SKU 
Identificador de 

producto 

Tipo de 
identificador de 

producto 

Número de 
modelo 

Actualizar o 
eliminar 

Precio Divisa Cantidad 
Estado del 
producto 

Nota sobre 
estado 

Cantidad 
máxima por 

pedido 

Tiempo de 
preparación 

item_sku 
external_produ

ct_id 
external_produ

ct_id_type 
model update_delete standard_price currency quantity condition_type condition_note 

max_order_qua
ntity 

fulfillment_late
ncy 

SKU1 PartialUpdate 10 numero de dias 
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Crear un plan de acción: Ejemplos II 

Amazon.eu Confidential 

 
• Supongamos que tienes un ODR alto por culpa de valoraciones negativas relacionadas con una atención al cliente 

deficiente. Por ejemplo, podrías: 
 

•         Programar una hora concreta cada día y destinarla a revisar y responder a todos los e-mails de tus  
     compradores. 

•         Consejo: consulta su Tiempo de respuesta en las Estadísticas de calidad del servicio. 

•   Tienes un Ratio de envíos atrasados alta. Podrías: 
 

• Definir plazos de entrega más realistas y adaptarlos a tus procesos de gestión logística.  
• Desde Seller Central  Inventario  Gestión de Inventario  Acciones  Editar detalles 
• Editar el campo “Tiempo de preparación de envío” 
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Crear un Plan de Acción: Consejos 

Amazon.eu Confidential 

 CONSEJOS PARA LA ELABORACIÓN DE UN PLAN DE ACCIÓN 

• Emprende acciones inmediatas para resolver los problemas con los 
compradores que se han visto afectados por tus problemas de 
performance (por ejemplo, reembolsos). 
 
 

• Emprende acciones inmediatas para corregir los procesos que provocaron 
el problema para asegurarte de que jamás volverá a suceder. 
 
 

• Si no puedes corregir el error inmediatamente, valora la posibilidad de 
desactivar tus ofertas hasta que la situación se normalice (por ej., error 
general en los precios o en la gestión del inventario, almacén inundado). 
 
 

• Responde siempre a las notificaciones de Amazon y a sus solicitudes de 
información con prontitud. Esta actitud aumentará las posibilidades de 
que tu recurso prospere. 



Contenido del Webinar 
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Gestión de pedidos 

Performance 4 

 Política de devoluciones de Amazon 

 Gestión de devoluciones 

 Gestión de reembolsos 

 Métricas a Performance 

 Cómo mantener un buen performance 

 ¿Qué ocurre si el performance no es bueno, y 
cómo solucionarlo? 

 

Gestión de reclamaciones 3 

 Reclamaciones bajo la Garantía de la A a la Z 

Atención al vendedor 5 

 

 

Gestión de devoluciones y reembolsos 2 

 Gestión de pedidos de Amazon 

 Informes de Pedidos 

 Notificaciones de Pedidos 

1 

 Contactar con Atención al Vendedor 
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5. Contactar con Atención al Vendedor 

Amazon.eu Confidential 

 Ayuda en la parte superior derecha de Seller Central: 

En la parte de Ayuda al vendedor, podrás encontrar varios apartados con 

respuestas a preguntas frecuentes y también, a la derecha, un apartado para 

contactar con Atención al vendedor. 

 “Contactar con Atención al Vendedor “en la parte inferior de Seller Central: 
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Contactar con Atención al Vendedor 

Amazon.eu Confidential 

Seleccionar el tema a tratar: 

• Configuración de la Cuenta 

• Inventario 

• Pedidos 

• Envíos 

• Pagos 

En la sección “Pedidos” se encuentran los 

temas específicos de Performance. 

 

 ¿De qué trata el problema? 

 ¿Cómo deseas ponerte en contacto con nosotros? 

Elige si quieres contactar por email o por teléfono: 

 



 

¡Muchas gracias por tu participación! 
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Este documento se ofrece exclusivamente a título informativo. No tiene como fin ofrecer ningún compromiso o garantía explícitos o 
implícitos acerca de las ventas futuras. La participación en el programa FBA está sujeta a los términos de FBA contenidos en el 

Contrato de soluciones de negocio de Amazon Services Europe y las normas estipuladas en el manual de FBA.  

http://services.amazon.co.uk/

