
“No traducimos idiomas: traducimos dos 
formas diferentes de hacer empresa”

to para empresas extranjeras, in-
cluida la filial y la sucursal. An-
tes de decidir hay que estudiar la 
actividad, duración del proyecto, 
personal, clientes, volumen previs-
to, responsabilidades, fiscalidad y 
perspectivas de crecimiento. 

cir una forma de hacer negocios a 
otra cultura empresarial. Puedes 
hablar alemán y no entender aún 
qué espera un cliente, cómo fun-
ciona una administración o por 
qué determinadas formalidades 
son tan importantes. En Sese-
mann no traducimos solo idiomas: 
traducimos dos formas diferentes 
de hacer empresa.

¿Qué debe analizar una empre-
sa antes de establecerse en Ale-
mania?

Lo primero es no partir de la 
solución antes de analizar el pro-
blema. No todas las empresas ne-
cesitan constituir inmediatamente 
una sociedad limitada (GmbH). 
Dependiendo del proyecto pueden 
existir diferentes posibilidades: 
operar desde España, disponer de 
determinada presencia en Alema-
nia, establecer una sucursal o crear 
una sociedad alemana. Las propias 
instituciones alemanas contemplan 
distintas formas de establecimien-

S
esemann Consult ing 
GmbH actúa como puen-
te empresarial entre Es-
paña y Alemania, acom-
pañando a empresas y 

emprendedores que quieren im-
plantarse en el mercado alemán. 
Su propuesta combina asesora-
miento administrativo, fiscal y la-
boral con un conocimiento prác-
tico de cómo funciona el país, de 
modo que el empresario pueda 
concentrarse en desarrollar su ne-
gocio mientras un único interlocu-
tor coordina las distintas necesi-
dades de su internacionalización.

¿Qué papel puede jugar Alema-
nia en la internacionalización de 
una empresa y cómo debe adap-
tarse una vez implantada?

Alemania puede ser un mer-
cado donde demostrar que un 
modelo de negocio es capaz de 
competir internacionalmente y, al 
mismo tiempo, ganar experien-
cia, referencias y estructura para 
seguir creciendo. Pero entrar no 
garantiza el éxito: hace falta opor-
tunidad comercial, conocimiento 
local y una organización prepa-
rada. Además, el mercado sigue 
cambiando. La digitalización ad-
ministrativa y nuevas obligacio-
nes, como la factura electrónica 
B2B, obligan a adaptarse conti-
nuamente. Por eso entendemos 
la internacionalización como un 
proceso de acompañamiento cons-
tante: implantarse es solo el pri-
mer paso; después hay que saber 
permanecer y crecer.

¿Por qué Alemania continúa 
siendo un mercado atractivo 
para las empresas españolas?

Las relaciones económicas en-
tre ambos países son muy impor-
tantes: el comercio bilateral ha 
pasado de unos 70.700 millones 
de euros en 2021 a alrededor de 
90.000 millones en 2025. Pese al 
moderado crecimiento alemán, si-
gue siendo un mercado con gran-
des oportunidades, pero también 
muy competitivo: no basta con te-
ner un buen producto o servicio, 
hay que saber cómo presentarlo, 
contratar, facturar y estructurar la 
actividad, además de conocer las 
obligaciones que pueden surgir. 

Para muchas pymes españolas, 
el problema no es conseguir una 

oportunidad comercial, sino sa-
ber qué hacer cuando llega. Ahí 
es donde Sesemann Consulting 
GmbH aporta valor, ayudando a 
planificar correctamente la entra-
da y el desarrollo de la actividad 
en Alemania.

¿Qué deben tener en cuenta las 
empresas españolas antes de en-
trar en este mercado?

Hay sectores con un potencial 
claro. Alemania ha creado un fon-
do de 500.000 millones de euros 
hasta 2036 para modernizar in-
fraestructuras, transporte, energía 
u hospitales, ámbitos donde mu-
chas empresas españolas cuentan 
con experiencia. También desta-
can los centros de datos, la fibra 
óptica, el despliegue ligado a la 
IA y la defensa, que está aumen-
tando su inversión y arrastra acti-
vidades como electrónica, comu-
nicaciones o materiales.

Pero aprovechar estas opor-
tunidades exige entender que 
Alemania no funciona igual que 
España. Persisten diferencias ad-
ministrativas, fiscales, laborales y 
empresariales importantes. Uno 
de los errores más habituales es 
actuar primero y analizar des-
pués: firmar contratos, desplazar 
trabajadores o abrir una oficina 
sin haber estudiado previamente 
las obligaciones.

El idioma también puede ser 
una barrera, pero no es la prin-
cipal. Lo más complejo es tradu-

¿Cómo acompaña Sesemann 
Consulting GmbH a una empre-
sa española?

Lo ideal es apoyar a la empresa 
antes de iniciar la entrada en Ale-
mania. Necesitamos comprender 
qué quiere hacer realmente, cuál 
es su idea de negocio. Después 
identificamos qué implicaciones 
puede tener: administrativas, so-
cietarias, contables, fiscales, labo-
rales o de otra naturaleza. Cuando 
es necesario, coordinamos la in-
tervención de los diferentes pro-
fesionales especializados. Para el 
empresario esto tiene una gran 
ventaja: no tiene que descubrir 
por sí mismo a quién debe acu-
dir para cada problema. Quere-
mos evitar que el cliente tenga 
que gestionar Alemania como un 
conjunto de departamentos desco-
nectados.

Una vez iniciada la actividad, 
seguimos acompañando a la em-
presa con todos los trámites y tra-
bajos administrativos necesarios. 
Continuamos también con una 
asesoría sobre nuevas oportuni-
dades, riesgos, etc.

En muchos casos por desgracia 
acuden clientes que no contaron 
con una asesoría adecuada desde 
el principio, con negocios ya en 
marcha, pero con problemas. En 
estos casos, lógicamente, nuestra 
labor consiste en redirigir el ne-
gocio y solucionar los problemas 
abiertos.

 
¿Cuál es tu papel dentro de Sese-
mann Consulting y qué significa 
que la firma sea presentada como 
un caso de éxito empresarial?

Mi papel consiste, sobre todo, 
en escuchar al empresario, enten-
der su proyecto y ofrecerle una 
visión global. Muchas empresas 
españolas quieren trabajar en 
Alemania, pero necesitan apoyo 
para afrontar su complejidad ad-
ministrativa y empresarial. Nues-
tro trabajo es detectar qué nece-
sitan, coordinar a los especialistas 
adecuados y acompañarlas en las 
decisiones. Que Sesemann sea 
presentada como un caso de éxito 
es una satisfacción y también una 
responsabilidad. Para mí, el éxito 
no consiste solo en crecer o factu-
rar más, sino en resolver una ne-
cesidad real y generar confianza. 
Si una empresa termina viendo 
Alemania como una parte normal 
de su actividad, hemos cumplido 
nuestro objetivo.

www.sesemannconsulting.com
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ÉXITO EMPRESARIAL

“Implantarse es solo el 
primer paso; después 
hay que saber 
permanecer y crecer”

“Para mí, el éxito no 
consiste solo en 
crecer o facturar 
más, sino en resolver 
una necesidad real y 
generar confianza”

Sesemann Consulting GmbH acompaña a 
compañías españolas en su implantación y 
crecimiento en Alemania, coordinando aspectos 
fiscales, laborales, societarios y administrativos.


