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10 errores que conviene evitar al entrar en el
mercado B2B alemán
Marque cada punto cuando tenga una evidencia concreta. Si queda una duda, anote una acción y una
persona responsable. Esta guía no evalúa ni certifica su preparación.

Actualizado: 15 de septiembre de 2026

01. Confundir interés con demanda
Riesgo: Invertir sin conocer una necesidad de compra.

Señal: Hay contactos, pero no criterios de compra confirmados.

Acción: Documente conversaciones con compradores objetivo y una hipótesis de piloto pagado.

02. Intentar entrar con todo el catálogo
Riesgo: Dispersar recursos entre ofertas con requisitos diferentes.

Señal: No hay un producto ni un segmento prioritario.

Acción: Elija una oferta, un tipo de cliente y un caso de uso para el primer piloto.

03. Tratar el marcado CE como requisito universal
Riesgo: Revisar requisitos que no corresponden o pasar por alto los aplicables.

Señal: Se habla de CE sin clasificar el producto.

Acción: Determine qué normas corresponden. CE solo aplica a las categorías cubiertas; documente la
revisión.
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04. Equiparar la sede con el origen de la entrega
Riesgo: Subestimar obligaciones y costes del suministro.

Señal: La empresa está en la UE, pero no se conoce la ruta real.

Acción: Aclare expedición, origen, estatus aduanero y funciones de las partes para el caso concreto.

05. Dejar la documentación para el final
Riesgo: Retrasar el piloto por información o responsables ausentes.

Señal: Nadie mantiene la lista de documentos y pruebas.

Acción: Prepare una lista de requisitos aplicables, evidencias, responsables y fechas de revisión.

06. Prometer entrega sin un plan probado
Riesgo: Comprometer plazos que la operación no puede cumplir.

Señal: La capacidad existe, pero no están acordados el calendario y el soporte.

Acción: Confirme capacidad, entrega o implementación, atención posterior y responsable.

07. Traducir la web y olvidar la atención
Riesgo: Generar expectativas que el servicio no puede atender.

Señal: No hay persona asignada a documentación, dudas o incidencias.

Acción: Defina idioma, canal, horario y responsable de la atención al cliente.
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08. Elegir socios sin verificar el encaje
Riesgo: Depender de un socio sin capacidad o acceso a sus compradores.

Señal: Solo hay una presentación comercial y referencias sin contrastar.

Acción: Verifique clientes, capacidad y responsabilidades. Acuerde un piloto con hitos observables.

09. Calcular solo el precio de venta
Riesgo: Lanzar un piloto sin visibilidad de costes o liquidez.

Señal: Faltan costes de entrega, soporte, adaptación o retrasos.

Acción: Estime el coste completo y escenarios de margen y liquidez. Confirme responsable y presupuesto.

10. Empezar sin criterio para continuar
Riesgo: Mantener un piloto sin aprendizaje ni una decisión clara.

Señal: No hay fecha de revisión ni evidencia acordada.

Acción: Defina qué necesita aprender, quién decide y cuándo se revisan los resultados.

Guía editorial de Conecta2B. Las recomendaciones de preparación son generales; compruebe los requisitos vigentes del país y de su
oferta con las fuentes oficiales y los especialistas correspondientes.

Your Europe: CE marking

European Commission: Access2Markets

Versión HTML y chequeo personal

https://europa.eu/youreurope/business/product-rules-compliance/general-product-compliance/ce-marking/index_en.htm
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/home
https://conecta2b.com/es/recursos/checklist-entrada-alemania/

