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“ En los momentos de crisis, sólo la 
imaginación es más importante que el 

conocimiento.”

Albert Einstein
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I. FICHA PAÍS Y ESTADÍSTICAS ECONOMICAS
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Distribución por ciudades:

Pirámide demográfica 2008

0-14 años: 20.1%20.1%

(hombre 31.257,108/ mujer 29.889,645) 

15-64 años: 67.1%67.1%

(hombre 101.825,901/ mujer 102.161,823) 

65 años y más: 12.7%12.7%

(hombre 16.263,255/ mujer 22.426,914) 



INDICADORES ECONÓMICOS

(1) % de va riac ión sobre el año anterior  
(2) % sobre el tota l de pob lac ión ac tiva

(*) Bureau of Labor and Statistics
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II. COMERCIO EXTERIOR
Estados Unidos - España



BALANZA COMERCIAL

-650,4

10.529.860 

9.879.460 

2007

1.195Balanc e

11.088Importac iones desde EEUU

12.283Exportac iones desde EEUU  a España

2008Miles de millones (Dola res)

Fuente: U.S. Census Bureau, Foreign Trade Division

-2554,8

9.996.495

7.441.649 

2007

-3479.3Balanc e

11.172.381Importac iones desde España

7.693.058Exportac iones desde España a EEUU

2008Miles de millones (Euros)

Fuente: Consejo Superior de Camaras



III. Aspec tos relevantes del 
merc ado americ ano para las 

empresas de San Cugat



1) Actividades inmobiliarias

Sectores principales en San Cugat, acceso al 
mercado EEUU

El sector más relevante de la economía del municipio. Existen 
inmobiliarias españolas que se han implantado en EE.UU en los ultimos
años, estas empresas se han introducido a traves de joint ventures con 
empresas americanas o abriendo oficina directamente en ciudades como 
Nueva York. 

El municipio de Sant Cugat del Vallés se localizan alrededor de 4.000 empresas 
generando una oferta laboral de 30.000 empleos. Es un municipio clave para la 

economía del Vallés.

2) Servicios a empresas
Destaca las actividades industriales de limpieza, las de servicios jurídicos de 
contabilidad, los servicios técnicos de arquitectura e ingeniería, informática, 
publicidad y servicios de investigación y seguridad. La formula mas interesante 
para estas empresas es la de o bien ofrecer servicios de outsorcing para 
empresas americanas (Ej: Creacion de paginas web) a precios competitivos o 
colaborar como partner de empresas americanas enviando y recibiendo 
proyectos y recibiendo comision.



4) Farmaceuticas

Sectores principales en San Cugat, 
acceso al mercado EEUU

5) Banca

El acceso al sector farmacéutico en EE.UU es muy complicado debido a 
las restrictivas regulaciones de la FDA que limita la entrada de productos 
extranjeros. Es por esto por lo que la mejor estrategia es asociarse con un 
fabricante nacional o una multinacional, para que adquiera nuestro 
producto o know how y lo distribuya como americano.

En los ultimos años hemos visto como bancos comerciales españoles se 
han implantado de manera exitosa en Estados Unidos. La estrategia ha 
sido la adquisicion de bancos americanos que ya tenian red de oficinas 
propias para aprovechar su infraestructura y conocimiento del mercado.



Sectores principales en San Cugat, 
acceso al mercado EEUU

7) Industria Manufacturera
Química, maquinaria, equipo mecánico, agroalimentario, tabaco y textil. 
Son muchas las empresas que exportan productos a Estados Unidos, la 
distribución de cada uno dependerá de las singularidades del mismo y del 
sub-mercado donde se quiera introducir.
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ASPECTOS RELEVANTES DEL MERCADO EEUU

� Mercado comparable a la UE y 15 veces mayor que España 

� Una de las mayores economías mundiales

� Buena imagen de España y de los productos Europeos.  La 
imagen débil de hace unos años de asociación a “entretenimiento, 
vacaciones y sol” , esta cambiando.



GRANDES SUB-MERCADOS
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El mercado estadounidense es interesante por…

1. Por su dimensión geográfica

Los Estados Unidos de América 
son el cuarto país más grande del 
mundo, contando con una 
superficie de 9.372.614 km2

Diferentes mercados de consumidores con gran diversidad de 
necesidades, gustos y costumbres



El Noreste (CT, ME, MA, NH, RI y VT). Conocido por su cultura, sistema educacional e 
instituciones medicas

La region Medio-Atlantica (DE, MD, NJ, NY, PA y DC). Finanzas comunicaciones y la 
industria farmaceutica

El sur (AL, AK, FL, GA, KY, LA, MS, NC, SC, TN, VA, 
WV, OK, TX).
Agricultura es la primera industria, fabricación y turismo.

El medio oeste IL, IN, IA, KS, MI, MN, NA, ND, SD, 
OH, WI).Gran producción de avena, trigo y maíz. 

El sudoeste (AZ, NV, NM,TX, OK). Grandes compañías 
petrolíferas

El Oeste (AK, CA, CO, HA, ID MT, NV, OR, UT, WA, WY), Industria del deporte, tecnología y 
audiovisuales

Regiones y sec tores



2. Dimensión Demográfica
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� Blanc os 77%
� Hispanos 17% (35 millones)
� Negros
� Asiatic os
� Indio-americ anos

El Mercado Estadounidense… No es un único mercado

Diversidad geográfica: Multiples sub-mercados

Diversidad demográfica: 5 grupos mayoritarios



Composición del mercado hispano

MÉJICO
66%

EL SALVADOR
3%

PUERTO RICO
11% CUBA 5%

ESPAÑA
2%

OTROS
11%

REP.DOMINICANA
2%



Principales ciudades con población hispana
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3. Dimension Económica

La economía estadounidense es la mayor del mundo, con un PIB que supone 
en torno a un tercio de la producción mundial. 

Gran poder adquisitivo

Sexto país destino de las exportaciones españolas, primer país fuera de la UE

Mentalidad abierta hacia el comercio internacional.

Incentivos a la inversión extranjera 



El camino a la exportación
Aspectos prácticos



Canales de Distribución



Examine los siguientes aspectos de su negocio
antes de elegir un canal de distribución:

Numero de clientes: mercado reducido = venta directa; mercado amplio = venta a 
mayoristas.

Localizacion de clientes: si sus clientes estan concentrados puede abrir su propio
almacen cerca de ellos. Si sus clientes estan geograficamente dispersos debera
utilizar una empresa de venta al por mayor o distribuidor.

Complejidad del producto: Si su producto necesita servicio tecnico, apoyo de 
consultoria… debera considerar abrir su propia oficina o una joint venture con una
empresa americana.



Regulaciones que afectan a la distribución de su 
producto en un estado o industria. Ej: la distribución 
del vino es un monopolio del gobierno en algunos 
estados como Mississippi o Michigan.

Características de los canales de distribución.
Existen canales complejos como la distribución a través 
de grandes tiendas de venta al por mayor como Macys, 
estos no suelen comprar directamente del proveedor 
internacional sino de abastecedores nacionales.

Importancia del precio, cantidad y control de la 
marca. Cuanto mas control quiera ejercer sobre estos 
factores más se reducen los canales disponibles. Una 
opción atractiva es la venta de productos bajo marca 
blanca.

Costes de transporte y almacenaje. Para algunas 
compañías puede ser mas efectivo el montar algunos de 
sus productos en Estados Unidos antes que enviarlos 
montados desde España.



Elección del canal de distribución adecuado

BajoBa joAltoAltoNec esidad de 
c ontrol

Adec uadosLimitadosAdec uadosAmpliosRec ursos 
financ ieros

Simp leSimp leMenos
tec nic o

Muy tec nic oComplejidad del 
produc to

Bara toBara toMenos c aroCaroPrec io del 
produc to

DispersoDispersoConc entradoConc entradoConc entrac ion del 
merc ado

Diversific adoCientosEspec ia lizadoPoc oNumero y tipo de 
c liente

MinoristaMayorista       Agente
Venta 
d irec ta     



Formación del Precio
Gastos a tener en cuenta para la formación del precio

Apoyo de gastos para marketing 

Canjear garantías o devoluc ionesImpuestos del d istribuidor minorista 
(varia en c ada estado)

Margen de gananc ia del 
importador/ d istribuidor

Transporte desde el puerto de 
entrada hasta el a lmac én del 

importador/ d istribuidor

Costes de etiquetado, Código de 
barras UPC

Costes de c ambio de embala jes-
medidas americ anas

Fluc tuac ión de monedaTasas del broker

Aranc elesSeguro de responsabilidad c ivil por 
produc to defec tuoso

Transporte y segurosCertific ados/ doc umentac ión de 
exportac ión



� Desplazarse al mercado con frecuencia

� Conocer a los clientes (productos, precios, etc)

� Preguntarse si el producto está adaptado al  mercado 

� La calidad del producto es un mínimo

Lo mínimo que nos va a exigir el mercado



Lo mínimo que nos va a exigir el mercado

� Precios landed (incluyen aranceles y costes de 
importación) o precios hasta tienda. Pago mediante  
cheque.

� Promocionar el producto: (Co-advertising, Materiales 
Punto de Venta (POS), displays, letreros, etc.

� Presentar Diseños innovadores.  ¿Que hay de nuevo? 
Esta es la primera pregunta que harán los compradores.



� Intentar abrir el merc ado americ ano sin invertir d inero y tiempo

� No investigar las nec esidades del c onsumidor. Pensar que lo que 
func iona en UE  func iona siempre en USA

� No prepararse bien: no d isponer de materia l gráfic o en inglés, de 
listas de prec ios en $, etc

� Fijac ión de prec ios  inadec uadamente, sin tener en c uenta el 
c oste de la  promoc ión del produc to o del servic io postventa

� Falta de apoyo a las ventas

� No c umplir pedidos y puntualidad

� Problemas de  c alidad

� Exponer en ferias sin hac er el trabajo previo y posterior.

� No estar preparado para resolver problemas

Errores a evitar



Opciones para el exportador español en USA

� Viaje individual con apoyo de las Cámaras u Oficinas 
Comerciales
� Misiones Comerciales 
� Solicitud de listados de importadores/distribuidores
� Información sectorial

� Asistencia a ferias :
� Hay que realizar trabajo pre y post feria

1. Asistencia de instituciones en el país



Opciones para el exportador

� Ventajas:
� Inversión reducida;
� Permite al fabricante controlar precios;

� Inconvenientes:
� Dificultad de encontrar a la persona adecuada;
� 10-15 % comisión;
� Piden exclusividad sobre el territorio que trabaja;
� No se hace responsable de los riesgos de impago

2. Implantación indirecta vía representante multicartera con 
Show Room:



3. Implantación Indirecta vía Importador/ Distribuidor:
Su remuneración proviene del beneficio de revender el producto.

� Ventaja: Exige menor implicación por parte de la empresa  
Stock=se puede dar servicio que exige el mercado.

� Inconveniente: Se tiene menos control de la política 
comercial: Precaución, evitar que registren nuestra marca.

Opciones para el exportador



4. La implantación directa con Show Room

Opciones para el exportador

Se recomienda después de unos años y una cierta cifra de negocios, salvo que se 
esté bien capitalizado.

Via Filial

Ventajas: La empresa tiene relación directa con el mercado y 
controla todas las etapas de comercialización, se pueden servir 
pedidos pequeños.

Inconvenientes: Es caro

Via Sucursal

Ventaja: Al ser una extensión de la matriz es muy fácil de abrir y 
cerrar.

Inconvenientes: la matriz asume las perdidas.



Conclusión

� El mercado americano no es difícil, pero si distinto del 
español.

� En el mercado americano hay que invertir en marketing.

� El mercado americano es el mercado al que hay que ir si 
uno tiene algo que ofrecer y si se sabe como destacar por 
encima de la competencia.



La cultura de los negocios en EE.UU.



�� SEA PUNTUALSEA PUNTUAL
Gran importancia de la puntualidad en cuestiones de negocios.

�� VAYA DIRECTO AL ASUNTOVAYA DIRECTO AL ASUNTO
Rápido ritmo de negociación: “el tiempo es dinero”
Los conceptos como el “quedar bien”, así como las formalidades y sutilezas 
frecuentemente observadas en otras culturas no son de tanta importancia en 
los Estados Unidos.

�� ESTE PREPARADOESTE PREPARADO
Facilite muestras, folletos sobre su empresa/productos en ingles

�� ADECUESE A LAS NORMASADECUESE A LAS NORMAS
Infinidad de normativa para cada sector de la industria. Acuda a abogados 
especializados. 

�� MMÁÁS FUTURO E INNOVACIS FUTURO E INNOVACIÓÓN Y MENOS TRADICIN Y MENOS TRADICIÓÓN N 

�� SEA PERSISTENTESEA PERSISTENTE Mantenga el contacto con aquellas personas con las 
que se ha reunido



�� SEA FORMALSEA FORMAL

Es importante entender las jerarquías de la empresa y el visitante 
deberá aprender los diferentes rangos y títulos de los miembros de 
la organización.

�� USE LOS TUSE LOS TÍÍTULOSTULOS

Cuando conozca una persona por primera vez use el titulo (“Dr., 
Ms., Miss, Mr.”) seguido del apellido hasta que se indique usar el 
nombre. 

En muchos casos los americanos insistirán en usar el primer 
nombre prácticamente de manera inmediata, esto más que un signo 
de acercamiento es una norma cultural.



IV. MERCADOS EMERGENTES
A A medidamedida queque ciertosciertos mercadosmercados entranentran en crisis, tales en crisis, tales comocomo el el 

financierofinanciero y y bancariobancario, , otrosotros se se posicionanposicionan comocomo pionerospioneros
indiscutiblesindiscutibles



IV. MERCADOS EMERGENTES
DondeDonde hay hay queque estarestar en el 2010?en el 2010?

Impuestos bajos que incentivan la inversion empresarial
Precios de oficina, suministro de energia por debajo de la media nacional
Buena situacion geografica de Georgia y capacidad logística

Buena percepcion de los productos españoles
Mercado poco explorado, habitualmente las empresas españolas
se centran en la costa este-oeste
Acceso al mercado americano y latinoamericano

Con una nueva administracion y en un momento de cambio constante, es interesante
mantener contactos con lobbies en Washington DC que puedan facilitar
legislacion que beneficie a nuestro sector o industria.

Georgia

Texas

Washington DC



V. La Crisis Económic a
El Paquete de Estímulo Ec onómic o en EE.UU.



Principales factores causantes de la crisis: Altos precios de las 
materias primas, una elevada inflación así como una crisis crediticia, 
hipotecaria y de confianza en los mercados. 

El paquete de Estímulo Económico :

Plan de estímulo Económico:

• $787.000 millones (€ 615.000 millones) 

• Promete crear 3,5 millones de puestos de trabajo en 2 años. 

• En el camino se han quedado alrededor de $30.000 millones  (€
23.390 millones) de gasto social al que los demócratas han tenido 
que renunciar en aras del compromiso con los republicanos.



Desglose:

217.000$ millones (cerca 35%) son recursos que el Estado deja de recibir    
para bajar los impuestos.

570.000$ millones son nuevas inversiones:
• 117.000 millones en infraestructuras
• 67.800 millones para ayudar a los Estados a pagar la seguridad social
• 35.000 millones para educación.
• 21.000 millones de ayudas al desempleo, entre otras.

Desglose del paquete de Estimulo Economico :

Este plan intenta atajar la peor crisis económica de EE.UU. desde la 
Gran Depresión, que ha causado la pérdida de 3,6 millones de 
empleos desde 2007.

Según una encuesta de Gallup para USA Today, el plan tiene un 
respaldo del 59% de la población.



Potencial mercado para empresas españolas 
Ciencia e Infraestructura:

• Fondos para ampliar la red de banda ancha; 
• Proyectos de transporte; 
• Mejoras a la seguridad fronteriza y la respuesta a emergencias;
• Proyectos de eficiencia energética;
• Modernización de instalaciones militares; 
• Proyectos de desarrollo comunitario, 
• Mejoras a los servicios de agua potable en zonas rurales y en áreas 
afectadas por sequías. 

Ayuda social:

• 40.000 millones de dólares para ampliar los beneficios de desempleo en 2009. 

• Se amplía de 24 a 46 semanas el período de subsidios para desempleados. En 
estados con altas tasas de desempleo se extiende a 59.

• 24.700 millones de dólares para subsidiar durante nueve meses la cobertura 
médica de quienes pierden sus empleos.



Recortes y créditos tributarios:

• Para quienes compren vivienda por primera vez, 
• Para familias de escasos recursos, 
• Por la compra de vehículos, camionetas, y motocicletas
• Para familias con niños pequeños y ingresos bajos, para matriculas 
universitarias 

Comercio Internacional: Incluye una versión diluida de la cláusula 
"Buy American", que exige, salvo algunas excepciones, el uso de hierro, 
acero y productos manufacturados en Estados Unidos en las obras de 
infraestructura financiadas por el plan. 

Potencial mercado para empresas españolas 



AHORA es un buen momento para estar en EE.UU.:
Las empresas españolas deben aprovechar este momento para el inicio de 

actividades de creatividad y prospeccion de mercados, hay que innovar para
mejorar la competitividad empresarial.

Acción: La innovación no es un sustantivo, sino un verbo. No se trata de 
realizar complejos análisis estadisticos o de mercado para conseguir una

hipótesis. Hay que realizar acciones concretas. 

Personas reales: No tenemos que hacer productos/servicios para personas 
de laboratorio. Tenemos que entrar en el entorno real de la persona para

entender sus necesidades. 

Colaboración: Un equipo trabaja mejor cuando está formado por distintos
perfiles con un objetivo común. 

Iniciativa: Finalmente se necesita ser valiente para apostar por soluciones no 
desarrolladas todavía.



Toda empresa debe estar dispuesta a cambiar; sólo podrán prosperar 
aquellas con verdadera pasión por el aprendizaje y por la adaptación.

La riqueza del futuro se generará en aquellas organizaciones que puedan 
proporcionarle al mercado productos nuevos, creativos y 

revolucionarios, ideados por la imaginación humana.

Para mantener el liderazgo, es necesario cuestionar los procesos de mejora 
introducidos en los años 80, y dedicarse a romper moldes y reinventar.

Liderazgo y renovacion

AHORA es un buen momento para estar en EE.UU.:



Actitud del lider

1. Tener claras las prioridades, delegar, saber dejar para otros lo que no 
es objeto de su trabajo.

2. Saber moverse en la red. Utilizar los recursos de su red de contactos.

3. Siempre positivos, constructivos, no caer en el negativismo, en el 
pesimismo.

4. Win-win. Crear sinergias y colaboraciones en las que ambas partes 
ganan claramente

5. Crear un modelo de negocio sencillo, claro, sostenible. Con pocas 
complicaciones

AHORA es un buen momento para estar en EE.UU.:



EmpresasEmpresas espaespaññolasolas
con con laslas mirasmiras puestaspuestas en EE.UU en EE.UU 



Empresas españolas con las miras puestas en EE.UU

Iberdrola: Con una posicion consolidada con la compra de Energy East en el 
2007, Iberdrola suministra energia a los estados de Nueva York, Maine, 
Connecticut, y Massachusetts 

Abengoa, Union Fenosa y Enerthink: Las grandes empresas del 
sector han empezado a abrir filiales en los Estados Unidos a la espera de 

nueva legislacion que beneficie la proliferacion de este negocio.

Ferrer Therapeutics: Grupo farmaceutico que ha optado recientemente
por implantarse en Nueva Jersey com Ferrer Therapeutics para distribuir sus
productos en EE.UU.



Empresas españolas con las miras puestas en EE.UU

Sector vino: Es el momento de introduc ir vinos de c a lidad a  p rec ios
asequib les. El rango de vinos de los $10-$20 ha  tenido un espec ia l 
inc remento en los ultimos meses.

Tecnología, organizacion de eventos, audiovisual, y 
aplicaciones para internet: Estos sec tores estan en a lza y son 
muc has las empresas españolas que estan intentando hac erse un huec o en 
el merc ado americ ano. Ejemp los c la ros de exito son: Wonderland  Group , 
Globa l Events, Co-Efic iente…etc .

Firmas relevantes en el sector moda (David Delfin, Pepe
Botella, Desigual…ect.): En un momento complicado para el consumo
son muchas las firmas españolas de moda que apuestan por el mercado
americano. Zara y Tous siguen su expansion constante.



THE SPAIN – US CHAMBER OF COMMERCE 



La Cámara

� Fundada en 1959, este 2009 celebramos nuestro 50 

Aniversario

� Organización estadounidense sin ánimo de lucro

� Foro privado para la promoción de las relaciones

empresariales entre España y EEUU

� Promociona el comercio y la inversión bilateral

� Más de 400 empresas asociadas

� Miembro de la Cámara Europea Americana de Comercio



Nuestra Misión

� Fomentar el comercio y la inversión entre ambos países

� Impulsar y reforzas las relaciones entre empresarios y profesionales

de España y Estados Unidos

� Crear un foro para el intercambio de información e ideas

� Facilitar la relación entre nuestros socios y los miembros de: 

– La comunidad empresarial España – Estados Unidos

– Agencias gubernamentales

– Asociaciones profesionales



Servic ios
� Informac ión Empresaria l:

– Contac tos empresaria les
– Direc torios de empresas
– Informac ión legal
– Informac ión ec onómic a y financ iera

� Asistenc ia Empresaria l:
– Apoyo en tareas de promoc ión
– Oportunidades public itarias en public ac iones e internet
– Servic ios de referenc ia de las empresas asoc iadas
– Bolsa de trabajo



Servic ios
� Servic ios:

– Listados de intermediarios c omerc ia les, estadístic as e 
informac ión aranc elaria

– Realizac ión de estudios de mercado
– Organizac ión de misiones c omerc ia les
– Servic io de Agenc ia ante la  FDA
– Informac ión sec toria l

� Visado J-1 – Programa de Interc ambio Profesional:
– Estudiantes: 3 meses- 12 meses
– Profesionales: Hasta 18 meses



Servic ios

Public ac iones:

– Revista bi-anual “ Spain: The Business Link”

– Direc torios Empresaria les

– Guias de c omerc io e inversión: Importing Food 
into the U.S., Visas & Work Permits in the USA



Servic ios

� Seminarios, Conferencias y Eventos de Networking:

– Seminarios legales y financieros
– Presentaciones empresariales
– Recepciones y comidas para asociados
– Encuentros empresarials
– Cena de Gala Anual



Eventos

Enc uentros
Empresaria les

Junta General Rec epc iones de 

Negoc io



Cena de Gala Anual
“ Business Leader of the Year Award”



“ Yound Entrepreneur Award”



Asistencia
Empresarial

Encuentros

Servicios 
laborales

Informacion

Contactos Empresariales

Oportunidades Comerciales

Promoción

Servicio de Referencia

Seminarios y 
conferencias

Comidas de negocios

Encuentros
empresariales

Cena de Gala 

Comercio e inversion

Legal y Financiera

Empresarial

Publicaciones

Programa de 
Intercambio

Bolsa de trabajo

Por qué asoc iarse



Empire State Building
350 Fifth Avenue, Suite 2600 New York, NY 10118

Tel: (212) 967-2170    Fax: (212) 564-1415
E-mail: info@spainuscc.org

www.spainuscc.org

THE SPAIN – U.S. CHAMBER OF COMMERCE
CAMARA DE COMERCIO DE ESPAÑA – ESTADOS UNIDOS

MUCHAS GRACIAS


