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COMPETIDORES EN ESTADOS
UNIDOS



COMPETIDORES EN ESTADOS
UNIDOS



TABLA DE CONTACTOS 
De acuerdo a la investigación y al uso de la herramienta Botsol, se realizó la búsqueda del mercado potencial para Lemuu en las tres

ciudades más grandes de Texas: Houston, Dallas y San Antonio.



En este caso se filtró y se agregó la información del nombre de la marca, dirección, página web, rating y reviews (obtenidos de los
usuarios en google maps).



 La palabras utilizadas :“farmers market”, mercados orgánicos, “food market”, “organic food market”



La estrategia de distr ibución que se considera más viable para los productos dentro
del  mercado es mediante la venta en l ínea de los mismos,  ya que este es el  canal  de
distribución más fuerte que tienen en Estados Unidos y a la vez es uno de los más
demandados por el  mercado potencial .






ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACIÓN

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Estrategia para introducir el
producto en el  mercado

La estrategia que se busca crear para la promoción de la marca Lemuu en Estados Unidos
está basada en una estrategia conjunta de redes sociales y promoción de los productos con

la diferencia en los genes 2A2 de la leche en los productos y sus diferentes beneficios



Lista de precios de exportación 

El método pricing consiste en determinar el precio del producto en el mercado con base a un precio
definido en el mercado, se busca identificar la utilidad que nos permite el mercado. Se necesita descontar

los gastos relacionados con la logística internacional para que nos dé una referencia del precio del
producto en su planta de origen. 



Brasuca ofrece productos de alto valor por lo que estamos diferenciados de la competencia, es por eso

que creemos conveniente usar el método de pricing.



Herramienta de gestión de relaciones centrada en las ventas que
satisface a equipos de todos los tamaños.  Con más 95,000
clientes de pago en 179 países,  los equipos de ventas valoran el
diseño senci l lo y potente de este CRM que prioriza la faci l idad
de uso por encima de todo.  

Pipedrive 

01

02

03

 Hubspot es una plataforma CRM con todas las
integraciones y los recursos que necesitas para
conectar tus equipos de marketing,  ventas,
gestión de contenido y servicio al  cl iente.  

Hubspot

Este concepto se basa en establecer una red de contactos
profesionales que permita dar a conocer un negocio,  los
productos o servicios que se ofertan,  el  perf i l  profesional  de
una persona,  entre otras características particulares de una
empresa o profesional  independiente.

Networking 

Herramientas de venta



Ferias 



Ruta del producto
La ruta que se hará para llegar al mercado Estadouidense inicia en el estado de Tabasco, Ciudad Villahermosa donde los

productos son producidos, después se enviará por medio terrestre a Houston, Texas, donde pasará por la frontera de
Tamaulipas. El cual tardará 3 días aproximadamente en llegar a su destino y recorrerá 1,940 km.



Normas Oficiales 



Restricciones Arancelarias 



Restricciones No Arancelarias 



Restricciones No Arancelarias 



Cubicaje



Cubicaje



Cubicaje



Cubicaje



Legal

Contrato de compra venta:

Contrato de transporte:  

Arbitraje internacional: 

El contrato de compraventa internacional es un acuerdo entre un comprador y un vendedor en países distintos. La globalización ha
hecho que la compraventa internacional se convierta en un habitual en las empresas, puesto que es la forma que tienen de

internacionalizarse y operar por todo el mundo.

El contrato de transporte de mercancías es aquel documento mediante el que una parte (el porteador) se
obliga ante la otra parte (el cargador), con un precio acordado, a transportar de un origen a un destino una

mercancía para dejarla en manos del destinatario en el lugar y las condiciones negociadas. 

El arbitraje internacional se puede utilizar para resolver cualquier disputa que se considere
“arbitrable,” un término cuyo alcance varía de estado a estado, pero que incluye la mayoría de las

disputas comerciales.



Conclusiones
Actualmente la producción de leche en los Estados Unidos se encuentra como el  principal  productor
de leche del  mundo,  esto es posible debido a que se produce leche en todo el  país .  Por otro lado,
Estados Unidos destaca como el  país en el  que se registra el  mayor número de innovaciones lácteas
la leche de vaca sigue siendo la más consumida de forma regular a nivel  mundial ,  concretamente por
el  85% de consumidores.  

Más que una posición en el  mercado de Estados Unidos se busca encontrar la opción ideal   para el
desarrol lo de experiencia internacional  para Lemuu, esto para ayudar a la empresa a ser más
competitiva en el  mercado más grande y con más oportunidad para desarrol lar más habi l idades y
capacidades primero en el  mercado americano para después explorar otros países.






Recomendaciones
Empresa

En conjunto el equipo concluye que una observación para la empresa es tener más presente la misión y visión de la misma, así como
tener más claro su enfoque para la exportación.



A la vez, recomendamos mejorar la estructura y conocimiento organizacional de la empresa, ya que esto es la base para seguir
creciendo y funcionando de una manera mucho más eficaz, brindando con esto un mejor servicio y calidad de sus productos.



Producto

El equipo considera que la empresa debería de contar con las fichas técnicas de cada uno de sus productos ya que en base a estos
se pueden dar a conocer los mismos en otros mercados o con posibles consumidores. 



A su vez consideramos que la empresa debería investigar con respecto a la creación de un yogurt de la marca ya que durante la

investigación se encontró que la tendencia por el consumo del mismo seguirá incrementando en los próximos años.



Mercado
Gracias a los resultados de nuestra investigación acerca del mercado de Estados Unidos, logramos darnos cuenta que la producción

de leche en este país se encuentra en el puesto número 1 de productores de lácteos en el mundo; es por esto que escogimos este
país debido al gran potencial que tiene para el crecimiento y posicionamiento de la marca.








Recomendaciones

Comercialización
 Recomendamos a la empresa tomar en cuenta los canales de distribución como Amazon y plataformas en línea para la venta de sus productos. Por otro

lado, creemos que es importante realizar un plan de marketing, este con la finalidad de llegar a su público objetivo, aumentar y fidelizar su base de clientes
y mejorar la rentabilidad de la empresa. 



Logística

Se recomienda a la empresa explorar opciones con otros proveedores que ofrezcan la opción de cajas personalizadas, buscando maximizar las piezas por
cajas y por pallet. 



Legal

Es necesario tener conocimiento de los contratos y documentos que se requieren para realizar la exportación de sus productos. Consideramos que la
empresa siempre cuente con una persona experta en estos temas, así como un abogado que los guíe y conozca de los movimientos y las operaciones que

se tienen que realizar en cada uno de los obstáculos. 
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