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7 PROVEEDORES DE PACKAGING 
PARA EXPORTACIÓN Y 
HERRAMIENTAS DIGITALES
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Proveedores de 
packaging para 
exportación y 
herramientas 
digitales
En los capítulos se ha conversado so-
bre la importancia del packaging como 
protección del producto, también 
como elemento representativo de la 
marca y de lo que se quiere ofrecer en 
el mercado.

El packaging puede ser la clave entre 
ser elegido o no por un cliente que aún 
no conoce el producto, y cuya primera 
impresión es determinante. De la mis-
ma manera, cuando es correcto permi-
te cumplir con las normativas vigentes 
y los distintos requisitos del mercado 
objetivo.

Sin embargo, en muchos casos, los 
materiales o soluciones locales no 
cumplen con los estándares para el 
tipo de producto o los requerimientos 
del país de destino. Por esto, muchas 
Mipymes se encuentran obligadas a 
buscar en el extranjero lo que no se 
puede obtener de manera local. Al 
buscar opciones para importar, se en-
cuentran con que la cantidad mínima 
de insumos solicitada por el proveedor 
para proceder a la venta es mucho ma-
yor de la que pueden permitirse. 

5.57

Las formas de lidiar con cuestiones 
como esta van desde elegir materiales 
menos costosos y, al mismo tiempo, 
menos eficientes, hasta optar por op-
ciones de “calidad media”, pero sen-
tenciándose quizás a comprar una 
cantidad elevada que terminarán usan-
do durante los siguientes 2 o 3 años.

¿Cuál es el problema principal de este 
último punto? Se termina comprando 
un insumo con el que se trabajará por 
varios años, sin investigar si existen le-
gislaciones vigentes o propuestas de 
futuras legislaciones en el mercado de 
destino que terminarán prohibiendo el 
mismo insumo que se está adquirien-
do hoy. Esto significa que no se podrán 
exportar estos productos que emplean 
insumos prohibidos al mercado de 
destino si no se reemplazan previa-
mente, lo cual tendrá consecuencias 
económicas para el emprendimiento. 
Por ello, se recomienda leer los capítu-
los 5 y 6, donde se exponen los mejo-
res materiales por rubro y producto en 
Cap. 5, además de las distintas alter-
nativas ecológicas existentes  en el 
(Cap. 6).
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Cuando se agotan las soluciones lo-
cales, una Mipyme puede sacar pro-
vecho del mundo globalizado y bus-
car opciones a nivel internacional. En 
este capítulo se busca exponer las al-
ternativas existentes en el mercado 
local y global.

Al final de este capítulo, la Mipyme 
será capaz de:

Conocer soluciones existentes 
en el mercado local.

Aprovechar las posibilidades 
ofrecidas por proveedores y fa-
bricantes internacionales.

Hacer una consulta efectiva en 
una plataforma marketplace.

Usar IA como una herramienta 
en su búsqueda de insumos.

En síntesis, identificar proveedores 
nacionales e internacionales y solucio-
nes tecnológicas que faciliten la bús-
queda y selección de materiales para 
el packaging de exportación.

Oferta de 
packaging 
en Paraguay
Antes de pasar a la búsqueda de ma-
teriales o soluciones de manera inter-
nacional, vale la pena consultar si 
existen de manera local. Si bien no 
existe una plataforma específica para 
buscar soluciones de manera local, 
existen algunos sitios en los que se 
podrían encontrar opciones:

Paraguay Export (REDIEX) https://pa-
raguayexport.gov.py/ 

Paraguay Export es una iniciativa del 
gobierno nacional liderada por el Mi-
nisterio de Industria y Comercio, a tra-
vés de la Red de Inversiones y Expor-
taciones (REDIEX), que busca 
fomentar el relacionamiento empresa-
rial mediante un sitio web que permite 
a las empresas paraguayas visibilizar 
su oferta de productos y servicios. El 
objetivo es satisfacer las necesidades 
comerciales de empresas nacionales e 
internacionales, acorde a sus requeri-
mientos, necesidades y condiciones 
comerciales. Es una suerte de directo-
rio de empresas.

Si bien el sitio web no tiene filtros espe-
cíficos como “packaging” o “empa-
que”, al introducir estas palabras en el 

5.57.1

buscador, aparecen algunas empresas 
que responden a estas palabras clave.
La información ofrecida sobre las em-
presas puede servir para contactarlas 
e informarse sobre las soluciones que 
ofrecen y si son aplicables al producto 
que se quiere envasar o empaquetar.

https://paraguayexport.gov.py/
https://paraguayexport.gov.py/
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Connect Américas, al igual que Para-
guay Export juegan un rol de directorio 
de empresas a nivel Américas. https://
connectamericas.com/es 

Gremios locales como la Asociación de 
Emprendedores de Paraguay (ASEPY) 
y/o la Unión Industrial Paraguaya

Si bien no ofrecen soluciones específi-
cas a lo que el packaging se refiere, 
formar parte de una comunidad con-
formada por una diversidad de em-
prendedores sin duda puede ser útil 
para aprender sobre qué funciona para 
otros emprendimientos, cuáles son sus 
proveedores, cuáles son sus solucio-
nes, casos de éxito, oportunidades de 
mejora, pero sobre todo, para saber 
que uno no está solo en el camino de-
safiante de emprender.

Empresa socia de la Unión Indus-
trial Paraguaya
Madre S.A. es una Mipyme paraguaya 
que fabrica bolsas con un material lla-
mado bioplástico, de origen europeo, 
producido a partir de materias primas 
de fuentes renovables tales como almi-
dones y aceites vegetales. Su materia 
prima cuenta con certificaciones inter-
nacionales: TUV Austria home com-
post; EN 13432 (UE); AS4736 (Aus) y 
ASTM6400 (EE.UU.)

Somos una industria paraguaya de 
bolsas y otros empaques sostenibles.
Nacimos en diciembre de 2020 con el 
proposito de aportar soluciones desde 
la industria a los desafíos globales y lo-
cales de los plasticos de un solo uso y 
de los residuos orgánicos en vertede-
ros. Nuestros “mejores empaques” tie-
nen el diferencial de compostarse (bio-
degradarse naturalmente en su 
totalidad sin dejar remanentes) en 3 
meses en compostaje y en 6 meses en 
vertederos

Fuente: https://madre.eco/

https://connectamericas.com/es
https://connectamericas.com/es
https://madre.eco/
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Las redes sociales
Si bien se recomienda recurrir en pri-
mer lugar al gobierno nacional y sus 
instituciones como fuente de informa-
ción y en una segunda línea a las cá-
maras empresariales y gremios, la rea-
lidad es que muchas veces, por la 
facilidad, las Mipymes prefieren buscar 
a través de las redes sociales. Siempre 
se recomienda acudir a cuentas verifi-
cadas o páginas oficiales de las empre-
sas para evitar cualquier fraude. 

En la red social Instagram, incluso al 
buscar la palabra “packaging”, uno 
puede encontrar varias cuentas de em-
presas ofertando servicios y productos 
que pueden ser de interés para un pro-
ducto en particular

Se recomienda revisar los comentarios 
y pedir opiniones para asegurarse de la 
fiabilidad de estos proveedores.

Ejemplos de algunas de las empresas 
que ofrecen servicios de packaging:

Cartones Yaguareté https://
www.cysa.com.py/intro

AGP Packaging https://
agppackaging.com.py/

Germany SA https://www.
germany.com.py/ 

Primprint: https://primprint.
com.py/ 

Tenondete: https://tenondete.
com/ 

Lado C: https://www.insta-
gram.com/ladocpy/?hl=es

También gremios como la Asomipy-
mes aglutinan a emprendimientos del 
sector gráfico.

Una vez agotadas las opciones locales, 
se recomienda recurrir a plataformas 
internacionales.
 

https://www.cysa.com.py/intro
https://www.cysa.com.py/intro
https://agppackaging.com.py/
https://agppackaging.com.py/
https://www.germany.com.py/
https://www.germany.com.py/
https://primprint.com.py/
https://primprint.com.py/
https://tenondete.com/
https://tenondete.com/
https://www.instagram.com/ladocpy/?hl=es
https://www.instagram.com/ladocpy/?hl=es
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Importación de 
materiales o 
soluciones

Plataformas internacionales
Existen varias plataformas internacio-
nales que conectan a Mipymes con 
proveedores globales. Las más cono-
cidas son las siguientes:

Plataformas B2B
Estas plataformas B2B (business to 
business) conectan a empresas con 
otras empresas, emprendedores con 
proveedores y fabricantes; las siguien-
tes son las más importantes en el mer-
cado: Alibaba https://www.alibaba.
com

5.57.2

7.2.1

Alibaba es una plataforma de comercio 
electrónico diseñada para que compra-
dores puedan adquirir productos para 
revender o encontrar proveedores que 
fabriquen sus propios artículos. 

Es el marketplace más grande y, por lo 
tanto, se caracteriza por ofrecer una 
gran diversidad de opciones, mover vo-
lúmenes importantes de productos y 
por la sencillez de manejo para los com-
pradores internacionales. Permite a las 
empresas buscar productos o provee-
dores, gestionar pedidos, pagarlos y fi-
nalizar las compras desde un único lu-
gar, ya sea el sitio web o la app de 
Alibaba.

Además, ofrece funciones que protegen 
la producción y todas las fases del pro-
ceso de compra, servicios de seguridad 
al comprador (Trade Assurance), alter-

nativas de personalización, posibilidad 
de recibir muestras, seguimiento del en-
vío de principio a fin, logística integrada 
y herramientas como propuestas de 
precios rápidos y recorridos virtuales en 
fábricas, entre otros.

No cobra tarifas de gestión ni comisio-
nes por las transacciones; sin embargo, 
ofrece membresías a través de las cua-
les se encuentran opciones para reducir 
costos con precios exclusivos y ofertas, 
proteger los pedidos con funciones adi-
cionales o mejorar la eficiencia con he-
rramientas de colaboración y segui-
miento logístico. Es ideal para empresas 
que desean una variedad de productos 
y proveedores de varios países, no sola-
mente de China

https://www.alibaba.com/
https://www.alibaba.com/
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PASOS
PARA 
COMPRAR
EN ALIBABA
Registro y verificación de la cuenta
Se puede crear una cuenta desde el sitio 
web de Alibaba o también desde la app 
para el teléfono.

Utilizando un correo electrónico, se 
procede a completar un formulario con 
los datos requeridos y se aceptan los 
términos y condiciones.

Un correo de confirmación se envía a la 
dirección de correo indicada en el 
formulario. Este correo incluirá un código 
de verificación que se debe ingresar para 
terminar de configurar la cuenta.

Búsqueda de productos y uso 
de filtros
Existen dos métodos de búsqueda prin-
cipales: por palabras clave o por imáge-
nes.

Para el primero, se emplean palabras cla-
ve y el motor de búsqueda sugiere resul-
tados. Se recomienda, si no se tienen 
claras las palabras, navegar por las cate-
gorías de la página para buscar inspira-
ción e incluso recurrir a herramientas de 
inteligencia artificial.

En cuanto a la búsqueda por imágenes, 
si se cuenta con una imagen de referencia, 
se debe seleccionar el ícono de la cámara 
que aparece en la barra de búsqueda y 
cargar la imagen o pegar el enlace a la 
página donde aparece para que la 
plataforma muestre coincidencias. Es 
bastante útil para encontrar productos 
para los que no se tiene claro cuál es la 
palabra clave o de los que no se conoce 
el nombre comercial.

Otros métodos de búsqueda empleables 
son búsqueda por producto, búsqueda 
por fabricante o proveedor y búsqueda 
por región.

Registro y verificación de la cuenta
Es clave analizar la información proveída 
sobre el producto antes de adquirirlo, 
desde las características como el mate-
rial, dimensiones, certificaciones.

Se recomienda también considerar el 
precio FOB y la cantidad mínima requeri-
da o MOQ. Este último podría ser nego-
ciable, especialmente si se trata de una 
primera compra, se recomienda contac-
tar con el proveedor para una potencial 
negociación.

Comprobar la calidad del producto
Para asegurarse de la calidad del produc-
to, se sugiere contactar con los técnicos 
de calidad de producto de la fábrica o al-
macén del proveedor. Obtener fotos o ví-
deos del producto o una visita virtual pue-
den ser útiles para una comprobación.

De la misma manera, solicitar muestras 
podría ser la mejor opción, pues sirven 
para comprobar que la empresa realmen-
te existe, evaluar su seriedad y profesio-
nalidad, y confirmar la calidad del produc-
to. Lo habitual es que las muestras sean 
gratuitas y solo se tenga que pagar por el 
envío
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Elegir al proveedor o fabricante
Al momento de elegir un proveedor o fa-
bricante, se deben de tomar medidas 
para garantizar que la transacción sea 
legítima y fiable. Desde verificar que no se 
trate de un intermediario, lo que normal-
mente aumenta el costo del producto, 
hasta inspeccionar que sean cuentas ve-
rificadas por Alibaba ya sean verified o 
verified pro.

(La insignia concedida aparece en lugares 
como el perfil del vendedor, las páginas 
de producto y la página de resultados).

Evaluar las condiciones, los 
métodos de pago y las medidas de 
protección.
Existen diversas condiciones de pago, 
desde pagar un porcentaje al inicio de la 
producción del pedido hasta pagarlo en 
su totalidad para que la producción 
arranque. Estas condiciones podrían ser 
negociadas si el proveedor así lo acepta.
En cuanto al pago, desde Paraguay exis-
ten distintos métodos como tarjetas de 
crédito o débito, Apple Pay, Google Pay, 
PayPal e incluso transferencias banca-
rias. 

Se recomienda siempre verificar si comi-
siones o cobros adicionales se aplican 
según el método de pago, para compa-
rarlos y tomar la decisión que más con-
venga.

Contactar con el proveedor y 
negociar con él
Una vez se haya elegido el proveedor y el 
artículo, es el momento de hacer el pedi-
do. Es recomendable contactar con el 
proveedor si existen dudas o consultas, o 
si se desea hacer una personalización al 
artículo, como añadir el logo, o incluso si 
se desea negociar el precio o la cantidad 
mínima.

Para ello existen dos opciones: por co-
rreo electrónico o a través del chat de la 
plataforma.

Se debe tratar de hacer las consultas lo 
más claras y concisas posibles.

También existe la posibilidad de hacer 
una solicitud de presupuesto a través de 
Alibaba, completando un formulario con 
la información requerida para que distin-
tos proveedores envíen propuestas.

Hacer el pedido.
Una vez encontrada la mejor oferta y pro-
veedor, respondiendo todas las dudas y 
consultas, además de haber recibido la 
muestra, se procede a realizar el pedido, 
pagarlo y recibirlo.

*Nota: En prácticamente todas las plata-
formas aquí listadas se sigue un proceso 
similar de registro; la recomendación al 
comprador es la de hacer consultas y ve-
rificaciones pertinentes antes de hacer el 
pedido y abonarlo.
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Germany SA https://www.germany.com.py/ 

La plataforma permite realizar pedidos 
mayoristas con cantidades mínimas muy 
bajas en varios de sus proveedores. Ade-
más, ofrece proveedores auditados o 
“verificados” y productos de calidad me-
dia-alta.2 Suele organizar ferias de pro-
veedores en Hong Kong, buscando ge-
nerar relaciones comprador-vendedor de 
largo plazo. El diferenciador de la plata-
forma es que los productos listados tien-
den a ser de mejor calidad.

Los compradores pueden usar filtros es-
pecíficos para encontrar solo Proveedo-
res y Fabricantes Verificados, agilizando 
la búsqueda de potenciales socios autén-
ticos y capaces. Además pueden acce-
der a fabricantes verificados que ofrecen 
productos a tarifas mayoristas accesi-
bles. 

Se cuenta asimismo con una sección de-
dicada a los compradores que buscan 
productos con bajos MOQ (cantidad mí-
nima de pedido).

El sitio igualmente proporciona una sec-
ción para proveedores recomendados. 
Además, los compradores pueden bus-
car productos según la categoría y sub-
categoría o por sección, como los Más 
Populares, Bajo MOQ, Nuevos Produc-
tos, Listos para Ordenar, Fuente por Re-
gión.

Made in China https://es.made-
in-china.com/ 

Esta plataforma se enfoca en conectar 
compradores con fabricantes chinos; en 
comparación, las demás plataformas 
cuentan con proveedores alrededor del 
mundo. Es preferida por quienes buscan 
trabajar directamente con fábricas chinas 
y priorizan la seguridad en la relación co-
mercial.

El diferenciador es que ofrece un contac-
to directo con fabricantes, lo que puede 
facilitar la personalización de los produc-
tos. La garantía ofrecida es que constan-
temente recibe auditorías externas. 

2  https://www.globalsources.com/knowledge/es-global-sources-es-confiable/ 

https://www.germany.com.py/
https://es.made-in-china.com/
https://es.made-in-china.com/
https://www.globalsources.com/knowledge/es-global-sources-es-confiable/
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Amazon Business está especialmente 
concebido para compras empresariales, 
con miles de productos de proveedores 
verificados que van desde fabricantes 
hasta distribuidores acreditados. Las em-
presas tienen la posibilidad de obtener 
cotizaciones a medida, precios especia-
les por volumen y métodos de pago 
adaptables.

Una de sus mayores fortalezas es la logís-
tica, gracias al sistema Fulfillment by 
Amazon (FBA), que facilita entregas velo-
ces y facturación automatizada.  Ade-
más, se pueden buscar proveedores en 
función de su tamaño, certificaciones o 
localización (local, sostenible, etc.). Des-
taca por ofrecer una solución integral, lo-
gística sofisticada y soporte avanzado. 
Pero tiene limitaciones como costos me-
nos competitivos en comparación con 
plataformas como Alibaba.

Plataformas B2C
Las plataformas aquí listadas tienen un 
foco B2C, pero algunos de sus provee-
dores ofrecen opciones mayoristas.

AliExpress https://es.aliexpress.
com/ 

AliExpress, al igual que Alibaba, forma 
parte del Alibaba Group. AliExpress es 
una plataforma B2C que se dirige prin-
cipalmente a clientes individuales, 
orientada a productos listos para usar; 
sin embargo, numerosas promociones 
posibilitan compras en grandes canti-
dades con rebajas escalables.

En esta plataforma, los proveedores no 
exigen una cantidad mínima de pedido, 
pero al mismo tiempo, los precios de los 
productos suelen ser más elevados que 
en alternativas mayoristas como Alibaba.
La plataforma funciona de manera gratui-
ta y solo se paga por el producto y el cos-
te del envío.

Los plazos de entrega son variables y el 
soporte al cliente está menos desarrolla-
do que las alternativas mayoristas.

Etsy https://www.etsy.com/es/ 
Etsy se centra en productos artesanales, 
creativos o vintage, siendo una alternativa 
para empresas que desean personaliza-
ción o fabricación a pequeña escala. La 
mayoría de los proveedores son artesa-
nos, diseñadores o talleres pequeños, y a 
pesar de que algunos proponen precios 
al por mayor, esto varía según cada pro-
veedor.

Los principales indicadores de confiabili-
dad son la reputación y las evaluaciones 
del vendedor, dado que no hay una com-
probación formal. 

Destaca por productos exclusivos y a 
medida, pero posee restringida habilidad 
para el mayorista, y pocas funciones dis-
ponibles para las empresas.

https://es.aliexpress.com/
https://es.aliexpress.com/
https://www.etsy.com/es/
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Estafas en línea y cuidados 
recomendados
¿Cómo se pueden identificar 
estafas en Alibaba?
 
Pese a que Alibaba cuenta con funcio-
nes para proteger a compradores y 
vendedores del fraude, en ocasiones 
no es suficiente. Se debe prestar aten-
ción a las características típicas de las 
estafas en línea:
 
Solo te aceptan pagos por Western 
Union o Money Gram.
 
Solicitan pagos a nombre de un parti-
cular, en vez de una empresa.
 
Venden productos de marca que en 
teoría solo se venden a través de tien-
das oficiales y distribuidores autoriza-
dos.
 
Piden dinero adicional para pagar gas-
tos de aduana.
 
Sus ofertas parecen demasiado bue-
nas para ser verdad.
 
Se recomienda que si se notan signos 
de que algo no es lo que parece, no 
arriesgar y realizar un pedido, es mejor 
buscar una opción diferente que brinde 
más seguridad.
 
Fuente: https://www.shopify.com/es/
blog/16702592-como-obtener-pro-
ductos-de-manera-segura-de-aliba-
ba-el-proveedor-mas-grande-del-
mundo

7.2.1.1

Algunas prácticas recomendadas 
antes de comprar insumos interna-
cionalmente:
Verificar si los materiales o empaqueta-
do cuenta con certificaciones requeri-
das para el producto y el mercado des-
tino (Orgánico, compostable, FDA si es 
para alimentos).
 
Consultar con un despachante de 
aduana en Paraguay antes de realizar 
la compra.
 
Pedir muestras físicas antes de confir-
mar una orden grande.

https://www.shopify.com/es/blog/16702592-como-obtener-productos-de-manera-segura-de-alibaba-el-proveedor-mas-grande-del-mundo
https://www.shopify.com/es/blog/16702592-como-obtener-productos-de-manera-segura-de-alibaba-el-proveedor-mas-grande-del-mundo
https://www.shopify.com/es/blog/16702592-como-obtener-productos-de-manera-segura-de-alibaba-el-proveedor-mas-grande-del-mundo
https://www.shopify.com/es/blog/16702592-como-obtener-productos-de-manera-segura-de-alibaba-el-proveedor-mas-grande-del-mundo
https://www.shopify.com/es/blog/16702592-como-obtener-productos-de-manera-segura-de-alibaba-el-proveedor-mas-grande-del-mundo
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Hola,
Le saluda Juana González y le escribo en 

nombre de la empresa Paraguay. 

Estamos interesados en hacer un pedido 

del producto Y, pero nos gustaría que an-

tes nos aclaren algunas dudas:

7.2.1.2

CÓMO HACER 

UNA CONSULTA 

EFECTIVA
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La mayoría de las plataformas digitales 
permiten contactar al proveedor desde 
el chat del mismo sitio web. También 
existe la posibilidad de enviar un correo 
electrónico. Cualquiera de las opciones 
ofrecidas es válida. 

Lo importante es hacer una consulta 
clara y concisa para obtener la informa-
ción deseada.

Para hacer una consulta efectiva, pri-
mero es necesario definir qué es lo que 
se necesita saber o aprender del pro-
veedor o producto. ¿Me interesa saber 
cuál es la cantidad mínima de compra? 
¿Quiero conocer los plazos de entre-
ga? ¿Permite su producto algún tipo 
de personalización? ¿Envían mues-
tras? ¿El material empleado es apto 
para mi producto particular? ¿Cumple 
el producto con los requerimientos de 
los mercados de destino a los que 
quiero acceder ahora y en el futuro? 
¿Tienen alguna certificación? Son solo 
algunos ejemplos de preguntas a tener 
en cuenta. Lo más recomendable es 
no quedarse con dudas, pero al mismo 
tiempo formular preguntas de manera 
clara para evitar confusiones.

Además, no se deben olvidar los cos-
tos de envío, que, para pedidos inter-
nacionales, pueden ser significativos. 
Es importante asegurarse de obtener 
cotizaciones que incluyan el envío. Y 
sobre todo, una vez entablada una 
conversación con el proveedor, no du-
dar en negociar precios, especialmen-
te para grandes volúmenes.

7.2.1.2

Hola,
Le saluda Juana González y le escribo 
en nombre de la empresa Paraguay. 
Estamos interesados en hacer un pe-
dido del producto Y, pero nos gustaría 
que antes nos aclaren algunas dudas:

¿Cuál es el tiempo mínimo de entrega? 
¿Cuál es la cantidad mínima de orden? 
¿Cuál es el coste por unidad?

¿Qué términos de pago aplican a 
nuevos clientes? 
¿Qué certificaciones tienen? 
¿Tienen testimonios de otros 
compradores?

Además, nos gustaría saber si podrían 
enviarnos una muestra del producto 
antes de hacer el pedido. 

Quedo a la espera de su respuesta. 
Gracias de antemano. 
Saludos,

Juana González, 
Empresa Paraguay 
+595 981 234 567

Ejemplo de una consulta efectiva:
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Al mismo tiempo, se debe considerar 
que no todas las plataformas y/o pro-
veedores hablarán el mismo idioma. 
Esto no significa que no se podrá ad-
quirir nada del proveedor; al contrario, 
en la actualidad existen muchas herra-
mientas, como la inteligencia artificial, 
para la traducción e incluso para mejo-
rar las consultas, haciéndolas más 
concisas antes de enviarlas al destina-
tario.

Una vez definidas todas las preguntas, 
se aconseja verificar que se han inclui-
do todos los detalles técnicos y des-
cripciones necesarias. Se recomienda 
enumerar las preguntas para que la 
respuesta sea más ordenada.

Por último, antes de hacer la consulta, 
es necesario definir los parámetros de 
selección de proveedor; por ejemplo, 
priorizar proveedores con cantidad mí-
nima baja y que tengan certificaciones. 
Enviar el mismo mensaje de consulta a 
los distintos proveedores para luego 
comparar las respuestas y los provee-
dores antes de tomar una decisión de 
compra.

Una vez recibidas las respuestas, si es 
necesario pedir aclaraciones o mayor 
información, hacer más preguntas y no 
quedarse con la duda.

Negociar con proveedores 
internacionales
La negociación es un arte, especial-
mente cuando se trata de proveedores 
internacionales, de culturas distintas a 
la nuestra, que nos invitan a repensar la 
forma en la que negociamos y cambiar 
el enfoque de la misma.

Puntos claves para negociar y ob-
tener buenos resultados:
Prepararse: significa aprender sobre 
el proveedor, conocer sus clientes, su 
competencia, cuántos años lleva en el 
mercado, su país de operación princi-
pal.

Definir objetivos: en qué se está dis-
puesto a ceder y en qué no, ejemplo: 
precio máximo, cantidad mínima, pla-
zos. También, hay que pensar en un 
plan B por si los términos propuestos 
no son los esperados.

Entender la cultura del proveedor: 
formalidades y tiempos de los asiáti-
cos, directo y al grano para los nortea-
mericanos. Los aspectos culturales 
pueden hacer o deshacer un acuerdo, 
leer sobre cómo se comportan provee-
dores de diversos orígenes en las ne-
gociaciones puede ser clave. Herra-
mientas como Business Culture 

(https://businessculture.org/) permiten 
aprender sobre características cultura-
les que afectan la forma de negocia-
ción con proveedores de otros países.

Presentar una propuesta de valor: 
si bien se desea obtener descuentos, 
que se podría ofrecer al proveedor para 
hacer atractiva la idea de bajar precios 
y forjar una relación comercial, por 
ejemplo un volumen escalonado, ne-
gociando no solo por pedidos actuales 
pero si no futuros, garantizando al pro-
veedor exclusividad y un cliente cons-
tante. Hay que tomar en cuenta el huso 
horario para fijar reuniones virtuales, 
resumir los puntos tratados y dejar 
constancia escrita, por ejemplo, por 
medio de un correo. Si el idioma es dis-
tinto, hay que consultar si existe al-
guien que pueda oficiar de intérprete.

Fuente: https://lusi.com.uy/blog/co-
mo-negociar-con-proveedores-inter-
nacionales-estrategias-efectivas

https://lusi.com.uy/blog/como-negociar-con-proveedores-internacionales-estrategias-efectivas
https://lusi.com.uy/blog/como-negociar-con-proveedores-internacionales-estrategias-efectivas
https://lusi.com.uy/blog/como-negociar-con-proveedores-internacionales-estrategias-efectivas
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Uso de IA y 
herramientas 
gratuitas
Uso de IA y herramientas gratuitas
Herramientas que emplean inteligencia 
artificial, como ChatGPT, Perplexity, 
Gemini, entre otras, son útiles para dis-
tintas tareas. En este caso particular, 
pueden ser muy efectivas para formu-
lar consultas, pidiendo a la herramienta 
que ayude a expresar de manera clara 
lo que se quiere comunicar. También 
pueden ser útiles para conocer ten-
dencias o indagar sobre regulaciones. 
Sobre este último aspecto, se reco-
mienda siempre verificar la información 
oficial visitando las páginas del gobier-
no del país de destino, como, por 
ejemplo, el sitio de la FDA para EE. UU.
Algunas plataformas de e-commerce 
incluyen inteligencia artificial (IA) para 
responder consultas en sus chatbots. 
Como alternativa, se puede emplear 
alguna de las herramientas de IA men-
cionadas en esta guía, por ejemplo, 
subiendo una foto de un producto y 
pidiendo más información al respecto, 
o compartiendo los datos del provee-
dor para que, con base en la informa-
ción disponible, pueda contarnos más 
al respecto. Un ejemplo de una con-
sulta:

5.57.3
ChatGPT
Me gustaría hacer una consulta a un 
proveedor que encontré en una plata-
forma de ecommerce. Necesito com-
prar frascos pequeños para mi em-
prendimiento de mermeladas, pero no 
sé exactamente que preguntar para 
poder garantizar que se ajuste a lo que 
busco y que sea confiable, además 
tengo un pedido pequeño y quiero 
muestras. Podrías ayudarme con un 
mensaje de consultas que comprado-
res suelen hacer usando como base lo 
que te comenté?

Compartir

Ejemplo de una consulta efectiva:

La respuesta a la solicitud hecha a la IA:
¡Claro! Aqui tienes un modelo de mensaje que puedes enviar al proveedor. Está 
pensado para ser claro, profesional y generar confianza, aunque tu pedido inicial 
sea pequeño:

Asunto: Consulta sobre frascos pequeños para mermeladas - solicitud de infor-
mación y muestras Hola [Nombre del proveedor o “equipo”],

Mi nombre es [Tu nombre] y tengo un pequeño emprendimiento de mermeladas 
artesanales. Estoy buscando un proveedor de frascos pequeños de vidrio (entre 
[ej. 100 ml y 250 ml]) para envasar mis productos, y vi que ustedes ofrecen opcio-
nes interesantes en la plataforma.

Quisiera hacerles algunas consultas para asegurarme de que el producto 
se ajusta a mis necesidades: Tamaños disponibles: ¿Qué capacidades mane-
jan actualmente en frascos pequeños? Especificaciones técnicas: ¿Podrían en-
viarme información sobre materiales, tipo de tapa, resistencia térmica (para pas-
teurización) y si tienen certificados para uso alimenticio?
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MOQ (pedido mínimo): ¿Cuál es el 
mínimo que aceptan por pedido? Es-
toy comenzando y por ahora mi volu-
men es bajo.

Muestras: ¿Es posible solicitar 2 o 3 
frascos como muestra antes de realizar 
una compra más grande?

Precios y condiciones: ¿Podrían in-
dicarme los precios por unidad para 
diferentes volúmenes de compra, y los 
tiempos estimados de entrega?

Envio: Estoy ubicada en [Ciudad, 
País). ¿Realizan envios a esta zona? 
¿Tienen alguna politica de envio para 
pedidos pequeños

Estoy evaluando opciones a largo pla-
zo, por lo que me interesa encontrar un 
proveedor confiable con quien pueda 
trabajar regularmente.

esde ya, muchas gracias por su tiem-
po. Quedo atenta a su respuesta.

Saludos cordiales,

[Tu nombre completo]
[Nombre de tu emprendimiento - 
opcional]

[Tu email o teléfono - opcional si la 
plataforma ya lo muestra]

¿Querés que lo ajustemos para 
una plataforma especifica como 
Alibaba, Mercado Libre, Etsy u 
otra?
Sin haber proveído mucha información, 
hemos obtenido una propuesta de 
consulta muy interesante, que solo 
debe ser adaptada con lo que la IA ha 
señalado entre corchetes. También, es 
importante notar que al final, la herra-
mienta pregunta si se desea adaptar la 
consulta para una plataforma en parti-
cular.

Otro tipo de consulta que se puede 
realizar es la siguiente: 
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La respuesta a la consulta realizada 3

Requisitos principales para el packaging y etiquetado de cosméticos para 
el ingreso a Canadá

Idioma obligatorio: Toda la información esencial debe estar disponible en inglés 
y francés, incluyendo la identidad del producto, cantidad neta y advertencias.
Identidad del producto: El nombre común o genérico, o la función del cosmético, 
debe figurar en ambos idiomas en la superficie principal del envase.

Cantidad neta: Debe declararse en unidades métricas, en inglés y francés, y 
colocarse en el panel principal de exhibición.

Lista de ingredientes: Debe figurar en el envase, utilizando la nomenclatura INCI 
(Nomenclatura Internacional de Ingredientes Cosméticos). Los ingredientes con 
concentración mayor al 1% deben listarse en orden descendente de predominan-
cia; los de menos del 1% pueden ir en cualquier orden después de los anteriores. 
Fragancias y sabores deben indicarse como “parfum” o “aroma”.

Nombre y dirección del fabricante o importador: Debe aparecer en cualquier 
parte del envase (excepto en la base), en inglés, francés o ambos.

Advertencias y precauciones: Si el producto presenta riesgos evitables, deben 
incluirse advertencias claras sobre el uso seguro, instrucciones, simbolos y pre-
cauciones especificas (por ejemplo, para tintes capilares, productos presurizados, 
etc.), en ambos idiomas.

Alérgenos de fragancias: Desde octubre de 2024, es obligatorio declarar los 
alérgenos de fragancias según estándares similares a los europeos, especificando 
concentraciones y diferenciando entre productos de enjuague y de permanencia.
Flexibilidad para envases pequeños: Se permiten alternativas para garantizar la 
inclusión de la información esencial sin comprometer la legibilidad en envases de 
tamaño reducido. 

3  https://www.perplexity.ai/search/podrias-darme-informacion-sobr-KzkKZSplSQCAQnegDg6_zg 

Nota: Siempre se deben verificar las 
fuentes oficiales y no quedarse solo 
con lo que provea la IA u otras páginas 
y sitios de internet que no sean del go-
bierno del país de destino. Se reco-
mienda emplear herramientas como 
ChatGPT o Perplexity como punto de 
partida para la búsqueda de informa-
ción, pero no como recurso definitivo.

https://www.perplexity.ai/search/podrias-darme-informacion-sobr-KzkKZSplSQCAQnegDg6_zg
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Otro ejemplo de consulta:

La respuesta a la consulta 
realizada
Gracias por la imagen. Entiendo que 
necesitas un proveedor mayorista de 
estas botellas, pero no sabes las espe-
cificaciones técnicas ni dónde buscar. 
Basado en la imagen y la descripción, 
esta es la información clave para tu 
búsqueda:
 
Especificaciones técnicas:
Tipo de botella: “Woozy bottle” (o bote-
lla woozy). Este es el nombre común 
para este estilo de botella de vidrio, a 
menudo usada para salsas picantes, 
aceites, etc.
 
Capacidad: 5 oz (aproximadamente 
148 ml). Es importante especificar 
esto, ya que las botellas woozy vienen 
en diferentes tamaños.

 
Material: Vidrio. Color del vidrio: 
Transparente (Flint o Clear Glass).

Tapa/cierre: Parece tener una tapa de 
rosca negra. Para ser más preciso en 
una búsqueda, podrías querer saber el 
tamaño del acabado del cuello de la 
botella (por ejemplo, 24/414, 28/400, 
etc.), pero para una búsqueda inicial 
“tapa de rosca” es suficiente. Los pro-
veedores suelen vender las botellas 
con o sin tapas, o ofrecer opciones de 
tapas.
 
Plataformas para encontrar pro-
veedores mayoristas: Aquí te pre-
sento algunas de las mejores pla-
taformas y métodos para encontrar 
proveedores:
 

Búsqueda en Google (o tu motor de 
búsqueda preferido):
Usa combinaciones de las especifica-
ciones:

“Botella woozy 5 oz al por 
mayor”
 
“Proveedor botellas de vidrio 5 
oz woozy”
 
“Botellas para salsa picante al 
por mayor”
 
“Envases de vidrio woozy 
150ml proveedor” (usando ml 
también)
 
“Botellas de vidrio para 
envasado mayoreo”
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“Distribuidores de envases de 
vidrio” 
 
“Venta al por mayor de botellas 
de vidrio”
 
 
“Fabricantes de botellas de 
vidrio”

 
Con estas especificaciones y platafor-
mas, deberías poder encontrar una va-
riedad de opciones de proveedores 
para tus botellas woozy de 5 oz. 
¡Mucha suerte con tu búsqueda!

Considera añadir “Paraguay” o países 
cercanos si buscas proveedores loca-
les, o “internacional” si no te importa el 
origen.
 
Directorios de proveedores B2B (Aliba-
ba, Made-in-China, Global Sources) 
Proveedores especializados en enva-
ses de vidrio:
 
Busca empresas que se dediquen es-
pecíficamente a la venta al por mayor 
de botellas y envases de vidrio. Mu-
chas de estas empresas tienen catálo-
gos en línea. Puedes buscar térmi-
nos como:
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la Mipyme Café Quinto importa 
soluciones
Café Quinto importa soluciones, La Mi-
pyme importa de Brasil soluciones her-
méticas para su packaging, específica-
mente los envases que están en 
contacto directo con el producto.

“Localmente no encontrábamos mu-
chas opciones y, si las había, se queda-
ban sin stock rápidamente. Para noso-
tros la clave fue conocer muy bien 
nuestro producto y todo lo que hace 
falta para trabajar con él, como el tipo 
de sellado, etc.”, menciona Carlos 
Quinto, emprendedor detrás de Café 
Quinto.

Resumen del Capítulo:
Puede haber oferta local limitada para 
packaging, pero en lugar de ser un im-
pedimento para la internacionalización, 
las Mipymes tienen la solución de im-
portar.

Sin embargo, importar también requie-
re una preparación, por ejemplo, antes 
de comprar materiales en grandes can-
tidades, se deben conocer bien las re-
gulaciones del mercado de destino.

Existen plataformas digitales que per-
miten encontrar proveedores locales e 
internacionales:

HISTORIAS 
QUE INSPIRAN

Locales: Paraguay Export (REDIEX), re-
des sociales, gremios.

Internacionales: Alibaba, Global Sour-
ces, Made in China, Amazon Business, 
AliExpress, Etsy.

Pasos para comprar en plataformas: 
registrarse, buscar, filtrar, analizar, con-
tactar, negociar, pedir muestra, verificar 
certificaciones.

Se recomienda usar IA (como ChatGPT 
o Perplexity) para mejorar búsquedas, 
redactar consultas y verificar informa-
ción técnica o legal.

De la misma manera, se aconseja visi-
tar las páginas o sitios oficiales del mer-
cado destino, y tenerlas como fuente 
principal.
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Poniendo en 
práctica lo 
aprendido

Caso de estudio: Mipyme 
productora de aceite
 
Una Mipyme del Departamento de San 
Pedro produce aceite de oliva y de sé-
samo. Ha logrado exportar su producto 
a varios países pero en la actualidad no 
encuentra localmente una botella que 
cumpla con los estándares de su pro-
ducto.

No hay envases adecuados, vidrio os-
curo con dosificador, formato gourmet, 
ni en Paraguay ni en la región, además, 
las alternativas existentes son ofrecidas 
con un MOQ muy alto que la Mipyme 
no puede cubrir.
 
Esta Mipyme recurre al VM/Mipymes 
para encontrar e importar el tipo de 
botella ideal desde una plataforma 
internacional, en cantidades accesibles, 
evitando riesgos legales o económicos, 
luego de haber explorado alternativas 
locales y regionales.
 
En el VM/Mipymes le recomiendan ex-
plorar plataformas como Alibaba, Glo-
bal Sources y Made-in-China. Luego 
de indagar sobre las distintas platafor-
mas, decide optar por una con mayor 
flexibilidad en el MOQ.
 
¿Cuáles creen son los pasos que la 
Mipyme debería seguir?
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Test de Aprendizaje del capítulo 7
1. ¿Qué plataforma internacional es 
ideal para comprar insumos en grandes 
cantidades con proveedores verificados 
y variedad de países?

a. AliExpress

b.  Etsy

c. Alibaba

d. Amazon Business

2. ¿Qué se debe hacer antes de 
comprar un gran lote de insumos? 

a.  Verificar el clima del país 
destino

b. Pedir certificaciones, 
muestras y consultar 
regulaciones del mercado

c.  Contratar una agencia de 
marketing

d. Pedir referencia en redes 
sociales

 4. ¿Cuál es una ventaja clave de 
Global Sources?
 

a. Ofrece productos vintage

b. Tiene proveedores de 
productos únicos hechos 
a mano

c. Se enfoca en productos de 
calidad media-alta y MOQ 
bajos

d. Solo vende productos 
chinos

5. ¿Qué herramienta puede ayudarte a 
redactar un mensaje claro al proveedor 
internacional?

a. Facebook

b. Word

c. ChatGPT

d. Canva

6. ¿Cuál es una señal de que se podría 
estar frente a una estafa?

a. El proveedor tiene una 
insignia de “Verified Pro”

b. Solo acepta pagos por 
Western Union

c. Permite solicitar muestras

d. Tiene testimonios positivos

Respuestas Caso de estudio
Los pasos a seguir:
1. Se crea una cuenta en la plataforma que le ofrece bajos MOQ.
2. Busca por imagen y palabra clave: “botella de vidrio para aceite de oliva”.
3. Solicita muestras y certificaciones de uso alimentario.
4. Verifica costos de envío y aduana con un despachante.
5. Usa IA para redactar una consulta efectiva.
6. Negocia con al menos 3 proveedores, elige uno que ofrece buen precio y tiempos de entrega razonables. 
Así importa un lote de botellas personalizadas y vuelve a exportar.

Test
c) Alibaba
b) Pedir certificaciones, muestras y consultar regulaciones del mercado
c) Se enfoca en productos de calidad media-alta y MOQ bajos
c) ChatGPT
b) Solo acepta pagos por Western Union
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