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Que és el Lean Management?
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El Lean és un metode que busca optimitzar els processos
de gestio de l'empresa, perque aquest utilitzi menys
recursos, de manera que qualsevol procés esdevingui
més eficient. La seva maxima esta en reduir la inversio,

el temps i l'esforg
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1. Estrategia Internacional

Pla de promocio Promocio

Internacional Internacional
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@ Estructura d’un PPI:

e DAFO - Analisi Empresa & sector

e Seleccid del mercat potencial

e Producte Potencial a exportar

e Canal de distribucid

¢ Perfil Client Potencial

¢ Preu en desti

e Pla de Promocid del mercat potencial

e Gestid de Logistica & Fiscalitat

Pla de Promocio

Internacional

e Equip Huma executor

e Calendari d’actuacions

(- C-C-C- <-4
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Preneu-vos el temps@
suficient per recollir
informacio rellevant de
la demanda del vostre
producte, tipologia de
consumidor final,
competéencia, lleis
d'importacio locals,
costums, requisits i
altres factors importants
en el mercat objectiu.
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@ Metodes d’entrada: @ Figures d’entrada:

= Exportacio Directe = |mportador
=  Exportacio Indirecte = Distribuidor
= Partenariat = Agent

= |mplantacio = Partner

=  Canal Online

Planifiqueu acuradament les = Abans de signar un contracte,
Estratég la vostres aliances i presteu molta valoreu fer una prova ’d’e)’<ecucic’)
d’entrada atencio a les qualificacions dels dﬁ curt t-erm|n| a través d’una carta

agents, distribuidors o partner d’intencions.

amb els que voleu treballar.
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Promocio
Internacional
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@ Promocio:

Email Marketing
Telefonica

Red socials
Assistencia a fires
Visites personals
Plataformes B2B
Premsa

Prospeccid de clients:

Assistencia a fires
Plataformes B2B
Oficines Accid
Catalonia Trade Portal
Entitats d’exportacio

@ Material de Marketing:

= Elevator Pitch
= Targeta de visita

= Catalegs

= Casos d’exit
= Videos

= Web

El vostre material promocional

pais. Assegureu-vos d'utilitzar
traductors locals per garantir la
eficacia intercultural quan es
comunica mitjancant I'Us de text
i/o imatgeria.

Fem avui 'empresa del dema
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Factors a considerar per definir el preu en desti: cost de produccié + marge de
benefici, cost de distribucid, competéncia i demanda en el mercat.

& Costos a considerar per definir el preu:

Marqueting i promocié Documentacio
e materials promocional e preparacioé de documents
e honoraris d'agent/distribuidor * honoraris del transitari
e publicitat
e viatges Produccié
e fires internacionals e cost unitari de fabricacio
e modificacio del producte
Transport e costos d'R+D
Tal Yol e cost del transport

Definir la estrategia et ] o latge Financament

de Preus e emmagatzematge e interessos
e assegurances e fluctuacions del tipus de canvi
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Pla de Promoci6o K4
Internacional

Es recomanable revisar i definir I’estratégia internacional per marcar els objectius i les directius a
seguir anualment. Tot I'equip de I'empresa ha de ser conscient i col-laborar per aconseguir-ho.

Si ens plantegem exportar a nous paisos es indispensable redactar un pla de promocié
internacional. Es vital estudiar la demanada, tipologia de client final, competéncia, lleis d'importacio
locals, costums, requisits i altres factors en el mercat objectiu.

Estrategia
d’entrada

L’estratégia d’entrada dependra en gran mesura de la idiosincrasia del pais. Planifiqueu
acuradament les aliances i estudieu detalladament les qualificacions de la figura amb qui voleu
treballar (la seva solvencia, demanar referencies...)

Abans de signar algun contracte, valoreu I’opcioé de fer una prova pilot per coneixer la seva manera
de treballar.

Definir
I'estrategia de
preus

Preveure els costos variables, com poden ser, 'adaptacié del producte, I'obtencid de certificacions,
la inversio en Marketing, etc son claus per definir el preu del producte i mantenir els marges de
beneficis necessaris.

Il Generalitat
¥ de Catalunya

Fem avui 'empresa del dema




e Check List :

Promocio
Internacional

Recerca de
clients
potencials

Dissenyar una estrategia de Marketing, tant online, com offline, és vital per la promocié comercial a nivell internacional.
S’ha de tenir present que s’haura d’adaptar I’estratégia a cada mercat i als seus canals de comunicacié més emprats.

Es indispensable crear una metodologia de treball: per les trucades telefoniques i campanyes de mail Marketing, tant
de prospeccid, argumentacié o tancament de comandes.

Disposar d’'un bon Elevator Pitch és clau tant per la venda telefonica, com per atraure nous clients en una fira o fer
networking.

Es necessari tenir un calendari de planificacié de I'estratégia de Marketing digital i dotar d’'un pressupost aquesta
partida.

Un quadre de comandament permetra visualitzar el grau d’assoliment dels objectius marcats.

Estar present en plataformes B2B pot donar visibilitat a 'empresa i pot ser una font per captar clients.
Participar en fires internacionals de referencia del sector.

El Catalonia Trade Portal permet descarregar-se llistats d'importadors gratuitament.

Estar assabentat dels serveis de recerca de clients potencials a I’exterior que s’ofereixen des d’Accio o altres entitats
dedicades a la internacionalitzacié.
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2. Contractacio Internacional

Tipus de contractes Clausules

Internacionals contractuals

Al Generalitat , )
\l¥ de Catalunya Fem avui 'empresa del dema




Tipus de contractes
Internacionals
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@ Contractes internacionals:

0 Contracte de
@ compraventa

Contracte
d'ageéncia

12

Les Cambres de Comerg venen
models de contractes internacionals.

Contracte de
joint venture

Contracte de
HELPIIE

Fem avui 'empresa del dema
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& Clausules a considerar:

+*» Parts del contracte +* Preu del producte

¢ Naturalesa del contracte ¢ Volum minim de compra anual

** Obligacions i responsabilitats ** Forma de pagament

** Productes objectes de revenda s Terminacié del contracte

”’ T . . \ ) L4 . . .

» Territori permes de revenda ** Proteccio de la propietat industrial
+* Durada del contracte +* Clausula de no competencia

+* Clausula d'exclusivitat s Llei aplicable

Clausules
contractuals @

Evitar I'Us de plantilles generiques de
contractes, doncs poden no complir amb
les lleis d’aplicacio dels paisos de las parts

contractants.
Al Generalitat , .
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Revisar el contracte per un despatx
d’advocats




Proteccio Propietat
Intel-lectual i
Industrial

1l Generalitat
Y de Catalunya
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@ Queé podem registrar?
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Drets de propietat intel-lectual Drets de propietat industrial
Relacionats amb les creacions de la ment, Relacionats amb les creacions de la
com son: industria, com son:

v' Invencions v’ Patents

v’ Obres literaries i artistiques v Models d'utilitat

v’ Simbols v' Marques i signes distintius

v’ Copyright o drets d'autor v" Dissenys i dibuixos industrials
v" Indicacions geografiques
v’ Secrets comercials o industrials

\él

Beneficis de fer

el registre:

Evitar plagis

Garantia d’us exclusiu
Distincié davant la
competéencia
Augmentar el valor
Possibilitat de
llicenciar I'is de la Pl

@ El marc normatiu

= Lleis nacionals: cada pais disposa d'una Oficina Tecnica responsable de |a
regulacid i la gestio d'aquests drets de proteccio i registre al pais.

= Lleis internacionals: busquen agilitzar els tramits i facilitar una proteccio
supranacional, amb instruments com el tracte nacional i I'establiment d'un
procés comu de concessio.

= Acords marc: asseuen les bases de la legislacid anterior i estableixen els
requisits minims de concessio.

\" -~

Hi ha diversos
metodes per registrar
la propietat
intel-lectual i/o
industrial en un pais
estranger. En primer
lloc, és util decidir en
guants paisos s’ha de
presentar la marca. A
partir d’aqui, podras
escollir el métode més
apropiat.

Fem avui 'empresa del dema
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@ Llistat amb les condicions de distribucio:

MOQ: Quantitat minima de compra s Especificacions del productes

Lloc recollida comanda s Descripcions del producte
Condicions de pagament % Normes de seguretat

Temps minim de produccio % Detalls de 'embalatge del transport
Correu confirmacié de comandes % Marketing promocional ofert

Servei Post Venta s Garanties

Condicions de

d|5tr|bUC|0 Incloure els temes més habituals
en el procés de negociacié amb el client

Il Generalitat . .
Ul de Catalunya Fem awui 'empresa del dema
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e Check List ‘

Contractes
Internacionals

Clausules
contractuals

Propietat
Intel-lectual i
Industrial

Condicions de
distribucioé

Il Generalitat
Wl¥ de Catalunya

Les plantilles generiqgues de contractes, poden incomplir amb les lleis d’aplicacié dels paisos de les
parts contractants. Es recomana deixar-se assessorar per un despatx d’advocats.

Depenen del pais o de I'operacio, sera imprescindible comptar amb la supervisié d’un despatx
d’advocats.

Abans de signar un contracte internacional, 'empresa ha d’estar segura que podra complir amb totes les
clausules contractuals proposades.

Evitar les ambiguitats en la redaccio de les clausules. L’escrit del contracte ha d’estar clar per ambdues
parts.

Valorar I'opci6 de registrar els drets de propietat industrial i/o intellectual per evitar plagis en el pais de
destii augmentar el valor de lateva empresa.

Segons el nimero de paisos en el que vulguis registrar la marca o patent, hauras de seguir un
procediment de registre a nivell nacional, regional o internacional.

Valora crear un document que esmenti els tots temes més habituals que es comenten durant la
negociacio, per tal de facilitar la comunicacié i ser meés eficients en la gestié del temps.

Fem avui 'empresa del dema
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3. Procediments duaners

Classificacio Aranzels

Aranzelaria
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ALY r ?
a Que és? .

Es un codi numeric que permet identificar el producte que estem
important o exportant per les duanes a nivell mundial.

@& Finalitat:

= |dentificar els aranzels i politica comercial aplicables
= Detectar si el producte esta subjecte a inspeccions
= Estadistiques

@ Com identificar-lo? gy

En cas de tenir Q/

dubtes o problemes
a I’hora d’identificar
JiIL @ un codi aranzelari, es
i ' recomana fer una
consulta a I'Agencia

Classificacio

S e TARIC-
Aranzelaria CAMBRES

UNION AGENCIA - Trlbuta_lrla _per obtenir
TRIBUTARIA un Taric Vinculant

EUROPEA COMERC

ACCIO g: rC':eartgllitt::\tya Fem avui 'empresa del dema
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Que és un certificat d’origen?

estat fabricada la mercaderia

Es un document formal que determina el pais en qué ha Q

El certificat d’origen és
d’Us exclusiu per a
paisos amb els quals no
hi ha acords bilaterals.
Amb els que si que n’hi
ha, cal emprar el

@ Tipus de certificats: certificat d’origen prefe-
rencial i beneficiar-se
aixi dels acords

Qui I'expedeix?

= Cambres de Comerg
=  QOrganisme duaners acreditats

Origen preferencial comercials, entre els
(amb acord bilateral) quals:

v'EUR1

Normes v EUR-MED
L] '} [ J /
d’origen Origen no preferencial EUR2
: v'FORM A
(sense acord bilateral)
v'ATR1

Generalitat
! de Catalunya Fem avui 'empresa del dema
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@ Que son?

Son tractats entre dos o més paisos per afavorir unes .
. . .. , ) ) Acords comercials de la UE
relacions i condicions més favorables en els intercanvis amb paisos tercers:

comercials La UE té signats 70 acords

preferencials

& Quins beneficis tenen? Els TLC més rellevants son:
. . v EU- Canada
= Aranzels inferiors o nuls v EU - Japé
= Procediments duaners més simples i rapids v" EU- Mercosur
. . v EU - Vietnam
= Reconeixement de certificats de producte v EU- Singapur
= Mobilitat del personal v EU - Méxic

Accés a les licitacions publiques

Els TLC en negociacio son:
v" EU —Australia

. 1
@ Tipus d'acords: v EU - Nova Zelanda
Alliberament Politica Comerecial Lliure Moviment Politica Fiscal, | si no hi ha acord comercial?
Comercial Comu Comuna de factors monetaria i
govern comu Caldra aplicar les regles de
TLC Si comerc de la OMC

Uni6 Duanera Si Si

Mercat Comu Si Si Si
Unio Economica Si Si Si Si

Unio Politica Si Si Si Si

A1l Generalitat o )
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@ Queé sén? 2t

Els Impostos que carreguen els béns quan sén importats o PP
exportats _Q_

v Les operacions dins

@ Quins factors defineixen I'aranzel d’aplicacié? lespai economic
europeu estan
v" Origen de la mercaderia exemptes del
v' Classificacid aranzelaria pagament d’aranzels
v
valor en la duana v'  Les tarifes comunes de

‘/ . \ . 1] . -,
Existéncia d’acords bilaterals la uni6 duanera de la

Unid Europea son

@ Exemples de cercadors per identificar els aranzels: d'aplicaci6 a les
mercaderies provinents
de I'exterior d’Europa

v" Reduccid aranzelaria o
eliminacio gracies als

INEI VLS acords comercials amb

origen preferencial

Al Generalitat , )
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e Check List ’

Classificacio
Aranzelaria

Normes
d’origen

Acords
bilaterals

Aranzels

Il Generalitat
Wl¥ de Catalunya

Tenir identificada i disposar de la classificacio aranzelaria dels productes €s clau per
procedir amb les gestions duaneres.

En cas de dubtes sobre la classificacio, es recomana sol-licitar un TARIC vinculant.

|dentificar I'origen de la mercaderia és essencial per determinar si el producte és d’origen
preferencial o no preferencial.

El certificat d’origen és d"us exclusiu per a paisos que no tinguin acords bilaterals. Si
existeix acord bilateral, s’ha d’utilitzar el certificat preferencial corresponent per beneficiar-
se.

La UE té signat 70 acords preferencials arreu del mon, conéixer-los pot obrir les portes a
nous mercats potencials per les empreses.

Es indispensable conéixer I'origen de la mercaderia, la seva classificacid, el valor en duanes
| 'existéncia d’acord comercial per identificar-los.

Fem avui 'empresa del dema
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4. Regulacio en desti

Normalitzacio

Fem avui 'empresa del dema




@ Mercat Comunitari vs. Mercats fora UE Q/
El primer pas per

i

@ Ambits regulatoris a tenir en compte abans d’exportar: plantejar-se ,
exportar a un pais

€s assegurar-se de
poder complir amb
la normativa i
regulacio exigida en
el mercat de desti.

Estandards de qualitat
Normes tecniques
Certificacions

Llicencies previes

Inspecciones preembarcament

NN NI NN

@ Cercadors per identificar les regulacions en desti:

Catalonia
Trade

Acces2Markets Portal

Portal
de la UE

Marc Regulatori

ACCIO g: rC':eartgllitt::\tya Fem avui 'empresa del dema
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@ Que son? 25

Son els requeriments i les especificacions tecniques establerts per
consens per organismes reconeguts a nivell nacional, regional o
mundial i generalment sén d'aplicacié voluntaria.

@ Tipus de normes: @

. . Tot i que la majoria
Caracter Nacional de normes no sén

(Normes UNE aprovades por AENOR)

de de caracter
obligatori per
accedir al mercat,
Caracter Regional no vol dir que no
(Organismo Europeo de Normalitzacid) sigui un requisit
imprescindible per
poder distribuir al
mercat de
destinacio

Normalitzacio

| Generalitat , )
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@ Que son?
Sén garanties emeses per entitats que validem el compliment de qualitat d’'un
procés, producte o servei, conforme amb uns requisits especifics definits per la
normalitzacio.

Els requisits i les normes

Beneficis per I'empresa: dels productes i serveis
varien considerablement

d'un pais a un altre, per

u Permet accedir a hous mercats la qua| cosa pot resultar
= Generar més confianga per als clients cost6s obtenir diferents
= Garanteix la competitivitat i la productivitat de I'empresa certificacions per a cada

mercat. Es important
escollir la certificacid
més adequada segons el

@ Tipus de certificacions: producte, servei i/o

mercat.

=  Disminueixen la probabilitat de retirar un producte

Exemples de
certificacions:

Obligatories

(Exigides pels governs)
e EU Ecolabel
¢ Global G.A.P
< IFS

- + 1SO 9001
Voluntaries . 150 14001
(Exigides pels clients) - 1SO 22000
e Kosher

Certificacions

Generalitat
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& Finalitat:

Les inspeccions de mercaderies serveixen per assegurar que allo que s'importa/exporta
coincideix amb |'objecte de la transaccié comercial internacional i és conforme amb la

normativa del pais importador. :
_0_
& Quan es pot sol-licitar una inspeccia? @
Treballar amb
= Preembarcament operadors
= Eniniciar la produccié professionals ajuda
= Durant la produccié a gestionar de forma
®  Producte acabat adequada les
=  Supervisi6 de carrega possibles
= Presa de mostres inspeccions.
@ Caracter de les inspeccions: Sistematitzar els
processos i fer check
o Obligatories list r?dueix els
@ (Exigides pels governs) possibles errors
durant les
inspeccions.

Il Generalitat
¥ de Catalunya Fem avui 'empresa del dema




e Check List :

Regulatori

Normativa

Certificacions

Inspeccions

El primer pas per plantejar-se exportar s un pais, és assegurar-se de poder complir amb la
normativa i regulacio exigida en el mercat de desti.

Els serveis del Catalonia Trade Portal i el TradeDesk poden ser de gran utilitat per fer aquesta
investigacio.

Tot i que el compliment de la normativa no és de caracter obligatori per accedir al mercat, no vol dir
gue no sigui un requisit imprescindible per distribuir en el mercat objectiu.

Tant I'importador com I'exportador han d'estar informats de la normativa tecnica emprada al pais i de
les normes nacionals

Els requisits, les normes dels productes i serveis varien considerablement d'un pais a un altre, per la
qgual cosa pot resultar costds obtenir diferents certificacions per a cada mercat. Es important
escollir la certificacié més adequada segons el producte, servei i/o mercat.

Es de vital importancia presentar les certificacions de caracter obligatori per poder exportar.

Treballar amb consultores especialitzades i operadors professionals pot ajudar-vos a gestionar de
forma adequada les possibles inspeccions.

Es de vital importancia superar les inspeccions per poder exportar.
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5. Fiscalitat Internacional

Factura amb o sense IVA — Vendes

AY/A\ intracomunitaries

ACCIO [ s ! ~
Wl¥ de Catalunya Fem avui 'empresa del dema
Catz
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@ Requisits Indispensables per facturar sense IVA

+* La destinacid: fora Espanya dins de la UE o fora de I'UE
2w Els subjectes: L'adquirent i el transmissor han de professionals.
% Vendes Intracomunitaries: Els subjectes han d'estar registrats en el cens VIES (ROI).

¢ Exportacions: EORI — Numero de registre e identificacié d’operador economic a la UE

Factura
amb o sense IVA

ACC I O »(_IHE g: r(':%rtaa?tt:?\tya Fem avui 'empresa del dema
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IVA — Vendes
Intracomunitaries

{Ill| Generalitat
Wl¥ de Catalunya
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@ Tramits i obligacions fiscals per operacions intracomunitaries:

Registre Operadors Intracomunitaris (ROI):

S'haura de sol-licitar a I'Administracio tributaria I'alta al Registre
d'operadors intracomunitaris mitjancant la presentacié de la
corresponent declaracié censal.

Model 303 i 390:

Els lliuraments intracomunitaris han d'informar-se a les
autoliquidacions de I'lVA, aixi com al resum anual de l'impost
(models 303 i 390, respectivament).

Model 349:
Els lliuraments intracomunitaris s'han de consignar a la declaracié
recapitularia d'operacions intracomunitaries (model 349).

Intrastat:

S'haura de presentar la declaracid d'Intrastat d'expedicio si el volum
de lliuraments intracomunitaris excedeix el llindar de 400.000 euros

Fem avui 'empresa del dema
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@ Tramits i obligacions fiscals per les exportacions:

@ Model 303 i 390:
Les exportacions realitzades s'han d'informar a les autoliquidacions
de I'IVA, aixi com al resum anual de l'impost (models 303 i 390,
respectivament).

@ EORL:
Es un nombre (compost per les lletres ES seguides del NIF de Ia
societat) expedit per I'Agencia Tributaria, que serveix perque els
operadors economics s'identifiquin davant de les duanes de la Unid
Europea, per exemple per declarar una exportacié o una importacio.

@ DUA:

Es el document Unic administratiu que, amb els seus nou exemplars,
: ofereix informacié sobre la mercaderia, per la qual cosa I'ha
IVA - EXpO rtacions d'acompanyar al seu pas per duanes; servint, a més, com a base per a
la declaracio tributaria.

Il Generalitat
UV de Catalunya Fem avui 'empresa del dema
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e Check List “

Factura
amb o sense IVA

IVA — Vendes
Intracomunitaries

IVA - Exportacions

{Ill| Generalitat
Wl¥ de Catalunya

Es podra facturar sense IVA, sempre i quan: la destinacio sigui fora de I'Espanya, els
subjectes siguin professionals, i en cas de vendes intracomunitaries els subjectes
estiguin registrats en el cens VIES i obtinguin el (ROI) i en exportacions, I'exportador
ha de comptar amb 'EORI.

En cas de dubtes, es recomana contactar amb un expert en fiscalitat o el servei
d’Accio del TradeDesk.

Es de vital importancia complir amb els tramits i obligacions fiscals com son: el registre
d’operadors intracomunitaris (ROI), presentar el resums anual (model 303 | 390), la
declaracio recapitularia (model 349) i presentar I'Intrastat en cas d’excedir el llindar de
vendes intracomunitaries de 400.000 €.

Es de vital importancia complir amb els tramits i obligacions fiscals com so6n: comptar
amb un EORI, presentar els resum anual (model 303 i 390) i el DUA per fer la
declaracio tributaria.

Fem avui 'empresa del dema
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6. Transport Internacional

Mitjans de Incoterms

Transport

Fem avui 'empresa del dema
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@ Caracteristiques del mitjans de transport:

PREU SEGURETAT VELOCITAT
Maritim ([ [ (]
Aeri o [ (]
Terrestre ([ () (]
Ferroviari () () ()
Multimodal €3 o ® 0

Mitjans de Transport

@ Baix @ Mitja @ Elevat @ Molt elevat

ETTS

ACCIé | Generalitat . .
WLV de Catalunya Fem avui 'empresa del dema
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@ Requisits generals a incloure a I'etiquetatge: @

El tipus d'enviament
= Nom comercial del producte pot determinar el
= Nomiadrega del productor, exportador, importador, distribuidor. tipus d'embalatge que
=  Paisd'origen haureu d’utilitzar.
= Registre davant de l'autoritat competent Assegureu-vos que les
= Pes net, quantitat del producte, volum mercaderies estiguin
= |nstruccions d’Us i d’emmagatzematge ben protegides.

= Data de produccid, caducitat o durabilitat
=  Numero de lot
= Segell del compliment d'una norma de qualitat

U
Els requisits Q

@ Cercador per identificar d'etiquetatge varien
dL depenent del

la normativa comercial: === .
producte a importar.

Si un producte no esta
Catalonia etiquetat segons la
Trade normativa exigida, no
Portal podra accedir al pais.
L'idioma de l'etiqueta
ha de ser el del pais
importador.

Etiquetes |
Embalatge

|| Generalitat
UV de Catalunya Fem avui 'empresa del dema
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Incoterms

Il Generalitat
¥ de Catalunya

= .‘
A N p—

Vendedor | Transp.
interior

EXW

Terminal | Aduana

FCA

@ Que son els Incoterms?

FAS

Son les normes sobre les condicions de
lliurament de les mercaderies.

FOB

37
Defineix la Responsabilitat:

= Entrega de la mercaderia

=  Transmissio dels riscos

= Distribucid costs del transport
=  Tramits documentals

.i. o
o m B

!

Terminal Aduana | Transp |Comprador

CPT interior
CIP FAS DDP
CIF

Fem avui 'empresa del dema
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@& Queson?

Els operadors logistics sGn empreses logistiques que assumeixen la responsabilitat
de gestionar una o diverses tasques de la cadena de subministrament d'una
empresa contractant. D'aquesta manera, I'empresa contractant no té la necessitat
d'invertir recursos per desenvolupar la seva propia plataforma logistica i/o tasques
duaneres.

@& Com identificar un bon operador logistic? @

= QOrganitzar la recollida i entrega dels seus productes
= Negocia tarifes de noli amb els transportistes
= Reserva espais de carrega amb antelacié o

) . amb experiéncia en
= Ofereix serveis d'embalatge el mercat de desti
= Ofereix assegurances de transport i/o el sector.
= Preparar documents duaners en nom de I'empresa

Es important escollir
un proveidor logistic

Operador logistic

{Il} Generalitat . .
WLV de Catalunya Fem avui 'empresa del dema
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e Check List ”

Mitjans de transport

Etiquetes
| embalatge

Incoterms

Operador
logistic

L’eleccié del mitja de transport s’ha de fer tenint en compte: la tipologia de producte, el
seu valor, el nivell de seguretat, la velocitat en que necessita ser rebuda la mercaderia i el
preu.

El tipus d'enviament pot determinar el tipus d'embalatge que haureu d’utilitzar. Assegureu-
vOos que les mercaderies estiguin ben protegides

Els requisits d'etiquetatge varien depenent del producte a importar.

Si un producte no esta etiquetat segons la normativa exigida, no podra accedir al pais.

L'idioma de I'etiqueta ha de ser la del pais importador.

L'eleccid de I'Incoterm més adequat per a un importador o un exportador estara en funcio
de si es volen controlar els costos, contractar el transport principal, reduir riscos o tenir
meés seguretat a la cadena logistica

Comptar amb un bon operador logistic és clau per poder oferir un bon servei i no tenir
problemes amb els tramits duaners.

Es important escollir un proveidor logistic amb experiéncia en el mercat de desti i/o el
sector.




40

7. Pagament Internacional

Assegurances
a ’exportacio

Mitjans de Pagament

Fem avui 'empresa del dema




@ Mitjans de pagament segons els riscos per les parts

41

La decisid del mitja de pagament més convenient per a una operacio de
compravenda internacional estara basant-se en la confianga entre les parts
(seguretat) i les despeses bancaries que es generen per a les parts. Més
seguretat, més grans seran les despeses bancaries.

El més important és
assegurar-se que el
Més segur per Més segur per ® client sigui solvent.
I'importador I'exportador
Poder oferir credit
comercial és un punt
gue valoren els
clients.

En la mesura del

Pagament

Consignacié Remesa Credit : L
TR per Documentari possible, sol-licitar un
avancat % sempre per
@ @ @ @ @ avancat del
pagament.

Mitjans de
Pagament

La seleccid de

: El més segur : . I'Incoterm és clau pel
Més segur per Més segur per per ambdues Meés segur per Més segur per

importador importador parts importador importador credit documentari

4 o
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@ Finalitat de les assegurances a I'exportacio:

L'asseguranca de credit I'exportacid protegeix a I'empresa exportadora de les possibles perdues
gue pugui patir pels impagaments dels credits a causa de la insolvencia dels seus clients.

@ Tipus de risc que es poden cobrir:

Riscos comercials a un termini superior a 24 mesos

Ofereix cobertura front aquells riscos que sorgeixen en l'ambit de
I'actuacié mercantil privada, sempre que siguin d’'un termini de duracio
superior a 24 mesos.

Riscos deguts a circumstancies extraordinaries Les assegurances
Ofereix cobertura per exemple front: guerra civil, terrorisme, a 'exportacio
inundacions, terratrémols, accidents nuclears o similars. poden ser ofertes
o bé per compte
ASS eg urances Riscos politics per determinats paisos i operacions de I’Estat, a través
] ., Ofereix cobertura per exemple front: alteracions significatives dels de CESCE, o a
a I exportaC|o tipus de canvis que originin insolvéncies, expropiacid, nacionalitzacié través de la banca
sobre la inversid espanyola en I'exterior. privada.

Al Generalitat , )
Wl¥ de Catalunya Fem avui 'empresa del dema
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Mitjans de

pagament

Assegurances a
I’exportacioé

Il Generalitat
Wl¥ de Catalunya

La decisio del mitja de pagament més convenient per a una operacio de
compravenda internacional estara basant-se en la confianga entre les parts
(seguretat) i les despeses bancaries que es generen per a les parts. Més
seguretat, més grans seran les despeses bancaries

El més important és assegurar-se que el client sigui solvent.

En la mesura del possible, sol-licitar un % sempre per avancat del pagament.

La seleccid de I'lncoterm és clau pel crédit documentari

L'asseguranca de credit a I'exportacio és I'eina idonia per gestionar i minimitzar
els riscos d'impagament comercial, ja que pot ser més flexible i competitiva que
altres féormules de cobertura.

Fem avui 'empresa del dema
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Com podem aplicar el Lean Management?

Millora
Continua -

El Principi de Pareto: -
El 20% de les actuacions,

monopolitza el 80% dels
resultats

Avaluar Crear
resultats Procesos

ACCIO [ &emin.

Cata!onia&
TTTTT Investment
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procés exportador:

ESTANDARDITZAR ELS PROCESSOS:

= Gestio de la cartera de clients

= Procés de produccid

= Procés de prospeccié comercial
= Procés de contacte telefonic

= Procés de mail Marketing

= Procés de negociacid i tancament de vendes

= Recull de les condicions de distribucid

MILLORAR, EXECUTAR | CONSOLIDAR:

= Diferenciar-se -
= Especialitzar-se .
=  Millorar la qualitat i/o preu .
= Oferir un servei post-venta .
= Reduir el temps d’entrega .

4 e
ACCIO (I}l Generalitat
Wl de Catalunya
Catalonia
Trade (X Investment

= El producte El servei post-venta

= Laestratégia de Marketing = El temps d’entrega

= La marca, disseny, patent... = El suport promocional
= La proposta de valor Facilitar els pagament

AVALUAR | ELIMINAR EL QUE NO APORTA VALOR:

= Crear un calendari d’actuacions

= Quadre de comandament

= Disposar d’un bon CRM — gestié comercial
= Analisis del producte i/o servei

=  Analisis de la demanda i oferta

=  Analisis dels preus

= Analisis dels canals de distribucio

= Analisis de la promocid

Fer-se carrec del transport
Obtenir noves certificacions
Esdevenir més sostenible
Oferir credits als importadors
Oferir material promocional

Fem avui 'empresa del dema
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El secret de I'exit es troba en la reflexio, la
preparacio, I'esforc i la millora.

4 o
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Tens algun dubte? Envia'ns la teva consulta a traves:

Formulari:
http://formularis.accio.gencat.cat/web/formularis/inscripcions/-/inscripcio/-/-/-IYzG9ED|KZ82RCOkvRwKYJqg

Correu:
tradedesk@gencat.cat

Oficina Tecnica de Barreres a la Internacionalitzacio
Trade Desk / Brexit Desk / Catalonia Trade Portal / Alertes Barreres

Al Generalitat , )
Wl¥ de Catalunya Fem avui 'empresa del dema


http://formularis.accio.gencat.cat/web/formularis/inscripcions/-/inscripcio/-/-/-/YzG9EDjKZ82RCOkvRwKYJg
mailto:tradedesk@gencat.cat

Gracles!

Contacta’ns!

934 767 206
info.accio@gencat.cat
Passeig de Gracia, 109
08008 Barcelona

accio.gencat.cat
catalonia.com

r 4 e
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Segueix-nos a les xarxes socials!

in,

accio_cat
@Catalonia_TI

linkedin.com/company/acciocat/
linkedin.com/company/invest-in-catalonia/

Fem avui 'empresa del dema
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