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La demanda de la FTC contra Amazon provocaria precios mas altos y entregas
mas lentas para los consumidores, y perjudicaria a las empresas

Durante los Ultimos afios, hemos cooperado con la Comision Federal de Comercio (FTC) de EE. UU. durante una investigacion de amplio
alcance de nuestro negocio. Teniamos la esperanza de que la agencia reconociera que las innovaciones y el enfoque centrado en el
cliente de Amazon han beneficiado a los consumidores estadounidenses a través de precios bajos y una mayor competencia en la ya
competitiva industria minorista.

Respetamos el papel que histéricamente ha desempefiado la FTC en la proteccion de los consumidores y la promocion de la
competencia. Desafortunadamente, parece que la actual FTC se esta alejando radicalmente de ese enfoque, al presentar una demanda
equivocada contra Amazon que, de tener éxito, obligaria a Amazon a involucrarse en practicas que realmente perjudican a los
consumidores y a las muchas empresas que venden en nuestra tienda, como tener que presentan precios mas altos, ofrecen envios
Prime mas lentos 0 menos confiables y hacen que Prime sea mas costoso y menos conveniente.

La queja de la FTC alega que nuestras practicas de precios, nuestra oferta de Logistica de Amazon y Amazon Prime son
anticompetitivas. Al hacerlo, la demanda revela el malentendido fundamental de la Comisién sobre el comercio minorista.

Para demostrar como el caso de la Comisién podria afectar negativamente a los consumidores y a las empresas que venden en nuestra
tienda, creemos que es importante abordar algunas areas clave de la queja de la FTC y explicar como funciona realmente el modelo
procompetitivo de Amazon.

Ofreciendo precios bajos a los clientes.

Estamos orgullosos de |os precios bajos que | os clientes encuentran cuando compran en nuestra tienda; sabemos que los
clientes tienen muchas opciones y que |os precios competitivos son esenciales si queremos gue los clientes nos elijan.
También hemos permitido que empresas de terceros vendan sus productos junto con los productos que vendemos nosotros
mismos, o que brinda oportunidades para esas empresas y una experiencia alin mejor paralos clientes. Al fijar los precios de
los productos que vendemos nosotros mismos, intentamos igualar 1os precios bajos de otros minoristas, en lineay fuerade
linea. Todas las demés empresas que venden en nuestra tienda fijan sus precios de forma independiente, pero para ayudarles a
aumentar las ventas y hacer que nuestra tienda sea mas atractiva para los clientes, también invertimos en herramientas y
educacion para ayudarles a ofrecer precios competitivos. Otros minoristas también utilizan herramientas y practicas similares
para destacar ofertas competitivasy ofrecer valor alos clientes en sus tiendas.

Incluso con esas herramientas, algunas de las empresas que venden en Amazon podrian optar por fijar precios que no sean
competitivos. Al igual que cualquier propietario de unatienda que no quisiera promocionar una mala oferta entre sus clientes,
no destacamos ni promocionamos ofertas que no tengan un precio competitivo. Es parte de nuestro compromiso de ofrecer
precios bajos para ganarnos y mantener la confianza del cliente, lo que creemos que es la decision correcta tanto paralos
consumidores como para los vendedores alargo plazo.

El caso de la FTC aega que nuestra practica de destacar Gnicamente ofertas con precios competitivos y nuestra practica de
igualar los precios bajos ofrecidos por otros minoristas de alguna manera conducen a precios mas altos. Pero no es asi como
funcionala competencia. LaFTC lo haentendido al revésy s tuvieran éxito en esta demanda, el resultado seria



anticompetitivo y anticonsumidor porgue tendriamos que detener muchas de |las cosas que hacemos para ofrecer y resaltar los
precios bajos, un resultado perverso gue seria directamente opuesto a los objetivos de laley antimonopolio.

L as muchas formas en que trabajamos para ayudar a los vendedor esindependientes atener éxito, incluido L ogistica
de Amazon

Tenemos la suerte de tener negocios increibles que venden en nuestratienda. Hay alrededor de 500.000 empresas
independientes de todos |os tamarios en Estados Unidos que eligen vender en Amazon, y estas empresas han creado 1,5
millones de puestos de trabajo en Estados Unidos. Queremos que tengan éxito, trabajamos duro para ayudarlos alograrlo y
estamos muy orgullosos de su éxito.

Latienda de Amazon inicialmente no incluia vendedores externos. Al principio, Amazon siguid un camino minorista muy
trillado: comprabamos productos al por mayor de marcasy distribuidores, y luego los vendiamos directamente a los clientes.
En 1999, comenzamos a construir sobre esa base. Para brindarles a los clientes una experiencia alln mejor y una mayor

sel eccion, invitamos a vendedores externos independientes a nuestra tienda. Nuestros intentosiniciales, incluido tener
diferentes secciones en nuestro sitio web para vendedores independientes, no lograron resonar entre |os clientes: eran
demasiado confusos o requerian que |os clientes trabajaran demasiado para encontrar la mejor oferta. Creyendo que los
clientes querian una experiencia sencilla, invitamos a vendedores independientes a vender junto con los productos vendidos
por Amazon. E incluso fuimos un paso més alé& si méas de un vendedor ofrecia el mismo producto (ya fuera Amazon o no),
incluiamos esas ofertas en la misma pagina del producto. Esta pagina de producto unico incluiainformacion clave sobre el
producto y las ofertas disponibles para elegir, como los nombres de |os vendedores, 10s precios de |as ofertas y las opciones de
entrega. Al enumerar todas las of ertas juntas, l0s clientes podian comparar facilmente todas las opciones disponibles para un
solo producto y seleccionar la que les resultara més atractiva.

En las dos décadas transcurridas desde que tomamos |a medida procompetitiva de abrir nuestra tienda a otras empresas e
invitarlas a vender junto a nosotros, |os vendedores han pasado del 0% a més del 60% de las ventas en Amazon.

Este resultado no es casualidad. Amazon es un socio confiable para millones de vendedores en todo el mundo porque
brindamos el conjunto de servicios mas efectivo para crear negocios prosperos y exitosos. Hemos invertido miles de millones
de ddlares en personas, recursosy servicios para apoyar alos vendedores en cada etapa de su recorrido. Regularmente les
brindamos nuevos datos e ideas sobre como vender en Amazon, la capacidad de adaptar productos y listados alas necesidades
de los clientes, y recomendacionesy consg os para ayudarlos a hacer crecer sus negocios. También ofrecemos funciones que
ayudan alos vendedores a crear y administrar listados de productos, realizar un seguimiento de las ventas, completar pedidos,
responder alos clientesy mas.

Uno de los servicios més Utiles que brindamos a los vendedores es L ogistica de Amazon (FBA). Este es un servicio opcional
para vendedores donde nos encargaremos del almacenamiento de productos, el embalaje, el envio, las devolucionesy €l
servicio a cliente, permitiéndoles concentrarse en hacer crecer sus negocios. L ogistica de Amazon fue posible gracias a afios
de inversion para construir unared logistica que pudiera hacer Ilegar |os pagquetes a los clientes de manera confiable y rapiday
manejar 1os problemas de servicio al cliente cuando surgieran. Mientras construiamos esta red, decidimos ofrecerlaa
vendedores independientes para brindarles una opcion répida, confiable y rentable para atender a los clientes. Este es un gran
beneficio paralas empresas independientes y, a desarrollarlo, hemos creado mas de un millén de empleos y hemos realizado
importantes inversiones en la economia estadounidense.

Logisticade Amazon es el mejor servicio de su clase y con un precio muy competitivo que se ofrece alas empresas que
venden en nuestra tienda a precios muy competitivos. Los vendedores pueden optar por utilizar sus propias opciones de
cumplimiento como mejor les parezca, y muchos |o hacen, o pueden utilizar la opcidn que hemos desarrollado. Muchos de
ellos eligen Logistica de Amazon porque Amazon se encarga de gran parte del trabajo pesado de lalogistica (por € emplo,
almacenamiento, recoleccion, embalaje, envio, etc.) y a mismo tiempo ofrece tarifas de cumplimiento que son en promedio
un 30% menos costosas que el envio estandar. métodos of recidos por otros importantes proveedores de logistica externosy un
promedio de 70% menos costoso que alternativas comparables de envio de dos dias.



Otro servicio opcional que brindamos a los vendedores es la publicidad. Al igual que con los servicios de logistica, los
vendedores tienen muchas opciones sobre como publicitar sus productos. Pero |os vendedores suelen elegir nuestros servicios
porque ofrecen un mejor valor que las aternativas, 1o que les ayuda a hacer crecer sus negociosy atender amas clientes.

Laafirmacion dela FTC de que de alguna manera obligamos alos vendedores a utilizar nuestros servicios opcionales
simplemente no es cierta. Los vendedores tienen opciones y muchos tienen éxito en nuestra tienda utilizando otros servicios
de logistica o eligiendo no anunciarse con nosotros. También permitimos alos vendedores utilizar lainsignia Prime de
confianza cuando otros servicios de logistica pueden cumplir con las altas expectativas de nuestros clientes Prime de entrega
rapiday confiable. Cuando los vendedores tienen multiples opciones y pueden elegir la més adecuada para ellos, €l resultado
€S Una mayor competencia por esos Servicios, mejores preciosy una mejor experienciatanto paralos vendedores como para
los clientes a los que todos servimos.

Innovando para hacer de Amazon Prime una gran oferta paralos clientes

Lainvencion es fundamental parael ADN de Amazon. Nuestras innovaciones a menudo estan impul sadas por nuestra
obsesion por deleitar alos clientes, e inventamos cosas que |os clientes quizas ni siquiera estén pidiendo todavia. Por gjemplo,
Amazon Prime comenz6 como un programa de envio gratuito, pero desde entonces se ha convertido en mucho més, aunque a
los clientes ya les encantaba. Esto se debe a que, como sefial 6 €l fundador de Amazon, Jeff Bezos, en su Cartaalos
accionistas de 2017, los clientes estan "divinamente descontentos’. Con los clientes, “lo sorprendente de ayer se convierte
rapidamente en lo comun de hoy”, por |o que sabemos que tenemos que seguir innovando para mantener contentos a los
clientes.

Prime ha tenido éxito porque continuamos invirtiendo para hacerlo cada vez mejor paralos clientes. Por € emplo, alcanzamos
nuestras vel ocidades Prime més rapidas en € ultimo trimestre. En las 60 areas metropolitanas mas grandes de EE. UU., méas
de lamitad de |os pedidos de |os miembros Prime llegaron el mismo dia o al dia siguiente.

También lanzamos recientemente |a posibilidad de que los vendedores ofrezcan envio Prime en sus propios sitios directos a
consumidor através de Comprar con Prime, y muchos vendedores ya se han registrado. Los primeros resultados muestran que
los vendedores que agregan Prime en su propio sitio como una opcion adicional paralos clientes aumentan sus ventas, una
clara demostracion del valor paralos consumidores'y vendedores, incluso fuera de la tienda de Amazon.

A nuestros clientes les encanta Prime porque es una gran experiencia, 1o que hace dificil entender por qué la FTC intenta
presentar el valor de Prime como algo anticompetitivo. Las leyes antimonopolio alientan alas empresas a competir
vigorosamente ofreciendo |as mejores of ertas posibles alos consumidores. Lo hemos hecho con Prime. Esto ha sido bueno
para la competencia, los consumidores y |os vendedores de nuestra tienda, y nos opondremos enérgicamente a cual quier
intento de degradar o destruir Prime.

Amazon opera en una prospera industria minorista que esdinamica, vibrantey variada.

Laquegade laFTC caracteriza gravemente erroneamente a laindustria minoristay la competencia dindmica de la que los
consumidores se benefician todos los dias. Hoy en dia, los consumidores todavia compran més del 80% de todos los productos
minoristas en tiendas fisicas. Y como cualquier comprador sabe, puede comprar |os mismos productos en cualquier nimero de
minoristas diferentes que compitan vigorosamente entre si, incluidas tiendas fisicas, tiendas en lineay model os hibridos de
rgpido crecimiento como comprar en linea-recoger- en el almacén. Esta multitud de opciones brinda alos clientes la
posibilidad de comparar precios para encontrar lamejor oferta. Toda esa competencia genera bajos méargenes paralos
minoristas, pero muchas opciones para que los vendedores vendan sus productos y mejores precios paralos clientes
dondequiera que decidan comprar.

Fuente: aboutamazon.com
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