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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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Contenido del Webinar 
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Mejora tu catálogo 

Logística de Amazon 4 

 Cómo consultar informes de empresa 

 El servicio de logística de Amazon 

 Ventajas de Logística de Amazon 

 

Tutor de Ventas Amazon 3 

 Cómo utilizar el tutor de ventas de Amazon 

Sell Globally 5 

 Cuenta Europea Vender en Amazon 

 Crear listings internacionales 

 Exponer ofertas internacionalmente 

 

 

6 Promociones 

 Herramienta de promociones de Amazon 

 Tipos de promociones 

 Crear promociones 

 

 

Informes de empresa 2 

 Mejorar tu catálogo 

 Página de detalle de producto 

 Mejorar tus listings y notificaciones 
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Mejora tu catálogo 

• Incrementa tu selección de productos 
• Mejora la calidad de las páginas de detalle de tus productos 
• Actualiza tu stock 
• Asegura la disponibilidad de los productos más demandados 
• Monitoriza tus precio 
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Mejora tu catálogo 

Optimiza la calidad de tu catálogo 
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Recordatorio: Página de detalle de producto 

• Imagen 
• Título 
• Marca 
• Viñetas 
• Descripción 
• Estado del producto 
• Buy Box 
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Recordatorio: Página de detalle de producto 

Imagen proveniente  
del vendedor B Título proveniente  

del vendedor A 

Viñetas provenientes  
del vendedor B 

Marca provenientes  
del vendedor C 

• Puesto que pueden existir muchas ofertas asociadas a un único producto, la información de la 
página de detalle de un producto puede provenir de contribuciones de información de múltiples 
vendedores. 

• El sistema determina qué información se utiliza para cada campo (descripción del producto, título, 
características, detalles adicionales, …) en función de parámetros como el volumen de ventas, la 
tasa de reembolso o las opiniones de clientes de cada vendedor que ha contribuido con 
información del producto. 
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Mejora tu catálogo 

Optimiza la calidad de tu catálogo 

• Completa las páginas de productos que carezcan de la información clave que influye en las 
decisiones de compra de los compradores. 

 

• En estos campos, proporciona solamente información relacionada con el producto en general, 
no con su artículo concreto o su oferta comercial.  

 

• Las páginas de detalles de productos pueden ser utilizadas por otros vendedores para incluir 
una entrada del mismo producto.  

 

• Actualmente no es posible incluir vídeos, imágenes ni HTML complejo en el campo de 
Descripción. No obstante, sí se permiten las etiquetas <P>, </BR>, <B>,<UL>, <LI> y <U>. 
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Mejora tu catálogo 

Títulos de productos y marca del producto 
 
 

 

 
  

• Los títulos de los productos deben ser claros, concisos y exactos 

 

• Cada palabra individual del nombre del producto puede usarse por sí sola en las búsquedas.  
Por ejemplo: «CASIO Colección A168WG-9EF - Reloj unisex de cuarzo, correa de acero inoxidable 
color oro» 

 

• Añada al título del producto tanta información como sea posible, entre ella la siguiente: 

 Marca y descripción del producto (por ejemplo, mesita de caoba o cafetera Krups)  

 Línea o colección del producto (por ejemplo, colección Windsor o Colección A168WG-
9EF)  

 Material o ingrediente clave (por ejemplo, cuarzo o algodón de 300 hilos)  

 Color (por ejemplo, nogal o rojo)  

 Tamaño o talla  

 Cantidad (Medela - Biberones para leche materna 150 ml – 3 unidades) 

 

• No incluyas información relacionada con la oferta en el título del producto (precio, promoción, 
etc.) 

• La marca del producto debe figurar en la página de detalle 
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Mejora tu catálogo 

Ejemplos de Títulos de productos 
 
 

 

 
  

• Ejemplo de un mal título de producto 

 

• Ejemplo de un buen título de producto 

 



Amazon.eu Confidential 11 

Mejora tu catálogo 

Ejemplos de títulos de productos 
 
 

 

 
  

Títulos de producto adecuados: 
 
HP Pavilion g6-2321ss - Ordenador portátil 
de 15.6" (Core i7 3632QM, 500 GB, 8 GB 
de RAM, Intel HD 4000, Windows 8) 
Plateado - Teclado QWERTY español 
 
Dell Inspiron 6400 1501 E1505 Hard Drive 
Caddy P / N CF672 CON 80GB HDD 
 
TomTom Serie XXL Classic - Navegador GPS 
con Mapas de Europa Occidental (23 
países), con pantalla táctil LCD de 5 
pulgadas, color negro 
 
  Descripción objetiva del producto 
  Incluye los datos principales 
 

Título de producto inadecuado: 
 
COMBO PACK - Remanufacturados HP 336 
& 342 Cartuchos de Tinta para HP 
Impresoras Deskjet 5420, 5420v, 5432, 
5440, 5442, 5443, Officejet 6310, 6310xi, 
6313, 6315, 6318, Photosmart 2570, 
2573, 2575, 2575a, 2575v, 2575xi, 7850, 
8049, 8050xi, C3100, C3110, C3125, 
C3135, C3140, C3150, C3170, C3173, 
C3175, C3180, C3183, C3188, C3190, PSC 
1507, 1510, 1510s, 1510v, 1510xi, 1513, 
1513s - UN JUEGO ***Empresa X ***  
 
 Demasiado largo – difícil de distinguir la 

información clave 
 Incluye todos los modelos compatibles 
 Incluye el nombre del vendedor 
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Mejora tu catálogo 

Imagen del producto 
 
 

 

 
  

 

Unas imágenes de producto eficaces estimulan la imaginación de los clientes y les motivan a comprar tu 
producto. 

 

• Además de mostrar imágenes de producto de buena calidad, proporcione tantas imágenes 
diferentes como sea posible.  

 

• Atención: antes de cargar una imagen de producto, revise el punto Requisitos de las imágenes.  

 

Requisitos de las imágenes: 
 
• Fondo blanco limpio  
• Sin textos ni marcas de agua 
• Muestre el producto 

completo   
• Al menos 500x500 píxeles 

https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/help-page.html/ref=ag_16881_cont_scsearch?ie=UTF8&itemID=16881
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Mejora tu catálogo 

Imágenes de producto válidas  Imágenes de producto no válidas 
 
 

• No se permiten imágenes con texto, logotipos ni imágenes 
incrustadas 

• No se permite usar múltiples fotos del mismo productoLa imagen 
principal debe tener un fondo blanco 

• Las imágenes principales no deben mostrar artículos no incluidos 
con el producto, ni personas 

• Son adecuadas como imágenes adicionales, pero no como 
imágenes principales 
 

• Imágenes claras sólo del artículo principal  
• Sobre fondo blanco 



Amazon.eu Confidential 14 

Mejora tu catálogo 

Descripción del producto 
 
 

 

Ve más allá de una simple descripción directa. Unas descripciones de producto bien 
redactadas ayudan a los clientes a imaginar la experiencia de poseer o manejar su producto.  

 

• Evita las descripciones excesivamente simplistas, tales como esta: 

 

«Despertador Wake-up Light con luz que aumenta gradualmente y posibilidad de 
personalizar los sonidos» 

 

• Ofrece descripciones sugerentes, por ejemplo estas: 
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Mejora tu catálogo 

Viñetas del producto 
 

 

Unas Viñetas o “Puntos de informativos” bien diseñados ayudan a incrementar las ventas dado que 
resaltan hechos importantes o distintivos acerca de su producto.  

 

Utiliza las siguientes directrices al crear sus puntos informativos: 

• Destaca las cinco características clave que desee que sus clientes tengan en cuenta 

• Mantén un orden coherente 

• Reitera la información importante del título y de la descripción 

• Comienza cada punto informativo con una letra mayúscula  

• Utiliza fragmentos de frases y no incluyas ninguna puntuación final 

• No incluyas información promocional ni de precios 

• Ejemplo: 
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Mejora tu catálogo 

Ejemplos de descripciones de productos 
 
 

 

 
  

 
Descripción adecuada: 
 
• Pantalla de 15.6 pulgadas de 1080p HD 

Bright LED 
• Disco duro de 500 GB 
• Memoria RAM de 8 GB 
• Procesador Intel a 2200 MHz 
• Gráficos Intel 
 
  Las características principales están 
descritas de manera clara 
 
 

 
Descripción inadecuada: 
 
• Diseño único 
• Un producto esencial 
• Una ganga de XYZ 

 
 No describe las características 

principales 
 Incluye información subjetiva 
 Incluye el nombre del vendedor 
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Mejora tu catálogo 

Definición de especificaciones de producto 

• Si un comprador busca por especificaciones, es posible que su producto no se muestre, a no ser 
que usted haya proporcionado datos para esa especificación. 

• Añada especificaciones en la pestaña «More Details» (Más información) de la interfaz manual o 
rellenando tantas columnas como sea posible en los archivos de inventario. 
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Mejora tu catálogo 

Términos de búsqueda – palabras clave y nodos de navegación 
 

 
 

 
 
  

Añada términos de búsqueda:  

Búsquedas por palabras clave 
 
 
 

Navegando por nuestro directorio 
 
 
 

Añada nodos de navegación:  

Mejora tu catálogo 
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Mejora tu catálogo 

Términos de búsqueda – palabras clave 
 

 
 

 

 
  

Los términos de búsqueda (palabras clave) son el método principal utilizado por los clientes para 
encontrar productos en Amazon.es y son recursos importantes a la hora de incrementar la visibilidad 
del producto y las ventas.  

 

• Utiliza los términos una vez: Las palabras del nombre del producto pueden usarse por sí solas en 
las búsquedas; no utilices términos de búsqueda que también sean palabras del título.  
 
Por ejemplo: En el nombre del producto «CASIO Colección A168WG-9EF - Reloj unisex de cuarzo, correa de acero inoxidable 
color oro», cada una de las palabras ya es un término de búsqueda. Por tanto, serían buenos términos de búsqueda las palabras 
«de pulsera», «analógico» o «digital». 

 
 

• Utiliza palabras clave individuales: Las palabras individuales funcionan mejor que los términos 
de búsqueda basados en frases. 

  
Por ejemplo: Si tu producto es un «Esterilizador de biberones a vapor», debe indicar las palabras clave individuales como 
«esterilizador», «biberones» y «vapor», dado que la función de búsqueda sólo considera las palabras individuales.  
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Mejora tu catálogo 

Términos de búsqueda – palabras clave 
 

 
 

 

 
  

• Utiliza palabras clave relevantes. No se permiten palabras inadecuadas que despisten a los 
compradores. 

• Puedes utilizar una grafía diferente o sinónimos. P. ej.: TV para televisión. 

• Escríbelas siguiendo un orden lógico. P. ej.: libros de cuentos para niños, y no libros para niños de 
cuentos. 

• Utiliza el menor número posible de abreviaturas. 

• No utilices de nuevo palabras del título. 

• No utilices comillas ni comas. 

• No introduzcas faltas de ortografía (nosotros también lo corregimos). 

• No utilices variaciones simples. P. ej.: guante y guantes. 

• Prueba y cambia sus palabras clave si es necesario. 

• Google Trends ofrece sugerencias de palabras clave populares en la web. 
 
 

http://www.google.co.uk/trends/
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Mejora tu catálogo 

Nodos de navegación 
 

 
 

 

 
  

Tener un nodo de navegación correcto facilita que los compradores encuentren sus productos al 
navegar por la estructura de árbol de navegación de Amazon: 

La ausencia de un nodo de navegación o el uso de un nodo de navegación 

de muy alto nivel significa que su producto puede perderse en la multitud 

Un nodo de navegación exacto significa que la gente que busque su tipo de producto tiene mayor 

probabilidad de ver su artículo en sus resultados de búsqueda 
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Mejora tu catálogo 

Nodos de navegación 
 

 
 

 

 
  

• Las Browse Tree Guides (Guía de estructura de navegación (BTG)) ofrecen una lista con todos los nodos 
disponibles, por categorías. 

• La función Product Classifier (Clasificador de productos) también puede ayudarle a encontrar el nodo 
correcto para sus productos.  

• Se recomienda: 
• Seleccionar el nodo hoja más específico posible para el producto. Recuerde: se incluirá 

automáticamente en todas las ramas a las que esté conectada la hoja, así como en otras ramas 
pertinentes 

• No se recomienda: 
• Seleccionar un nodo rama (en gris en el documento de guía de árbol de navegación) a no ser que 

no haya ningún nodo hoja adecuado 
• Caer en la tentación de asignar los productos a un nodo "similar", por ejemplo no añada las fundas 

para iPhone al nodo de fundas para reproductores MP3. Tómese su tiempo para encontrar el nodo 
hoja adecuado y así los clientes podrán encontrar más fácilmente sus productos. 

• Nuestros departamentos están estructurados en forma de árbol. Seleccione un nodo hoja, no el tronco, para 
categorizar sus listings. 

https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/help-page.html/ref=ag_1661_cont_scsearch?ie=UTF8&itemID=1661&language=es_ES&languageSwitched=1
https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/help-page.html/ref=ag_1661_cont_scsearch?ie=UTF8&itemID=1661&language=es_ES&languageSwitched=1
https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/help-page.html/ref=ag_1661_cont_scsearch?ie=UTF8&itemID=1661&language=es_ES&languageSwitched=1
https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/help-page.html/ref=ag_1661_cont_scsearch?ie=UTF8&itemID=1661&language=es_ES&languageSwitched=1
https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/help-page.html/ref=ag_1661_cont_scsearch?ie=UTF8&itemID=1661&language=es_ES&languageSwitched=1
https://sellercentral-europe.amazon.com/gp/help/help-page.html/ref=ag_200956770_cont_scsearch?ie=UTF8&itemID=200956770&language=es_ES&languageSwitched=1
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Mejora tu catálogo 

Alertas de calidad en la cuenta de vendedor de Seller Central 
 

 
 

 

 
  

En el apartado de “Inventario” de tu cuenta de vendedor de Seller Central Amazon te indica qué 
listings tienen defectos para que puedas corregirlos: 
 
• Defectos de categorización: No hay un nodo de navegación asociado al producto. 
 
• Defectos de  calidad del listings: Falta la imagen el productos, descripción y viñetas y la marca 
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Informes de empresa 

 

 
  

Existen tres tipos de informes de empresa:  
1. Panel de control de ventas 
2. Informes de empresa por fecha y por ASIN 
3. Tutor de ventas Amazon 

 
Los informes de ventas y tráfico contienen 3 tipos de información importante: 

1. Tráfico: El tráfico evalúa qué productos encuentran con más frecuencia los clientes. Los productos que 
presenten un número más alto de sesiones y visualizaciones de página se encontrarán con más 
frecuencia.  

2. Porcentaje de Buy Box: Este porcentaje indica la frecuencia con la que una de tus ofertas se destaca 
cuando un cliente visualiza una página de detalles. Los vendedores que ganen la Buy Box tendrán más 
oportunidades de obtener una venta.  

3. Rendimiento: El rendimiento evalúa tu capacidad de lograr que un cliente añada tu producto a su cesta 
de la compra. Para ello, ofréceles toda la información que necesitan para tomar una decisión: 
Proporciona el contenido del producto por completo,  ofrece imágenes de alta calidad. Fomenta las 
valoraciones de productos.  
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Informes de empresa 
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Informes de empresa 
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Tutor de ventas Amazon 
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Tutor de ventas Amazon 
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Tutor de ventas Amazon 
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Tutor de ventas Amazon 
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Tutor de ventas Amazon 
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Logística de Amazon 

Logística de Amazon te ayuda a incrementar tus ventas , en España e internacionalmente; poniendo 
a tu disposición sus excelentes recursos de gestión logística, sus opciones de envío rápido y gratis 
para tus productos y su reconocido servicio de atención al cliente en el idioma local de la plataforma 
Amazon en la que vendas tus productos.  
 
Basta con enviar tus productos a un centro logístico de Amazon: nosotros almacenaremos tu 
inventario, recogeremos, prepararemos y enviaremos tus pedidos en toda la Unión Europea, y 
prestaremos el servicio de atención al cliente. Logística de Amazon es un servicio de pago por uso sin 
requerimientos mínimos de inventario y que está completamente integrado en tu cuenta de 
vendedor. 
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Logística de Amazon 

Expande fácilmente tu negocio en toda Europa 
• Logística de Amazon hace que la gestión de pedidos en todas las plataformas europeas de Amazon 

(Reino Unido, Alemania, Francia, Italia y España) sea muy sencilla: con una sola cuenta de vendedor. 
• Amazon también se ocupará del servicio de atención al cliente en el idioma local y gestionará las 

devoluciones. 
• Logística de Amazon te ayuda a incrementar tus ventas internacionales ya que te permite acceder a los 

clientes Amazon Premium en Europa y aumenta tus probabilidades de ganar la Buy Box.  
 
Aumento de tus ventas 
• Al unirte a Logística de Amazon, tus ofertas son más visibles y competitivas: tus productos de Logística 

de Amazon pueden optar a ventajas como el servicio Amazon Premium y, en muchos casos, Envío 
GRATIS, de modo que tendrás acceso a millones de nuestros clientes más leales y activos.  

• Logística de Amazon también te ayuda a competir por la Buy Box. Tus listings de Logística de Amazon en 
Amazon.es y otros Marketplaces europeos de Amazon reciben el mismo tratamiento que los artículos 
vendidos por Amazon, es decir, los clasificamos por precio del artículo sin el coste del envío, lo que 
también te puede ayudar a ganar la Buy Box. 

 
Gestión de pedidos desde tu propio sitio web u otros canales de venta 
• La opción Logística Multicanal te permite dejar que Amazon se ocupe de la gestión de los pedidos 

realizados en tu propia web o en otros canales en España e incluso en toda la Unión Europea.  
 
 
 

http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/funciones-y-ventajas.html#amazon-prime-popup
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/funciones-y-ventajas.html#amazon-prime-popup
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/funciones-y-ventajas.html#amazon-prime-popup
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/funciones-y-ventajas.html#buy-box-popup
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/funciones-y-ventajas.html#buy-box-popup
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/funciones-y-ventajas.html#buy-box-popup
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/logistica-multicanal.html
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/logistica-multicanal.html
http://services.amazon.es/servicios/logistica-de-amazon/logistica-multicanal.html
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Logística de Amazon 

Ahorro de tiempo y dinero  
• Logística de Amazon te permite ahorrar tiempo 
• Se adapta a tus necesidades de crecimiento de una forma flexible. Ofrece un modelo de pago en función 

del uso sin que sea necesaria una cantidad de inventario mínima, puedes enviarnos sólo una unidad o 
todo tu inventario, y adaptar tu negocio a medida que cambien tus necesidades. Únicamente pagarás por 
el almacenamiento que utilices y los cargos derivados de la gestión logística de los artículos que vendas.  

 
Mejora de la satisfacción de los clientes 
• Amazon ofrece a tus productos gestionados por Logística de Amazon los servicios de asistencia y envío 

que nuestros clientes valoran muy positivamente, que incluyen una amplia variedad de opciones de 
entrega rápida y, a menudo, gratuitas, seguimiento de pedidos, opciones de envoltorio para regalo y un 
servicio de atención al cliente ininterrumpido.  

• Nuestro equipo de atención al cliente está especialmente preparado para prestar un excelente servicio de 
atención al cliente de Amazon a tus compradores en el idioma local de la plataforma de Amazon en la que 
se compró el artículo.  

• Amazon se ocupará de la gestión de devoluciones, sin coste adicional alguno para ti, lo que te ayudará a 
mantener a tus clientes totalmente satisfechos. Y, gracias a nuestra excelente red logística y amplia 
experiencia en el sector, tienes la garantía de que tus compradores recibirán sus pedidos donde y cuando 
lo deseen.  
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Logística de Amazon 

Red Logística Europea de Amazon  
 
• Tu inventario de logística de Amazon puede ser publicado para ser vendido en todas las 

plataformas  europeas de Amazon por medio de una única cuenta de vendedor. 
• Los pedidos de toda las plataformas  se gestionarán desde tu inventario de Logística de Amazon, 

desde el centro logístico de Amazon en España. 
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Sell Globally 

Vendedor de  
España 

 
 

Clientes 
de Reino Unido 

Clientes de 
Alemania 

Clientes de 
Francia 

Cllientes de 
Italia 

Clientes de todo el 
mundo 

Clientes de 
España 

Con la cuenta de los Marketplace europeos, puedes: 

• publicar tus ofertas en múltiples Marketplace europeos de Amazon y 

• llegar a millones de nuevos  Clientes El funcionamiento de vender en otro Marketplace de Amazon 
es igual al de vender en el Marketplace del país de origen del vendedor 
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Sell Globally 

Situación 1 – Tus productos no existen en la plataforma de destino 

Selecciona la plataforma de 
destino: 
 
 
 
 

Crea una nueva página de 
producto: 
 
 
 
 
 

• Debes traducir los datos 
• Tienes que reutilizar los mismos EAN y 

SKU para sincronizar tu cantidad de 
stock con el stock de tu plataforma de 
origen 

• No existe una conexión con la 
herramienta «Crear listings 
internacionales» 

Situación 2 – Tus productos ya existen en la plataforma de destino 

Utiliza la herramienta «Exponer ofertas internacionalmente»: 
• Crea una solicitud para obtener un fichero de inventario 
• Selecciona los artículos que quieres vender y los precios y carga el 

archivo en la plataforma de destino 
 
 
 
 

• Sin traducción 
• Puedes seleccionar y elegir los 

artículos que deseas vender y 
los precios 

• Las cantidades en stock están 
sincronizadas con la plataforma 
de origen 

• No existe una conexión con la 
herramienta «Crear listings 
internacionales» 
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Sell Globally 

Situación 3 – Tus productos ya existen en la plataforma de destino 

Utiliza la herramienta «Crear listings internacionales»: 
• Añade una conexión a la plataforma de destino 
• Define tus normas de precios para la plataforma de destino 
 
 
 
 

• Sin traducción 
• La creación, eliminación y 

actualización de la cantidad y 
el precio de las ofertas de tu 
plataforma de destino son 
automáticas  

• No es posible personalizar los 
precios pero puedes 
seleccionar ASINs para 
excluirlos de la conexión 

Situación 4 – Restablecimiento de una conexión perdida 

Selecciona la plataforma de 
destino: 
 
 
 
 

Elimina tus listings: Utiliza la herramienta «Crear listings 
internacionales» para añadir una 
conexión: 
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Sell Globally 

Vende en otros marketplaces de Amazon 
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Sell Globally 

1. Selecciona la plataforma de «destino» a la que deseas llevar tus listings: 

2. Selecciona la opción de precios para los listings en la plataforma de destino.  A continuación, haz 
clic en «Guardar»: 

Crear listings internacionales 
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Sell Globally 

3. Se te pedirá que revises los términos y condiciones adicionales: 

4. Puedes crear, editar y eliminar varias conexiones a plataformas de destino diferentes: 
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Sell Globally 

• La herramienta “Exponer ofertas internacionalmente” permite crear fácilmente ofertas de productos a la venta 
en un Marketplace europeo de Amazon (Amazon.es) en otro (Amazon.de, Amazon.it, Amazon.fe, Amazon.co.uk) 
sin necesidad de cambiar de plataforma en Seller Central. En tan sólo unos clics, podrás: 

• Seleccionar la plataforma de origen y la plataforma de destino 
• Solicitar un fichero que contenga las ofertas de la plataforma de origen que coincidan con páginas de detalles 

existentes en la plataforma de destino.  
• Amazon generará un fichero de carga de inventario y lo rellenará con la información que el vendedor 

proporcione. Podrás editar el fichero usando Microsoft Excel o cualquier otro programa de hojas de cálculo. 

Exponer ofertas internacionalmente 
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Sell Globally 

1. Elige la “Plataforma de origen” bajo el apartado Publicar desde. 
2. Elige la plataforma de destino bajo el apartado Publicar en. 
3. Haz en el botón “Crear solicitud”. Se transferirá la solicituda la cola de solicitudes, donde podrá controlar el 
estado de la solicitud.  
 

4. Cuando la solicitud se complete correctamente, haz clic en “Descargar fichero” para descargar el fichero de 
carga de inventario (delimitado por tabuladores). 
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Sell Globally 

1. Elige la “Plataforma de origen” bajo el apartado Publicar desde. 
2. Elige la plataforma de destino bajo el apartado Publicar en. 
3. Haz clic en el botón “Crear solicitud”. Se transferirá la solicituda la cola de solicitudes, donde podrá controlar el 
estado de la solicitud.  
 

5. Copia la plantilla en un Excel. 
6. Cuando termines con la edición del fichero, guárdalo en el mismo formato de “texto (delimitado por 
tabuladores)” y cárgalo desde el apartado “Subir ficheros de inventario” de tu cuenta de vendedor. 
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Promociones 

La herramienta Gestión de promociones te ayuda a crear promociones del tipo descuentos, envíos o 
productos gratis, así como incentivos externos (p. ej., puntos de fidelidad).  
También puedes generar un código promocional para que el cliente lo introduzca al realizar su 
pedido.  
 
La promoción aparecerá en la página de detalles del producto sólo cuando tu oferta sea la ganadora 
de la Buy Box.  
 
Amazon excluye las categorías siguientes de determinados tipos de oferta promocional:  
• Pedidos de Logística de Amazon: se excluyen de las promociones de envío gratis.  
• Música, Vídeo y DVD: se excluyen de las promociones de envío gratis.  
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Promociones 

Promociones “Envío gratis” e “Importe de descuento” 
1. Crear requisitos 
2. Programar la promoción 
3. Otras opciones 

Promociones “2x1” y “Beneficios externos” 
1. Escoger el tipo de promoción 
2. Crear beneficios y calificaciones 
3. Información de seguimiento 

Escoge la promoción 
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Promociones 

Estructura de una promoción: 
 
• Los Términos y Condiciones definen las políticas y las restricciones de las promociones que 

ofreces: elegibilidad, exclusiones, devoluciones y cancelaciones, requisitos y reglas de compra, 
plazo, elegibilidad de envío. El vendedor es responsable de modificar los Términos y Condiciones 
predeterminados de modo que reflejen claramente tus políticas y restricciones.  
 

• Las reglas de la promoción describen las acciones que el cliente tiene que llevar a cabo para 
poder conseguir la promoción. 
• Reglas respecto a la elegibilidad: determinan si el cliente es apto o cumple los requisitos 

para conseguir una promoción determinada 
• Reglas respecto al beneficio: determinan el beneficio que se obtiene al realizar una compra 

apta. 
 

• En el caso de las promociones con códigos promocionales, el comprador tiene que introducir el 
código durante el proceso de finalización de la compra para poder beneficiarse de la promoción. 
 

• El vendedor es responsable de incluir mensajes promocionales para que aparezcan en las 
páginas de detalles de tus productos o durante el proceso de pago.  

  



 

¡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/

