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● Mercado de consumo más importante del Mundo (325 
Millones de consumidores).

● Tipo de Cambio Euro Dólar muy favorable.

● Seguridad en la Inversión.

● Retorno a medio y largo plazo de la inversión.

Oportunidades
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Doing business in Florida
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● Con 926 Billones de PIB, Florida es:
● La cuarta economía de EEUU (ca, tx, ny) 5% USA
● La decimoquinta economía Mundial
● PIB per cápita 40,000 usd.
● Tasa desempleo 3,6%

FLORIDA
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● 5.5% Impuesto de sociedades.
● No existe impuesto estatal sobre las personas físicas.
● Es el 4º estado más poblado de EEUU con 21 Millones de 

habitantes.

FLORIDA
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● Turismo.
● Logística.
● Ciencias de la 

salud.
● Aeronáutica.
● Tecnología.
● Infraestructuras.

Sectores con mayor atractivo



www.oftex.es

Dada la madurez del mercado, es muy recomendable el 
establecimiento en USA por los siguientes motivos:
● Control sobre el canal y acceso a la información del 

mercado
● Atención al cliente para dar un mejor servicio, que en 

muchos casos es nuestra única ventaja competitiva
● Evitar responsabilidad sobre la empresa matriz ante 

posibles demandas judiciales

¿Por qué establecerse en EE.UU.?
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LLC. Limited Liability Company (SL).

INC. Sociedad anónima.

CORP. Corporación.

DBA “Doing Business as”

Tipos de corporaciones
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B1.  Visado de Business por 6 meses.

H1B.  Profesional con habilidades específicas desplazado.

E2.  Inversionista.

L1.  Ejecutivo expatriado.

J1  Trainee or intern

Tipos de visados
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● Mercado muy exigente en calidad y servicio.

● Alto coste de la mano de obra cualificada.

● Idiosincrasia empresarial.

● Incertidumbre económica mundial.

Desafíos
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1. Pedido inicial
2. Objetivo de ventas por año
3. Rescisión por falta de ventas

Cláusulas más 
importantes en 
Contrato de 
distribución en 
exclusiva

2.-2
Errores comunes



www.oftex.es

● No tienen claro su modelo de negocio o su estrategia 
logística.

● Falta de flexibilidad para adaptarse a las exigencias del 
mercado (servicio, atención al cliente, diferencias 
consumidor americano)

● Falta de seguimiento en el proceso de ventas, falta de 
comunicación.

● Falta de disponibilidad para colaborar, invertir, y compartir 
riesgo. Ellos buscan un ‘business partner’ más que un 
proveedor.

Errores
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● Lo que el comprador americano valora sobre todo, por 
encima de calidad o precio, es que le hagas más fácil el 
poder vender tu producto. Buscan el “value proposition”.

● Regularidad en la producción del producto, un estable canal 
logístico, y un servicio atento y rápido.

● Competitividad en facilitar la venta. La empresa que triunfa  
es la que se lo pone más fácil vender su producto. (Por eso 
el estar implantado es una gran ventaja).

● No quiere complicaciones. Prefiere enfocar sus esfuerzos 
en vender tu producto.

El comprador americano
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● 2003 FDA, 2011 FSMA

● Registro de instalaciones en España

● Inspecciones obligatorias

● Plan de seguridad alimentaria 

● Agente con personalidad jurídica americana

● Renovación anual

FDA (Food Drug Act)
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● ASTM f-963: Physical and mechanical, Flammability, 
Labeling-toys, Soluble metals in surface coatings, Heavy 
metals.

● CPSIA HR4040 Total Lead in Substrates, Paint and Surface 
coatings, Phthalates.

● 16 CFR 134.11 Country and origin marking.

● Illinois Lead <40ppm for lead

Juguetes
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La logística, la llave maestra del 
comercio electrónico
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● El coste logístico marca la rentabilidad de las operaciones.

● El 50% de las operaciones necesitarán de logística y 
transporte en 2018.

● Las ventas online son de 523.000 millones de us$, gran 
parte de estas ventas se hacen a través del móvil.
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Dropshiping Vs Almacén propio.
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Sales Tax
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Ventas de Comercio 
electrónico B2B en el mundo

2020   6 billones de €              (Fuente: Frost and Sullivan)

Crecimiento del 15% anual (Fuente: Gartner)

*Ventas ecommerce B2C 3 billones €   (Fuente: Frost and Sullivan) 
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RANGEME

www.rangeme.com

Compradores: 7.000 grandes retailers

Whole foods, Target, Sephora, Albertsons, CVS 
pharmacy, 

Multisectorial

Países: EEUU, Nueva Zelanda y Australia

Precio: Gratuito y Premium (1.399 us$/año)

Requisito: altos controles de calidad, packaging 
con código de barras, etc.
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WHOLSALE CENTRAL

www.wholesalecentral.com

Compradores: 1,7 Millones de 
tiendas
1.000 mayoristas online

Multisectorial

Países: EEUU

Coste: 800 us$/año
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Espace Agro
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      Pablo Gómez Berenguer

pgomez@oftex.es
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