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| Cicle d’Internacionalització |
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20 de gener Com fer negocis al Marroc?

3 de febrer Està l’empresa preparada 
per internacionalitar-se?

24 de març Com treure el màxim profit de la 
teva presència a una fira
internacional?

21 d’Abril Alemanya: el gegant d’Europa

Pendent data L’Est no és només Russia (els
nous mercats de l’Europa
Oriental) 

9 de juny Com trobar i seleccionar un bon 
agent comercial a Europa 2



Alemanya. El gegant d'Europa.

Duració estimada: 2h – 2h30

Breu introducció (10 min)

Presentació del país (1,30 h)

Connecció amb Berlín (30 min)
interactiva amb els assistents

Visió global fiscalitat (10 min)
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3 empreses en partenariat a Andorra
< 1 visió · 1 propòsit compartit >

PROMOURE LA INTERNACIONALITZACIÓ 
DEL TEIXIT EMPRESARIAL ANDORRÀ

Cristina Danón
cdanon@int-team.com
www.int-team.com
Sant Cugat del Vallès

Àngel Espar
aespar@ideand.ad
www.ideand.ad
Telf. +376_321321
Andorra la Vella
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Núria Vila
nvila@vilatuneu-advocats.com
www.vilatuneu-advocats.com
Andorra la Vella
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Cristina Danón
Llicenciada per la UB i Màster en Comerç
Internacional. Professora de l’Escola Superior
de Comerç Internacional.

+30 anys en l’àmbit internacional:
- Àrea manager internacional
- Direcció d’exportació
- Direcció promoció internacional
- Comissió Europea, ICEX, ACC10 i l’ICIC.
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Llicenciat en ADE i MBA de l’IESE.

Diferents posicions de responsabilitat en el
sector turístic, hostaleria i Retail.

Sempre vinculat al món de l’empresa familiar
on ha encapçalat, entre d’altres, processos
d’expansió i de reorganització empresarial.

Àngel Espar

Llicenciada en Dret i Master en Assessoria
Jurídica per l’IE (Madrid).

Advocada mercantilista en despatxos de caire
nacional i internacional. Relació innata amb
l’empresa familiar on ha liderat processos de
professionalització i reestructuració, de
successió empresarial, protocols familiars, etc.

Núria Vila



Consultoria

implantació

internacional
Contractació

Pública 

Internacional

Missions

Comercials

Externalització

departament

d’exportació

Fires

Internaci

onals

Selecció

de 

Personal

Estudis

de 

Mercat

Recerca 

d’agents, 

distribuidor, 

socis, etc

Més de 30 anys d’experiència en
mercats d’Europa, Magreb (Algèria,
Tunísia, Marroc), països llatino-
americans (Mèxic, Brasil, Xile,
Colòmbia…), Senegal i EEUU.

Oficines a Barcelona, Berlín, Brasil,
París, Andorra, etc i una extensa xarxa
de corresponsals per tot el món.

Consultora de comerç exterior
especialitzada en internacionalització.

Referent a nivell de Catalunya.

Sector privat i públic.

LNIES DE 
SERVEI
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LINIES DE 
SERVEI

Estratègia i 
Operacions

Projectes
d’Expansió
· Inversió

NEGOCIS 
ANDORRA

Marketing 
i Vendes

Finances i 
Control 

de Gestió

Tecnologies
Informació

Organització
i RRHH

Compravenda
empreses

Reorganitzacions

Reestructuracions

Refinanciacions
Due Diligence
Valoracions

Projectes d’Estalvi

Empresa Familiar 
(protocols, successions, etc)

Participació en consells

Plans
d’ internacionalizació

Assesoramiento
fiscal, mercantil i 
comptable.

Implantació de negocis

Projectes
d’inversió i 
d’empenedoria

7

Plans de Viabilitat



La sostenibilitat empresarial passa per:

 Crèixer · Internacionalitzar-se

 Emprendre

 Innovar · diferenciar-se 

 Adaptar · transformar els negocis
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ANDORRA · Elements de reflexió



Integració en el Comerç Internacional

Font: OECD / World Bank
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 Trade-to-GDP ratio OECD  (X + M) / PIB
 Imp. 42% + 

 Rati Exportacions: 
p.e. HK, Lux, Singapore, Ireland,China, etc

, Esp · Fra · UK  30%, EEUU 17%, etc
o San Marino > 200% | Liechtenstein >100% | Malta 

35% | Monaco 15%



IMPORTACIONS ANDORRA < Per origen >
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Font: Departament d’Estadística.



EXPORTACIONS ANDORRA < Per destí >

11

Font: Departament d’Estadística.
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PER QUÈ 
ALEMANYA?
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The World
2015 = 
+3,7%

Font: Euromonitor Internacional



Font: Doing Business, World Bank; Global Competitiveness Index, World Economic Forum

PER QUÈ ALEMANYA?
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Font: Doing Business, World Bank; Global Competitiveness Index, World Economic Forum

PER QUÈ ALEMANYA?

• És un dels > disciplina fiscal.
: 26,4% de la població

>15 anys té educació superior vs 21,5% UE. 
del 3% PIB vs 2,1% a la UE.

PIB per persona US $ 80.620 vs US $ 
71.350 de la UE. 

dels més alts.
( Xina o EEUU).

• Reptes a nivell de país:
o Burocràcia i impostos.
o Tassa de natalitat de les més baixes d’Europa.
o Població més vella de l’UE (45,3 anys 2013) 
o Ser el motor de la UE…
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ESTUDI DE POTENCIALITAT MERCATS 
TURÍSTICS EUROPEUS – Andorra Turisme
(25.000 enquestes, 11 països)
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Ajudar a empreses, emprenedors, inversos, 
institucions, etc a promocionar-se i desembarcar 
en mercats internacionals amb garanties d’èxit.

EL NOSTRE PROPÒSIT

19

PREPARATS PER 
INTERNACIONALITZAR-VOS?



Alemanya, 
El gegant d’Europa
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Cristina Danón



Alemanya és la primera

economia de le EU

21Font: IMF, “World Economic Outlook’ 2013

TOP 5 economies in the European Union
GDP in current prices US $ billion



Economia alemanya: PIB 

Federal
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Per sector. Gross Value Added
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Exportacions d’Alemanya (1/2)
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Exportacions d’Alemanya (2/2)



Importacions d’Alemanya (1/2)
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Importacions d’Alemanya (2/2)
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Oportunitats en sectors 

específics:

• Automoció, components, vehicles
• Petroli, gas
• Sector sanitari
• Aeroespacial
• Indústries mediambientals
• Productes ecològics
• Tecnologies de la Informació i de la Comunicació
• Productes Químics
• Fruits, teixits, joguines, sabates
• Moltes oportunitats si el producte encaixa amb el 
mercat sofisticat.
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Característiques generals 

del mercat (1/4) 
FACILITADORS:

• Mercat més gran d’Europa amb alt poder adquisitiu i baix risc

• Situació geogràfica: frontera amb l’Europa Occidental i Oriental

• Aspectes culturals: més propera que altres països llunyans.

• Situació política i econòmica estable.

• Mercat únic: no aranzels.

• Mètodes de pagament semblants als que tenim a Espanya.

• Altres: informació més accessible i fiable (financera, mercat,

estadístiques, etc.), mateixa franja horària, etc.

• Resultats a mig termini
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Característiques generals (2/4)
Barreres:

• Mercat altament saturat

• Aspectes culturals: germànics vs. llatins

• Exigència d’excel·lència en qualitat i servei

Falses creences:

• Puc vendre més car al mercat alemany.

• Amb l’anglès n’hi ha prou.

• Aniré a fer ruta i amb 2 dies en tinc prou.

• És una societat avançada, puc vendre per internet, a distància.

• La morositat no existeix a Alemanya.

• Aplicaré el mateix nivell d’exigència en servei i qualitat que a

Espanya, perquè ja el tinc molt alt. 30



FRANÇA ALEMANYA ESPANYA

Distribució molt 
concentrada SI SI NO

Preu competitiu SI SI SI

Legislació 
d’agents

molt severa severa Severa

Facilitat de 
localitzar agents

2 2 1

Facilitat de 
tancar cites

2 1 3
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Característiques generals (3/4)



FRANÇA ALEMANYA ESPANYA

Forma de 
pagament

2 3 1

Solvència 2 3 1

Proximitat 
cultural

2 1 3

Capacitat de 
Compra

2 3 1

Coneixement 
d’idiomes

1 2 2
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Característiques generals (4/4)



Vendre a Alemanya

• Transport: per carretera

• Distribució molt concentrada.

• Agents comercials abundants i ben organitzats

• Pagament a 30 dies o comptat amb 2-3% 
descompte

• Pagament: transferència swift

• Preus molt competitius pel poder de compra
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Principals Retailers
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Alemanya: zones comercials (1/2)

Proposta de zones naturals, poden 
existir variacions:
Zona 1: Baviera
Zona 2: Baden-Wurtemberg
Zona 3: Renania del Norte-Westfalia
Opcions a Zona 2 i 3:
• Sarre + Renania del Sud + Renania del 
Norte-Westfalia
• Sarre + Renania del Sud + Baden 
Wurtemberg
• Hesse +  Renania del Norte-Westfalia
• Hesse +  Renania del Sud
•Zona 4: Baixa Saxònia + Hamburgo
Opcions a Zona 4: 
Schleswig-Holstein + Mecklemburgo + 
Hamburgo
Zona 5: Turingia + Saxònia + Saxònia-
Anhalt
Zona 6: Berlin + Brandeburgo
Zona lliure o afegida a zona 5.
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Códigs

postals:

PLZ 0,1

PLZ 2,3,4

PLZ 5,6

PLZ 7,8,9
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Alemanya: zones comercials (2/2)



Les vendes online a Alemanya
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Ordnung: regles, codis, regulacions, cerificacions exigits. Cal

entendre que la societat treballa sota aquesta premissa.

Demostrar que excel·lim en qualitat de producte i servei.

Mostrar interès en aspectes ecològics i sostenibles.

Puntualitat en tot: reunions, comandes, pagaments...

Respecte de la privacitat.

Els fets, números i gràfics són més importants que la història

de l’empresa familiar i aspectes emocionals.

Les decisions s’han d’analitzar a fons. No s’ha de posar

pressió. Els procediments són molt importants.

Com negociar amb Alemanya 

(1/4)

38



 Reunions:
o Fixar reunions amb un mínim de 3 setmanes d’antelació

per escrit.
o Agenda i respectar principi i final.
o Generalment van directe als negocis.
o No interrompre si l’altre persona encara no ha acabat! No

parlar per parlar..
o Preparar bé la reunió i dur tota mena d’informació.
o No parlar malament dels competidors.
o Els títols son molt importants
o Al final d’una reunió amb vàries persones o d’una

presentació, els assistents donen cops a la taula amb els
artells per mostrar que estan satisfets.
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Com negociar amb Alemanya 

(2/4)



Les empreses estan molt jerarquitzades i la organització 

és molt compartimentalitzada. 

S’han de revisar molt bé els contractes i negociar-los 

amb arguments justificats.

No cal establir relacions personals per a fer negocis,

separen els dos aspectes.

L’espai personal és molt important.

El tractament és formal.
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Com negociar amb Alemanya 

(3/4)



Evitar la gesticulació i alçar la veu, perdre els papers...

L’àpat més usual per als negocis és l’hora de dinar. 

Temes de conversa usuals en moments informals són: 

hobbies, vacances, menjars i begudes tradicionals.

 Vacances i horaris: agafen 6 setmanes de vacances i els

seus dies acaben entre les 16hrs i les 17hrs, tot i que

comencen a les 7 i/o 8 del matí!
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Com negociar amb Alemanya 

(4/4)



Mitjans de promoció

• Les 2/3 parts de les principals fires mundials es
fan a  Alemanya.

• Els principals centres firals són: Frankfurt, Koln, 
Munchen, Hannover and Lepzig.

• Web en Alemany.

• Catàlegs en Alemany.

• Domini alemany i posicionament en cercadors
alemanys + adwords.
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Connecció amb Berlín...
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Oficina Berlín
Matternstrasse 6

10249 Berlin
Tel. +49 30 8020870-82



www.int-team.com www.ccis.ad www.ideand.ad

Cristina Danón Pilar Escaler Àngel Espar

GRÀCIES
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Aspectes fiscals en les operacions d’importació i exportació
ANDORRA- ALEMANYA

Núria Vila Tuneu


