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Introduccion

En la actualidad, existen muchas organizaciones que no cuentan con un area de mercadeo
dentro de sus pilares fundamentales. Sin embargo, a lo largo de muchas investigaciones y
resultados se han dado cuenta que dicha area es de suma importancia para incrementar ventas,
generar rentabilidad y posicionamiento de la marca. Este es el caso de industrias Don Sabor,
quien se ha desempefiado en el mercado de materias primas e insumos para procesos operativos
en panaderia o pasteleria, dando a conocer la linea de sus productos empiricamente sin tener
estrategias de venta y de publicidad fundamentadas por un marketing mix apropiado.

La competencia de este tipo de mercado o sector cada vez es mayor y poco controlable
con las acciones que ha venido desarrollando Don Sabor, por eso, mediante este trabajo se tiene
como proposito la propuesta de creacion de un area de mercadeo y a futuro implementarla con
los resultados obtenidos durante la investigacion. Esto 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.

El presente trabajo, se elabora teniendo en cuenta las necesidades actuales de la empresa,
donde paso a paso se implementaran diferentes instrumentos como encuestas, analisis DOFA,
entre otros que permitan tomar decisiones y estrategias a implementar, de acuerdo con los

resultados obtenidos.



1. Planteamiento del Problema

1.1 Enunciado del Problema

Las MiPymes, en la actualidad son consideradas importantes y relevantes a nivel nacional
e internacional, porque se convierten en los pilares de la economia de un pais, donde representan
el 99% del nimero de empresas totales, identificando el 77% del empleo. (Ministerio de Trabajo,
2019)

En Colombia, las MiPymes son vistas como la columna sobre la que se soporta la
economia nacional. Segun el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el afio pasado
representaron el 40 % del Producto Interno Bruto (P1B) de Colombia (mas de 390 billones de
pesos producidos) y son el 80 % de las fuentes de trabajo en el pais. Esto quiere decir, que se
convierten en la primera fuente de trabajo, generando casi la mitad del PIB, donde se busca tener
éxito en el mercado colombiano. (Ministerio de Trabajo, 2019)

Es una tendencia que va en crecimiento y se mantiene, ya que los organismos territoriales
y nacionales, a lo largo de los afios han venido implementando ventajas comerciales y programas
de financiamiento, crédito, asesoria e informacion relevante para favorecer estas empresas,
logrando que puedan competir en el mercado nacional e internacional con precios en productos
aceptables acompariados de innovacién, donde impulsan su crecimiento en el mercado.

A nivel regional y local, se puede evidenciar la cantidad de empresas que se dedican o
estan categorizadas a este rubro en diferentes sectores como industrial, agropecuario, textil,
magquinaria y equipo, alimentos o que tienen un emprendimiento en marcha. Siendo un reto para
el mercado nacional, donde muchas empresas ya se encuentran posicionadas y reconocidas en un

mercado masivo.



En este caso, se encuentra Industrias Don Sabor que pertenece a este grupo clasificado
como las MiPymes, el cual nace como una oportunidad en el mercado el dia 08 de octubre del
2002 en la ciudad de Santiago Cali, por el empresario Jesus Evert Pefiafiel, quien se ha dedicado
en el sector de insumos y materias primas para panaderias, contando con amplio conocimiento y
experiencia en la elaboracion de dichos procesos, logrando participar en el mercado con
Industrias Don Sabor.

Dentro de la empresa se manejan las lineas de productos basicos como las esencias,
rellenos de frutas, polvo para hornear, entre otros, que tienen aceptacion en el mercado por su
volumen de ventas. Durante estos afios Industrias Don Sabor ha identificado una falencia en el
area de mercadeo, al no contar con ella y no tener una persona que lidere el proceso de
publicidad, impulsar ventas, cambio de imagen, mayor captacion de clientes nacionales y
estrategias de indole comercial; Es por esto, que 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.

1.2 Formulacion del Problema
¢Como proponer la creacion del area de mercadeo para la empresa Don Sabor ubicada en

la Ciudad de Cali?

1.3 Sistematizacion del Problema

e ;Cual es la situacion actual y organizacional de la empresa Don Sabor en la ciudad de Cali?

e ;Como identificar los procesos del area de mercadeo para la empresa Don Sabor en la ciudad
de Cali?

e ;Como proponer un plan de accion con las estrategias planteadas para la empresa Don Sabor

en la ciudad de Cali?



2. Objetivos

2.1 Objetivo General
Proponer la creacion del area de mercadeo para la empresa Don Sabor ubicada en la

ciudad de Cali.

2.2 Objetivos Especificos

e Diagndstico de la situacién actual de la empresa Don Sabor en la ciudad de Cali.

e Identificar los procesos para el &rea de mercadeo en la empresa Don Sabor de la ciudad de
Cali.

e Proponer un plan de accion con las estrategias para la empresa Don Sabor en la ciudad de

Cali.
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3. Justificacion

El presente trabajo de investigacion es proponer un area de mercadeo para la empresa
Don Sabor, la cual en sus afios de experiencia y trayectoria en el mercado se ha desempefiado sin
tener bases solidas en distribucion, publicidad, comercializacién, atencion al cliente, estudios de
mercado o del sector. Sin embargo, durante estos afos, la estrategia aplicada que ha dado muy
buenos volumenes de ventas y rentabilidad ha sido los distribuidores, que son los encargados de
expandir la marca en delimitadas regiones.

Por lo tanto, el mercado y la misma competencia han demostrado la necesidad de que
Industrias Don Sabor pueda implementar a futuro un area de mercadeo, que sirva como pilar
fundamental para realizar el cambio de imagen, la captacién de mayores clientes, la participacion
en el mercado, la expansion y el reconocimiento entre los consumidores, aplicando diferentes
estrategias de publicidad, comerciales, de ventas, con seguimiento constantes al marketing mix.

Es importante esta investigacion, porque permitira analizar informacién actualizada,
generando conocimiento en Industrias Don Sabor, indagando sobre la situacion actual donde se
puede identificar oportunidades y amenazas del entorno, para asi implementar procesos o
estrategias necesarios que den como resultado el cumplimiento de los objetivos comerciales

proyectados.
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4. Marco de Referencia

4.1 Antecedentes / Estado del arte

Para la contextualizacion, se toma como primer referente el estudio por (Moreno, 2015).
Titulado “Implementacion de estrategias de marketing para una empresa que compite en el sector
industrial de productos de pintura en Lima”, que tiene como objetivo principal mejorar la gestion
del area de ventas en la empresa Chemical Mining S.A, a partir de estrategias de marketing.

El proyecto de investigacion describe la necesidad de la empresa Chemical Mining S.A
en establecer estrategias de marketing para el area de ventas, ya que debido a la no adecuada
gestion de esta area estan presentando problemas, identificados desde el punto de vista de no
tener un registro en informacidn de ventas; no existe control sobre estos procesos. Por otra parte,
la empresa no realiza ningun tipo de estrategia de marketing para logar mayor impacto en el
mercado, lo que limita el crecimiento de la marca.

Implementar estrategias de Marketing, es muy importante porque se convierte en un paso
para la evolucién de cualquier compariia, mejorando la gestion de ventas y la toma de decisiones
por parte de los directivos, lo que conlleva al crecimiento de la marca y a un mejor
posicionamiento en el mercado.

En base a lo anterior, el tipo de metodologia que se aplico fue una investigacion aplicada,
buscando nuevas formas de emplear dicho conocimiento en problemas practicos presentados en
la empresa. Por otra parte, detallar de forma muy directa las actividades que realiza cada uno de
los trabajadores, aplico entrevistas que le permitieron conocer sus fortalezas y debilidades. Por
altimo, reviso los procesos actuales que se vienen ejecutando y la cultura empresarial para

mejorar sus ventas y productividad.
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Los principales instrumentos y teorias usadas fueron las 4P y el Marketing Mix, en la
cual, dicho autor genero un analisis en los procesos de la compafiia y una mejora en los procesos.
Dando como resultado, el mejoramiento en desempefio de cada una de las areas, aumentando la
motivacion en el personal de la empresa; estos instrumentos dependen uno del otro, donde hacen
un excelente complemento, permitiendo mayores ingresos y un mejor posicionamiento de la
marca en el mercado.

Como segundo referente, se toma el trabajo de grado de la Universidad Externa de
Colombia, (Martinez, 2017) Titulado “Estructuracion de un area de mercadeo y ventas en una
Mypime”, cuyo objetivo es concretar un area de mercadeo y ventas, donde se pueda construir un
ambiente laboral estable que contribuya al crecimiento de la compafiia que vaya acorde al
cumplimiento de los objetivos.

Para el cumplimiento de estos objetivos, buscaron el acompafiamiento de una consultora
especialista en mercadeo; en base a los diagndsticos realizados permitieron implementar
estrategias que sirvieron como base para de cada uno de los objetivos planteados por la
compafiia.

De acuerdo con la investigacion, como proceso metodoldgico se realizé un diagndstico
de las variables de mercadeo, acompafiado de la aplicacion en el modelo de Michael Porter y sus
5 fuerzas competitivas, siendo parte fundamental para establecer las estrategias que permitan a la
compariia estar abierta a las oportunidades que se presenten.

Desde otro punto de vista, se toma como pertinente el proyecto de investigacion realizado
por (Agudelo, Hoyos, & Villegas, 2017), titulado como “Creacidn del area de mercadeo en

industrias Okey SAS”, de la Universidad libre de Pereira. Su objetivo principal es crear un area
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de mercadeo en industrias Okey SAS con el fin de brindar mejor atencién al cliente y mayor
promocion del producto.

Para el analisis de esta investigacion, se determinaron las principales acciones para la
creacion del area de mercadeo, donde se evaluo el panorama de la compafiia a nivel tanto interno
como externo, en el cual gracias a un analisis DOFA se logré identificar las debilidades que se
presentaban actualmente en la compafiia. En el entorno competitivo, se evidenciaron las grandes
oportunidades gque se obtienen a la hora de tomar la decision de crear el area de mercadeo, el
poder tener un mejor control de las decisiones de la compafiia y una participacién mucho mas
poderosa en el mercado. De igual forma, se logro identificar las fortalezas que tiene la compafiia,
con el fin de afianzarlas mas e implementar las estrategias, dando lugar a que los empleados de la
misma compafiia evidencien las mejoras y el impacto positivo que estas tendrian. De esta
manera, lograron tener en cuenta las amenazas que se pueden presentar en la compafiia y todo el
proceso de creacion del area de mercadeo.

Ademas, plantean que es sumamente importante la estructuracion del area de mercadeo,
dando lugar a una de las necesidades prioritarias para la compafiia y su estabilidad, buscando un
mejor enfoque para la compaiiia, reflejado en la adecuada comercializacién de sus productos y el
incremento de sus ventas. De tal forma, brindar un mejor acompafiamiento a sus empleados para
capacitarlos, dando como resultado una atencion mas efectiva y rapida, asi mismo crear
fidelizacién en los clientes y tener una marca muy bien posicionada.

Continuando con la investigacion se toma el trabajo de grado realizado por (Abadia &
Belalcazar, 2014) titulado, “Analisis del area de mercadeo en la Pymes” de la Universidad

Icesi de Cali. El objetivo principal de este trabajo de investigacion es entender y conocer cdémo
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operan las Pymes al momento de implementar el mercadeo como herramienta para su
crecimiento y competitividad.

Este trabajo de investigacion se basa en un modelo cualitativo en donde se estudian y
analizan los hallazgos encontrados en la investigacion a pymes ya estructuradas, todo esto con el
fin de confirmar las evidencias encontradas en los estudios ya existentes o si se levanta una
nueva teoria basada desde los sucesos empiricos de la investigacion.

También se lleva a cabo una recoleccion de informacion realizada por medio de
entrevistas y encuestas a gerentes y propietarios de las empresas y a las personas encargadas del
area de mercadeo, en donde se tienen en cuenta variables como la segmentacion,
posicionamiento, comunicacion, lealtad, innovacion y la orientacion del mercadeo en las pymes.
El resultado de esta investigacion indica la importancia de poder formalizar y estructurar un area
de mercadeo como un departamento independiente en las pymes.

Otro trabajo de investigacion tenido en cuenta es el titulado “Creacion del
departamento de mercadeo y ventas de la empresa Anttonina’s S.A.S” de la Universidad
Icesi de la ciudad de Cali, realizado por (Bermudez & Vargas, 2016) el objetivo de este trabajo
de investigacion es la busqueda de poder expandir la marca y debido a esto se requiere la
estructura de un departamento de mercadeo dentro de la empresa, con el fin de gestionar y
establecer estrategias comerciales a largo plazo.

En la realizacidn de este trabajo de investigacion se visualiza la importancia de que las
empresas puedan contar con un departamento de mercadeo, y se puede evidenciar como lograr
establecer unos objetivos estratégicos y ser mas contundentes con el objetivo empresarial de la

compafiia y con ellos poder alcanzarlos con mas facilidad.
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Luego se toma el trabajo Plan de marketing para la empresa Gen Digital Peru”
(Marroquin, Negron, & Solano, 2019)de la universidad San Ignacio de Loyola de la ciudad de
Lima — Perd, en este trabajo de investigacion se establece la gran importancia de que las
microempresas tengan presencia digital en el mercado, el objetivo principal de este trabajo es
poder convertir esta marca en una agencia digital enfocada principalmente en las pymes.

En esta investigacion los estudiantes optaron por realizar 2 métodos de investigacion
cualitativo y cuantitativo, por el lado del método cualitativo ellos obtuvieron informacion por
medio de entrevistas a profesionales que hayan tenido la experiencia de poder trabajar con una
agencia de marketing, y por otra parte, en el método cuantitativo pudieron analizar el servicio
que se presta por parte de la marca y como es percibido por sus consumidores, a raiz de esto
obtuvieron datos muy importantes que mostraron la importancia de que una empresa pudiera
contar con estos medios digitales para promover su servicio y ventas.

Luego encontramos el trabajo de investigacion “Plan de mercadeo para incrementarla
cartera de clientes de la empresa calzado sin fin, en el cantén santo domingo” (Zambrano,
2015) en ecuador, la finalidad de este trabajo de investigacion es la creacion de estrategias que
ayuden a la transformacion de la marca y por ende aumentar la cantidad de clientes de la
compafiia y asi acercarse a la consecucion de los objetivos empresariales de la compaiiia.

Para llevar a cabo este proyecto tuvieron como base el método de investigacion
cualitativo en donde por medio de encuestas tanto presenciales como virtuales, lograron
identificar los medios por los cuales a los clientes les gustaria que ellos exhibieran sus productos,
por otra parte, realizaron analisis DOFA y de esta manera determinar planes de accién para el

cumplimiento de los objetivos del proyecto, de esta manera se lograron identificar las mejoras
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para la compariia y los medios por los cuales la compafiia deberia publicitar y hacerse conocer
para la obtencidn de mas clientes.

Enseguida se toma como base el trabajo de investigacion realizado por (Criollo, 2015)
titulado “Propuesta de un sistema de control interno para el area de operaciones y
mercadeo de la empresa publica municipal de residuos solidos RUMINAHUI-ASEO” de la
universidad central de Ecuador. Este trabajo tiene como principal objetivo evaluar el sistema de
control interno de la empresa, todo esto con el fin de poder identificar las dificultades que se
presentan y en base a estas poder realizar unas propuestas para el mejoramiento de los procesos.

En este trabajo de investigacion se toma como prioridad el método de investigacion
cuantitativo, ya que se miden internamente los procesos que se vienen llevando a cabo por parte
de la compaiiia, los resultados que estas mediciones entreguen seran la base para presentar el
plan de trabajo para poder conseguir el sistema de control interno que se desea.

Por otra parte, esta el trabajo de investigacion realizado (Suarez, 2007) titulado “Estudio
diagnostico del area de marketing de la empresa La Curacao y propuesta de plan de
mercadeo” de la Universidad Americana de la ciudad de Managua, Nicaragua. El objetivo de
este trabajo de investigacion es dar una orientacion clara que facilite su aplicacién a las
necesidades existentes de la realidad que vive la empresa, demostrando la importancia de las
estrategias del plan de marketing.

En este trabajo de investigacion se llevo a cabo una investigacion cualitativa, se realiza
un analisis de la situacidn actual de la compafiia por medio de un anélisis DOFA, gracias a esto
se trazan uno objetivos de marketing en busca de un posicionamiento y una ventaja diferencial

frente a la competencia, por otra parte, se establecen las 4p”s (producto, precio, plazay
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promocion) para definir las estrategias, como también la demografia del consumidor para poder
establecer los puntos fuertes de la compafiia.

Todos estos procesos con el fin de poder tener claro el objetivo organizacional de la
compaiiia, contribuir con su crecimiento y posicionamiento en el mercado

Por ultimo, se toma como referente el proyecto de investigacion realizado por
(Hernandez & Moreno, 2021) titulado “Propuesta de Creacion del Area de Mercadeo para la
Empresa Castor Editores Ubicada en la Comuna 19 de la Ciudad de Cali, Valle del Cauca
2021” de la Institucion Universitaria Antonio José Camacho de Cali, que tiene como objetivo
principal proponer la creacion del area de mercadeo para la empresa Castor Editores de Cali. En
primer lugar, mencionan los pasos que hay que seguir, donde uno de ellos es analizar la situacion
actual y estructural de la compafiia, definiendo procesos y estableciendo un plan de accion frente
a las estrategias propuestas para la creacion del area de mercadeo.

Para la ejecucion de este proyecto de investigacion se tuvieron en cuenta los analisis
realizados en el entorno actual de la compafiia tanto internos como externos, tomando como base
las herramientas aplicadas, tales y como: matriz DOFA, matriz Cinco Fuerzas de Porter y las
variables 4P’s y 4C’s. Los analisis realizados a la estructura de la compafiia permitieron
identificar los factores que influian como puntos débiles y puntos fuertes, siendo el soporte para
la toma de decisiones, y de esta manera tener claras las estrategias que se tendran para el
crecimiento de la marca junto con el posicionamiento nacional.

La metodologia aplicada en este estudio es descriptiva, ya que la obtencion de datos que
se llevo a cabo fue a base de entrevistas y encuestas realizadas. Aplicaron un método deductivo,

debido a que era de suma importancia conocer las necesidades y actitudes de los clientes. De esta
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manera, obtener la informacidn necesaria para tener claro los procesos y dar cumplimiento a

cada uno de los objetivos plasmados en el proyecto.

4.2 Marco Teorico

4.2.1 Teoria del Marketing:

El marketing tiene un propdsito 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, asi lo
plantea (Kotler & Armstrong, 2007) en la teoria del marketing, el cual definio cinco pasos:

Primero que todo la compresidn que se le debe tener al cliente en cuanto a sus
necesidades, teniendo en cuenta que estas forma parte del dia a dia de una persona, generando un
impulso de deseo por la perspectiva individual y la influencia cultural, a raiz de todo esto se
generan las demandas de productos o servicios con el fin de satisfacer dichas necesidades.

Como segundo paso se encuentra el disefio de las estrategias orientadas a las necesidades
y deseos de los clientes, esto va de la mano con la segmentacion del mercado ya que es
importante definir el mercado al que se quiere llegar. De esta manera, llevar a cabo estrategias
que permitan buenas relaciones con el cliente.

Como tercer paso, se debe definir la elaboracidn de un programa de marketing que le
genera valor cliente, y se tienen en cuenta las 4p’s, el (producto) que es crear una oferta que
pueda satisfacer una necesidad, (precio) decidir cuanto se cobra por la oferta, (plaza) definir
cémo va a llegar dicha oferta al consumidor, y por ultimo (promocién) atraer al cliente de la

oferta.
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El cuarto paso, que va dirigido a mantener las relaciones con el cliente por medio de
métodos como la fidelizacion, ya que es muy importante para la empresa. Por ultimo, el quinto

paso que seria obtener un cambio de valor por parte de los clientes.

4.2.2 Teoria de Marketing Mix

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, distribucion 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.

El producto es una de las variables mas importantes del marketing mix, ya que es el
medio por el cual se satisfacen las necesidades de los consumidores. Por lo tanto, el producto va
mas enfocado en resolver las necesidades y no en sus caracteristicas como sucedia tiempo atras.

El precio es la variable, por la cual entran los ingresos de una compafiia, antes de fijar los
precios de los productos se deben estudiar aspecto tales como, el consumidor, mercado, costes y
competencia. Por Gltimo, el consumidor decretara si se han fijado correctamente los precios ya
que es quien comparara el valor recibido del producto, frente al precio que ha pagado por él.

La distribucidn, es la variable por la cual se busca la manera adecuada para trasladar el
producto a los diferentes puntos de venta, este proceso juega un papel clave en el desarrollo
comercial de cualquier compafiia, ya que es un trabajo continuo en el cual se busca poner el
producto al servicio del consumidor en el tiempo y lugar adecuado.

Por ultimo, tenemos la comunicacion que es el proceso por el cual se da a conocer el

producto y asi poder llegar con més facilidad al consumidor, esto se logra por medio de diversas
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herramientas como: la venta personal, marketing directo, promociones y relaciones publicas, la
manera de combinar estas herramientas dependera mucho del producto que se tenga y las

estrategias que se hayan definido para poder logras los objetivos planteados. (Espinoza, 2014)

4.2.3 Teoria de estrategia de Marketing:

La planificacion de las estrategias es algo muy importante para el desarrollo de los planes
de marketing de cualquier compafiia, 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 mision y metas organizacionales. (Hartline & Ferrell, 2012).

4.3 Marco Conceptual

Estrategias: Procedimiento realizado para la toma de decisiones frente a algin escenario,
esto con el fin de alcanzar algun objetivo definido.

Estrategias de Marketing: Establecer acciones y procedimientos, que lleven al objetivo
principal de incrementar ventas y lograr una ventaja competitiva sostenible.

Departamento de mercadeo: Es el responsable de establecer estrategias para ofrecer
productos o servicios y satisfacer las necesidades de los consumidores, por otra parte, optimizar
recursos y analizar los resultados de dichas estrategias revisar si se estan obteniendo resultados

positivos o de lo contrario establecer nuevas.
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Servicio al cliente: Es el respaldo que una empresa le brinda a sus consumidores, bien
sea antes, durante y después de la compra, ofreciendo asesoria ya sea para revolver problemas,
responder preguntas, y recibiendo todo tipo de comentarios por parte de los usuarios, que ayuden
al mejoramiento de los procesos de atencion.

Rentabilidad: Beneficios que se han obtenido o se pueden obtener de una inversion.

Ventas: Funciones realizadas para incentivar a los consumidores a realizar una

determinada compra, en el cual se dan las negociaciones entre dos partes, vendedor y comprador.

4.4 Marco Legal

Decreto 410 de 1971 - Articulo 19 Capitulo Il - Obligaciones de los Comerciantes.
Este articulo decreta a través de 6 puntos las obligaciones que todo comerciante debe
cumplir, para ejercer sus actividades comerciales.

e 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.

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

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

e Denunciar ante el juez competente la cesacion en el pago corriente de sus obligaciones

mercantiles.

e Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.
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Resolucion 2674 de 2013 — Requisitos sanitarios y BPM

Esta resolucion 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. Por otra
parte, los requisitos para la notificacion, permisos o registros sanitarios de los alimentos, todo

esto con el fin de proteger la vida y salud de las personas.

Resolucion 5109 de 2005 — Etiquetado de alimentos

Esta resolucion 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 informacién o contenido no adecuado para los consumidores de dichos

productos.

4.5 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.

Colombia es considerada un paraiso tropical dotado de mucha biodiversidad, belleza
natural y diversidad cultural. Es el hogar, de muchas especies y etnias, con principios muy
arraigados como la alegria, la nobleza y el espiritu emprendedor. Los principales atributos que se
encuentran en este pais, en cuanto a produccién son el café, el carbdn, las esmeraldas, y la
diversidad de flores, entre otros. De igual forma, es una tierra que cuenta con multiples talentos

tanto en la escritura, como el baile, el deporte, los cantantes, artistas y masicos.
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Este pais, cuenta con una organizacion politica administrativa, clasificada en 32
departamentos, 1123 municipios y cinco entidades territoriales con administracion especial
(Bogoté, Cartagena, Barranquilla, Santa Marta, Buenaventura y Cali). Cuenta con una poblacion
de aproximada de 50.372.000 habitantes en todo el pais. (Datosmacro, 2021).

Desde el punto de vista, de la poblacion objeto de estudio en esta investigacion, se cuenta
como ciudad Cali, siendo la capital del departamento del Valle del Cauca con 485 afios de
historia. Esta ubicada en la regién sur del Valle del Cauca, entre la cordillera occidental y la
cordillera central de los Andes.

La Ley 1933 de 2018 categoriza al municipio como Distrito Especial, Deportivo,
Cultural, Turistico, Empresarial y de Servicios. Por medio del Acuerdo 15, de agosto 11 de 1988,
se establecio la sectorizacion del Municipio de Cali, organizandose el area urbana en 20
Comunas y el area rural en 15 Corregimientos. Mediante el acuerdo No. 011 de 1988 fue creado
la comuna 7, del Municipio de Santiago de Cali, por medio del Honorable Concejo Municipal,
dando cumplimiento a la ley 11 de 1986 que dictara elementos sobre la descentralizacién
politico-administrativa de los Municipios. La comuna en la cual se va a centrar esta investigacion
es la N°7. (Alonso, Arcos, Solano, Vera & Gallego, 2007)

Esta comuna se encuentra localizada en el sector oriental de Cali, limitando al oriente con
el rio cauca, al occidente con la comuna ocho, al noroeste con las comunas 4, 5y 6, Al sur con la

comuna 13y 21. Compuesta por 12 barrios, conformados asi:

e Alfonso Lépez 1.2 Etapa. e Andrés Sanin.
e Alfonso Lopez 2.2 Etapa. e Siete de agosto.
e Alfonso Lépez 3.2 Etapa. e LosPinos.

e Puerto Mallarino. e San Marino.



e Las Ceibas. o Base Aérea.

e Las Veraneras. e Fepicol.

El barrio en el que se centra este proyecto es el 07 de agosto, reconocido por su

antigiiedad y conmemoracion a épocas de la independencia.

Figura 1.

Comunas de Cali

Fuente: Elaborado por la Alcaldia de Santiago de Cali.
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5. Disefio Metodologico

5.1 Tipo de Estudio

Para la propuesta de creacion del area de mercadeo para la empresa Don Sabor, se
llevaran a cabo una serie de pasos que permitiran el cumplimiento de los objetivos planteados.

En el presente trabajo de investigacion el desarrollo se basa en un estudio de tipo
descriptivo, en donde se tendran en cuenta diversas formas de recopilacion de datos, para dar un
poco mas de profundidad a la investigacion. La idea central es la propuesta de un area de
mercadeo para la empresa Don Sabor, donde después de realizar la investigacion, se detallaran
los resultados de la estructura y el clima organizacional, como también la productividad de la
empresa.

De acuerdo con lo anterior, en este estudio de investigacion se utilizara un método de
investigacion cualitativo, permitiendo obtener observaciones y comportamientos de nuestros
consumidores. De esta manera, obtener la informacion necesaria para el cumplimiento de los
objetivos.

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.

5.1.1 Misién
Don sabor, se compromete a brindar siempre productos de alta calidad, buscando mejorar

continuamente tanto la produccion como el servicio que brinda a los Vallecaucanos.
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5.1.2 Vision
Se proyecta en ser reconocida como una compafia de alta calidad, motivo de orgullo para
la region, destacandose por ser productora de insumos de panaderia de alta calidad, a excelentes

precios.

5.2 Area de Estudio

El estudio se lleva a cabo en Cali — Valle del Cauca, en el barrio 7 de agosto donde se
encuentra ubicada la empresa Industrias Don Sabor, en la cual se evalla la propuesta para la
creacion de un area de mercadeo que no esta consolidado actualmente en la compaiiia, por lo
tanto, cada una de sus funciones se encuentran repartidas entre otras areas como el area de
produccidn, area comercial y comercializacion. Es por eso que se identifica la necesidad de crear
un area de mercadeo para la empresa Industrias Don Sabor y asi mejorar la productividad de la

empresa.

5.3 Poblacién y Muestra

En esta investigacion, se toma como referente los habitantes de Cali y sus alrededores,
con un rango de edad entre los 18 y 60 afios con un estrato socioeconémico entre 3, 4y 5. Es una
muestra significativa, ya que se toma personas interesadas en la panificacion y reposteria,
adicionalmente distribuidores de materias primas o insumos. La informacidon se obtendra por

medio de encuesta virtual a las personas con estos perfiles.
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6. Desarrollo de los Objetivos

6.1 Diagnostico de la Situacién de Actual de la Empresa Don Sabor

A continuacion, se van a identificar los puntos positivos, negativos y por mejorar de la
empresa frente a su competencia y en sus procesos internos, por otra parte, se analizara el sector
en el que se encuentra la compafiia para tener en cuenta las tendencias que este mismo marca,
todo esto sera parte fundamental para el desarrollo de este trabajo de investigacion y el pilar para

la toma decisiones y estrategias.

6.1.1 Analisis de la Competencia.

Este analisis le ayudara a Industrias Don sabor a conocer un poco mas sobre las marcas
gue son su competencia, a conocer que en que aspectos estas son fuertes o débiles a la hora de
competir con ellos, también identificar cual podria ser su ventaja competitiva para poder trabajar
en base a ella

Como resultado a este analisis se puede identificar que hay una marca lider que
predomina en el mercado como lo es Levapan, con una trayectoria muy amplia 'y con una
presencia muy grande en el mercado, no solamente en el sector de la panificacion y reposteria,
sino que también ha logrado abarcar otros mercados con una gran aceptacion por parte de los
consumidores y gue sin duda alguna es un modelo que seguir. Por otra parte, otras dos marcas
como lo son Frusabor y Cali Sabor, dos marcas que son una competencia mucho mas directa

para Don Sabor en cuanto a trayectoria, portafolio de productos, y precio.



Figura 2.

Cuadro de Analisis competencia.

¢ Quiénes son?

DON SABOR LEVAPAN FRUSABOR CALI SABOR
Empresa calefia, Empresa multilatina de Produce y comercializa Empresa dedicada a la
dedicada a la origen colombiano, donde insumos para la industria produccion y

produccién y
comercializacion de
materias primas para

panaderia y pasteleria.

elaboran y comercializan
insumos alimenticios para
sectores de panaderia,
gastronomia, agroindustrial,
asi como alimentos para el
hogar.

panificadora y de
reposteria, de igual forma
representa productos
alimenticios de compafiias
a nivel nacional e
internacional.

distribucion de
productos para el area
de la panificacion.

Portafolio de

Esencias

Rellenos y glaseados
(pifia-fresa)

Polvo para hornear

Bizcocheria (esencias, polvo
para hornear, colorantes)
Panaderia (levadura 'y
harinas)

Rellenos y cubiertas
(mermeladas, productos de

Reposteria y pasteleria
(bizcochuelo, colorantes,
aditivos, rellenos de frutas,
jaleas, merengones y glass)
Panaderia (esencias, polvo
para hornear, nGcleos para

Esencias
Glaseados
Rellenos de frutas
Colorantes y
emulsionantes

Productos azUcar, frutos y secos) panificacion y colorantes)

Salsas y aderezos
Precio de Medio-Alto Alto Medio-Alto Bajo
Productos

Trayectoria

18 afios de trayectoria
en el mercado

70 afios de trayectoria en el
mercado

27 afos de trayectoria en el
mercado

12 aflos de experiencia
en el mercado

Canales de
Comunicacion

Péagina web: NO
Facebook: 85
seguidores
Instagram: 72
YouTube: NO

Péagina web: Sl

Facebook: 42.000
seguidores

Instagram: 25.000
seguidores

YouTube: 2.480 suscriptores

Pagina web: Sl

Facebook: 84 seguidores
Instagram: 487 seguidores
YouTube: 25 suscriptores

Pagina web: SI
Facebook: 80 seguidores
Instagram: NO
YouTube: NO

Fuente: Elaboracion Propia




Este analisis marca algo muy importante en dos aspectos fundamentales como lo son el

portafolio de productos y los canales de comunicacion, son dos campos en los que se podria

trabajar y lograr muy buenos resultados, uno de ellos es el portafolio de productos en donde se

podria ampliar la produccion y lograr mejores presentaciones y mayor variedad de sabores y asi

llegar a muchos mas consumidores, por otra parte, los canales de comunicacion y es que estos

son muy importantes ya que es una de las areas en donde mas se estan moviendo los mercados

actualmente y en donde Industrias Don Sabor requiere un posicionamiento fuerte.

6.1.2 Analisis del sector

Figura 3.

Cuadro de Analisis del sector

productos
sustitutos

ASPECTOS GRADO ANALISIS

En la industria de insumos para panificacién se encuentran empresas y

Rivalidad entre compafiias con larga trayectoria en el mercado como Levapan, la cual

los Alto esta posicionada y abarca gran parte de participacion en el mercado.

Competidores. Contiene diferentes actividades de captacion de mercado y clientes, sus
productos se venden y se distribuyen a nivel nacional e internacional,
generando una cultura realmente competitiva.

Amenazas de La industria de panificacion y reposteria es una categoria en la cual, las

Nuevos Medio pequefas, medianas y emprendimientos han logrado potencializar este

Entrantes. mercado, con diferentes ideas y calidad en sus productos, detectando
oportunidades de negocio.

Poder de Existe una gran superficie de proveedores de materias primas de alta

Negociacion de | Medio-Alto calidad en panificacion y reposteria, donde ofrecen acuerdos y

los proveedores. estrategias segun la capacidad de pago de la empresa, el cumplimiento y
la categoria a la que pertenecen.

Poder de Alta demanda en la compra de productos e insumos para

Negociacién de | Medio emprendimientos y hobbies de los consumidores se busca y se plantean

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

Consumidores. atraccion y captacion por parte de ellos, bajo el estandar de calidad y
beneficios en su vida diaria.

Amenazas de 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
transformacion.

Fuente: Elaboracién Propia
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6.1.3 Analisis DOFA.
Figura 4.

Cuadro de Analisis DOFA Don Sabor

ANALISIS DOFA
DON SABOR

FORTALEZAS
Productos de alta calidad.
Experiencia de méas 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.
Distribucién 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-O1 Busqueda de clientes
en laciudad de Cali y
municipios aledafios.

F1-O2 Mantener los altos
estandares de calidad en cada
linea de productos.

F5-05 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
distribucién 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.

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.4 Analisis de la Situacion de la Empresa

Después de realizar el reconocimiento general de las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas de la marca, se crean estrategias que permitan la implementacion del area
de mercadeo en Don Sabor, esto con el fin de poder generar cambios en la compafia que
permitan grandes mejoras en su modelo de estrategias y utilidades.

1. En las debilidades se identificaron fallas en el proceso que lleva a cabo la marca en
sus medidas de posicionamiento y reconocimiento, ya que no cuenta con ningun tipo
de estrategias que les permita hacerle frente a sus competidores, por otra parte, el no
tener establecidas rutas de distribucion hace que la marca pierda volumen de ventas
en el mercado y por ultimo la marca no tiene presencia en las redes sociales, aspecto
muy negativo ya que hoy en dia las redes sociales son canales de venta y
reconocimiento muy importantes para las empresas.

2. Por el lado de las oportunidades las grandes posibilidades que existen de poder
ampliar el mercado y llegar a muchos méas consumidores, todo esto se lograria gracias
a las estrategias que se podrian generar con el area de mercadeo establecida, por otra
parte la gran oportunidad de que la compafiia tome la iniciativa de empezar a
distribuir los productos por cuenta propia sin depender de un distribuidor como
sucede actualmente, esto llevaria a que la compafiia tenga un margen de utilidades
mas amplio ya que no dependeria de un intermediario para la distribucion de los
productos, por ultimo tener una presencia mas fuerte en las redes sociales y la
posibilidad de tener un contacto mas directo con las opiniones de los usuarios y

ampliar el reconocimiento de la marca.
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3. En las fortalezas se evidencian puntos muy positivos, uno de ellos es la trayectoria de
la compafiia ya que son mas de 18 afios, siendo un respaldo significante en el
mercado, esto acompafiado de la excelente calidad de los productos ya que este es un
baluarte fundamental en la ética de la compafiia, priorizar siempre la calidad en cada
una de sus lineas de productos, estas fortalezas son pilares fundamentales en la
compafiia y lo seguirdn siendo ya que son aspectos que marcan la diferencia frente a
la competencia.

4. Por ultimo se encuentran las amenazas, aqui se logra evidenciar que la competencia
representa una gran amenaza para la empresa ya que existen compafiias con una
organizacion mucho mas robusta, con mejor posicionamiento y reconocimiento en el
mercado y mayor poder econémico, por otra parte el alto valor de las materias primas
con las cuales se producen los productos hace que cada vez sea mas dificil poder
adquirirlas, a esto se le suman los problemas politicos e internos del pais que hace que
pueda empeorar cada vez mas esta situacion, por eso es de gran importancia poder
establecer el area de mercadeo en Don sabor y de esta manera definir las estrategias

que ayudaran al mejoramiento de la compaiiia.

6.2 Procesos Para el Area de Mercadeo de la Empresa Don Sabor

A continuacion, se va a llevar a cabo el desarrollo del objetivo 2 del proyecto el cual
consiste en decretar los procesos del area de mercadeo que ayudaran establecer las estrategias
necesarias para mejorar las virtudes de la empresa y poder brindar un mejor servicio a los

consumidores.



Figura 5.

Procesos para el area de mercadeo
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NOMBRE DEL Area de mercadeo
PROCESO
RESPONSABLE Director Area de Mercadeo
PROCESOS DEL DESCRIPCION JUSTIFICACION
AREA DE
MERCADEO

Posicionamiento de
mercado

Es la posicidn que ocupa un
producto o servicio de una
empresa determinada en la mente
de los consumidores. Siempre
tomando como referencia a sus
competidores.

Este proceso va a permitir que el cliente sea
tenido en cuenta ya que se lograra mantener la
reputacion e imagen de la marca, van a llegar
nuevos clientes y los que ya se tienen se fidelicen
a la marca haciendo que el negocio sea mas
duradero.

Servicio al cliente

Se encarga de establecer los
puntos de contacto con los
clientes, a través de diferentes
canales, para establecer relaciones
con ellos, antes durante y después
de la venta.

Este proceso es de gran importancia en el area de
mercadeo para la empresa, ya que se encargara de
tener el control de los procesos de comunicacion
con el cliente, el poder establecer una buena
relacion comercial ante cualquiera duda e
inquietud que tenga el cliente, un buen servicio al
cliente se traduce en credibilidad y percepcion de
marca, cuanto mas presente se esté en la vida de
quienes te compran de forma positiva, mas
crecera la marca.

Postventa

La postventa hace parte del
servicio al cliente y engloba todas
las acciones de atenci6n una vez
realizada la venta. El objetivo es
tener una 6ptima relacion con el
cliente y de esta manera
fidelizarlo y dejar una buena
percepcion.

Es demasiado importante consolidar la relacién
cliente-empresa y de estar manera mejorar la
experiencia del cliente, por eso es de gran
importancia establecer el proceso de postventa en
la empresa, generar mayor nivel de confianza y
promover la fidelizacién.

Estrategias de
Marketing

Es el proceso que permite que una
empresa se centre en los recursos
disponibles y los utilice de la
mejor manera posible y asi
incrementar las ventas y obtener
ventajas respecto a la
competencia, estas estrategias
parten de la base de los objetivos
de la empresa.

Llevar a cabo estas estrategias de marketing en la
empresa, definira el proceso a seguir de acuerdo
con el producto o servicio a promocionar, la
importancia de estas estrategias esta en que si se
toman las decisiones correctas ayudaré a
fortalecer las ventas ya que permitird mostrar la
marca para los clientes potenciales.

Fijacion de los precios

Es el proceso mediante el cual las
organizaciones evaltan la
redistribucion econémica a
recibir, al producirse la
transaccion de un producto o
servicio ofertado.

Este proceso va a permitir establecer los precios
justos para el publico objetivo, generando
beneficios en ambas partes, teniendo en cuenta los
sectores a donde se quiera llevar el producto o
servicio puede variar el precio y de eso se
encargar este proceso.

Distribucion de
Productos

Son el conjunto de acciones que
se llevan a cabo para hacer llegar
los productos en excelente estado
a los clientes, en el momento y

Este proceso es uno de los mas importantes y en
los que se desea tener mucho énfasis en el area de
mercadeo, ya que va a permitir ampliar el
mercado meta y maximizar las ventas de la
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lugar establecidos y a un costo
razonable.

empresa, teniendo como gran beneficiado al
cliente.

Publicidad de Marca

Busca promover el nombre, la
imagen y la identidad de la
empresa. Persigue promover una
actitud favorable en los
consumidores, en los medios de
comunicacion y principalmente
en el publico objetivo.

Este proceso le va a permitir a la empresa
promover la marca y sus productos como tal, dara
maés facilidad para persuadir al consumidor para
que el producto sea mas rentable y se tendréa la
gran oportunidad de poder informarle al
consumidor cualquier novedad sobre marca y sus
productos.

Disefio del producto

Se realiza para crear lineas de
nuevos productos que seran
ofertados en el mercado, la clave
esta en la comprensiéon del cliente
final, la persona para la cual se
crea el producto

La marca debe estar a la vanguardia a las
tendencias del mercado, lo que el consumidor
requiera 'y en base a eso su respuesta debe ser
oportuna y responder con una nueva linea de
productos o con mejoras en los ya existentes.

Disefio de Pagina Web

Como su nombre lo indica, el
disefio web se refiere al disefio de
sitios y paginas web.

Cuando una empresa cuenta con una pagina web
eleva su prestigio, a la vez permite que los
clientes aumenten su nivel de confianza en el
producto o servicio que ofrece. Por otra parte,
ayuda a incrementar ventas la productividad y el
valor en el mercado de cualquier empresa, ya sea
grande o pequefia.

Estrategias de

Es un plan de marketing enfocado
en la creacidn y distribucion de
contenido relevante y de calidad,
para dotar de valor y significado a

Contar con estrategias de contenido es algo muy
importante para la pagina web y redes sociales de
la compafiia, ya que aumentara el tréfico hacia
nuestros sitios web. Ofrecer un valor afiadido mas

Contenido la marca, de esta manera atraer y | alla de un producto o servicio estrictamente
captar nuevos consumidores. comercial y ayudara a convertirse en referente de
calidad en un tema en especifico.
Comprende todas las actividades | Este proceso es uno de los mas importantes de la
necesarias para proveer a un compafiia, ya que es el elemento con mas poder
Ventas cliente o empresa de un producto | en la organizacién, pues es la caja registradora

0 servicio a cambio de una
cantidad de dinero.

gue permite que una empresa tenga ingresos, su
produccion su desarrollo y efectividad en cuanto a
la rentabilidad de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

6.3 Plan de Accion con las Estrategias para la Empresa Don Sabor.

Para dar cumplimiento al tercer objetivo de este proyecto, en donde se plantea la

realizacion de un plan de accion en el cual se procede a la construccion de unas estrategias, que

lleven a la creacion del area de mercadeo en la empresa Industrias Don Sabor y de esta manera

generar grandes cambios en la compafiia tanto en su funcionamiento como en su modelo de

estrategias.



Figura 6.

Plan de Accién

Categoria Objetivo Estrategia Acciones Encargado Plazo/ Presupuesto Indicadores
Tiempo
Implementac | Definir Disefiar la Nivel de participacion de la
ion del drea | estrategias organizacion del empresa Industrias Don sabor
Proceso de mercadeo | parael area de mercadeo en el departamento del Valle
Interno y desarrollo de planteando tareasy | Propietario Largo $2.500.000 del Cauca.
mejoramient | mercado, responsabilidades Plazo Verificar trimestralmente la
oen los ventas, de cada puesto de situacion financiera de la
procesos posicionamien | trabajo. compafiia en base a las ventas
internos. toy realizadas.
reconocimient
0 de la marca.
Posicionary | Establecer Ajustar la propuesta Anadlisis del trafico que se
hacer estrategias que | de valory conectar presentan en las redes
reconocer la | logren con los clientes sociales.
marca en el | posicionar la mediante valores, Alcance en redes sociales
Posicionamie | mercadoy marca con percepciones y calculando el total de personas
ntoy enlamente | baseenla pensamientos, que ven los anuncios, ya sea Si
reconocimien | de los calidad del buscando Director de Mediano $2.000.000 dan clic o no.
to dela consumidore | productoy posicionar la marca. | Marketing Plazo Interaccién, que tantas
marca. S. generando En cuanto al personas acuden a las
valor. reconocimiento de actividades de la marca en

Por otra parte,
hacer
reconocer la
marca por
medio de las
redes sociales.

la marca generar
publicidad
mediante los
medios digitales
para la captacion de
nuevos mercados,
creacion de redes
sociales y creacion
de la pagina web de

redes y que personas compran
a través de estos eventos.
Realizar encuestas, con el
objetivo de preguntarle a los
usuarios si se sienten
familiarizados con la marca.

la compafiia.
Establecer Desarrollar Fortalecimiento de CPS (Customer Profiability
puntos de estrategias de | la publicidad, Score), Esta métrica nos
contacto, recordacion, captacion de nuevos indica la cantidad de dinero
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antes, retencion y clientes potenciales que un cliente aporta a la
Cliente durante y fidelizacion de | por medio de las Director de Mediano $1.500.000 empresa, comparandolo con la
después de los clientes. redes sociales y Marketing Plazo inversion que tenemos que
la compra. recomendaciones de hacer para satisfacerlo.
los clientes indice de satisfaccion del
actuales, para asi cliente: por medio de
generar una buena encuestas de satisfaccién en
rentabilidad y el las redes sociales de la
aumento de nimero compafiia.
de ventas. Incremento de los clientes
Crear un canal después de la implementacion
especifico para el del 4rea de mercadeo: Total
servicio postventa. clientes actuales vs % de
clientes originados desde el
marketing digital.
Garantizar Busqueda de Repartir muestras Revision trimestral del alcance
fiabilidady | nuevas en lugares de venta de los productos de la
la estrategias de | estratégicos de la marca y poder identificar si se
flexibilidad | distribucion. ciudad y el llegan a mas lugares y mas
de la entrega | Estudiar las departamento, para consumidores con el pasar del
Distribucion | con una maneras de poder crear rutas de | Propietarioy tiempo.
Optima distribucion de | distribuciény Director de Mediano $1.500.000 Estudio de costes y utilidad de
rentabilidad. | los lograr una venta distribucion. Plazo la marca en base a nuevas
competidores | directa. actividades de distribucion.
que logran Tener presente la
buena venta on line, es
presencia en el | posible que todavia
mercado. no se venda on ling,
pero teniendo en
cuenta las
tendencias del
mercado y de los
usuarios es posible
que se terminen
dando este tipo de
ventas.
Lograr Contabilizar Busqueda de Conclusiones del resultado
sostenibilida | costos de nuevos proveedores conseguidos en el estudio
dy materias con materias primas financiero.
crecimiento | primasy de calidad.
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Financiero | econémico posibilidades Realizar estudio Propietario y Corto $900.000 Revisar la rotacion de activos
de Industrias | de venta. financiero que le Contador Plazo. fijos, con el fin de medir la
Don sabor. Disminuir permita a la marca eficiencia de la empresa a la

costos y maximizar utilidad. hora de conseguir ingresos por
aumentar Ofertas en las redes cada venta.
ventas. sociales y pagina Rotacion activo fijo=
web ventas/total activo fijo.
Margen neto, indicador de
rentabilidad para la empresa.
Margen neto= Utilidad
neta/Ventas
Aumentar la | Analizar el Crear un equipo Ingresos totales.
participacién | mercado. ventas. Ingresos por productos o
de mercado, | Definir Centrarse y lineas de productos.

Ventas crecer el objetivos. potenciar la ventaja | Propietarioy Crecimiento de ventas, con la
porcentaje Escuchar al competitiva Equipo de Largo $2.000.000 formula. (ventas del periodo
en la cliente (Pedir | Optimizar la ventas Plazo actual-ventas del periodo
industria sugerenciasa | atencion al cliente. anterior) /ventas del periodo
frente a los los clientes Invertir en anterior * 100
competidore | actuales.) publicidad y Cumplimiento con los

s, a través de
las ventas.

aprovechar las
herramientas
digitales que son de
gran importancia
hoy en dia.

objetivos de ventas. (ventas en
el periodo actual/objetivo de
ventas) x 100

Fuente: Elaboracién Propia



6.3.1 Estrategias Propuestas Para el Area de Mercadeo a Través del Analisis DOFA.

Para empezar seria un factor clave establecer la importancia de la creacion del area de
mercadeo, ya que esto le daria una orientacion mas clara a la empresa para la consecucion de los
objetivos y de esta manera poder definir las estrategias que ayudaran a fortalecer los procesos
que se llevan a cabo en cuanto a mercado, ventas, posicionamiento y reconocimiento de la
marca, y asi lograr ejecutarlas de una manera mas eficaz y organizada, llevando a que la empresa
pueda mejorar, crecer y sostenerse mucho mas tiempo en el mercado.

Segundo, estan dos procesos demasiado importantes para cualquier compariia y son el
posicionamiento y el reconocimiento de la marca, en donde se busca establecer estrategias en
donde el cliente pueda recordar, retener y fidelizarse a la marca, por otra parte buscar la manera
de que se pueda invertir en publicidad para llegar a los consumidores de una manera mas
personalizada, fortalecer la presencia en las redes sociales con la finalidad de aumentar la
visibilidad de la compafiia en el mercado, en uno de los medios mas importantes para las
empresas hoy en dia para darse a conocer, estos procesos se consideran los mas convenientes
para tener una mayor participacion y reconocimiento en el mercado.

Tercero, tenemos al cliente quien es el responsable de que un negocio sea rentable, y lo
que se desea lograr es tener un contacto con él, antes, durante y después de la compra, que el
cliente sienta el acompafiamiento por parte de la compafiia durante todo su proceso y también
después de este; el cliente es uno de los principales pilares de la compafiia ya que aparte de
apoyar las ventas es quien se encarga de promover la marca con otros consumidores si se logra
gue este tenga una buena experiencia con el servicio y esto es lo que desea lograr Industrias Don

Sabor con su atencién al cliente.
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En cuarta parte esta el proceso de distribucion, uno de los mas importantes y necesarios
para la empresa ya que de este proceso depende las ventas que logra la empresa y en este
momento no se cuenta con estrategias, ni rutas de distribucion para comercializar los productos
de manera directa y esto hace que se tenga que depender de terceros para poder llegar a los
consumidores, es por eso la importancia de poder establecer estrategias para lograr crear rutas de
distribucion y que se puedan llegar a muchos mas consumidores, por otra parte, que la compafiia
no dependa de terceros y sea la misma empresa quien tome control de la distribucion de los
producto.

En quinto lugar se busca establecer estrategias financieras con el fin de que la empresa
pueda lograr sostenibilidad y crecimiento econdmico, en donde se puedan determinar los costos
de las materias primas y estimar las probabilidades de ventas, de esta forma poder establecer el
precio justos en los productos por los que van a pagar los clientes, por otra parte establecer una
excelente comunicacion con los proveedores para lograr buenas negociaciones que le permitan a
la empresa disminucion de costos, logrando lo que decia anteriormente una sostenibilidad y
crecimiento econémico.

Por ultimo, tenemos las ventas quienes hacen posible la existencia de cualquier empresa y
que en el caso de Industrias Don Sabor no es la excepcion. Y como medida mas importante la
marca desea crear un equipo de ventas, quien sera el encargado de analizar y definir los objetivos
que se llevaran a cabo para que la empresa pueda generar muchas mas utilidades, se busca que
este sea el area con mas poder en la organizacion, pues esta es la caja registradora que permitira
que Don sabor mejore sus ingresos, su motor de produccion y su reconocimiento en el sector en

el que compite.
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7. Conclusiones

Para el desarrollo de la propuesta de creacion 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 compafiia, como el posicionamiento,
distribucion, publicidad y rentabilidad en sus ventas, estos diagnosticos 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 esta investigacion se pudo conocer la situacion actual de Industrias Don Sabor, donde
se lograron identificar puntos muy positivos y que deben ser pilares para seguir construyendo
una mejor compafiia, pero donde también se encontraron falencias, como la ausencia de
publicidad y reconocimiento en redes sociales, la falta de una pagina web que ayudaria con el
prestigio de la marca, factores muy importantes en el mercado actual, por otra parte, mejorar los
procesos de distribucién y posicionamiento en el mercado para que se puedan generar ventajas
competitivas que le permitan a la empresa crecer cada vez mas y sostenerse en el mercado, por
eso la importancia de poder establecer el area de mercadeo y contribuir con estos procesos.

En la realizacidn del segundo objetivo, se tuvieron en cuenta los procesos mas
importantes que realizan las compafiias 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
gue 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
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mejora de la empresa en cuanto a su funcionamiento, mejora y rentabilidad, en base a este plan
de accion también se reconoce que la empresa debe empezar un proceso para poder adaptarse a
nuevas estrategias en torno al mercadeo, este seria un paso muy importante para la empresa,
convirtiéndola en una compafiia mas flexible y que la llevaria a competir mucho mas en el
mercado teniendo en cuenta que este cada vez es mas cambiante, finalmente el aprovechar mejor
los recursos con los que cuenta la empresa, las oportunidades que se presentan en el mercado y
con esto mejoras sus procesos y funciones internas para el cumplimiento de los objetivos que

desea la empresa.
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8. 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 disefio
acorde a la necesidad de la compafiia.

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 compafiia; demasiado importante también
implementar la creacion y desarrollo de las redes sociales y pagina web de la empresa, de esta
forma dar manejo y lograr un seguimiento tanto a los clientes que ya se tienen como para los
NUevos.

Por ultimo, se recomienda que la empresa tome la iniciativa de empezar a distribuir sus
productos de una manera directa y no depender de terceros, esto llevaria a que la empresa logre
un contacto mas directo con los consumidores y se lo logre mayor utilidad en la venta de los
productos, por otra parte, que el propietario de la empresa identifique los diferentes canales de
venta gque estan siendo tendencia en estos momentos y se puedan establecer para poder llegar a

cualquier tipo de consumidor.
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