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INTRODUCCION

El presente trabajo trata sobre la propuesta de creaciéon
de un area 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 b,
corporativa, estructurando diferentes estrategias que

permitan alcanzar los objetivos propuestos a corto,
mediano y largo plazo.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se decide realizar una investigacion para
identificar los factores que influyen como
obstaculos en la empresa al no contar con esta
area para estar en un mercado competitivo en el

sector industrial y alimentos.
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OBJETIVOS

Objetivo General

Proponer la creacion
del area de mercadeo
para la empresa Don
Sabor ubicada en la
ciudad de Cal..

Objetivos Especificos

*Diagnostico de la situacion actual de
la empresa Don Sabor en la ciudad
de Cali.

|dentificar los procesos para el area
de mercadeo en la empresa Don
Sabor de la ciudad de Cali.

*Proponer un plan de accion con las
estrategias para la empresa Don
Sabor en la ciudad de Cali.
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MARCO TEORICO

Teoria del Marketing (Kotler & Armstrong)

El marketing tiene un propaosito 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 compresion que se le debe tener al cliente en cuanto a sus necesidades.

2. El diseio de las estrategias orientadas a las necesidades y deseos de los clientes.
3. definir la elaboracion de un programa de marketing que le genera valor cliente.

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

Teoria del Marketing Mix (McCarthy)

Esta teoria del marketing mix se destaca por la combinacion de cuatro variables muy
importantes para el cumplimiento de objetivos comerciales. Estas cuatro variables, son
conocidas como: producto, precio, distribucidon y comunicacion, variables que con el
tiempo se pueden adaptar segun el requerimiento de la empresa, todo esto con el fin de
cumplir con dichos objetivos.
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MARCO TEORICO

Teoria de Estrategias de Marketing (Ferrell & Hartline)

La planificacion de las estrategias es algo muy importante para el desarrollo de los planes
de marketing de cualquier compafia, 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 especificos 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 misién y metas organizacionales.
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MARCO CONTEXTUAL

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

nformacion general de la empresa.
Razon social: Industrias Don Sabor

Direccion: Calle 70 # 13 — 83 (Barrio Siete de
Agosto)

Nit: 4.671.536 - 9

Actividad: Produccion de materias primas e

Insumos para el sector de la panificacion y
reposteria.
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MARCO LEGAL

Decreto 410 de 1971
(Articulo 19, capitulo II)

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 demas documentos
relacionados con sus negocios o
actividades.

« Denunciar ante el juez competente la
cesacion en el pago corriente de sus
obligaciones mercantiles.

Abstenerse de ejecutar actos de
competencia desleal.

Resolucion 2674 de
2013 — Requisitos
sanitarios y BPM

Esta resoluciéon establece
los requisitos que los
comerciantes deben

cumplir para la realizacion

de actividades de,

+ fabricacion, procesamiento,

preparacion, envase,
almacenamiento,
transporte y distribucion.
comercializacion de
alimentos y materias
primas de alimentos.

Resolucion 5109 de
2005 — Etiquetado
de alimentos

Esta resolucion nos
indica los requerimientos
de rotulado y etiquetado,

gue deben cumplir las

materias primas o

alimentos envasados
para el consumo humano,
todo esto evitando que se

presente informacion o

contenido no adecuado
para los consumidores de

dichos productos.
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METODOLOGIA

El presente trabajo de investigacion el desarrollo se basa
en un estudio de tipo descriptivo.

De acuerdo con lo anterior, en este estudio de
Investigacion se utilizara un método de cualitativo.

De acuerdo con el area de investigacion de la facultad de
ciencias empresariales, se considera que este trabajo de
Investigacion se enfoca en la linea de Competitividad y
Desarrollo Regional.
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RESULTADOS OBTENIDOS

Diagnostico de la situacion actual de la empresa Don Sabor en la ciudad de Cali.

Analisis de la competencia.

DON SABOR

LEVAPAN

FRUSABOR

CALI SABOR

éQuiénes son?

Empresa calefia, dedicada a la
produccion y comercializacion de materias
primas para panaderia y pasteleria.

Empresa multilatina de origen
colombiano, donde elaborany
comercializan insumos alimenticios para
sectores de panaderia, gastronomia,
agroindustrial, asi como alimentos para el

Produce y comercializa
insumos para la industria
panificadora y de reposteria, de
igual forma representa productos
alimenticios de compaiiias a nivel

Empresa dedicada a la
produccion y distribucion de productos
para el drea de la panificacién.

hogar. nacional e internacional.
1. Esencias 1. Bizcocheria (esencias, polvo para | 1. Reposteria y pasteleria 1. Esencias
2. Rellenos y glaseados (pifia-fresa) hornear, colorantes) (bizcochuelo, colorantes, | 5. Glaseados
3. Polvo para hornear 2. Panaderfa (levadura y harinas) aditivos, rellenos de 3. Rellenos de frutas
3. Rellenos y cubiertas frultas,)JaIeas, merengones 4. Colorantes y emulsionantes
(mermeladas, productos de v glass
bortafolio d azdcar, frutos y secos) 2. Panaderia (esencias,
ortatolio de 4. Salsas y aderezos polvo para hornear,
Productos nucleos para panificacion
y colorantes)
Precio de Productos Medio-Alto Alto Medio-Alto Bajo
Trayectoria 18 afios de trayectoria en el 70 afios de trayectoria en el 27 afios de trayectoria 12 afios de experiencia en
mercado mercado en el mercado el mercado

Canales de
Comunicacion

Pagina web: NO
Facebook: 85 seguidores
Instagram: 72

YouTube: NO

Pagina web: SI

Facebook: 42.000 seguid.
Instagram: 25.000 seguid.
YouTube: 2.480 suscriptores

Pagina web: SI
Facebook: 84 seguid.
Instagram: 487 segui.

YouTube: 25 suscrip.

Pagina web: SI
Facebook: 80 seguidores
Instagram: NO
YouTube: NO
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RESULTADOS OB TENIDOS

Diagnostico de la situacion actual de la empresa Don Sabor en la ciudad de Cali.
Analisis del sector.

ASPECTOS GRADO ANALISIS

En la industria de insumos para panificacion se encuentran
empresas y compafiias con larga trayectoria en el mercado como Levapan, la
cual estd posicionada y abarca gran parte de participacion en el mercado.
Contiene diferentes actividades de captacion de mercado y clientes, sus

productos se venden y se distribuyen a nivel nacional e internacional, generando
Rivalidad entre los Competidores. Alto una cultura realmente competitiva.

La industria de panificacion y reposteria es una categoria en la cual,
las pequefias, medianas y emprendimientos han logrado potencializar este
mercado, con diferentes ideas y calidad en sus productos, detectando
oportunidades de negocio.

Amenazas de Nuevos Entrantes. Medio

Existe una gran superficie de proveedores de materias primas de
alta calidad en panificacion y reposteria, donde ofrecen acuerdos y estrategias
segun la capacidad de pago de la empresa, el cumplimiento y la categoria a la
que pertenecen.

Poder de Negociacion de los proveedores. Medio-Alto

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
atraccion y captacion por parte de ellos, bajo el estandar de calidad y beneficios

Poder de Negociacion de los Consumidores. Medio . -
en su vida diaria.

En el sector se identifican amenazas como las harinas industriales y
Amenazas de productos sustitutos Alto del hogar que contienen gran parte de los insumos que se venden, ofreciendo
mayor comodidad para el cliente y empresario en sus procesos de
transformacion.
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ANALISIS DOFA
DON SABOR

FORTALEZAS
Productos de alta calidad.
Experiencia de mas de 18 afios
en el mercado.

Amplitud de conocimiento en la

produccion de materias primas.
Incursionar en los nuevos
mercados, en los cuales la
empresa no ha llegado.

La posibilidad de poder tener
contacto directo con el cliente,
sin intermediario.

OPORTUNIDADES
Mercados por explorar.
Extension de la linea de
productos.

Retomar el mercado
internacional, mercado en
el que ya tuvo presencia.
Mayor posicionamiento
en redes sociales.
Distribucion propia de los
productos.

AMENAZAS

1. Competidores fuertes en el
mercado, con un gran
posicionamiento de marca
y distribucion del
producto.

2. No se tiene comunicacion
directa con el cliente.

3. Las redes sociales no
tienen peso en las ventas
de la marca.

4. Los principales
compradores estan
optando por producir sus
propias materias primas.

5. Factores politicos y
sociales.

ESTRATEGIAS FO
F4-01 Busqueda de clientes
en la ciudad de Cali y
municipios aledafios.

F1-O2 Mantener los altos
estandares de calidad en cada
linea 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-Al Llegar a competir en
nuevos mercados donde otras
compafiias tienen presencia.

DEBILIDADES
Falta de estrategias para el
reconocimiento y
posicionamiento de la marca.
Poca actividad en las redes
sociales.
Poca capacidad de responder a
una mayor demanda de
productos.
No tener una ruta de
distribucion constituida.
Servicio al cliente.

ESTRATEGIAS DO
D1-01 Establecer estrategias
de reconocimiento y
posicionamiento en base a la
calidad de los productos en
nuevos mercados.

D2-04 Actividad constante en
redes sociales, dar a conocer
los productos de Don Sabor e
interactuar con los
consumidores.

D4-05 Construir un canal de
distribucion directo con el
consumidor.

ESTRATEGIAS DA
D1-Al 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 lineas de
comunicacion con el cliente y
poder saber sus observaciones
y mejoras.

RESULTADOS
OBTENIDOS

Diagnostico de la situacion
actual de la empresa Don
Sabor en la ciudad de Cali.

ANALISIS
DOFA
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RESULTADOS OB TENIDOS

Identificar los procesos para el area de mercadeo en la empresa
Don Sabor de la ciudad de Cali.

PROCESOS DEL AREA DE MERCADEO NOMBRE DE LOS PROCESOS

Posicionamiento del mercado
Servicio al cliente

Postventa

Estrategias de Marketing
Fijacion de precios
Distribucion de productos
Publicidad de marca

Diseno del producto

O 00 N O U1 & W N =

Diseno de la Pagina Web
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o

Estrategia de contenido

=
Y

Ventas
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Don Sabor en la ciudad de Cal..

RESULTADOS OBTENIDOS

Proponer un plan de accion con las estrategias para la empresa

Categoria Objetivo Estrategia Accionas Encargado PlazaiTiempo Presupuesto Indicadores
Implementacon del area | Defini esirategias Diserar |a organizacon de Mivel de paticiparisn de s ampress Industias
de mercaden ¥ para o desamaln de | 3083 08 Memadeo panizamn Don sabor en el depariamentn del Vale del

Proceso mejoramisnto en ks mercade, veras hrsas y rasponaat idates. de Cauca,
" cada puesto de irabao. R . . "
Intermo procesos intemas. pasicianamiento y P N Fropietario Large Plaze 32.500.000 Werilicar rimestralments la siluacien inanderna de
;n:::;n:cmm'\l:. dela I compaiia an bass 5 las ventas realzasdas,
Establecer Ajuslar b propusts de waar y Andlisk del rdfioo que se presentan en las redes
esfrategias que conmstiar oo ke o enbes soclakes
lagren posiconar la maedianie valoes Alcance an redes sookales calculando o ot e
- MEnca con s en Percepoiones ¥ pensamenios PErROnGs QU Wen S anuncks, ya sea & dan olo o
. : Pasicionar y hacer \a calidad del Euscanta posoonar la manca na
Fuﬁlc'qna_m ¥ reconocer |a marca en el producho § En r_m.nln A reconcomient mieracckn, que lanias pesonas acuden a las
reconocimiento de la | mercado y en la mente generande valar de la marca genarar Direcior de actividados de la marnca an edes y UG DRFSOTAs
marca. de los consumidores. For oira parie, haoer ﬁ:tn:;:;ugﬂm;:xiﬁ Bearketing Mediano Flazo 32.000.000 comgran a irawds de estos evenios
rm:.:.n:cccr o maroa Aaniaciin tn musns Fialzar snoussias, oon o d?'“f":' e praguntans 3
por medio de las e, OO i O rEOEs los usuarics sl se shenden famdlarizados con la
redes sockies. soclales y creackon de i marca
Fagina waeb de la compafia
Desamroliar Foriaedmienie de la (CF 3 (Cusiomer Profabiity Boone). Esia métrica nos
estralgias de publsdad, capiackan de I |3 csantickat o Qi o e U okEnte apana a o
recordac &n muaves clenies polenclales empresa, compardndois oon |a insersian gue ienemcs
E-1EIHEOE|'F:IJI'I1DE de rRtanifn por madic de ke redes au hacer para sati shaoenio
contscta, antes, durante Adedlzacitn de ks sociales ¥ recomendacknes Direclar de nadice de saiislaccién del diende: por medo de encoesias
Cliente ydespuss de 3 compra | jeqies die los ollenies aciuales, para Markating Mediano Flazo $1.500.000 die safisfacckn en s redes sockies de @ compailia
as] genarar na husns WO D 36 106 ChamEs decpits & & Ml amenisson
rentabiidad y o aumenio de ol drea g mercaden: Tolal clentes actuakes vs % de
P M O W, chemies orignados desde o marketing dgkal
Crear un canal especiioo
fpara el senicio posbaenia
Blsgueda de Fizpart muesinas on | ugares Revision frimestral del alcance de venta de los
rbas sty 2"“:”9‘”‘ iz la "'"""::“ productos de I3 marcs y poder identificsr sise
3 . anamenic. pan . . .
Garantizar fiabiidad v I :‘*I"g"':'l"“’"‘ T Y legan a mas lugares ¥ més consumidones con
- sludiar las s y
flexiblidad d= |a enfrega maneras de Ingrar una wenia direnta &l pasar del tiempo. .
. con una optira P — Terier presante a venia an Eropietario y Estudio de costes .y.Lquia:I dels mares &
Distribucion rentabikidad. compelidares que Ine, a= posibie qua lodavia mo  ppep yne gp base a nuevas actividades dz distribucion.
s venda on Ine, per . 3 I3
fegran b._.nnad el o At T disirbuciin Mediano Flazo $1.500.000
p.csencm en enidencias 0 meada y o
meercadi 105 USUSIDS &5 Do i e i
Bermi neen dando eie fpo de
e
Contabiizar cosias Bisgueda de nuevos Conclusiones del resulado conseguidos en o esiudo
Lograr sostenibdidad y de malerias primas y | PROVRDROONES DOM Mk Ananciern
. . peosibilcdades de primas de calidad RS ar k ot e acthes fjos, con o B o sedr ka
GI'EGIMIEI'ID.H amica NEnka Focad zar siud o firancienc eficiencia de b Smpness & la hors de consoguir ingresos
. . de Industrizs Don sabor. Disminur Cosios que bt pamita a la marca Fropletaric y For cada it
Financiero aumentar venlas e mizar uil dad Cantadar Corto Plazo. FR00.000 Foofacin acthe o= venlasiolal acivo fijo
Tleras en lbs redes socales Btargen neta. indicador de rentabiidad parm & empresa
¥ paging web Margan neto= U idad neladenios
Aumentar la paricpacicn Aralizar ¢ neercado Crir un BRURS vifE ngresos Iolaies
i mmereana, crecsr sl Drefinir chfetivas nggresas por productos o lindss de producios
. 5 < Crecmiemo de venfas, con a fomua. [venias do
porcentaje en la ndusiria Escuchar al clienie § e
Ventas Frants 2 ks compaidonss {Padir sugerencias a Fropielaria y Parinda acluakveias del periodo anleror) ivenlas del
& lravis de las verdas | 105 chontes Equipa de ventas perida anterior * 100
= ~ Larg:. Plaza 32.000.000 Carmglmiento oon ks otjelboes de venlas. (e en o
achaales. | g s quis san de g N
1 b pariods aciuaiinbjetio de verias) o 100
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CONCLUSIONES

Para el desarrollo de la propuesta de creaciéon de un Area 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 compafia, como
el posicionamiento, distribucion, publicidad y rentabilidad en sus ventas, estos
diagndsticos se llevaron a cabo por medio de una matriz DOFA, un analisis de la
competencia y del sector en el que se encuentra Don Sabor.

En la realizacion del segundo objetivo, se tuvieron en cuenta los procesos mas
importantes que realizan las compafias 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 compafiia y que vayan muy acordes a sus necesidades y su presupuesto, de esta
manera se lograron establecer 11 procesos los cuales seran la base del area de
mercadeo en Industrias Don Sabor.

Por ultimo estan los resultados obtenidos en el plan de accion de la empresa Industrias
Don Sabor, donde se tuvieron en cuenta los procesos mas importantes que contribuirian
a la mejora de la empresa en cuanto a su funcionamiento, mejora y rentabilidad,
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RECOMENDACIONES

La principal recomendacion para Industrias Don Sabor es dar
continuidad a las estrategias planteadas en esta propuesta de creacion
del area de mercadeo, el cual se diseno acorde a la necesidad de la
compafia.

Por otra parte, es importante entrar a competir con las empresas que
tienen mas presencia en el mercado, tener en cuenta las estrategias
planteadas para que la empresa tenga mas reconocimiento en el
mercado y un mejor posicionamiento en la mente de los consumidores,
esto seria un factor demasiado importante para potenciar la compaifiia

1.
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