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INTRODUCCIÓN

El presente trabajo trata sobre la propuesta de creación 

de un área de mercadeo para la empresa Industrias Don 

Sabor, con el fin de contribuir positivamente en la fase 

de crecimiento tanto en ventas, posicionamiento, 

reconocimiento de marca y mejorar la imagen actual 

corporativa, estructurando diferentes estrategias que 

permitan alcanzar los objetivos propuestos a corto, 

mediano y largo plazo.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se decide realizar una investigación para 

identificar los factores que influyen como 

obstáculos en la empresa al no contar con esta 

área para estar en un mercado competitivo en el 

sector industrial y alimentos.



OBJETIVOS
Objetivo General

Proponer la creación 

del área de mercadeo 

para la empresa Don 

Sabor ubicada en la 

ciudad de Cali.

Objetivos Específicos

•Diagnóstico de la situación actual de

la empresa Don Sabor en la ciudad

de Cali.

•Identificar los procesos para el área

de mercadeo en la empresa Don

Sabor de la ciudad de Cali.

•Proponer un plan de acción con las

estrategias para la empresa Don

Sabor en la ciudad de Cali.



MARCO TEÓRICO
Teoría del Marketing (Kotler & Armstrong)

El marketing tiene un propósito principal y es generar valor al cliente con el fin de 

obtener algo a cambio y de esta manera establecer relaciones estables con el cliente, se 

definen estos pasos:

1. La compresión que se le debe tener al cliente en cuanto a sus necesidades.

2. El diseño de las estrategias orientadas a las necesidades y deseos de los clientes.

3. definir la elaboración de un programa de marketing que le genera valor cliente.

4. Mantener las relaciones con el cliente por medio de métodos como la fidelización.

Teoría del Marketing Mix (McCarthy)

Esta teoría del marketing mix se destaca por la combinación de cuatro variables muy 

importantes para el cumplimiento de objetivos comerciales. Estas cuatro variables, son 

conocidas como: producto, precio, distribución y comunicación, variables que con el 

tiempo se pueden adaptar según el requerimiento de la empresa, todo esto con el fin de 

cumplir con dichos objetivos.



MARCO TEÓRICO

Teoría de Estrategias de Marketing (Ferrell & Hartline)

La planificación de las estrategias es algo muy importante para el desarrollo de los planes 

de marketing de cualquier compañía, sin importar el tipo de productos o servicios que 

ofrezca, teniendo en cuenta que no todas las organizaciones realizan estrategias de 

mercado de la misma forma, estas se componen de ciertos pasos específicos que se 

llevan a cabo para obtener un mismo resultado.

El plan de marketing resalta que las organizaciones desarrollen estrategias y planes de 

acuerdo con su misión y metas organizacionales. 



MARCO CONTEXTUAL

El presente trabajo de investigación se realiza en 
Colombia, ubicado en el departamento del Valle del Cauca, 
en el Municipio de Cali, específicamente en la comuna 7, 
barrio 07 de agosto.

Información general de la empresa.
Razón social: Industrias Don Sabor

Dirección: Calle 70 # 13 – 83 (Barrio Siete de 
Agosto)

Nit: 4.671.536 - 9

Actividad: Producción de materias primas e 
insumos para el sector de la panificación y 
repostería.



MARCO LEGAL
Decreto 410 de 1971 

(Articulo 19, capitulo ll)
Este articulo decreta a través de 6 
puntos las obligaciones que todo 
comerciante debe cumplir, para 
ejercer sus actividades 
comerciales.

• Matricularse en el registro mercantil.

• Inscribir en el registro mercantil todos 
los actos, libros y documentos respecto 
de los cuales la ley exija esa formalidad. 

• Llevar contabilidad regular de sus 
negocios conforme a las prescripciones 
legales.

•Conservar, con arreglo a la ley, la 
correspondencia y demás documentos 
relacionados con sus negocios o 
actividades. 

• Denunciar ante el juez competente la 
cesación en el pago corriente de sus 
obligaciones mercantiles. 

•Abstenerse de ejecutar actos de 
competencia desleal.

Resolución 2674 de 
2013 – Requisitos 
sanitarios y BPM

Esta resolución establece 
los requisitos que los 
comerciantes deben 

cumplir para la realización 
de actividades de, 

fabricación, procesamiento, 
preparación, envase, 

almacenamiento, 
transporte y distribución. 

comercialización de 
alimentos y materias 
primas de alimentos.

Resolución 5109 de 

2005 – Etiquetado 

de alimentos

Esta resolución nos 

indica los requerimientos 

de rotulado y etiquetado, 

que deben cumplir las 

materias primas o 

alimentos envasados 

para el consumo humano, 

todo esto evitando que se 

presente información o 

contenido no adecuado 

para los consumidores de 

dichos productos.



METODOLOGÍA

El presente trabajo de investigación el desarrollo se basa 

en un estudio de tipo descriptivo.

De acuerdo con lo anterior, en este estudio de 

investigación se utilizará un método de cualitativo.

De acuerdo con el área de investigación de la facultad de 

ciencias empresariales, se considera que este trabajo de 

investigación se enfoca en la línea de Competitividad y 

Desarrollo Regional.



RESULTADOS OBTENIDOS

DON SABOR LEVAPAN FRUSABOR CALI SABOR

¿Quiénes son?

Empresa caleña, dedicada a la 

producción y comercialización de materias 

primas para panadería y pastelería.

Empresa multilatina de origen 

colombiano, donde elaboran y 

comercializan insumos alimenticios para 

sectores de panadería, gastronomía, 

agroindustrial, así como alimentos para el 

hogar.

Produce y comercializa 

insumos para la industria 

panificadora y de repostería, de 

igual forma representa productos 

alimenticios de compañías a nivel 

nacional e internacional.

Empresa dedicada a la 

producción y distribución de productos 

para el área de la panificación.

Portafolio de 

Productos

1. Esencias 

2. Rellenos y glaseados (piña-fresa)

3. Polvo para hornear

1. Bizcochería (esencias, polvo para 

hornear, colorantes)

2. Panadería (levadura y harinas)

3. Rellenos y cubiertas 

(mermeladas, productos de 

azúcar, frutos y secos)

4. Salsas y aderezos

1. Repostería y pastelería 

(bizcochuelo, colorantes, 

aditivos, rellenos de 

frutas, jaleas, merengones 

y glass)

2. Panadería (esencias, 

polvo para hornear, 

núcleos para panificación 

y colorantes)

1. Esencias

2. Glaseados

3. Rellenos de frutas

4. Colorantes y emulsionantes

Precio de Productos Medio-Alto Alto Medio-Alto Bajo

Trayectoria 18 años de trayectoria en el 

mercado

70 años de trayectoria en el 

mercado

27 años de trayectoria 

en el mercado

12 años de experiencia en 

el mercado

Canales de 

Comunicación

Página web: NO

Facebook: 85 seguidores

Instagram: 72

YouTube: NO

Página web: SI

Facebook: 42.000 seguid.

Instagram: 25.000 seguid.

YouTube: 2.480 suscriptores

Página web: SI

Facebook: 84 seguid.

Instagram: 487 segui.

YouTube: 25 suscrip.

Página web: SI

Facebook: 80 seguidores

Instagram: NO

YouTube: NO

Diagnóstico de la situación actual de la empresa Don Sabor en la ciudad de Cali.

Análisis de la competencia.



RESULTADOS OBTENIDOS
Diagnóstico de la situación actual de la empresa Don Sabor en la ciudad de Cali.

Análisis del sector.
ASPECTOS GRADO ANALISIS

Rivalidad entre los Competidores. Alto

En la industria de insumos para panificación se encuentran 

empresas y compañías con larga trayectoria en el mercado como Levapan, la 

cual está posicionada y abarca gran parte de participación en el mercado. 

Contiene diferentes actividades de captación de mercado y clientes, sus 

productos se venden y se distribuyen a nivel nacional e internacional, generando 

una cultura realmente competitiva.

Amenazas de Nuevos Entrantes. Medio

La industria de panificación y repostería es una categoría en la cual, 

las pequeñas, medianas y emprendimientos han logrado potencializar este 

mercado, con diferentes ideas y calidad en sus productos, detectando 

oportunidades de negocio. 

Poder de Negociación de los proveedores. Medio-Alto

Existe una gran superficie de proveedores de materias primas de 

alta calidad en panificación y repostería, donde ofrecen acuerdos y estrategias 

según la capacidad de pago de la empresa, el cumplimiento y la categoría a la 

que pertenecen.

Poder de Negociación de los Consumidores. Medio

Alta demanda en la compra de productos e insumos para 

emprendimientos y hobbies de los consumidores se busca y se plantean 

opciones de acuerdo con lo que sugiera el mismo mercado, consiguiendo 

atracción y captación por parte de ellos, bajo el estándar de calidad y beneficios 

en su vida diaria.

Amenazas de productos sustitutos Alto

En el sector se identifican amenazas como las harinas industriales y 

del hogar que contienen gran parte de los insumos que se venden, ofreciendo 

mayor comodidad para el cliente y empresario en sus procesos de 

transformación.



RESULTADOS 

OBTENIDOS
Diagnóstico de la situación 

actual de la empresa Don 

Sabor en la ciudad de Cali.

ANALISIS 

DOFA

ANALISIS DOFA 

DON SABOR 

 

OPORTUNIDADES 

1. Mercados por explorar. 

2. Extensión de la línea de 

productos. 

3. Retomar el mercado 

internacional, mercado en 

el que ya tuvo presencia. 

4. Mayor posicionamiento 

en redes sociales. 

5. Distribución propia de los 

productos.  

 

AMENAZAS 

1. Competidores fuertes en el 

mercado, con un gran 

posicionamiento de marca 

y distribución del 

producto. 

2. No se tiene comunicación 

directa con el cliente. 

3. Las redes sociales no 

tienen peso en las ventas 

de la marca. 

4. Los principales 

compradores están 

optando por producir sus 

propias materias primas. 

5. Factores políticos y 

sociales. 

FORTALEZAS 

1. Productos de alta calidad. 

2. Experiencia de más de 18 años 

en el mercado. 

3. Amplitud de conocimiento en la 

producción de materias primas. 

4. Incursionar en los nuevos 

mercados, en los cuales la 

empresa no ha llegado. 

5. La posibilidad de poder tener 

contacto directo con el cliente, 

sin intermediario. 

ESTRATEGIAS FO 

F4-O1 Búsqueda de clientes 

en la ciudad de Cali y 

municipios aledaños. 

F1-O2 Mantener los altos 

estándares de calidad en cada 

línea de productos. 

F5-O5 Potenciar la venta 

directa de los productos Don 

Sabor y no depender de 

distribuidores. 

 

ESTRATEGIAS FA 

F2-A1 Sacar provecho de la 

trayectoria de la marca y poder 

establecerse en el mercado. 

F3-A4 Persuadir a los 

consumidores por medio de la 

calidad de nuestros productos 

e incentivar la compra de 

estos. 

F4-A1 Llegar a competir en 

nuevos mercados donde otras 

compañías tienen presencia.  

DEBILIDADES 

1. Falta de estrategias para el 

reconocimiento y 

posicionamiento de la marca. 

2. Poca actividad en las redes 

sociales. 

3. Poca capacidad de responder a 

una mayor demanda de 

productos. 

4. No tener una ruta de 

distribución constituida. 

5. Servicio al cliente. 

ESTRATEGIAS DO 

D1-O1 Establecer estrategias 

de reconocimiento y 

posicionamiento en base a la 

calidad de los productos en 

nuevos mercados. 

D2-O4 Actividad constante en 

redes sociales, dar a conocer 

los productos de Don Sabor e 

interactuar con los 

consumidores. 

D4-O5 Construir un canal de 

distribución directo con el 

consumidor. 

ESTRATEGIAS DA 

D1-A1 Mejorar la fuerza 

comercial y seguimiento de los 

consumidores para reducir el 

poder de la competencia. 

D2-A3 Establecer una 

estrategia agresiva en redes 

sociales, para hacerse conocer 

y promocionar los productos. 

D5-A2 Establecer líneas de 

comunicación con el cliente y 

poder saber sus observaciones 

y mejoras.   

 



RESULTADOS OBTENIDOS
Identificar los procesos para el área de mercadeo en la empresa 
Don Sabor de la ciudad de Cali.

PROCESOS DEL AREA DE MERCADEO NOMBRE DE LOS PROCESOS

1 Posicionamiento del mercado

2 Servicio al cliente

3 Postventa

4 Estrategias de Marketing

5 Fijación de precios

6 Distribución de productos

7 Publicidad de marca

8 Diseño del producto

9 Diseño de la Pagina Web

10 Estrategia de contenido

11 Ventas



RESULTADOS OBTENIDOS
Proponer un plan de acción con las estrategias para la empresa 
Don Sabor en la ciudad de Cali.



CONCLUSIONES
Para el desarrollo de la propuesta de creación de un Área de Mercadeo para la empresa 

Industrias Don Sabor, se llevaron a cabo tres objetivos muy importantes que pudieran 

contribuir a una mejora en los procesos que presentan debilidad en la compañía, como 

el posicionamiento, distribución, publicidad y rentabilidad en sus ventas, estos 

diagnósticos se llevaron a cabo por medio de una matriz DOFA, un análisis de la 

competencia y del sector en el que se encuentra Don Sabor.

En la realización del segundo objetivo, se tuvieron en cuenta los procesos más 

importantes que realizan las compañías en su estructura de mercadeo, con el fin de 

tener una mayor claridad en cuanto a lo que desea Don Sabor para sus procesos dentro 

de la compañía y que vayan muy acordes a sus necesidades y su presupuesto, de esta 

manera se lograron establecer 11 procesos los cuales serán la base del área de 

mercadeo en Industrias Don Sabor. 

Por ultimo están los resultados obtenidos en el plan de acción de la empresa Industrias 

Don Sabor, donde se tuvieron en cuenta los procesos más importantes que contribuirían 

a la mejora de la empresa en cuanto a su funcionamiento, mejora y rentabilidad, 



RECOMENDACIONES 
La principal recomendación para Industrias Don Sabor es dar 

continuidad a las estrategias planteadas en esta propuesta de creación 

del área de mercadeo, el cual se diseñó acorde a la necesidad de la 

compañía. 

Por otra parte, es importante entrar a competir con las empresas que 

tienen más presencia en el mercado, tener en cuenta las estrategias 

planteadas para que la empresa tenga más reconocimiento en el 

mercado y un mejor posicionamiento en la mente de los consumidores, 

esto sería un factor demasiado importante para potenciar la compañía
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