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Nota editorial

Este documento tiene un proposito estratégico y orientativo. No sustituye asesoramiento juridico, fiscal o
regulatorio individualizado en Estados Unidos ni en el pais de origen del proyecto.

01. Por qué una ruta de 30 dias cambia el resultado

La mayoria de los proyectos de expansion a Estados Unidos no fracasan por falta de ambicion,
sino por falta de secuencia. Se mezclan decisiones societarias con decisiones comerciales, se
inicia la captacion sin haber definido la estructura, o se asume que abrir una empresa equivale
a estar listo para operar.

Una ruta de 30 dias no pretende resolver todo en un mes. Pretende ordenar el proceso para que,
en cuatro semanas, el promotor tenga claridad estratégica, documentacion suficiente, criterios
de coste y una base sélida para ejecutar con menor friccion.

Objetivo del primer mes

e Confirmar si el mercado y el momento justifican la entrada.
¢ Elegir una estructura operativa razonable.
* Preparar la documentacion que da seriedad ante bancos, partners, abogados y potenciales clientes.

 Reducir improvisaciones costosas en fases posteriores.

02. Antes de empezar: qué significa realmente expandirse a
EE.UU.

Expandirse a EE.UU. no es solo registrar una LLC o abrir una cuenta. Significa tomar decisiones
coordinadas sobre territorio, modelo de entrada, fiscalidad, forma de contratar, gestiéon
comercial y narrativa de proyecto.
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Dependiendo del sector, la fase inicial puede implicar presencia comercial sin implantacion
fisica, una estructura ligera para probar mercado, o una entrada mas completa con equipo
local, licencias, acuerdos de distribucién o inversion directa.

Por eso, antes de mover un solo documento, conviene responder cinco preguntas esenciales.

Pregunta clave Qué debe quedar claro

¢Para qué entra la Venta, implantacion, captacion de inversion, expansion
empresa? de marca o estructura migratoria.

¢Donde tiene sentido Estado, ciudad y ecosistema adecuados para el sector y el
empezar? presupuesto.

¢Qué intensidad Representacion comercial, socio local, equipo propio,
operativa requiere? filial o vehiculo instrumental.

¢Qué riesgo se puede Horizonte temporal, inversion disponible, costes fijos y
asumir? margen de maniobra.

;Qué debe verse desde . .

;Sera'? Un proyecto serio, coherente y bien documentado.

03. Semana 1 - Diagndstico estratégico y modelo de entrada

Dias1a7

La primera semana debe dedicarse a definir el encaje real del proyecto. Aqui se decide si la
entrada debe hacerse de forma directa, progresiva o mediante una fase previa de validacion.

1. Analizar el punto de partida

Estructura actual del negocio, experiencia internacional, activos disponibles, capacidad
financiera y objetivos del promotor.

2. Priorizar el mercado inicial

No se entra en Estados Unidos en abstracto. Se entra por un estado, una ciudad y un nicho de
mercado concretos.

3. Elegir el modelo de entrada

Venta remota, presencia comercial, partnership local, distribuidor, filial operativa o
combinacion escalonada.

Entregables minimos al cierre de la semana 1

* Diagnostico estratégico del caso.
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* Mapa de opciones de entrada.
* Seleccion de territorio prioritario.

* Hipdtesis inicial de estructura y presupuesto.

04. Semana 2 - Estructura legal, fiscal y documental

Dias 8 a 14
La segunda semana se centra en construir la arquitectura del proyecto. Una expansion seria

necesita una estructura que sea comprensible, defendible y operativamente util.

1. Definir el vehiculo societario adecuado

La estructura debe responder al tipo de actividad, al perfil de los socios, al nivel de riesgo y a la
necesidad de atraer inversion o contratar personal.

2. Revisar la légica fiscal y de flujos

No se trata solo de impuestos. Se trata de como circulara el dinero, donde se generara margen,
como se justificara la operativa y qué documentacion serd exigible.

3. Preparar documentacién de soporte

Resumen ejecutivo, plan de negocio, estructura de costes, cronograma, documentos societarios y
narrativa corporativa consistente.

Seiial de profesionalidad

* Cuando abogados, fiscalistas, bancos o partners revisan un proyecto internacional, la primera impresion
no depende del discurso; depende del orden documental y de la coherencia interna.

05. Semana 3 - Operacion, mercado y primera traccion

Dias 15a 21

La tercera semana conecta la estructura con el mercado. Aqui debe quedar claro cémo se va a
vender, a quién, con qué propuesta de valor y con qué secuencia de implantacion.

Propuesta de valor Canales de entrada Operacion inicial

Adaptar el mensaje al mercado Definir si la traccion inicial Determinar recursos minimos:
estadounidense, evitando vendrd por alianzas, captacion soporte administrativo, atencion
traducciones literales o promesas  directa, referrals, representacion comercial, cumplimiento basico y
imprecisas. comercial o eventos sectoriales. reporting.
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En esta fase conviene también estimar un presupuesto de arranque razonable. No como cifra
decorativa, sino como herramienta para tomar decisiones sobre ritmo, alcance y prioridades.

Qué debe salir de 1a semana 3

* Mensaje comercial claro.
* Canales de acceso al mercado priorizados.
* Presupuesto inicial defendible.

* Cronograma operativo de los siguientes 60 a 90 dias.

06. Semana 4 - Presentacion, validacion y puesta en marcha

Dias 22 a 30

La cuarta semana tiene una funcion decisiva: convertir un proyecto disperso en un proyecto
presentable. Es el momento de validar con terceros, corregir inconsistencias y dejar preparada
la salida.

1. Revisar coherencia integral

El relato estratégico, la estructura elegida, el presupuesto y el cronograma deben sostenerse
entre si.

2. Preparar documentos de presentacion

Deck ejecutivo, resumen del proyecto, plan de negocio o dossier de implantacién, segun la
naturaleza del caso.

3. Activar a los actores clave

Abogados, fiscalistas, bancos, partners, recruiters, desarrolladores o asesores locales, segun el
alcance del proyecto.

Resultado esperado al dia 30

 Un proyecto ordenado, entendible y defendible.
* Una hoja de ruta clara para la fase de ejecucién.

 Material suficiente para abrir conversaciones serias con terceros.

07. Errores frecuentes que destruyen credibilidad

* Abrir una sociedad sin haber definido para qué se va a usar realmente.
* Elegir el estado de entrada por moda o por coste aparente, sin 16gica de negocio.

* No preparar documentacion corporativa minima antes de buscar partners o financiacion.
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* Confundir expansion comercial con mudanza personal o con un simple tramite migratorio.
* Lanzarse al mercado sin presupuesto de arranque ni calendario de prioridades.

La credibilidad internacional se construye rapido, pero también se pierde rapido. En entornos
exigentes, improvisar sale caro porque obliga a rehacer documentos, renegociar estructuras y
corregir mensajes cuando ya se ha expuesto el proyecto.

08. Checklist ejecutivo final

Estado Punto de control Observacion

Expansion comercial,
OK Objetivo de entrada definido inversion, implantacion o
estructura hibrida.

Estado y ecosistema
OK Territorio prioritario elegido alineados con sector y
recursos.

Venta directa, partner local,

OK Modelo de entrada validado filial o fase piloto.

Con soporte profesional

OK Estructura legal preliminar decidida adaptado al caso.

OK Ldgica fiscal y de flujos revisada Sin contradicciones basicas.

Con criterio operativo y

OK Presupuesto de arranque estimado
margen razonable.

Resumen, dossier o plan de

OK Documentacion ejecutiva preparada .
negocio.

Con responsables y

OK Siguientes 60-90 dias calendarizados .
prioridades.

09. Como puede ayudarte Xpert Horizon

En Xpert Horizon trabajamos con un enfoque modular y ejecutivo. Eso nos permite acompafar
tanto a empresarios que necesitan una primera validacion estratégica como a proyectos que
requieren plan de negocio, arquitectura internacional y acompafiamiento en implantacion.

Tres formas habituales de intervencion

* Servicio Express: diagndstico estratégico y hoja de ruta inicial.
* Servicio Estratégico: plan de negocio internacional completo y documentacién profesional.

* Acompafiamiento Premium: coordinacion integral con actores técnicos y legales para ejecutar el proyecto.
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Cuando la expansion exige credibilidad ante despachos, fiscalistas, inversores o partners, el
valor no estd solo en hacer tramites: estd en presentar un proyecto con criterio, estructura y
narrativa empresarial.

y

@ Horizon

M2 Xpert

¢Quieres convertir esta ruta en un plan real de implantacion?

Xpert Horizon ayuda a empresarios, emprendedores y despachos a estructurar procesos de expansion
internacional con una metodologia seria, modular y orientada a resultados.

Solicita una conversacion estratégica con Xpert Horizon

www.xperthorizon.com

Documento preparado para descarga web, distribucién profesional y publicacién digital.
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