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Manuale operativo

Come una micro o PMI manifatturiera italiana
B2B può vendere in Spagna con una
struttura leggera
Guida pratica per capire dove iniziare, quale modello scegliere e quando serve una
presenza operativa locale.

A chi è utile
Micro e PMI manifatturiere italiane che lavorano nel B2B, producono componenti tecnici, articoli su
misura, lavorazioni a disegno o soluzioni personalizzate, e vogliono aprire o consolidare il mercato
spagnolo in modo concreto.

Indice

• Perché la Spagna può essere un mercato efficace per una PMI italiana

• I modelli di ingresso più usati e quando hanno senso

• Come presentare un’offerta vendibile nel B2B industriale

• Dove cercare i primi clienti e come impostare il primo contatto

• Le regole pratiche della vendita industriale in Spagna

• Gli aspetti operativi essenziali da non sottovalutare

• Quando serve una presenza operativa locale e quale percorso scegliere

• Checklist finale per capire se il progetto è pronto
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1. Perché la Spagna

Per molte PMI manifatturiere italiane, la Spagna è un mercato naturale da presidiare prima di
affrontare aree più lontane. È un mercato europeo, vicino, con tempi di risposta rapidi e con una
cultura commerciale abbastanza vicina da semplificare l’avvio, ma abbastanza diversa da richiedere
metodo.

• Nessuna dogana nelle normali operazioni intra-UE.

• Prossimità geografica e stesso fuso orario.

• Base industriale diffusa in molti settori manifatturieri.

• Buona recettività verso fornitori tecnici affidabili e continuativi.

• Possibilità di usare la Spagna come primo hub linguistico e operativo verso progetti selezionati in
America Latina.

Errore da evitare
Pensare che la Spagna funzioni come l’Italia. Nel B2B industriale contano molto la velocità di
risposta, la chiarezza dell’offerta e la continuità del follow-up.

2. Scegliere il modello di ingresso

Non esiste un unico modello corretto. La scelta dipende da prodotto, margini, complessità tecnica,
capacità interna e obiettivo reale. Aprire un mercato non è la stessa cosa che gestire una rete, e
gestire una rete non è la stessa cosa che presidiare una filiale.

Modello Quando può funzionare Limiti principali

Agente commerciale Utile se l’offerta è chiara, il ciclo commerciale è
lineare e l’azienda ha già strumenti pronti per
supportare il mercato.

Spesso non copre tutto il territorio,
non sempre lavora in esclusiva e
raramente apre da solo un mercato
complesso da zero.

Distributore Può funzionare se servono magazzino,
capillarità o logistica locale.

Riduce il controllo sul cliente finale e
comprime i margini.

Vendita diretta
dall’Italia

Ha senso per test iniziali, clienti già caldi o
nicchie molto specialistiche.

È difficile da scalare senza
presenza locale e senza follow-up
continuo.

Presenza operativa
locale

È spesso la scelta più efficace quando serve
continuità, filtro delle richieste, coordinamento
e immagine seria sul mercato.

Va impostata con un perimetro
chiaro: presenza e presidio non
coincidono sempre con sviluppo
commerciale attivo.
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3. Rendere l’offerta vendibile

Il cliente spagnolo deve capire in pochi secondi cosa fate, per chi lavorate e perché dovrebbe
ascoltarvi. Un’offerta generica rallenta tutto. Un’offerta chiara accelera la selezione dei contatti giusti.

Prima di avviare contatti commerciali, preparate questi elementi:

• Descrizione sintetica di ciò che producete.

• Settori serviti e applicazioni tipiche.

• Grado di personalizzazione reale.

• Materiali, tolleranze, lotti minimi e tempi medi.

• Esempi di lavori già realizzati o referenze presentabili.

• Schema semplice di richiesta offerta.

• Documentazione commerciale in spagnolo.

Più utile di una brochure generica
Una pagina o un PDF breve che spieghi: cosa producete, che problemi risolvete, per quali clienti
siete adatti e come si avvia una richiesta.

4. Dove trovare i primi clienti

Nel B2B industriale conviene partire da canali realistici, non da liste troppo ampie. Meglio pochi target
corretti che centinaia di contatti generici.

• OEM e costruttori.

• Integratori industriali.

• Distributori tecnici specializzati.

• Manutentori industriali.

• Filiere di settore già compatibili con il vostro prodotto.

Un metodo pratico di primo avvio può essere questo:

• Definire un profilo cliente ideale molto preciso.

• Costruire una lista qualificata e corta di aziende realmente compatibili.

• Fare un primo contatto mirato, seguito da follow-up e, quando ha senso, visita o videocall.

Osservazione pratica
Una delle prime obiezioni percepite dal cliente spagnolo è la mancanza di presenza locale. Anche
una struttura leggera ben impostata riduce questa frizione.
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5. Come funziona la vendita industriale in Spagna

Nel mercato spagnolo la relazione conta, ma da sola non basta. Servono risposta rapida, continuità,
chiarezza e capacità di portare avanti la trattativa senza far perdere tempo al cliente.

In pratica:

• Rispondere velocemente ai primi contatti.

• Gestire il follow-up con continuità.

• Essere chiari su tempi, prezzi e limiti.

• Ridurre le domande inutili e arrivare preparati.

• Presentare un’offerta iniziale credibile e leggibile.

Errori frequenti:

• Partire con un prezzo fuori mercato contando di trattare dopo.

• Promettere più di quanto l’azienda possa mantenere.

• Inviare materiali solo in italiano o in inglese quando il cliente si aspetta lo spagnolo.

• Lasciare passare troppo tempo tra un contatto e il successivo.

Regola semplice
Se il cliente percepisce lentezza, incertezza o discontinuità, il problema non è solo commerciale:
diventa un problema di affidabilità.

6. Aspetti pratici essenziali

La Spagna è un mercato UE, ma questo non significa che tutto sia automatico. Anche nelle operazioni
intra-UE conviene avere un minimo di disciplina documentale e operativa.

• Verificare correttamente la partita IVA del cliente quando necessario.

• Gestire in modo accurato documenti di trasporto e dati societari.

• Prestare attenzione a Incoterms, modalità di consegna e responsabilità.

• Tenere conto delle aree con regimi particolari, come Canarie, Ceuta e Melilla.

• Valutare l’affidabilità commerciale dei clienti nei casi più sensibili.
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7. Spagna come base per progetti selezionati in America Latina

Per alcune imprese la Spagna può diventare un primo punto di coordinamento linguistico e
commerciale verso opportunità selezionate in America Latina. Ha senso soprattutto quando l’azienda
ha già una proposta chiara, una struttura minima e la volontà di presidiare prima bene la Spagna.

• Lingua di lavoro semplificata.

• Relazioni e reti già presenti sul mercato iberico.

• Maggiore continuità tra primo ingresso europeo e progetti successivi.

Attenzione
Usare la Spagna come ponte verso l’America Latina ha senso solo dopo aver costruito un presidio
credibile sul mercato spagnolo. Senza continuità operativa, resta un’ipotesi teorica.

8. Quando serve una presenza operativa locale

Non tutte le aziende hanno bisogno dello stesso livello di intervento. In alcuni casi basta una presenza
operativa leggera; in altri serve sviluppo commerciale strutturato o presidio di governance.

In modo pratico, i casi tipici sono questi:

Situazione Percorso più adatto

Micro o piccola impresa che vuole essere presente in
Spagna senza aprire subito una struttura propria.

Presenza operativa locale leggera: presidio,
continuità, gestione ordinata dei contatti in entrata.

PMI manifatturiera con obiettivo commerciale concreto,
clienti da sviluppare o rete da coordinare.

Sviluppo commerciale strutturato e supporto
operativo continuativo.

Azienda con filiale, partner o presidio estero che
richiede allineamento e controllo.

Supporto di governance operativa, reporting e
presidio locale coerente con la casa madre.
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9. Checklist finale

Prima di cercare clienti in Spagna, verificate questi punti:

• Il prodotto o servizio è spiegabile in modo semplice e concreto.

• Esiste materiale commerciale almeno essenziale in spagnolo.

• Sono chiari tempi, limiti, condizioni e processo di offerta.

• È stato definito un target preciso, non generico.

• L’azienda sa chi seguirà il follow-up e con quale velocità.

• È chiaro se il progetto richiede solo presenza operativa o anche sviluppo commerciale attivo.

• Sono stati valutati i casi in cui può servire un presidio più strutturato.

Segnale positivo
Se l’azienda ha un’offerta chiara, target definito, materiali pronti e una logica di presidio realistica,
l’ingresso in Spagna può partire in modo molto più rapido e ordinato.

10. Quando ha senso confrontarsi con NAIKEGROUP

• Quando serve una presenza operativa reale in Spagna senza costruire subito una struttura propria.

• Quando l’azienda vuole aprire o consolidare il mercato spagnolo con continuità.

• Quando servono coordinamento locale, filtro dei contatti e presidio del mercato.

• Quando bisogna valutare o gestire agenti, distributori, partner o clienti in modo più strutturato.

• Quando esiste una filiale o una presenza estera che richiede maggiore allineamento operativo.

Perimetro
NAIKEGROUP opera in Spagna con focus sul B2B manifatturiero. Le attività in America Latina
vengono sviluppate solo su progetti selezionati.

Contatti

NAIKEGROUP S.L.

www.naike.eu

(+34) 679 244 660

https://naike.eu/contatto
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