


VALORES ESTRATEGICOS

Etica: Conduciremos nuestra organizacion legal y
éticamente, dentro de los principios de integridad,
justicia, honestidad, respeto, y responsabilidad en
nuestras acciones

Rentabilidad — Beneficios: La rentabilidad es condicién
de supervivencia. Solo organizaciones rentables,
pueden crecer y asegurar Su permanencia en el
mercado, contribuyendo en el desarrollo de nuestro
region Vallecaucano y de la sociedad en general.

Calidad: Nuestra Filosofia sera la Calidad, compromiso
diario y permanente; el cual sera transmitido por la
administracion en: los productos, los servicios Yy
suministros. La calidad también sera un valor
institucional del dia a dia en todas nuestras actividades



VALORES ESTRATEGICOS

Innovacién: Como motor de desarrollo vy
competitividad




PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

AGUARDIENTE DEL VALLE TRADICIONAL A 29% 375 CC 750 CC 1500 CC
TETRAPAK DE 1000 CC 375 CC PET

AGUARDIENTE BLANCO DEL VALLE SIN AZUCAR A 29% EN
PRESENTACIONES 375 CC- 750 CC-1500 CC- TETRAPAK DE 1000 CC 375 CC
PET

AGUARDIENTE DEL VALLE ICE A 29% EN PRESENTACIONES 375 CC Y 750 CC

RON DEL VALLE PREMIUM A 35% EN PRESENTACIONES 375 CC Y 750 CC

AGUARDIENTE ORIGEN DEL VALLE A 29% EN PRESENTACION 750 CC
RON MARQUES DEL VALLE 5 ANOS A 35% EN PRESENTACION 750 CC

RON MARQUES DEL VALLE 8 ANOS A 35% EN PRESENTACION 750.CC



CAICAICAICAIC IS G S S

GRUPOS DE INTERES

Consumidores
Distribuidor exclusivo
Mayoristas, minoristas (T.A.T) y grandes superficies
Gobernacion del Valle del Cauca

Proveedores
Rentas Departamentales
Comunidad en general
Alcaldes de los 42 municipios

Comerciantes de la noche




PRINCIPIOS GENERALES DEL GOBIERNO, DIAGNOSTICO MISION Y
VISION

VISION

Permanecer en la mente de los integrantes de los grupos de
interés,(Consumidores, distribuidores, mayoristas, minoristas,
grandes superficies, Gobernacion del Valle del cauca, Alcaldes,
comerciantes de la noche y comunidad en general), como una
empresa responsable, rentable y competitiva, que suministra
buenos productos Yy bienestar a la comunidad Vallecaucana.




CON QUE SONAMOS




EL VALLE DEL CAUCA IMPONE UN
NUEVO STATUS DE DEPARTAMENTO
ESPECIAL A WORLD-CLASS

TRANSFERENCIAS MILLONARIAS A UN DEPARTAMENTO,
LAS MAS GRANDES DEL PAIS.

ILV, LA PRIMERA E.I.C.E.; EN
COLOMBIA
MODELO MUNDIAL

LA ILV CONTRIBUYE A QUE EL VALLE LIDERE EN

[ 1SALUD
[ EDUCACION
[ DEPORTE
[ RECREACION
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ILV, A LA CONQUISTA

DEL MERCADO ASIAICO !
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PRINCIPIOS GENERALES DEL GOBIERNO, DIAGNOSTICO MISION Y
VISION

MISION

Contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de los
vallecaucanos, generando los maximos recursos financieros al
Departamento, que permitan el desarrollo de adecuados programas
de salud, educacion y recreacion, entregando oportunamente a sus
consumidores sus distribuidores y mayoristas productos con la
variedad y calidad, que proporcionen las mejores sensaciones de
alegria y felicidad en los consumidores




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESTATEGICOS,

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Participacion en el mercado 0,13 4 0,52 3 0,39 2 0,26
Relacion con los proveedores 0,12 2 0,24 2 0,24 2 0,24
Publicidad 0,11 3 0,33 2 0,22 3 0,33
Posicion financiera 0,12 3 0,36 3 0,36 4 0,48
Calidad del producto 0,10 4 0,40 4 0,40 3 0,30
Nuewos productos 0,08 1 0,08 4 0,32 4 0,32
Investigacion y desarrollo 0,10 1 0,10 1 0,10 3 0,30
lealtad del cliente 0,13 3 0,39 3 0,39 1 0,13
Portafolio de productos Qll ] —t— 0, 11 3 — ;33 ] — 0,11
TOTAL 1,00 2,53 2,75




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESTATEGICOS,

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Confiabilidad en el producto por las condiciones de
almacenamiento

No hay investigacion y desarrollo

Calidad de producto

La licorera no tiene diversificacion del portafolio de
productos

Una tecnologia basica que se ajusta a las
necesidades de la operacion

La disponibilidad de los productos de la ILV en el
canal detallista es baja, se debe crear estrategias
que estimule al canal a invertir y aumentar stock

Conocimiento del mercado como respuesta a la
permanencia de la empresa en el tiempo

Baja disponibilidad de los productos en las zonas
rurales.

suficiente capacidad instalada

No existe nivel de importancia en la busqueda o
seleccion de nuevos proveedores de materia prima

Personal calificado en permanente capacitacion

El Ron Premium es un producto con bajo
posicionamiento y participacion en el mercado. La
percepcion del mercado es negativa en cuanto a
sabor y presentacion

Estabilidad ecénomica y financiera

No existe la cultura de la planeacion estrategica

Integracion de la plantaforma tecnologica

Existen liderazgos negativos en el personal

Sistemas de gestion de Calidad Iso 9000:2008 y
MECI

Poco empoderamiento para toma de deci




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESTATEGICOS,

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

El consumidor esta mostrando preferencia por licores
como el Rony vinos a nivel nacional.

El consumo de cerveza crece en el Valle. La ceneza
representa el 94.7% del mercado nacional. El Valle es el
segundo departamento en donde se consume Ceneza.

Nuevos convenios inter administrativos estan a la
apertura de nuevos mercados a nivel nacional e
internacional

El consumidores del Norte del Valle prefieren cada vez mas la
marca de aguardiente Antioquefio y Cristal. Son de un alto
nivel de recordacién y posicionamiento.

Monopolio de licor

Restriccion publicitaria en medios masivos, TV (horarios) y el
patrocinio de eventos deportivos

Los consumidores buscan nuevas alternativas en el
mercado, lo que permite el desarrollo de nuevos
productos.

El precio del aguardiente en los dltimos 10 afios crece el 33%.

Los consumidores tienen un alto nivel de asociacion
con diversiony el consumo de licor.

El TLC permitira el ingreso de licores importados a precios
muy bajos y competitivos.

El aguardiente mantiene el Top of Mind a nivel
nacional.

Los problemas de orden publico, ley zanahoria, ley semi-seca,
inseguridad, entre otros, restringen el consumo de licores.

El Valle posee el indice de contrabando y adulterados mas
alto del pais.




ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

VARIABLES

DETALLE

TENDENCIA Y GUSTO DE LOS CONSUMIDORES

Estrategia 1

VARIABLES

DETALLE Estrategia 2

PODER DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
El consumo de cerveza crece en el Valle. La cerveza

El consumidor esta mostrando preferencia por licores como el AMENAZA
OPORTUNIDAD |Ronyvinos a nivel nacional. representa el 94.7% del mercado nacional. El Valle es el
Los problemas de orden publico, ley zanahoria, ley semi-seca, inseguridad|
Una tecnologia bésica que se ajusta a las necesidades de la
FORTALEZAS |operacion FORTALEZAS |Estabilidad economica y financiera
Confiabilidad en el producto por las condiciones de
almacenamiento Personal calificado en permanente capacitacion
suficiente capacidad instalada
Conocimiento del mercado como respuesta a la permanencia
de la empresa en el tiempo
VARIABLES DETALLE Estrategia 3 VARIABLES DETALLE Estrategia 4
PODER DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Nuevos convenios inter administrativos estan a la apertura de El Valle posee el indice de contrabando y adulterados mas
OPORTUNIDAD 1 |nuevos mercados a nivel nacional € internacional AMENAZA |alto del pais.
FORTALEZAS |suficiente capacidad instalada Estabilidad ecénomica y financiera
Conocimiento del mercado como respuesta a la permanencia
de la empresa en el tiempo FORTALEZAS
Estabilidad economica y financiera
No existe nivel de importancia en la bisqueda o seleccion de
DEBILIDAD  |nuevos proveedores de materia prima
VARIABLES DETALLE Estrategia 5 VARIABLES DETALLE Estrategia 6
Nuevos convenios inter administrativos estan a la apertura de Nuevos convenios inter administrativos estan a la apertura de
OPORTUNIDAD 1 |nuevos mercados a nivel nacional € internacional OPORTUNIDAD |nuevos mercados a nivel nacional e internacional
FORTALEZAS Conocimiento del mgrcado como respuesta a la permanencia
de la empresa en el tiempo
Estabilidad ecénomica y financiera FORTALEZAS |Estabilidad ecénomica y financiera

suficiente capacidad instalada

Conocimiento del mercado como respuesta a la permanencia
de la empresa en el tiempo
suficiente capacidad instalada




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS

OBJETIVO GENERAL

1. Desarrollar empresarialmente la Industria de licores del Valle para que
sea una empresa competitiva, sostenible y rentable en el mercado de
alcoholes y licores.

ESTRATEGIAS OPERATIVAS

1. Diversificando los mercados y el portafolio de productos

2. Fortaleciendo la cadena de distribucion en el valle del Cauca, a
nivel nacional y el exterior

3. Propendiendo por la eficiencia en la administracion de los
recursos del Presupuesto.

4. Aplicando medidas de austeridad adecuadas, con relacion a los
gastos de funcionamiento, sin poner en peligro el normal
desempenio

5. Elevando el nivel de calidad de los procesos de fabricacion
para satisfacer las expectativas de los clientes.



OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS

ESTRATEGIAS OPERATIVAS

6. Realizando convenios con universidades de prestigio del Departamento
del Valle, para el diagnostico y la viabilidad futura de la utilizacion o
aprovechamiento de la planta de la destilacion de alcohol.

7. Involucrando la investigacion y desarrollo como un proceso fundamental
en la organizacion.

8. Capacitando continuamente en estrategias de investigacion y desarrollo
al personal

9. Realizando encuestas sobre el nivel de aceptacion e imagen de la
empresa en la comunidad vallecaucana

10.Mejorando la publicidad positiva de la empresa, el aporte en
responsabilidad social empresarial

11. Capacitando y entrenando permanentemente al personal

12. Mejorando diariamente el ambiente de trabajo

13. Manteniendo niveles optimos en la calidad de vida del personal




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS
OBJETIVOS EPECIFICOS

PERSPECTIVA FINANCIERA

1. Generar margenes de rentabilidad sostenible para un desempeio
financiero que permita la permanencia y consolidacion el mercado.

Meta de resultado: 20%
2. Transferir recursos al departamento al 2020

Meta de resultado: 1 billén 120 mil millones de pesos al 2020

3. Incrementar volumen de ventas en la empresa 2020
Meta de Producto: volumen de venta de 17 millones de botellas (50%)

Linea de base volumen de ventas 2011: 11.000125 botellas de



OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS
PERSPECTIVA SERVICIO AL CLIENTE

4. Aumentar la satisfaccion del cliente al 2020
Meta de producto: satisfaccion del cliente en un 98%
5. Atencion a quejas y reclamos

Meta de producto: promedio de 7 dias entre el recibo de la quejay la
respuesta al cliente




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS
PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS

6. Enfocar el mejoramiento de los procesos y los esfuerzos de
reestructuracion, disefio e ingenieria hacia ciertos puntos claves que
serviran para crear mayor valor para el consumidor. Logrando:

Reduccion de costos. costos de operacion y almacenaje

Reduccion de tiempos disminucion de tiempos de proceso




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS,

PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS

7.Implementar y actualizar permanentemente los mecanismos de
seguridad industrial de los productos.

Meta de Resultado: 100% de los productos

8. Fortalecer y promover en la Industria, la capacidad gerencial,
administrativa, financiera y el desempefio institucional..

Meta de Resultado: Certificacion ISO 14001, B.P.M., Sistema de Gestion
y Salud en el trabajo ( decreto 1562 del 2012)

9. Gestionar estudio de diagnostico y alternativas para la planta de
destilacion de alcohol.

Meta de Resultado: Diagnostico de viabilidad de utilizacion o
aprovechamiento de la planta de destilacion de alcohol




OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS ,

PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS

10 Promover y Mantener el mas alto grado de bienestar fisico, mental y
social de los trabajadores en todas sus profesiones; prevenir todo dafo
causado a la salud de estos por las condiciones de trabajo; protegerlos
en su empleo contra los riesgos resultantes de la existencia de agentes
nocivos para la salud; colocar y mantener el trabajador en un empleo
acorde con sus aptitudes fisiologicas y psicologicas y, en resumen,
adaptar el trabajo al hombre y cada hombre a su trabajo.”

11. Promover la Investigacion y Desarrollo de caracter aplicado para la
creacion y mejora significativa de un proceso productivo, producto o
servicio que comprendan tanto actividades de investigacion industrial
como de desarrollo experimental.

12. Continuar con la Apropiacion de recursos para contingencias (Futuro
pensional y demandas)



OBJETIVO GENERAL, OBJETIVOS ESPECIFICOS
PERSPECTIVA DE CRECIMIENTO Y APRENDIZAJE

13. Mejorar la competencia del personal al 2015, a través del plan de
capacitacion y bienestar

Meta de producto: cumplimiento 100%

14. Mejora el nivel de aceptacion de la empresa (ILV) y de marca dentro
de la comunidad vallecaucana

Meta de Resultado: +20%

Indicador de resultado: indice de aceptabilidad de la marca ILV




PRESUPUESTO MONITORIAY SEGUIMIENTO

1. PRESUPUESTO

2. CUADRO DE MANDO INTEGRAL

3. DASHBOARD INDIVIDUAL




DASHBOARD INDIVIDUAL

Periodo : de 2011
Nombre:
Cargo:
Area
Cumplimiento a la fecha: 100%
Alineacion Egn Objetivo Proyecto - Aporte Clave Fe_cha_, Medidas (Indicador) Peso | Meta | Real (% Ejec Peso
Compaiiia, Area Terminacion Actual
Satisfaccion del Cliente 1- Construccion de base de datos personalizada | nov-30 Ejansjoizggéos terminada y 10.0 100.0 | %0 80% | 8.0
5
2- Cumplimiento de pedidos dic-15 % de Cumplimiento de pedido (20.0 750 | o8 [104% | 20.8
3- Acuerdo de Nivel de Servicio (SLA) ene-30 Acuerdo de nivel de servicio
terminados
4- Incrementar las ventas de canal super dic-30  |Venta x Canal
Excelencia Operacional 1- Disminuir el desperdicio de material x dic-15  |% de desperdicio
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