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a saber de emprender 
en  con un producto nuevo.

(Consejos útiles para que luego no digan que no sabían)









¿Existe y para mi producto?

Fuente:
Imported Food 
Products: What you 
need to know about the 
Chinese Consumer - 
Marketing China 
(marketingtochina.com)



¿Cómo saber si mi producto tiene o no el perfil 
que se requiere para ser comercializado en ? 

《老马识途》



¿Existe  y para mi producto?

1. Que el interesado se acerque buscando un producto en particular.
2. Basándonos en los estudios de mercados YA EXISTENTES elaborados por 

entidades de gobierno o privados.
3. Realizando nuestra propia investigación 



Fuentes consultadas: GBA LATAM  



Fuentes consultadas: GBA LATAM 



Mi producto… ¿Es un commodity* o un producto terminado?



 que ya cuentan con 
para poder ser a :

a) Aguacate b) Carne de cerdo
c) Limón persa d) Plátano
e) Sorgo f) Uva de mesa
g) Maíz h) Tabaco
i) Zarzamora y frambuesa j) Arándanos 
k) Entre otros

• PERO RECORDEMOS QUE: Además del PROTOCOLO correspondiente, existen otros 
requerimientos, permisos o condiciones según CADA PRODUCTO que el exportador deberá 
conocer y cumplir.

• https://www.gob.mx/senasica/documentos/protocolos-para-exportacion. Fecha de publicación 12 de noviembre de 2020



¿Mi producto es un producto terminado?





¿En qué aspectos se fija el consumidor chino para considerar a un 
producto de calidad o no?

L a  p e r c e p c i ó n  d e l 
consumidor chino respecto 
a la calidad se basa en el 
conjunto de lo siguientes 
puntos:

a) EL PRODUCTO: Sabor, olor, textura, la porción, etc.

b) LA APARIENCIA EXTERIOR: Material del estuche,   
    tipo de empaque, colores, etc. 
c) EL VALOR  AGREGADO.
d) EL PRECIO (estudio de mercado).

e) País de origen (Marca país).

f) Reconocimientos y Certificaciones internacionales.
g) Exposición de alto impacto en los lugares y  
    medios apropiados.

h) Respaldo oficial e ir en grupo. 







¿Qué es importarte considerar también?

a) La Calidad ,  Presentación  y Oferta DE LA 
COMPETENCIA (Por PRODUCTO y por NICHO).

b) Precios en el mercado (al retail y al importador).
c) Los costos totales desde origen hasta destino 
    (producción, logística, aranceles. impuestos, 
     almacenamiento, publicidad, etc) para poder   
     estimar .  





¿Cuento con o puedo para 
realizar los gastos preoperativos y sostener una campaña de 
posicionamiento de producto y de marca el tiempo necesario?

Ø Del Productor o 
dueño de la marca.

Ø Del intermediario o 
importador.

Ø Del comprador final. 

1)  Estudio de mercado
2)  Registro de marca.
3)  Envío de muestras para laboratorio.
4) Diseño, traducción e impresión material 
     informativo y promocional.
5) Participación en ferias, expos y eventos    
    de degustación y patrocinio.
6)  Búsqueda de proveedores insumos.
7) Gastos de representación Y DESARROLLO 
    DE RELACIONES (La cadena de valor, 
    instancias de gobierno, SOCIOS  y canales 
    comerciales y la campaña de MKT).



Algunas ferias:



Modelo 
de 

negocio 
CANVAS

¿Cuento ya con un (ruta crítica)?



¿Es necesario aprender para 
hacer negocios en China? ¿Impacta ello positiva o negativamente en 
mis relaciones de negocio con ellos? 



Las del emprendedor en :

a) PRODUCTO (Perfil, calidad, interés, producción, etc)
b) PERSEVERANCIA (Continuidad, seguimiento, 

            presencia continua, etc)
c) PACIENCIA (sostener el paso y aguardar sin 
    desesperarse ni desanimarse ni rendirse) 

        d) PROPÓSITO (Plan de negocios, objetivos y ruta 
            crítica claros, definidos y medibles).
        e) PASIÓN (proyecta, comunica, transmite…contagia)

e) PODER (Financiero $, relaciones 关系, conocimiento 
            profesional, cultura de negocios, experiencia in situ)

Jack Ma, Alibaba

“如果您不尝试，将如何知道是否有机会？”




