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FRALAC OBJETIVO GENERAL

Disenar un Plan de Marketing y la propuesta
de un Balanced Scorecard para la empresa de
lacteos FRILAC de la provincia de Cotopaxi,
gue tiene como finalidad la de generar
nuevas estrategias de mercadeo, fortalecer
herramientas gerenciales, estableciendo una
red de indicadores que reflejen el valor real
de la organizacién para una adecuada toma
de decisiones empresariales.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Desarrollar un analisis situacional del entorno interno y externo de la
empresa de lacteos FRILAC dentro de la provincia de Cotopaxi, para conocer
el estado actual de la misma.

Analizar la posicion actual de |la empresa dentro del mercado para darle un
nuevo direccionamiento, conforme a los cambios del entorno.

Plantear una nueva Filosofia Corporativa y Planificacion Estratégica que
fundamente el direccionamiento estratégico de la organizacion.

Disefiar un plan de marketing para lograr un incremento de ventas en la
empresa de lacteos FRILAC.

Elaborar una propuesta de un Balanced Scorecard para un mejor proceso
administrativo de los recursos dentro de la empresa.
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CONTENIDO DEL PLAN DE MARKETING

RESUMEN
EJECUTIVO

ANALISIS DE LA
SITUACION DE
MARKETING

ANALISIS FODA

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS
DE MARKETING

TACTICAS DE
MARKETING

PROGRAMAS
FINANCIEROS

CRONOGRAMA

MONITOREQO Y
CONTROL
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Manera de
comunicar la
estrategia de

la empresa
muy eficiente.

BALANCED SCORECARD

VENTAJAS:

\—

Permite
alinear toda la

empresa con
los objetivos
del negocio.

\. J

Permite
monitorear el
estado actual

\.

de la empresa.
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MICROAMBIENTE
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» Ser una empresa lactea lider e innovadora en los mercados
nacionales , a partir de la elaboracion de productos alimenticios
con valor agregado, con un nivel de eficiencia generando una
cultura de servicio y calidad.

VISION ACTUAL

|l

 Ofrecer productos lacteos de excelente calidad, pensando en la
nutricién y salud de las familias con gran responsabilidad en la
calidad de los productos, servicio al cliente y precios de
comercializacion.

MISION ACTUAL

\

* Responsabilidad Perseverancia Creatividad

PRINCIPIOS Y VALORES ‘ Proactividad Honestidad Lealtad Unidad

 Elaborar productos de 6ptima calidad.

« Cumplimiento en las normas sanitarias e higiene.
» Mejora de tecnologia.

» Puntualidad en la entrega de los productos.
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— PROPUESTA

* “En el 2017 ser reconocida como un referente de gestion
empresarial, para consolidarse como lider en la region central
del pais en la pasteurizacién y comercializacion de leche y sus
derivados”.

7

* “Somos una empresa que pasteuriza y comercializa leche y
sus derivados, para pequefios, medianos y grandes
comerciantes y distribuidores a nivel nacional para atender

g los requerimientos y necesidades de los clientes”.
a — . — .

» Productividad Orientacion al Cliente

» Calidad Trabajo en Equipo

» Creatividad

-
(0 e Lealtad Transparencia

* Responsabilidad
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ORGANIGRAMA ACTUAL FRILAC

ADMINISTRACION

CONTABILIDAD
Y FINANZAS

VENTAS

RECURSOS
HUMANOS

MANTENIMIENTO

PRODU

CCION

I— CONTABILIDAD

|_ TECNICO DE

MAQUINARIA

ORGANIGRAMA PROPUESTO FRILAC

GERENCIA
| | | |
D.P.T.O. D.P.T.0. D.P.T.O. D.P.T.O.
ADMINISTRATIVO CONTABILIDAD COMERCIALIZACION PRODUCCION D.P.T.0. MARKETING
— LECHE
- QUESO
- YOGURT
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RILAC
- U6usro 7 ENCU ESTA
TAMANO MUESTRA POR CANTON
CANTON Poblacion % Muestra
LATACUNGA 170.489 52,77% 202
PUJILI 69.055 21,37% 82
SALCEDO 58.216 18,02% 69
SAQUISILI 25.320 7,84% 30
TOTAL 323.080 100,00% 384
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FRILAT

RESULTADOS

¢éEn qué presentacion acostumbra usted a comprar la leche?
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FRILAT

35,00%

éQué marcas de productos lacteos adquiere con frecuencia?

30,00%

25,00%

20,00%

15,00%

10,00%

5,00%

0,

0,00%
DELILACT OTRAS LA QUERENCIA  EL RANCHITO LA FINCA INDULAC PARMALAT LA LECHERA
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éHa escuchado a la empresa de lacteos FRILAC?

100,00% 1
90,00%
80,00%
70,00%
60,00% 1
50,00% -
40,00% -
30,00% - 3,28%
20,00% 1
10,00% - -

0,00%
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FODA FRILAC

ENTORNO (MEDIO EXTERNO)

1

2

OPORTUNIDADES (+)

AMENAZAS (-)

1 Crecimiento dindmico del mercado.

1 Entrada de nuevos competidores.

2 Nuevas tecnologias.

2 | Alza de precios.

3 La leche producto de consumo masivo.

Los competidores con tecnologia de punta y una capacidad
economica eficiente.

4 | Crecimiento de la poblacion.

4  [Poder de negociacion lo tiene el proveedor (ganadero).

infantil.

Mayores expectativas de vida en la poblacion

5 | Grandes Competidores Multinacionales.

3

4

FORTALEZAS (+)

DEBILIDADES (-)

1 Productos lacteos de alta calidad.

No se cuenta con una planificacion estratégica.

2 |Buenaimagen corporativa.

No existe una unidad de marketing.

3 Estructura financiera adecuada.

La promocion y publicidad es limitada.

4 | Sistema de produccién eficiente.

Tecnologia llegando a niveles de obsolescencia.

5 Excelente atencion al cliente.

No existe un sistema de planificacién de ventas.

6 Recursos Humanos Comprometidos.

La capacidad instalada apenas es del 50%.

7 Buena infraestructura.

N |o ||l h~]WIN]|PE

La marca no esta posicionada a nivel nacional.

INSTITUCION (MEDIO INTERNO)
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MATRIZ DE AREAS DE OFENSIVA ESTRATEGICA "FO"
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OPORTUNIDADES

Crecimiento dinamico

del mercado

Nuevas tecnologias

La leche producto de

CONsSuMo masivo

Crecimiento de la

poblacion

Mayores expectativas
devidaen la

poblacién infantil

Productos lacteos de
alta calidad

Aprovechar el
crecimiento del
mercado para
incrementar las ventas
con estrategias de
marketing directo.

Buena imagen
corporativa.

Desarrollar estrategias de
mercadotecnia para
posicionar el consumo de
leche en la poblacion
como saludable y vital.

Estructura financiera
adecuada

Renovar la tecnologia en
magquinaria y equipos de
la empresa FRILAC.

Optimizar procesos
administrativos y
operativos internos
para mantener los
costos en niveles
moderados.

Sistema de produccion
eficiente

Disefiar plan de
produccioén para
incrementar el uso de la
capacidad instalada.

Excelente atencion al
cliente

Redisefiar la
Estructura Organica
de FRILAC para
incorporar la unidad
de Marketing.
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MATRIZ DE AREAS DE DEFENSIVA ESTRATEGICA "DA"

No se cuenta con
una planificacion
estratégica

Entrada de nuevos
competidores

Alza de costos

AMENAZAS

Los competidores con
tecnologia de puntay
una capacidad
econdmica eficiente.

Poder de negociacion lo
tiene el proveedor
(ganadero)

Grandes Competidores
Multinacionales

Disefiar un Plan
Estratégico
Institucional.

No existe una unidad
de marketing

Redisefiar la Estructura
Orgénica de FRILAC para
incorporar la unidad de
Marketing.

La promocién y
publicidad es limitada

Elaborar un Plan
de Promociény
Publicidad para el
sector.

DEBILIDADES

Tecnologia llegando
a niveles de
obsolescencia

Renovar la tecnologia
en maquinaria y
equipos de la empresa
FRILAC.

Carencia de
planificacion de
ventas.

Elaborar un Plan
de Promociony
Publicidad para el
sector.

Disefar el Plan de
Desarrollo del Proveedor
para FRILAC y mantener
relaciones de largo plazo.

Elaborar un Plan de
Promocién y Publicidad para
el sector.
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MATRIZ DE AREAS DE RESPUESTA ESTRATEGICA "FA"

R.E.

Entrada de nuevos
competidores

Alza de costos

A A A

Los competidores con
tecnologia de puntay
una capacidad
econdmica eficiente.

Poder de negociacién
lo tiene el proveedor
(ganadero)

Grandes
Competidores
Multinacionales

Productos lacteos de alta

calidad

Elaborar un Plan de
Promociony
Publicidad para el
sector.

Elaborar el Plan de
Ventas Anual.

Buena imagen corporativa

Elaborar estrategias
de posicionamiento de
marca para llegar al
mercado nacional.

Estructura financiera

adecuada

Establecer un analisis
de costos.

Renovar la tecnologia
en maquinaria 'y
equipos de la empresa
FRILAC.
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Sistema de produccion

eficiente

Disefar plan de
produccion para
incrementar el uso de

la capacidad instalada.

Excelente atencion al

cliente

Realizar una encuesta
de satisfaccion al
cliente.

Afrontar la entrada de
nuevos competidores
con estrategias de
publicidad y promocién
para generar lealtad a
la marca.
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MATRIZ DE AREAS DE MEJORAMIENTO ESTRATEGICO "DO"

Crecimiento dinamico

Nuevas tecnologias

OPOR DAD

La leche producto de

Crecimiento de la

Mayores expectativas
de vida en la poblacion

del mercado. €CONsSUMo masivo poblacion. . .
infantil
Disefiar un Plan
No se cuenta con una L
e g L Estrategico
planificacion estratégica o
Institucional.
Redisefar la

No existe una unidad de
marketing

Estructura Organica
de FRILAC para
incorporar la unidad de
Marketing.

La promocién y publicidad
es limitada

Aprovechar el
crecimiento del
mercado para
incrementar las ventas
con estrategias de
marketing directo.

Tecnologia llegando a
niveles de obsolescencia

Renovar la tecnologia
en maquinaria y
equipos de la empresa
FRILAC.

No existe planificacion de
ventas

Elaborar el Plan de
Ventas Anual.
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MOTRICIDAD DE LA VARIABLE

1LA

JUSTO 4

Yeusro 7

20

29

28

27

2

2

2

21

20

19

18

17

16

15

14

13

12

1

10

MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION (PEYEA)

ZONA DE PODER

ZONA DE CONFLICTO

24

21

22

19

13

20

ZONA DE AUTONOMIA

ZONA DE SALIDA

10

12

13

14 15 16 17

DEPENDENCIA DE LA VARIABLE

19

20

21
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DISENO DEL PLAN DE MARKETING
MATRIZ DE BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)

Tasa de crecimiento de mercado

30

25

20 ~

15

10

ESTRELLAS

DILEMA

LECHE

-10

PESOS MUERTOS

YOGURT

MANTEQUILLA

10

1

Cuotarelativa de mercado

(©)
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ATy~ PLAN OPERATIVO
PROPOSITO ESTRATEGICO DIVISION RESPONSABLE FECHA RECURSO
Disefiar Plan de Produccion Produccion Jefe Planta 2012 -
Optimizar Procesos Produccion Jefe Planta 2012 -
Generalizar Objetivos Estratégicos a todo el Personal Gerencia Todas 2012 .
o |Evitar Conflictos Internos Gerencia Todas 2012 -
5 |Optimizar Costos de Produccion Produccion Jefe Planta 2012-2013 -
é Renovar la Tecnologia en Maquinaria y Equipo. Gerencia Todas 2012-2013 48.000,00
& [Generar un Excelente Clima Laboral Gerencia Todas 2012-2013 6.000,00
Productos de Calidad Produccion Jefe Planta 2012-2014 10.000,00
Reducir Desperdicios Produccion Jefe Planta 2012-2015 -
Realizar Encuesta de Satisfaccion al Cliente Marketing Jefe Ventas 2012-2017 )
o
E Disminuir Gastos Administracién Jefe Administracion 2012-2013 -
[N
Redisefnar Estructura Organica de FRILAC o » o »
E Administracién Jefe Administracion 2012 3.000,00
* |Aumentar Canales de Distribucion Marketing Jefe Ventas 2012-2014 15.000,00
Implementar Estrategias de Marketing Directo
- Marketing Jefe Ventas 2012-2014 8.000,00
=2 0
<
§ § [Realizar Promociones Marketing Jefe Ventas 2012-2017 20.000,00
2 ng' Elaborar Plan de Promocion y Publicidad Marketing Jefe Ventas 2012-2017 12.000,00
&  [Capacitar a los Empleados en Forma Continua. Administracion Todas 2012-2017 8.000,00
Motivar al Personal Administracién Todas 2012-2017 6.000,00
136.000,00

TOTAL DE PRESUPUESTO
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F R‘LQ PERSPECTIVA DE LA ORGANIZACION

STO

P> h
* Valor para los * Proceso claves
accionistas. para satisfacer
« Exito financiero clientes.
segun la
estrategia.
. Vi
FINANZAS | FOTEaoo2
VISION Y ESTRATEGIA
FORMACION Y
p- CLIENTES CRECIMIENTO ~

Como sustentar la
capacidad de
cambiar y mejorar
para alcanzar la

vision.

« Como aparece
ante los clientes
para alcanzar la
vision.

\.

~
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——— ENFOQUE OPERACIONAL

BALANCED SCORECARD

Frecuencia o
Periodicidad

U'E c UC€
Captura de
Datos

Divisiones

Plan de Accion

—Iniciativa

Recursos

Responsables

O
Operativa de

los Medios
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FRAL AT
Perspectiva | Tema estrategico| Objefivo estrategico Indicador
Vabrpara os incrementaria utiidadnets Utiidades con rezpecioal capial
accionistas incrementarel Nivel de Ventas Ventaz Netsz
FINANZAS E::J:iiugad Dizminuir Gaztos Gastos Cperacionales
Productiidad Cptimzar Cosfos de Produccion Costo de Produccion
fnencers Reducir Dezperdizios Costos de Mals Caligad
Atrbutozbagcos | Productozde Calidad Nive/ de Satizfaccion
: L Farticipacion del canal de distnbustn
. Aumentar Canales de Diztbucion d2 mis ventas fofales
diferencia0ores | ‘Hiaziizarancy ssta de safifaccion 31 Clienes Safisfechos
CLIENTE clignte
| FiahorarPian de Promacion y v
MEQenyMera | oo No. campanaz ejecutaoas
Eﬂ:iﬁsgenfaresfeﬁeg'asn'EMadceting ncrementode Venks
Lrecimiento Redizenar i Crgsnics ge cima Labaral
FRILAC fima Laborsl

Meta
anio 2

20%

%

15%

23%

4%

65%

5%

4%

k]

5%

60%

Metz

ano 3

21%

8%

18%

2%

3%

0%

6%

6%

45

6%

68%

{E,b

Responsable| Fecha
Contador i,gﬁ
Jefe Ventaz EE'E'E’
Jeie 01z
Adminizfracon| 2013
Jefe Planta igﬁ
Jefe Plants ig:,i
Jefe Planta igﬁ
Jefe Ventaz EEE?E
Jefe Ventaz i,gﬁ
Jefe Ventas igﬁ
Jefe Ventaz igﬁ
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65%

40%

3500
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FRILA
Operativos Diseriar Plan de Produccion Aprovechamiento de /2 capacidad
Innovacion : Porcentaje de Renovarla
PROCESOS Renovarla Tecnologia en Mag y Eq. Teoohgh
Requlacion Optimizar procesos Produccion Leche
anf,]una;;taa{a los Empleados en foma Curos e capacitain
Capital humano :
Mofivar &l personal Satisfaccion Empleados
APRENDIZAE Cultura | Generar un excelente climalaboral | Satistaccion Empleados
ogEnzadord Evitar Conflictos Intemos Salisfaccion Empleados
(Gestin (Generalizar objefivos estratégicos 8
organizacional|fodo &l personal !ncr?n?entg e Vt.entas

18000

10% Jefo Planta | 2012

2012-

60% Todas 03

4000 Jefe Planta | 2012

2012-

i] Todas 0

2012-

65 Todas 0

2012-

60 Todas 03

65 Todas 2012
25000 Todas
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FRALAC CONCLUSIONES:

 Mediante el Analisis del Mercado, se comprobd que en la Provincia de
Cotopaxi existe una gran aceptacion por los productos lacteos de marcas
reconocidas, siendo la leche en funda, el producto mas consumido.

* De acuerdo al Estudio de Mercado se constatd que la empresa no cuenta
con un posicionamiento en el mercado de Cotopaxi, lo cual es una
oportunidad de crecimiento e inversion.

e Se disend un plan de marketing para crear estrategias que fortalezcan la
direccion hacia el nuevo mercado objetivo, ganando posicionamiento en la
provincia de Cotopaxi.

 La propuesta del Balanced Scorecard sera de gran beneficio para la
empresa, puesto que medira el desempeno y apoyara al cumplimiento de
objetivos y metas propuestas por la organizacion.
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FRILAC LAC RECOMENDACIONES:

Difundir los resultados del diagndstico FODA a los directivos y
empleados de FRILAC y las estrategias de accion planteadas para
superar las debilidades y amenazas y aprovechar las fortalezas vy
oportunidades.

Es recomendable para la empresa de productos lacteos FRILAC
incursionar en el mercado Cotopaxense, con la finalidad de dar a
conocer su marca y lograr un posicionamiento en el mercado.

Aplicar el modelo de Gestion Estratégica de Marketing descrito en este
estudio, asegurando de esta manera el poder cumplir con la filosofia
propuesta.

Actualizar el plan, de acuerdo al logro y mediciéon de las metas
planteadas e indicadores seleccionados para cada accion estratégica.
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