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SeminarioSeminario
„„ ComoComo exportarexportar a a AlemaniaAlemania ““

TemasTemas::

• Mentalidad alemana
• El mercado alemán
• Concepto de la entrada al mercado
• Preguntas y puntos importantes
• Ejemplo práctico de la Argentinien Import AG
• Presentación de la horner consulting s.r.l.



MentalidadMentalidad AlemanaAlemana

• Valoración de la continuidad y la calidad 

• Puntualidad

• Estabilidad de precios 
(proyección de año)

• Servicio al cliente 
(informaciones sobre el producto)

• No importa el lugar de origen, pero el 
precio, la calidad y la presentación



CulturaCultura de de negociacionesnegociaciones y y 
negociosnegocios en en AlemaniaAlemania

• Socios comerciales y 
especialistas más jóvenes

• Reuniones y agendas
• Confrontación directa cuando

hay problemas
• Proceder directamente y 

eficientemente
• Denominación clara de su

posición
• Separación de trabajo y tiempo

libre
• Pocas informaciones sobre

Latinoamérica (Calor, 
Salsa/Samba, Fútbol) 



Desafíos para la exportación de 
Latinoamérica a Alemania

• Mercado interior menor y con menos competencia – como resultado
falta de conciencia de costos

• Otra conciencia de calidad
• Fortaleza UE con sus normas, contingentes y reglas (certificaciones) 
• Problemas con el transporte - otra infraestructura en el interior
• Otro cumplimiento de citas
• Problemática con muestras
• Regulaciones de vacaciones más estrictas
• Burocracia (entidades públicas o aduana)



Comparación

Alemania - Argentina - Brasil - Chile

• 1. Datos básicos ALEMANIA ARGENTINA BRASIL CHILE

• Area: 357.027 km² 2.780.400 km² 8.514.215 km² 755.696 km²
• Población: 82,5 Mio. (2008) 40,1 Mio. (2009) 192,3 Mio (2009) 17,0 Mio. (2009)
• Densidad : 231 Hab./km² 14 Hab./km² 23 Hab./km² 22 Hab./km²
• Moneda: 1 EUR  = 100 Cents Peso (ARS): 1 ARS = 100 Centavos Real (BRL): 1BRL = 100 Centavos Peso (CLP): 1 CLP = 100 Cent.
• Cambio (6.3.2010): 1 USD = 0,741 EUR; 1 EUR = 1,349 USD    1 USD = 3,931 ARS 1 EUR = 5,303 ARS 1 USD = 1,797 BRL; 1 EUR= 2,424 BRL 1 USD = 535 CLP; 1 EUR= 722 CLP 

• 2. Situación económica

• PIB (en bi USD): 3.618,9 (2008) 327,2 (2008) 2.890,1 (2008) 172,7 (2008) 

• PIB per cápita (USD): 44.068 (2008) 8.226 (2008) 8.209 (2008) 10.302 (2008)

• Comércio Exterior (en mio USD)

Importaciones 1.187.000 (2008) 57.423 (2008) 173.200 (2008) 61.903 (2008)
Exportaciones 1.442.561 (2008) 70.021 (2008) 197.900 (2008) 66.456 (2008)

Saldo + 255.562 (2008) + 12.598 (2008) + 24.700 (2008) + 4.553 (2008)

• Con Alemania:

Importaciones 2.534  (2008) 12.000 (2008) 1.894 (2008)
Exportaciones 1.475 (2008) 8.900 (2008) 1.718 (2008)

Saldo - 1.059 (2008) - 3.100 (2008) - 176 (2008)
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Comparación
Alemania - Argentina - Brasil - Chile

Alemania:

aburrido –
crecimiento
estable, pero
lento (0,84%)

Argentina:

up and down –
riesgo
(2,54%)

Chile:

estable, 
desarrollo positivo
(3,34%)

Fuente: imf

Brasil

estable, 
desarrollo positivo
(3,01%)
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Comercio con Alemania

• Alemania es el mayor exportador del mundo
• Alemania es el mayor mercado en la Unión Europea
=> Un mercado, en que se tiene que estar presente!

Productos principales exportados por Alemania:
Máquinas, vehículos y partes, químicos, electrónica

Principales productos importados a Alemania:
Materia prima, alimentos, máquinas, partes de vehículos



Preguntas y puntos importantes

1. Qué importadores?
Especialistas: No importa más de 3 productos 
Mayoristas: Pide grandes volúmenes

2. La ubicación en el mercado
Alta calidad - europeos
Barato y menor calidad - Asia, Latinoamérica?

3. Pautas
”El mercado alemán es netamente comprador, pero sumamente 

competitivo”
”Todos los competidores están en Alemania”
”Los alemanes no compran hay que venderles”
”La mitad de Europa habla alemán”

4. Ferias para cada producto en aproximadamente 20 ciudades 
y hay más de 50 ferias anuales.
(Por ejemplo: Cebit, IAA, Anuga, Biofach, Prowein, ITB)



Concepto de la entrada
al mercado (3-12 meses)

Informaciones sobre el mercado y siguientes puntos:

• Políticas del producto: Contenido orgánico, normas, empaque.

• Políticas del precio: Relación precio compra/venta, descuentos, 
surtidos, acciones, desarrollos, tipo de cambio de la moneda. 

• Políticas de distribución: Distribuidores mayoristas, distribuidores 
minoristas, Internet, consumidor final (degustaciones, ferias!).

• Políticas de comunicación: Propaganda, relaciones públicas, 
información sobre el producto, catálogo.



Ejemplo practico
Argentinien Import AG

Vinos finos

• Importación de un contenedor de vino 
fino
- volumen aprox. 14.000 botellas                                 
- 20 pies, 40´ no funciona por el peso!                              
- costos aprox. entre 3.000-4.000    

Euros (con insulado)                            
- tiempo de entrega: 4-6 semanas

• Transporte:
- camión Mendoza – Buenos Aires
- barco Buenos Aires – Hamburgo / 

Rotterdam 
- tren/ camión Hamburgo – Munich/?

El cliente espera CIF (poco volumen)                            
o FOB (mucho volumen) 



Ejemplo practico

• Documentos argentinos:
factura, packing list, certificado de 
origen, certificado de análisis del INV, 
documento VI1 para la importación a la 
UE, (certificado orgánico)

• Empaque:
Rotulación del cartón, etiquetas de la 
botella (por delante y detrás, idioma, 
lote, 
sulfitos/ casein y símbolo de reciclaje)



EjemploEjemplo practicopractico

• Venta:
Importador
Distribuidor mayorista
Negocio gourmet
Winestore
Ferias
Degustaciones
Portal de Internet
Supermercados
Representantes

• Pagos: 50% al consolidar el contenedor, 50% a los 120 días fecha 
B/L

• Transporte, aduana e impuestos de inmediato al productor; no se 
acepta cash contra documentos (análisis de la mercancía, después 
de la llegada se hace el pago)
Alternativa: Muestra por flete aéreo.



horner consulting s.r.l.

• 6 empleados (todos hablan español)
• Proyectos con Latinoamérica desde 1998
• 80% de los proyectos fueron exitosos
• Acompañamiento y consultaría de empresas alemanas que quieren

exportar para Latinoamérica o empresas latinoamericanas que
quieren exportar para Alemania

• Focusado en los  países : Argentina, Chile, Panamá, España, Brasil


