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MARKETING EN CHINA  
 

 
 

 
1.- INTRODUCCIÓN 
 

 

Aquellas empresas que quieran hacer negocios en China, no se encuentran con un 

mercado homogéneo, no siempre es posible prever de qué forma los consumidores se 

comportarán a la hora de comprar. Es decir, el conocimiento del mercado y del consumidor 

se hace esencial en un país como China, de ahí que el esfuerzo en marketing cobre una vital 

importancia. 

 

Saber cuáles son los consumidores a los que se debe atender (segmento objetivo), 

qué capacidad de compra tendrían a la hora de adquirir el producto o servicio, y si éste 

responde a sus necesidades, supone el primer paso de la introducción comercial en China, el 

siguiente es la adaptación. Sin este componente el fracaso esta casi garantizado. Así, 

muchos fabricantes están adecuando sus productos a los gustos locales: Danone lanzó una 

versión de yogur que combina los sabores de pepino con kiwi porque el producto obtuvo 

buenos resultados en pruebas con consumidores chinos o, Colgate ideó una pasta de dientes 

con sabor a té. 
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2.-  ¿UN MERCADO DE 1.300 MILLONES DE HABITANTES? 

 

Si se espera poder acceder a los 1.300 millones de potenciales consumidores chinos se tiene 

que hacer frente a un gran número de desafíos, uno de ellos es saber cómo pueden vender 

productos a una cultura que comprende desde campesinos pobres a multimillonarios 

urbanos, y que se caracteriza por una serie amplia y especifica de comportamientos entre 

uno y otro grupo. Debido a que es tan difícil generalizar acerca de los consumidores chinos, 

las estrategias de marketing genéricas están destinadas a fracasar. Los expertos coinciden: 

“La clave, señalan, es adaptar los productos y los mensajes a los mercados locales”. 

 

 

La segmentación del mercado 

es muy importante, las 

ciudades denominadas de 2ª 

categoría (2nd tier cities) 

suben posiciones respecto a 

las plazas ya saturadas de 

Pekín, Shanghai, Shenzhen o 

Guangzhou. 

 

 

 

 

 

Los expertos coinciden: 

 

     “No existe una  

       China única”. 
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3.- LA MARCA COMERCIAL  

 

Un estudio sobre oportunidades para las marcas extranjeras en China (“China 

brand opportunities”) de la consultora internacional Accenture, extrae las siguientes 

conclusiones: 

 

1. El consumidor chino es muy sensible al precio, sin embargo, en 

determinados productos el precio deja de ser importante (en artículos de 

bebe, educación de los hijos, productos de distinción social, el teléfono móvil 

por ejemplo). 

2. Incluso siendo relativamente fieles a las marcas nacionales, se sienten 

atraídos por la idea de probar una marca extranjera. El “boca a boca” es 

muy influyente en China.   Los gustos pueden también variar 

completamente en las ciudades pequeñas. Las personas en estos lugares no 

muestran interés en las marcas extranjeras”. 

3. El canal de distribución junto con el esfuerzo en publicidad se convierten en 

dos de los factores más importantes del marketing en China. Que su 

producto o servicio este en la localización adecuada, fácilmente accesible a 

su consumidor/ cliente objetivo. La elección de un buen distribuidor, con el 

“guanxi” necesario es fundamental para la correcta introducción en este 

mercado.    
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4.- REGISTRO DE LA MARCA COMERCIAL 

 

China ya se ha situado en el primer puesto en el mundo por cuarto año consecutivo en 

cuanto al número de solicitudes de registro de marcas comerciales, según una encuesta 

dirigida por la Administración General de Industria y Comercio de China. 

 

Proteger su marca comercial y sus patentes se hace imprescindible antes incluso de visitar el 

país. Con el registro se ahorrarán posibles problemas en el futuro. Es un proceso sencillo, sin 

embargo, "no es rápido" y se puede tardar hasta tres años en conseguir con éxito su 

registro.    

 

Consejos prácticos a la hora de registrar una marca: 

 

1. Registrar la marca en las categorías necesarias si es que se prevé ampliar la línea de 

negocio a otros productos. Marcas como Estée Lauder o Lancôme, del sector de la cosmética, 

descubrieron poco después de entrar en el mercado chino que sus marcas aparecían 

registradas en otras categorías pertenecientes al sector de la moda. 

 

2. Para maximizar la protección los expertos legales recomiendan registrar la marca en 

blanco y negro además de en el color principal en el que se va a hacer uso de la marca, 

también es conveniente registrarla en una tipografía estándar además de la que se va a 

utilizar, de esta forma se extiende la protección a los demás formatos. 

 

3. Es importante registrar la marca y su nombre en chino también en Internet: el proceso es 

sencillo y barato, y evita que otras empresas se adueñen del dominio correspondiente. 

 

4. Es muy recomendable registrar la marca y los productos en las Aduanas, para que desde 

allí se haga el seguimiento sobre la autenticidad de los productos que salen del país. Es 

importante registrar la marca así como las empresas a las que se permite su uso, de lo 

contrario la aduana puede detener productos fabricados bajo una licencia válida. 

 

5. A la hora del registro conviene tener especial cuidado en quién deviene propietario de la 

marca; se han dado casos en los que por despreocupación del empresario, el socio en China 

se apropia de la marca para más tarde venderle los derechos a la empresa. 
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6. Si la marca aún no está registrada, se debe mostrar una actitud vigilante en las ferias en 

China. Los llamados “ladrones de marcas” pueden registrarla antes que la propia empresa. 

 

7. En caso de no utilizar la marca en 3 años, ésta se puede perder. Para evitarlo deben 

conservarse documentos, catálogos, etc., que demuestren que la marca sigue en uso. 

 

 

 

DURACIÓN DEL PROCESO DE REGISTRO DE UNA MARCA 
 

Remisión de la petición, examen formal y recibo de 

aceptación de la petición 

1 mes 

Examen preliminar. Publicación de la petición en el 

Boletín. Variable 

 

(de 6 a  9 meses) 

Examen público (posibles objeciones) 3 meses 

Publicación de la aprobación en el Boletín. Emisión 

del certificado 

1,5 meses 

 

NOTA: Aunque la experiencia dicta los periodos expuestos, la respuesta 

oficial de la TMO sobre la duración total del proceso de registro es de 14 

a 18 meses. 

                    Fuente : Guia de propiedad intelectual y transferencia de tecnología, ICEX 2007. 

 

 

5. MARKETIN ON LINE EN CHINA, OPORTUNIDADES DE NEGOCIO 

 

China camina a convertirse en el mayor mercado online del mundo. La compraventa de 

artículos en China a través de Internet superó los 5.534 millones de euros en 2007, pese a 

que estas transacciones no están aún demasiado arraigadas en el país asiático, ha informado 

la agencia estatal Xinhua. Según un informe del Centro Chino de Investigaciones sobre 

Internet (iResearch) y la web Taobao.com, portal chino líder en la venta a través de la Red, 

las transacciones realizadas por Internet representaron menos del uno por ciento del total en 

el país asiático. 

 

Aunque China ha superado ya la barrera de los 210 millones de internautas y es, junto a 

EE.UU., el país con mayor número de usuarios de Internet, sólo el 26 por ciento (unos 55 

millones) ha intentado alguna vez hacer alguna compra a través de la Red. Sin embargo, el 

rápido ritmo de crecimiento de la comunidad internauta sugiere, según el informe, que las 
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compras a través de la Red alcanzarán los 960.000 millones de euros antes de 2012, cuando 

las transacciones de este tipo supongan entre el 5 y el 8 por ciento del total del país.  

 

Las posibilidades de crecimiento para Internet en China siguen siendo enormes, teniendo en 

cuenta que el 84 por ciento de la población todavía no utiliza la red informática.  

 

Este se erige como una de las principales oportunidades de negocio de este país asiático: 

Una página web adaptada a los gustos del mercado chino, debidamente traducida al 

mandarín y con contenidos que destaquen las cualidades de su producto o servicio que 

quiere que su cliente chino identifique claramente. Su posicionamiento en webs B2B, un 

envase adecuado a los gustos chinos o su nombre traducido a chino, son algunos de los 

aspectos que facilitarán su entrada o permanencia en el mercado chino.  

  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tianjin, 26 de Agosto de 2008 

 

 


