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Consideraciones en la elección del modelo
Como partir haciendo negocios en EEUU?
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Entrar al mercado Americano
Vender productos y/o servicios en EEUU
Obtener mayor grado de conocimiento del negocio
Obtener mayor grado de visibilidad
Vender mejor

Precio
Servicio
Calidad de producto

Entender el canal de distribución
Fidelización 



EEUU nos ofrece acceso a sus 50 estados equivalente a:
Aun sigue siendo la economía mas grande del mundo con $14.7 Trillones GDP - $47.5 per cap GDP
Mas de 300 millones de habitantes
TLC con EEUU entró en vigencia enero 2004
Tercer destino mas importante
2113 empresas exportando a EEUU
1898 productos



1. Venta directa con fuerza de venta en Chile
• Facturación directa a entidad americana [no necesariamente cliente 
final]
•Ventas solo CFR, CIF

2. Venta a través de Intermediario en EEUU
•Facturación “no” directa al cliente final
•No necesariamente con la visibilidad de apertura de clientes ni 
márgenes
•Sin mayor control del cliente final

3. Venta a través de un Representante
•Con o sin exclusividad
•Con apertura y visibilidad total
•Estructura de comisiones





Nivel 2: Oficina propia con personal Chileno y/o Americano
Todo lo de nivel 1 pero con empleados residentes en EEUU 

5. Adquirir o invertir en una empresa ya existente 



Validación plan de negocio
Competitividad y capacidades productivas
Tamaño de la compañía [Ej Viña grande v/s pequeña]

Nivel de complejidad  servicio [Ej: Empresa pollos Miami, 
aceite oliva Atlanta, Pizzas Patagonia]

Grado de dificultad de operar [Ej: innovador sistema de alarma 
chileno]

Presupuesto
Administración [Capacidad en administrarlo adecuadamente]



Sector Forestal

Sector Agroindustrial

Sector pesquero

Sector Vitivinícola

Sector Frutícola



FASE 1: Operar desde Chile
Buscar  en EEUU el o las personas claves que 

tengan experiencia en el rubro en el cual estamos 
insertos…

Partir con visibilidad total y estructura de costos y 
comisiones abiertas 

Con un agente o representante de confianza
Operar con una estructura simple y de bajo costo 
Usar proveedores de servicio externo
Hacer visitas conjuntas a clientes con agente
Entender los que busca el cliente final….



……la venta o área comercial ha dado resultados….
FASE 2: Instalarse en EEU con un  “Federal ID
Number” equivalente al RUT en Chile

Solo si agrega valor a la operación
Acceso a servicios financieros o seguros mas 

competitivos que en Chile
Contar con un “Business/Tax advisor”

Elección de le entidad s registrar,  LLC, S Corp, C Corp. 
Estado, etc
Validación del modelo de operación
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