
DE MURCIA A MURCIA RD. 
(CALIFORNIA)

La Aventura Americana

FRANCESCO D. SANDULLI FRANCESCO D. SANDULLI 

UNIVERSIDAD UNIVERSIDAD 

COMPLUTENSE DE MADRIDCOMPLUTENSE DE MADRID
Julio 2010 Julio 2010 

FRIDAY MARKET – TICBIOMED - CEIMM



Índice

• ¿Por qué Estados Unidos?

• ¿Cómo entrar?

• ¿Quién ayuda?



¿Por qué Estados Unidos?

• Mercado Único Verdadero:
– Única moneda.
– Único idioma.

• Mayores economías de escala.
• Periodos de cobro más cortos.
• Ventajas fiscales.
• Demanda de tecnología más fuerte.
• Mayor volumen de capital riesgo.
• Fuertes incentivos públicos al desarrollo de la eSanidad: 

Health Information Technology for Economic and Clinical
Health Act y con The American Recovery and 
Reinvestment Act
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¿Por qué Estados Unidos?

Todo empezó en Murcia 



¿Por qué Estados Unidos?

• Aprender

• Vender

• Estar



¿Cómo Entrar?



¿Cómo Entrar?

• Conferencias:
– Seleccionar la conferencia: Científica o Profesional.
– Preparar una agenda.
– Preparar un “elevator pitch”.
– Preparar un “paper” académico.
– No ser tímido.
– Cultura de la tarjeta.
– Preparar ganchos de conversación.
– Gestión relacional profesional/Social. 
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¿Cómo Entrar?

• El elevator pitch:
– El producto: Qué es.

– Para: Clientes potenciales.
– Que hace: Beneficio principal.

– Como…: Principal competencia o referencia.



¿Cómo Entrar?

• El primer “elevator pitch” de Silicon 
Graphics:
– Estaciones de trabajo específicas.

– Para productoras de cine.
– Que integran fantasías digitales en el metraje 

de una película.

– No como IBM o SUN que no se comprometen 
específicamente con las necesidades del 
sector del cine.



¿Cómo Entrar?
• Reunión:

– Antes de la reunión:
• Horarios: 8 a 17. Reuniones a primera hora de la mañana.
• Fijar un objetivo, una agenda y una duración de la reunión. No más de 30 

minutos “Time is money”.
• Distribuir la agenda con anterioridad.
• Puntualidad. Los americanos consideran la falta de puntualidad una falta de 

respeto. Llamar o email en caso de retraso.
• En la propuesta definir claramente un alcance y fechas de entrega creíbles 

a negociar en la reunión.
• Estudiar la jerarquía dentro de la organización: Quién es el jefe inmediato de 

nuestro interlocutor. La decisión final suele tomarla alguien con el que no 
hablaremos en función de la información de nuestros interlocutores.

• Negociaciones en equipo no suelen ser frecuentes, no ir muchos a la 
reunión.

• Enviar la documentación con antelación (en inglés!) y tener una página web
preparada.

• Etiqueta: Normalmente la chaqueta no es utilizada especialemente en 
sector TIC y en la costa Oeste. En caso de duda llevar chaqueta y corbata 
guardada para estudiar en el último minuto la etiqueta.



¿Cómo Entrar?

• Reunión:
– Durante la reunión:

• Cultura de la tarjeta.
• NO tratar aspectos personales, sin embargo las conversaciones 

banales (tiempo, deportes, viaje, España) sirven para romper el 
hielo. En EEUU existe una clara separación entre social y 
profesional, formal e informal.

• Se da la mano (incluso a las mujeres), nunca abrazos o palmadas 
en la espalda.

• Desaconsejable llevar regalos.
• El objetivo de ambos es llegar antes o después a un contrato 

firmado.
• A pesar de ser menos formales en el trato, cuando se encuentra 

por primera vez a una persona se debe tratar de Dr, Mr, Ms, Mrs. 
• Usar con frecuencia Please y Thank You. 
• Dedicar 5 minutos a conclusiones.
• No abandonar la reunión sin un compromiso de acción



¿Cómo Entrar?

• Reunión:
– Después de la reunión:

• Enviar un mail de agradecimiento y de resumen de 
la reunión no más tarde de 24 horas, indicando los 
siguientes pasos y quién es responsable de los 
mismos. 



¿Cómo Entrar?

• Aspectos Legales – Los visados:
– Conferencia/ Viaje de prospección: visa waiver (3m)/ B1 (6m 

ampliable a12m).
– Abrir oficina conectada a España con un empleado que lleva al 

menos un año trabajando en la empresa: visa L1 (1 año 
ampliable a 7) – Fácil paso a green card.

– Abrir oficina no conectada a España o abrir con cualquier 
empleado: visa E2 (indefinida aunque periodo inicial de 2 a 5 
años, renovable):

• Inversión mínima 100.000 $ aunque no lo digan.
• Contrato de alquiler a largo plazo y capital invertido en riesgo (no 

en acciones o depósitos).
• Contratación de trabajadores americanos o con green card.
• Trabajadores de la misma nacionalidad de la empresa
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¿Cómo Entrar?

• Aspectos Legales: EB5 Visa para inversores extranjeros 
con solo una idea:
– Concesión de la green card.
– Cupo de 30.000 visas al año.
– Inversión mínima 1 millón de dólares (500.000 en ciertas 

regiones con altas tasas de desempleo).
– Creación de 10 puestos de trabajo. 
– Los senadores John Carry y Richard Lugar Polis ha propuesto 

en la Start-up visa Act la visa EB6 donde rebajar las condiciones 
a 250.000 dólares. Tras un año y haber obtenido 1.000.000 de 
dólares más en capital riesgo, ha creado 5 puestos de trabajo o 
ha generado ingresos por 1 millón de dólares.

– No todo lo que reluce es oro.



¿Cómo Entrar?

• Aspectos Legales – Necesidades de la 
empresa:
– Dirección (no valen apartados postales), 

cuenta bancaria y un número de teléfono.

– Requisitos adicionales dependiendo de la 
estructura: LLC o “C” corporation suelen ser 
las opciones más normales.



¿Quién Ayuda?

• Ayudas ICEX – Aprendiendo a Exportar
– Duración: 3 años.
– Importe Máximo: 125.000 euros cada año, en una o va rias 

operaciones. 
– Que se financia: Contra este importe la empresa pod rá

imputar el 100% de los gastos corrientes o de inver sión 
realizados en su proceso de internacionalización, e xcepto si 
se trata de inversiones inmobiliarias, en cuyo caso  se podrá
imputar únicamente el 80% de las mismas.

– Tipo de interés: Euribor a 6 meses más un diferencia l 
máximo del 1,05%.

– Amortización: 3 o 5 años, sin periodo de carencia.



¿Quién Ayuda?

• Ayudas ICEX – Establecimiento en el 
Exterior
– Duración: 3 años

– Importe Máximo: 75.000 €. 
– Que se financia: 35% gastos de 

constitución, promoción y defensa 
jurídica.



¿Quién Ayuda?

• Ayudas ICEX – Plan General de Promoción 
Exterior y Marcas
– Requisito: Inversión mínima anual 30.000 €.
– Duración: 3 años
– Importe Máximo: 100.000 €/año. 
– Que se financia: 35% gastos de Investigación de 

Mercado, Registro Propiedad Intelectual/ 
Homologación, Comunicación y RRPP, Ferias y 
Congresos, Presentaciones a Socios, Material 
Promocional, Publicidad, Asesoramiento, 
Patrocinios, Bolsas de Viaje.
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¿Quién Ayuda?
• Plataforma de Aceleración de empresas TIC – Acceso USA Instituto 

Tecnológico de Informática  – Valencia
– Fase I (mes 1-3): Asesoría -Coaching ‘Programa Aceleración 

Negocios’ – Metodología U. San Francisco (A distancia con 
apoyo local) 

– Fase II (mes 4-5)Revisión del modelo de negocio y business
plan

• Coaching por expertos de USF
• Consultoría local
• Revisión del modelo de negocio y business plan
• Coaching por expertos de USF

– Fase III (mes 6)
• Misión USA

• Coste: Empresa participante: 14.000 euros (*) + gastos viaje (**)
– Subvención:7.000 € + Aporte empresa: 7.000 €+ gastos de viaje



¿Quién Ayuda?
• AECEM-FECEMD, ICEX, Fundación Banesto y RED.es – Global Business 

Trip

– Visitas guiadas a empresas líderes como Google, eBay o Facebook, 
Zappos.

– Entrada y participación en la Expo Web 2.0 de San Francisco. 
– Programa específico para empresas interesadas en instalarse en el 

Valle, con reuniones cualificadas: entrevistas con inversores, partners
estratégicos, colaboradores, ... (esta opción queda reservada a 
aquellas empresas que lo soliciten y estarán sujetas a una pre-
selección por parte de un comité de las entidades organizadoras).

– Este viaje cuenta con un apoyo del 58% del coste de las Jornadas, por 
parte de ICEX y Fundación Banesto. RED.es soporta el proceso de 
capacitación anterior al viaje, siendo el Pabellón financiado al 100% por 
ICEX. 

– El coste para las empresas: 1.350€ (IVA incluido) + 815€ para aquellas 
empresas con programa específico. Este coste incluye: Desplazamiento 
y Alojamiento, transporte, visitas guiadas, entrada a la Expo Web 2.0, 
sesiones de capacitación para el viaje, personal de apoyo durante el 
mismo.
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ESTAIS SOBRADAMENTE PREPARADOS, 
SÓLO HAY QUE INTENTARLO

GRACIAS

sandulli@ccee.ucm.es


