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RESUMEN EJECUTIVO

Speedink es una pequena empresa dedicada a dar soluciones graficas integrales.
Cuenta con diez afios realizando trabajos premium en el mercado. Su target se enfoca en
clientes VIP que sean rentables y cuenten con un presupuesto elevado para el area de

Marketing y Publicidad.

Este Plan de Marketing se realizdé para detectar y dar solucién a las principales
falencias de Speedink. Entre las cuales encontramos: la ausencia de pertenencia a la
empresa por parte de los empleados, falta de capacitaciones, nula inversién en publicidad,

bases de datos de clientes desactualizada y precios elevados.

A esto podemos sumar la fuerte competencia a la que se ve enfrentada. Con una
amplia variedad de sustitutos y competidores, diferenciarse resulta una tarea compleja.
Existen tres empresas, ademas de Speedink, que ofrecen el servicio integral de
empaques que estudiamos: Digital Color, Corporacién Grafica y Printex. Esta ultima se
encuentra casi al mismo nivel de Speedink. Motivo por el cual es necesario realizar

mejoras en el servicio.

Es pues, que se han considerado tres estrategias que llevaran a Speedink al éxito.
Primero: Calidad del Servicio, la cual se enfoca en incorporar y mejorar procesos.
Segundo: Marketing Relacional, se refiere a mejorar el vinculo con los clientes actuales y
nuevos. Tercero: Estrategia Comunicacional, busca aumentar la publicidad e imagen de la

empresa.

Creemos firmemente, que con estas acciones Speedink mejorara su
posicionamiento en el mercado. El awareness de la marca se vera aumentado y esto le

permitira al cliente un mejor acceso al servicio integral.



DESCRIPCION DEL SERVICIO Y PROPUESTA DE VALOR

El Problema del Mercado:

Las empresas con departamentos de mercadeo y publicidad que realizan
campanas de comunicacion requieren diferenciar sus productos para lograr que sus
clientes los recuerden, quedar en sus memorias. Estas empresas tienen varias opciones
de diferenciacién para sus productos, una de ellas es a través de los empaques. Para
lograrlo requieren de muchos pasos con diferentes proveedores, aumentando los tiempos

y dilatando la puesta en practica de la accién de mercadeo.

La Propuesta de Valor:

Servicio Integral “Red Sphere” de Speedink Panama

Servicio Integral de empaques personalizados que abarca desde su

conceptualizacion hasta su entrega.

Esto reduce tiempo en cada etapa del proceso y se traduce en la rapidez que los

clientes tanto valoran y soluciones que necesitan para sus campafias o comunicaciones.

Todos los productos que se crean como solucion para los clientes se desarrollan
con la base de ser de papel o cartén de alta calidad, con acabados innovadores de
magquinaria tecnolégica actual, con terminaciones y armado manuales para asegurar la

calidad y personalizacion.



Analisis de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

> Atencién personalizada

> Buenaimagen de marca

> Altos estandares de calidad

- Empresa socio-ambientalmente responsable

- Publicidad en redes sociales.

Debilidades

> Poco sentido de pertenencia por parte de los empleados

> Ausencia de comunicacién promocional offline con los clientes

> Administracién deficiente en los canales de comunicacién online

> Nula capacitacion del personal

> Minimo control de la informacién de clientes

-> Falta de estandarizacion en los procesos de atencion, produccion y entrega

> Precios altos, fuera del estandar del mercado.



Resumen FODA

Fortalezas Oportunidades

- Atencion personalizada - Incremento de la demanda de impresién digital
- Buena imagen de marca - Creciente demanda de desarrollo de empaques en
- Altos estandares de calidad Centroamérica
- Empresa socio-ambientalmente - Aumento en precios de productos hechos de papel

responsable - Fortalecimiento de la conciencia ecolégica en el
- Publicidad en redes sociales mercado

- Mayores restricciones para el ingreso de nuevos
entrantes
- Soporte de produccién nacional por politicas
empresariales.
Debilidades Amenazas

- Poco sentido de pertenencia por - Reemplazo del papel por plataformas digitales

parte de los empleados - Poca diferenciacion con la competencia
- Ausencia de comunicacion - Amplia oferta de sustitutos

promocional offline con los clientes - Cantidad reducida de proveedores de materia prima
- Administracion deficiente en los e insumos

canales de comunicacion online - Rapida caducidad de la tecnologia
- Nula capacitacion del personal - Percepcioén latinoamericana de recesion econémica
= Minimo control de la informacién de - Disminucion de produccion en la industria

clientes manufacturera panamefia
- Falta de estandarizacién en los - Bajos margenes de ganancias en el sector de

procesos de atencion, produccion y imprentas.

entrega
- Precios altos, fuera del estandar del

mercado.




OBJETIVOS DE VENTAS

> Aumentar las ventas de empaques en un 40%

> Incrementar a 2% la penetracion del mercado

Ventas de packaging en abril 2015 - marzo 2016

Ventas de Packaging 2015-2016
ACTUAL

Ventas de Packaging Estimadas 2017
FUTURO

$426,000.00

$596,000.00

Penetraciéon' de Mercado abril 2015 - marzo 2016

Penetracion de Mercado 2016

Penetracion de Mercado Estimada 2017

ACTUAL FUTURO
1% 2%
235 aprox. 448 aprox.

Planificacion Mensual para Fuerza de Venta

Se dividié el monto de ventas anual en metas mensuales. El valor varia de mes a
mes debido a que se consideraron las temporadas del afio en la que hay mayor o menor
actividad del mercado. La tabla muestra los calculos para un total de tres vendedores:

Meta Anual: $596,000.00

Abril 2017 - Marzo 2018

METAS ANUALES POR VENDEDOR
$20,000.00 $6,666.66
Mayo $22,000.00 $6,666.66
Junio $44,000.00 $15,333.33

" Para el calculo de la Penetracion de Mercado se utilizaron las cifras proporcionadas por el MEF (Ministerio de Economiay
Finanzas de Panama) hasta el primer semestre del afio 2016. Para los calculos de penetraciéon ver Anexo 9.




Entrada y Planificacion de Temporada

Temporada Alta de Venta de Empaques

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Enero
Febrero

Marzo

TOTALES

$55,000.00
$60,000.00
$75,000.00
$85,000.00
$95,000.00
$95,000.00
$10,000.00
$15,000.00

$20,000.00

$596,000.00

$18,333.33
$20,000.00
$25,000.00
$28,333.33
$31,666.66
$31,666.66

$6,666.66

$5,000.00

$3,333.33

$198,666.62



MERCADO OBJETIVO

El segmento seleccionado para realizar las estrategias de marketing son las
empresas grandes denominadas “Las Lujosas”. Las grandes empresas representan el
86% de nuestro mercado objetivo. Adicionalmente las empresas enfocadas en su estatus
cuentan con mayor poder de inversidon en marketing y piezas graficas. Tienen mayor
estabilidad de compras y la rentabilidad de los trabajos es mayor para ambas partes. Uno
de los motivos principales al elegir este segmento fue que las empresas reconocidas en el

mercado se comportan como embajadores de la marca.

Macimiento de i Aprobacion de
Nueva Campafia il Solucion

del Cliente mpresion (30%) Impresa(20%)

Revision de
Producto Final

Pago o
Transaccion (30%)

En la grafica se muestra que nuestro segmento para este tipo de productos, sigue
un patrén de compra. Lo hemos detallado por porcentajes con el nivel de importancia que
tiene cada punto para SpeedInk:

=> Nacimiento de nueva campafia o comunicacién del cliente
= Decision de impresién (30%)

-> Aprobacién de solucion impresa por directiva (20%)



Busqueda de proveedor
Cotizaciones de proveedores
Seleccion de proveedor (20%)
Aprobacion de producto final
Recepcion de producto

Revision de producto final

\ 2000 000 28 2 20 7

Pago o transaccién (30%).

Es asi que, dentro del proceso de compra del servicio de creacion de empaques
se ven involucrados varios actores diferenciados. Esto nos ayuda para poder aplicar, de
forma diferente, las tacticas en cada etapa del proceso de compra. Adema, brinda cierto
control para manejar el proceso dentro de parametros de la empresa y conocer el como

se manejan fuera de ella.

Iniciador del Proceso: El encargado de Marketing detecta una necesidad de activacion
en su mercado objetivo, sea porque la competencia ha activado algun segmento o por

algun nuevo lanzamiento, temporada de compra, etc.

Influenciador: Las personas involucradas que influyen son diversas, pero se reconoce
como principal influenciador a la agencia de publicidad. Es aquella que da las ideas al
departamento de mercadeo de la empresa para poder resolver el problema que se les

presenta.

Otro influenciador dentro del proceso es el disehador in home que las empresas
tienen para resolver sus necesidades basicas de disefio. Son los primeros en dar ideas y
dirigirlas al departamento de mercadeo. Adicionalmente, les recomiendan las empresas

donde pueden desarrollar las piezas que estan creando.

Comprador: Encargado de Marketing. Para SpeedInk es el contacto directo y representa
al tomador de decisiones secundario, es la persona que defiende los intereses de la

campafa.



Paga: El rol del comprador lo realiza el gerente del departamento; para SpeedInk resulta
ser el tomador de decision primario, porque son los que cuidan directamente los
presupuestos de las empresas y aprueban los movimientos de su departamento bajo
ciertos estandares corporativos, midiendo siempre los resultados y verificando que cada

pieza cumpla con lo indicado en la campafia.

Usuario Final: Es el encargado de marketing, que da uso al producto creado por el

servicio contratado para su campafia publicitaria o de marketing.

Iniciador del
Proceso

Influenciador

Comprador
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OBJETIVOS DE MARKETING

El Plan de Marketing contempla las metas a un afo que Speedink debe lograr.
Estos objetivos seran medidos en una muestra igual a la que se utilizé para este analisis.

A continuacién se presenta la lista de los objetivos de Marketing:

> 60% de los clientes del segmento asocie a SpeedInk con un Servicio Integral

> 75% de los clientes del segmento reconozca que el servicio principal de Speedink
es packaging premium

> 70% de las empresas atendidas en el afio recomiende los servicios de Speedink

> 80% del mercado objetivo que ha probado el servicio evalle a la empresa y su
servicio en una nota minima de ocho en una escala del uno al diez

> 60% de retencion de clientes atendidos.

11



POSICIONAMIENTO DESEADO

Speedink en este momento tiene un posicionamiento claro en donde es el lider de
variedad e innovacion del mercado. Con este plan buscamos que la empresa se posicione
mejor en el ambito de accesibilidad. Es decir, lo que se busca es que el segmento objetivo
nos conozca y que los clientes tengan la mejor experiencia al utilizar los servicios de

Speedlnk, marcando la diferencia en el mercado.

Declaracion de Posicionamiento: SpeedIink ofrece los servicios de soluciones graficas y
mercadeo. Provee a sus clientes una gama de productos, especializdndose en el
desarrollo y produccién de empaques premium personalizados. Damos el mejor servicio
en el sector, porque poseemos profesionales con vasta experiencia, procesos eficientes,
materiales de alta calidad y mano de obra calificada. Somos una empresa social y
ambientalmente responsable con programas que apoyan la mantencion de nuestro medio
ambiente y la reinserciéon de personas a nuestra sociedad. Unicos en el mercado con un
servicio integral y de calidad que asegura la diferenciacion en cada pieza que sale de

nuestra planta.
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ESTRATEGIA DE MARKETING

Dado los objetivos de este plan, se seguiran las siguientes tres estrategias:

Estrategia 1: Calidad del Servicio

Para brindar un servicio integral al cliente se incorporaran procesos adicionales y
se mejoraran los actuales. Adicionalmente, se sugieren mejoras en la plaza para la
comodidad del cliente. También se contempla la inclusion de actividades para que los

colaboradores incrementen su sentido de pertenencia con la empresa.

Plaza:

e [nstalacion de sefalética interna y externa
e Creacidon de showroom

e Mejora de la recepcion

e Ambientacion de la sala de reuniones

e Calibracion de la localizacion GPS

e Restauracién de la plaza online (web).

Personas:

e Cumpleanos de colaboradores
e Viernes de merienda

e Taller de cuerdas

e Capacitacién de personal

e SpeedMovie

e Celebracion de festivos.

Procesos de Ventas:

e Recoleccion y andlisis de datos del mercado objetivo
e Anadlisis y feedback de los procesos de produccion

e Creacion y firma de contrato de compraventa

e Desarrollo del proceso de muestras

e Creacidn, aplicacién y analisis de encuesta de satisfaccion

13



e Desarrollo y analisis de la Bitacora de Merma?.

Estrategia 2: Marketing Relacional

Esta enfocada en crear valor en las relaciones y experiencias de nuestros clientes
con la empresa y el servicio.

Captacion de Nuevos Clientes

e Recoleccién de datos de clientes prospectos
e Visitas a clientes del segmento objetivo

e Entrega del Sample Kit.

Acciones de Fidelizaciéon

e Speed Plan

e Brand Plan

e Family Plan

o Pack-It All Plan

e Campafa de inicio de afo

e Campafia de cumpleafios de clientes

e Aniversario de Speedink

e Dia del cliente

e Apoyo en redes sociales de los clientes

o White, silver & gold month.

Personalizaciéon de Servicio

e SpeedPlay en redes sociales
e CoCo Month.

Innovacioén

e Comunicacion “Dia del Ambiente”

e [nnovation Company.

2 La Bitacora de Merma es un formulario que cada area debe llenar con los datos de produccion para verificar los elementos
perdidos en cada proceso. Cada encargado de area toma bajo su responsabilidad la calidad de cada pieza recibida y
entregada. Ver Ejemplo en el Anexo 10.

14



Estrategia 3: Estrategia Comunicacional

Desarrollada con tacticas que tienen como base informar, persuadir y crear la

mejor imagen de la empresa.

e Lanzamiento de empaques

e Lanzamiento coleccion de texturas
e Speed Bullet

e Publicidad Online

e Relaciones Publicas

e The Speedink Academy.

15



MARKETING MIX

Plan de Marketing abril 2017-marzo 2018

Servicio

El servicio Red Sphere responde a las necesidades de los clientes e incluye los

siguientes aspectos en la etapa de produccion:

Conceptualizacidon: Se desarrolla una reunion presencial con los disefadores y el cliente
para conversar y detallar los parametros del trabajo. Se realiza una sesion de
brainstorming para asegurarse que el cliente forme parte de la toma de decisiones al
seleccionar las mejores ideas para su producto. Algunos clientes en esta etapa traen sus
ideas y se define en esta reunion si son viables en produccion y presupuesto. El servicio

incluye solamente dos reuniones de este caracter.

Contrato de Compraventa: Posterior a la aprobacion de presupuesto, por parte del
cliente, se firma un contrato de compraventa con las condiciones de la relacion comercial.
Se especifican los términos de trabajo que cada parte debe cumplir. Si el cliente no

cumple con las condiciones, se le aplican cargos a la factura.

Desarrollo de Artes: Los disefiadores graficos, segun las necesidades que el cliente
expuso Y la decision final que tomo del producto, desarrollan la propuesta de disefio en un
visual 3D con los detalles (materiales, acabados, armado, etc.) Y se le envia al cliente o
este pasa por las oficinas de SpeedInk para la revision. En esta etapa nuestro comprador
tiene la libertad de realizar un cambio en formato y 4 cambios en disefio. Al aprobar los
visuales se procede a realizar la muestra con las indicaciones que los disenadores

coloquen.

Estudio de Produccion: Es una etapa en la que el cliente no participa activamente, pero
en la que siempre esta enterado de todos los detalles. Aqui los disefiadores se reunen
con el Coordinador de Produccion y de Taller para ponerse de acuerdo con los materiales

y los acabados. Adicionalmente, se aseguran que los detalles de informacién y

16



requerimientos minimos en cada maquina sean los correctos para poder producir la pieza.
Si ha de darse cualquier anomalia en el proceso de produccion o acabados y cambia la
pieza que el cliente solicito, se le informa a éste con detalle del porqué se debe cambiar y
cual es la solucién que se le dara. Si el cliente acepta, se procede a realizar la muestra
junto con los ajustes de presupuesto; si los materiales son de mayor calidad y se utilizaran
por falta de stock de la empresa, esta asume el costo diferencial de cada pieza. Si los

materiales son de menor precio el valor se ajustara al nuevo material.

Presentacién de Muestras: Produccion y Taller se encargan de realizar la muestra segun
los requerimientos del cliente aceptados previamente en disefio. La muestra llega a
manos del cliente por entrega a su oficina o por medio de una reunién en SpeedInk para
la revision de todos los detalles. En este momento, se realizan las correcciones de ultimo
minuto o el reinicio del ciclo creativo para desarrollar una mejor idea. Si la muestra es
aprobada, se procede a elaborar toda la produccion bajo los mismos estandares de la

muestra firmada por el cliente.

Producciéon y Taller: El departamento se encarga de producir en las cantidades
solicitadas por el cliente la pieza tal como fue aprobada con los materiales, métodos de
impresiéon y acabados estipulados. Todos los trabajos, finalizado el proceso de

produccion, son entregados al siguiente departamento para su finalizacion.

Taller y Acabados: El departamento se especializa en armar las piezas una vez salen del
proceso de produccién. Aqui se pliegan, pegan, cortan, refilan, empacan productos

primarios, etc. Posterior a esto se realiza el proceso de revision y conteo.

Empaque y Entrega: Inmediatamente después se empacan las piezas segun lo que el
cliente solicite, se rotulan y se entrega la Orden de Trabajo (OT) al departamento
administrativo y ventas para que procedan con la facturacion. Se prepara la entrega

solicitada por el cliente en el lugar asignado y a la hora correspondiente al pedido.

17



Conceptualizacidn

Taller y Acabados

Produccion y
Taller

Presentacion de
Muestras

Contrato de
Compraventa

Estudio de
Produccion

El Servicio Integral Red Sphere estd disefiado para crear diferenciacion y

recordacion en el cliente. Adema, de incrementar el relacionamiento con la empresa, tanto

en los procesos como con el talento humano.
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Productos®

Los productos representan la parte tangible del servicio integral, ayudan a
materializar la experiencia y crean involucramiento con los procesos. También son el

rostro de la calidad que se ofrece en la empresa y exponen la eficiencia de los procesos.

Este Plan de Marketing se enfoca en la produccién de empaques de cartulina para
campanas de marketing y publicidad. Son personalizados segun las especificaciones del
cliente e incluye acabados que permiten tener una diferenciacién clara con otros

empagques.

El producto se entrega al cliente de acuerdo a sus necesidades, ya sea

completamente armado o con las cartulinas apiladas y listas para armar.

3 Visuales de Productos de SpeedInk Panama. Ver Anexo 11.
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Precio

El precio de los productos, en especial los empaques personalizados, reflejan la
personalidad premium de la marca, diferenciandolos en el mercado. Apoya la exclusividad

del servicio y la personalizacion de los productos.

Este Plan de Marketing sugiere inicialmente hacer una lista de precios especifica
por los productos de empaques hechos con cartulina. Como cada empaque personalizado
tiene caracteristicas de tamafo, materiales, funciones y acabados; cada pieza tiene un
precio diferente. Ademas, cada empaque pasa por procesos distintos en el area de

armado lo que hace a cada trabajo Unico®.

Como segundo cambio en el proceso, se decidio redefinir los niveles de precios,
haciendo en la primera etapa de la aplicacion del Plan de Marketing un estudio exhaustivo
de los mismos en el mercado. Con este se analizaran los porcentajes para la disminucion
de precios, pero no se divulgara la baja de los mismos por dos motivos: mantener la
imagen premium de la marca y poder utilizar esta herramienta en ciertos clientes como un

trato personalizado y especial con ellos.

En consecuencia, la tactica de reduccion de precio se aplicara de dos maneras;
inicialmente consiste en informar al cliente que se le hara entrega de un X% adicional del
mismo producto por su compra. Si el cliente no desea las unidades extras, se le ofrecera
la segunda opcidn que seria disminuir los precios de las cotizaciones por el valor de las

unidades extras que se le estaban obsequiando.

4 se adjunta la tabla con la que cuenta actualmente Speedink. Revisar Anexo 12.
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Plaza

SpeedInk cuenta con una sola sucursal® de venta directa. El edificio no tiene
sefalética por lo que es dificil ubicarlo. Es por esto, que la primera mejora es la instalacién

de un letrero afuera del local.

Posteriormente, hay que encargarse de la localizacion GPS online porque

actualmente no se encuentran en los mapas de Waze ni Google Maps.

Como tercer paso es necesario hacer mejoras en la pagina web para que cuente
con un posicionamiento organico SEO en Google y que el contenido sea relevante para
los clientes. Se debe programar un calendario de actualizaciones a la web para mantener

al dia la plaza online.

La recepcion también debe mejorar para que el cliente se sienta agusto al
momento de esperar por ser atendido. Para esto se mejoraran las sillas y agregar algunos
elementos decorativos que incluyan muestras de los mejores trabajos realizados por
Speedink.

5 Ver mapa de ubicacién de sucursal en Anexo 13. Ver foto de la fachada en Anexo 14.
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Promocion

Las promociones que se proponen en este plan para Speedink responden a su
sentido de marca premium. Las podemos definir como elegantes, sugestivas y con poder
de convencimiento; exponen los productos que crea la empresa recordando el lujo. Las
promociones seran personalizadas cada vez que la tactica lo permita. El calendario de
tacticas posee el dinamismo que la empresa necesita para diferenciarse y estar siempre

presente en la mente del cliente.

En su mayoria las campafas promocionales van a ser publicadas en las redes
sociales. Adicionalmente, se haran campanas para promocionar el awareness por Google

Ads, y se mediran los resultados con Google Analytics.

Relacionamiento y Recordaciéon

Aniversario 10°% En octubre de 2017 SpeedInk cumple 10 afios y se plantea realizar un
Open House en donde se invitaran a los clientes para que conozcan la empresa, su
funcionamiento, y tangibilicen la diferenciacion del servicio y de sus productos. Se
contrataran los servicios de una Agencia de Relaciones Publicas para que coordine las
publicaciones en revistas y planifique el evento. En este, se lanzara oficialmente el

Programa de Innovacion Innovation Company.

Cumpleafios de Clientes: Tactica enfocada en los clientes VIP de la empresa,

considerados como leales y rentables. Se les entrega en el mes de su cumpleanos un
pequeno dulce de celebracién junto con un mensaje personalizado por la gerencia de

felicitaciones.

Campana Inicio de Afo: Disefiada para el relacionamiento y recordacién de la marca,

dirigida a todos los clientes de la empresa. Se obsequiara un producto que se realice en
Speedlink a principio de afio para celebrar junto a ellos un nuevo afo. Los vendedores lo
llevaran, personalmente, para asegurarse que el regalo tenga el impacto correcto y como

pretexto para conversar con los clientes de sus futuras necesidades.

8 Ver Anexo 15 para Logo Conmemorativo del Aniversario N°10.
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SpeedPlay’: Tactica masiva de relacionamiento en donde los clientes, mensualmente,
mediante una accion de poll en las redes sociales, elegiran su pelicula favorita. La Banda
Sonora Oficial de esta pelicula se convertira en la musica de espera de las lineas

telefénicas de la empresa.

Comunicacién "Dia del Ambiente": Speedink posee productos ecolégicos y esta fecha del

afo es la indicada para poder realizar una comunicacion hacia los clientes VIP,
entregandoles un obsequio a sus oficinas, para que conozcan estos productos, se
relacionen con ellos y se inicie la creacion de la imagen de marca responsable con el
ambiente. En el caso de los clientes del sub-segmento masivo se haran comunicaciones

por medio de las redes sociales e email marketing.

Speedink Academy: Unica tactica de promocion y relacionamiento, dirigida Unicamente

para los influenciadores del proceso de compra. Esta tactica se desarrolla con la tematica
de un seminario en donde los influenciadores visitan la empresa. Los temas son
impartidos por los colaboradores de Speedink los cuales cuentan con varios afios de
experiencias. Los temas que se exponen son tratados desde la perspectiva de la
innovacién para darle a conocer los desarrollos de nuevos productos que pueden utilizar
para las proximas campanas que tengan que desarrollar.

Dia del Cliente: Anualmente, cada tercer miércoles del mes de julio, se celebrara el Dia
del Cliente. Tactica de relacionamiento y fidelizacion en donde los clientes reciben un
obsequio por estar con la empresa durante todo un afo. Este obsequio es entregado a

aquellos que de doce meses del afio hayan comprado un minimo de diez.

Speed Bullet: Edicién fisica y digital (blog) de la empresa que tiene la finalidad de
comunicar a los clientes las innovaciones que SpeedInk desarrolla, noticias de la industria
grafica, noticias de los resultados de otras campafas de relacionamiento. Anuncios de
préximos lanzamientos o campanas venideras y otros elementos que apoyen la imagen

premium de la marca ante los clientes.

7 Ver Ejemplo de Arte para Envio de Mails de SpeedPlay en el Anexo 16.
23



Color Combination Month: La tactica de fidelizacién con el mayor nivel de involucramiento

por parte del mercado objetivo. Mensualmente Speedink se comunicara con un cliente
VIP al azar por correo electronico y le hara una pequefia encuesta para descubrir su color
favorito. Posteriormente Speedink desarrollara una paleta de colores exclusiva basandose
en los resultados de la encuesta. La misma llevara el nombre del cliente y sera publicada
por la redes sociales y se le hara un obsequio al cliente con la impresion de su paleta de
color. De igual manera, se publicara anualmente en la pagina web un resumen con las

paletas desarrolladas.

White, Silver & Gold Month: Consiste en promocionar las terminaciones de los colores

blanco, plateado y dorado aprovechando la época navidefia. Se enfoca en presentar los
acabados mas costosos a los clientes y ofrecerlos a un precio mas conveniente para que
ellos puedan probar el servicio e idealmente decidan volver a comprarlos mas adelante al

precio real.
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Producto

Lanzamiento de Empaques: Con la finalidad de comunicar a los clientes las multiples

opciones que ofrece la empresa. Cada cuatro meses los disefiadores de Speedink
desarrollan el formato de cuatro cajas y/o bolsas que se promocionan en un catalogo. El
mismo es entregado a la Fuerza de Ventas de Speedink para que ellos lo presenten a los
clientes prospectos. Se ofrecen montos especiales al comprar los modelos

promocionados por el tiempo que dure la accién.

Lanzamiento Coleccion de Texturas: Semestralmente se imprime un catalogo que

presenta una docena de texturas desarrolladas por el equipo de Speedink. El catalogo
incluye dos ejemplos por textura y se crea para informar a los clientes de las posibilidades
de produccién. De igual manera, se hacen precios especiales por los productos que se

desarrollen con las texturas del catalogo por el tiempo que dure la accion.

Innovation Company: Esta estrategia comunicacional tiene como finalidad el desarrollo de

innovaciones de manera conjunta con los clientes. Se lanzara al mercado oficialmente en

el Open House del Aniversario 10 de la empresa. El programa presenta dos fases:

1. Cliente Externo: Se evaluaran los trabajos que los clientes mandan a hacer a
Speedink bajo ciertos parametros de disefio y produccion. Cada trabajo recibira
una calificacién y se registrara en un ranking. Luego de doce meses de trabajos,
la empresa convocara nuevamente a todos los clientes para realizar una
premiacion a las piezas mas innovadoras, con mejor utilizacién de los materiales y

acabados, etc.

2. Cliente Interno: Speedink opcionalmente dara a sus colaboradores del area de
disefio y produccién entre dos y tres horas semanales, en las que tendran que
desarrollar productos novedosos. El programa tiene tres condiciones: 1. cada
trabajador debera tener un producto finalizado cada dos meses (entre 16 y 24
horas; 2. El producto debe ser innovador y 3. La innovaciéon debe producirse en las

maquinarias de Speedlnk para luego pertenecer a una coleccién.
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Precio®?®

Lanzamiento Speed Plan': Este plan esta pensado para lograr la fidelizacion del mercado

objetivo. Se le ofrece a los clientes mas rentables la opcion de desarrollar e imprimir
tarjetas de presentacion, porque este servicio no se ofrece al publico general.
Dependiendo del cliente se le ofrecen diferentes numeros de impresiones: Silver: 2,000,
Black: 5,000, Platinum: 10,000.

Lanzamiento Pack-It-All Plan: Enfocado en los clientes con grandes volumenes de
pedidos para asegurar la recompra. Consiste en venderles un nimero anual de empaques

como un pack mas econdémico. El descuento se hace proporcional al volumen de compra.

Lanzamiento del Family Plan: Exclusivo para los colaboradores de nuestros clientes VIP.

Consiste en ofrecerles precios especiales por el disefio e impresion de productos
personales. Este programa tiene la finalidad de lograr que los compradores e

influenciadores del proceso de compra recomienden a SpeedInk y sean fieles a la marca.

Lanzamiento Brand Plan: Creado para ofrecer una solucién completa a los problemas de

Identidad Corporativa de los clientes VIP. Su finalidad es reforzar la relacién de Speedink
con los clientes mas rentables para lograr la fidelizacion. Incluye hojas membretadas,
tarjetas de presentacion, sobres pequefos y grandes, thank you notes y carpetas. Se le

puede agregar al plan tacos, cuadernos y/o carpetas multifuncionales.

8 Todos los Planes promocionales de Speedink debe ser pagado en un 50% con la firma del contrato y dos pagos
posteriores de 25% cada uno.

% Los clientes pueden hacer uso del plan en cantidades divididas a lo largo de un afio a partir de la compra.

10 Ver Artes de Kits de Bienvenida en el Anexo 17.
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Personas

Las tacticas definidas en este plan se basan en las interacciones entre el personal
y la experiencia de los colaboradores, para ayudar a la creacion del sentimiento de

pertenencia a la empresa.

Cumplearfios de Colaboradores: Cada tres meses se celebran los cumpleafos de los

colaboradores haciendo un almuerzo con toda la empresa reunida.

Viernes de Merienda: Todos los viernes la empresa le regalara diez minutos para que los

colaboradores se relajen. Se prepara una merienda con dulces y jugos para ellos.

Taller de Cuerdas: Una vez al ano se contratara a un experto para hacer un taller de

cuerdas en el parque Omar en el cual participa toda la empresa.

Capacitacién de Personal: Segun las necesidades del personal se programa la visita de

especialistas de las maquinas para entrenar al equipo de trabajo.

SpeedMovie: Trimestralmente todos los miembros de la empresa asisten a ver una

pelicula todo pago por la empresa.

Celebracién de Festivos: Se hace una convivencia para los colaboradores, dias antes o

después de las fiestas principales. Los festivos celebrados son: Navidad, Afio Nuevo, San

Valentin, Dia de la Madre, Dia del Padre y Accién de Gracias.
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Lista de Cargos de Speedink Panama'’

e Gerente Administrativo
o Analista de talento Humano
o Analista Administrativo
m Aseador
m Mensajero
o Analista Contable
e Gerente de Operaciones
o Coordinador de Produccion
m PrePrensista
m Prensista
o Coordinador de Taller y Acabados
m  Guillotinista
m  Ayudante de Acabados
e Gerente Comercial
o Desarrollador de Negocios
o Disefiador Grafico
o Analista de Mercadeo

o Asistente de Trafico

" Ver Organigrama y Descripcion de Cargos en los Anexos 18 y 19 respectivamente.
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Evidencia Fisica

Estructura: Los mas de 1600 m? y las dos plantas de trabajo de SpeedInk suponen un
espacio suficiente para producir los elementos que los clientes solicitan. Las instalaciones
de la empresa y su mantencion hacen la diferencia en el mercado de las imprentas. En
Panama las mismas tienden a ser viejas, sucias y poco salubres; pero, en el caso de
Speedlnk la diferencia es perceptible. Es por eso que no consideramos que sea necesario

en este plan realizar modificaciones a la infraestructura.

Uniformes'?: Segun la evaluacion realizada para este plan de marketing, los uniformes
empresariales responden correctamente a las funciones de cada colaborador en la
empresa y reflejan la imagen premium de la marca. Se desarrollara una edicién del

uniforme conmemorativo de los 10 afios para los dias lunes de cada semana.

Linea Grafica™: En este plan no se contemplan cambios en el logo, los colores, las
tipografias ni la identidad de la empresa porque se consideran adecuados con la marca.

Se creara un logo en conmemoracion a los 10 afios de la empresa.

12 Ejemplo visual de Uniforme Conmemorativo de los 10 Afios en el Anexo 20.
3 Muestra de la Linea Gréfica puede ser apreciada en el Anexo 21.
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Procesos

Fallas encontradas en el Proceso

No se hace un estudio de los clientes para saber si son parte del mercado objetivo
Los vendedores no conocen la gama de productos que pueden hacer las
maquinarias y ofrecen cosas que no se pueden hacer

Los colaboradores no cumplen con algunas de sus funciones basicas.

No se crean contratos de compra-venta

Tiempos de respuesta en las cotizaciones y realizacion de muestras demasiado
largos

No se hace seguimiento en ninguna etapa del proceso

No existe una base de datos fidedigna de los clientes.

Proceso de Ventas

Se sugiere en este plan, seguir el siguiente proceso de venta para eliminar las

fallas y cumplir con los estandares del servicio:

Pre-Venta: (Antes)

Fuerza de Ventas: Captacién de Clientes

Recoleccién de datos del mercado objetivo para crear base de datos
Analisis de las posibles necesidades de cada prospecto

Preparacion de presentacion de Speedink y de la propuesta al cliente
Contacto por mail, teléfono y/o visita

Presentacion de Speedink al cliente.

Procesos y Personas: Empresa

Capacitacioén del personal
Analisis de los procesos de produccion

Creacion del borrador de contrato base.
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Venta y Desarrollo del Servicio: (Durante)

Fuerza de Ventas: Seguimiento

Programacion de la reunién con el cliente para estipular las bases del trabajo
Firma de contrato de compraventa
Supervision de todos los pasos de produccion

Informacion al cliente las novedades y cambios.

Procesos vy Personas: Produccion

Conceptualizacion de la pieza

Comunicacién del trabajo a realizar con los departamentos involucrados
Desarrollo de muestra

Aprobacion de producto final

Produccién y armado de las piezas

Empaque y entrega de las piezas.

Post-Venta: (Después)

Fuerza de Ventas: Retencion y Recordacion

Creacion y aplicaciéon de encuesta de satisfaccion
Recoleccién de datos de satisfaccion de los clientes
Seguimiento de la satisfaccion del cliente con el producto

Informacion de los resultados a los departamentos involucrados.

Procesos v Personas: Analisis de Procesos

Analisis y evaluacién de los procesos de produccion
Desarrollo de Bitacora de Merma
Recolecciéon de datos de proceso de la Bitacora de Merma

Analisis de datos de proceso para aplicar los correctivos.
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Flujo de Trabajo Speedink Panama™

Paso 1
Formato de Facturacion:
Rellenar el formato de cotizacion interna
Subir los datos del cliente a Interfuerza
Paso 2
Cotizacioén:
El vendedor crea la cotizacion
Paso 3
Envio:
Se manda la cotizacién al cliente
Paso 4
Aprobacion o Rechazo:
El cliente informa estar de acuerdo con los datos en la cotizacién o pide
modificacion en datos o precios
Se firma el contrato de compra-venta
Paso 5
Orden de Trabajo:
Con los datos de Interfuerza se genera la OT
Paso 6
Produccién Digital:
Se manda la OT a Produccion y se inicia el proceso
Se realiza la muestra
Se espera aprobacién del cliente
Comienza la produccion final
Paso 7
Acabados:
Los productos finales de produccion pasan al area de acabados
Paso 8

Recepcion:

4 Ver Diagrama de Flujo de Trabajo en Anexo 22.
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El trabajo final pasa a recepcion o trafico
Se le informa al cliente que su trabajo esta listo
Se inicia el proceso de facturacion
Paso 9
Facturacion y Entrega:
Se revisan las especificaciones de facturacién y entrega
Paso 10
Despacho:

Se entrega el producto y factura al cliente.
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IMPLEMENTACION Y CONTROL

Carta Gantt

2017 2018
ACCIONES DURACION ABRIL MAYO JUNIO Julo AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO
1|23 |4|1|2|3|4|1]|2|3|4|1]2|3|4|1]|2|3[a|1]|2|3|4|1]|2[3|4|1]|2]|3]|4|1(2({3|4|1]|2|3|4|1|2]3]|4|1]|2(3]4

Fachada
Desarrollo e Instalacién de Sefialética 2 Semanas
Showroom
Concepto y Creacion 4 Semanas
Sala de Reuniones
Concepto y Creacidn 4 Semanas
Recepcion
Decoracién 2 Semanas
Localizacién Online
Google Maps 2 Dias
Waze 2 Dias
Restauracion de Web
Creacién 5 Semanas
Lanzamiento Pagina Web 2 Semanas
Comunicacidn a Clientes y Proveedores 7 Semanas
Creacion de Agenda de Actualizaciones 3 Semanas
Actualizaciones de Web 7 Semanas
Uniformes
Desarrollo 6 Semanas
Implementacién 24 Dias
Linea Grafica
Desarrollo de Logo 5 Semanas
Lanzamiento del Logo 1 Semana
Publicacién en Redes v Blog 12 Dias
2017 2018
ACCIONES DURACION ABRIL | MAYO | JUNIO | JULO | AGOSTO [ SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE [ DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO
1(2|3|4[1]2|3|4|1|2|3|4|1|2|3]|4f1|2|3]|4|1[2(3|4|1|2(3|a|1]|2|3[af1]|2|3]|4f1(2|3]|4]|1[2|3[4/1]|2]3]|4
L i Speed Plan
F i6 15emana
Produccién de Kits de Bienvenida 2 Semanas
L i y Comunicacion 3 Semanas
Campafia de apoyo 2 Semanas
L i Pack-It-All Plan
Preparacién 1 Semana
Produccién de Kits de Bienvenida 2 Semanas
L y Comunicacion 3 Semanas
Campafia de Apoyo 2 Semanas
Lista de Precio
Estudio de Precio Speedink 5 Semanas
Estudio de Precio de la Competencia 5 Semanas
Ajustes y Descuentos de Speedink 3 Semanas
Aplicacion en el Ciclo de Venta 2 Semanas
L i del Family Plan
Preparacidn 2 Semanas
L i y Comunicacién por Mail 1 Semana
L i Brand Plan
Preparacidn 1 Semana
Produccidn de Kits de Bienvenida 2 Semanas
L i y Comunicacién 3 Semanas
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Aniversasio 10

2017 2018
ACCIONES DURACION ABRIL IMAYD JUNIO Julio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE EMERD FEBRERO MARZO
2|13|4|1|2(3[4|1]2|3|4|1]|2|3|4|1|2(3]|4]|1]|2|3|4|1|2|3]|4]|1|2|3|4|(1|2|3[4|[1]2]3]|4 2|13|4|1|2(3(4
Lanzamiento de Empagues
Desarrollo y Conceptualizacidn S Semanas
Produccidn de Muestras 3 Semanas
Produccidn de Kits 3 Semanas
Comunicacién a Clientes 8 Semanas
Lanzamienta Coleccidn de Texturas
Desarrolie y Conceptualizacion 6 Semanas
Produccidn de Muestras 4 Semanas
Produccidn de Kits 4 Semanas
Comunicacién a Clientes 8 Semanas
Innovation Company
Conceptoy Creacidn 5 Semanas
Preparacion del Lanzamiento 5 Semanas
Lanzamiento 1Dia
Comunicacion a Clientes 5 Semanas
Recoleccion y Registro de Proyectos 5 Semanas
Sesiones Semanales de Colaboradores 40 Dias
|Registro de Innovaciones 4 Dias
Creacion de Colecciones 2 Semanas
2017 2018
ACCIOMES DURACION BABRIL MEYD Jurio JULIC AGOETD SEPTIEMERE | OCTUBRE MOVIEMBRE  DICIEMERE EMERD FEERERD MARZD
2|3{4f1)2(3 12|34 2|3]4|1]2|3 1|2|3(4]1|2(3 1lz2|3|4j1]2|3|4|1|2|3|4]|1]|2]|3 2134

Contratecion de RRPP
Preparacionn de Evente 7

Producc its de Bienvenida 452manas
Diz del Evento 1D
Publicacion en Redes Sociales y Blog 5 Semanas

Google Adwords

Creacion de Banners

Reproducdon de Banners

SEM

Cumiphe ientes

Preparac 24 Dizz
Entrega de Du 12 Dizs

Campafia Inicio de Afig

& Z2manas

3 Semanas

manas

13 Semanas

Creacion y Frogramacion de Campaiia

Cormunicacion a Clismtes por Mail

Cormunicacion “Dia del Amibisnte”

Conceptualizacion de Obsequio

3 Semanas

Desarrollo de Muestres

3 Semanas

Produ: de Cbs

1anas

Entrega a Chentes

3 Se2manas
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ACCIOMNES

Speedink Acdemy

DURACHIN

2017

2018

MEYD

Jur

e

AGOSTO

SEPTIEMERE

OCTUBRE

NOVIEMERE

DICIEMEBRE

EMERD

FEBRERO

MARZO

3 Semanzs

3 Semanzs

Comunicacion

Comumicacions:

wario y Tour 5 Semanas
Diz del Clisnte
conceptualizacion de absequio 3 SamiEnas

Desarrollo de

2 Semianzs

Produc;

3 Semanzs

1 Semanz

5 SEmaEnas

12 S8

anas

Publicacion Impresa

3 Semianzs

Publicacion Digital en Slog

tes por hiail

P Fizica

Encussta a Cliente

cacion & Clisnt

< por Petail

Comiunicacion por R ocizies

Entrega a Chente Arte Fisico
\white, Silver & Gold Month

s VIR

VisitEs 3

Comumicaci

s por Redss Sociales

ACCIONES

DURACION

2017

2018

JUMIO

JULIC

AGOSTO

SEPTIEMERE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMERE

EMERC

FEBRERD

FARZO

Publicacion en Redes y Blog 4 S2manzs
Viemes de Merienda
Diz Comespondiente 45 Dizs
Talber de Cuerdas
Preparecion de Tadic 5 Semanas
Talier 1Dia
Publicacion en Redes v Blog 5 S2manas
Cagacitadion de ventas
Preparecion de Iz Capacitacion & Semanzs
Diz de Iz Capacitacion 3 Dias
Cagacitadon de Dissfio

Capadtacion 6 Semanas
Diz de |z Capactacion 3 Dias
Cagacitzdon de Pre-prenss
Preparecion de |2 Capaditacion § Se2manzs
Diz de Iz Capacitacion ET:

Speed Movie

Preparscid |z Tacticz 3 Semanas
Dia Comespondiente 4Dias
Celebracion de Festivos
10iz
1 Diz
1D
1D
Cena de Na 1Dia
en Redes Sodsles y Blog 10 Semanas
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2017 2018
ACCIOMES DURACION ABRIL MAYDH Juno Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENEROD FEBRERD MARZO
1|2|3(4|1|2(3|4|1|2|3|4|1|2|3|4|2|2|3|4|1|2(3|4|1(2(3|4(2|(2|3|4(2|2|3|4|2|2|3|4|1|2]|3|4|1|2]|3|4
Planificacion del Proceso de Venta
Reuniones de Estudic 4Dias
Capadtadion de Colaboradores
Dia de la Capaditacion 33 Semanas
Publicacién en Redes y Blog B Semanas
Creacion de Archivo de Base de Datos
Planificacion y Desarrolle 6 Semanas
Preparar Presentacion de Empresa
Archivo Digital 3 Semanas
Creacion de Contrato Base
Reuniones con Abogado 2 Semanas
Creacion de Encuesta de Satisfaccion
Capadtacién de Uso con el Clients 2 Semanas
Bitdcora de Merma
Creadon y Capacitacion al Personal 3 Semanas
Comunicaciones en Redes Sodiales
Creacion del Calendario 1 S8emana
Presupuesto
Presupuesto 2017-2018
Accion Detalle Duracion Total
Google Adwords Red de Busqueda y Displays 12 Veces $1,800.00
Pagina Web Dominio, Servidor + Gastos Diversos Anual (1 Vez) S 400.00
Relaciones Publicas Para evento de Aniversario #10 1Vez % 13,000.00
Reestructuracion Fisica Fachada, Showroom, 5ala de Reuniones y Recepcion 2 Veces 4 6,000.00
Uniformes Compra de Uniformes para los Colaboradores 1vez 5300.00
Produccion de Kit Muestras Para las Promociones y apoyo de la Fuerza de Venta 12 Meses $4,300.00
Produccion de Obsequios Para las Comunicaciones a los Clientes 3 Veces $ 4,600.00
Produccion de Kit para Planes Utilizados como regalo de Bienvenida de compra 6 Veces 5 3,200.00
Aniversario #10 Kits, Alquiler de Mobiliario, Decoracion y Produccidn de Evento 1Vez $ 9,000.00
Cumpleafios de Clientes Compra y Despacho del Dulce 12 Veces 5 780.00
SpeedPlay Centratacion de Vioz en Off 1\ez 5500.00
Speedink Academy Bangueteria 8 Veces 5 400.00
SpeedBullet Impresion de Ejemplares 4 \eces S 800.00
Cumpleafios de Colaboradores Banqueteria 12 Veces S 600.00
Viernes de Merienda Bangueteria 46 Veces $ 3,000.00
Taller de Cuerdas Contratacion de Entrenador, Transporte y Bangueteria 1\ez $2,300.00
Speediovie Boletos y Confiteria 4 \eces 5 650.00
Celebracian de Festivos Bangueteria 5 \Vieces % 1,500.00
TOTAL| 553,130.00
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KPI's

Estrategia

Estrategia 1: Calidad de
Servicio

Estrategia 2: Marketing
Relacional

Analisis y Control

KPI

indice de Retencion de
Clientes

indice de Satisfaccion del
Cliente

Rentabilidad del Cliente

SEO

Tasa de Conversion Online

Intencion de Compra

Posicionamiento

Fidelizacion de Cliente

Numero de Clientes Nuevos

Numero de Clientes
Recuperados

Descripcion

Numero de clientes que se
mantienen activos

Porcentaje de clientes que
indiquen que el servicio supera
sus expectativas

Ganancias de ventas mas altos
que los costos de adquisicion y
mantencion del cliente

Posicionamiento en Google
Search

Porcentaje de visitas que nos
llama/consulta. Medible con
Adwords y Analytics

El porcentaje de recompra de los
clientes

La percepcion de accesibilidad de
la marca

Recomiende los servicios de
Speedink

Porcentaje de clientes nuevos

Porcentaje de clientes perdidos
que deciden volver a trabajar con
SpeedIink
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Estrategia 3: Estrategia
Comunicacional

Web

Blog

Facebook

Instagram

Youtube

Email

Visitas, tiempo de permanencia y
paginas visitadas

Seguidores, visitas, comentarios y
tiempo de permanencia

Alcance de Post, Likes'y Shares

Alcance de Post, Seguidores y
Shares

Visitas, tiempo promedio, Likes,
Comentarios, Subscriptores y
Shares

Clicks, Open Rates, Rebotes,
Forwards
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Brief Creativo

Disenado para la Agencia de Relaciones Publicas
° Soluciones Graficas & Marketing

Presentacion de la Marca

Nombre: Speedink Panama
Fecha de Fundacion: 8 de octubre de 2007
Fecha del Evento: 14 de octubre 2017
Motivo del Evento: Aniversario 10
Presupuesto: $13,000.00

Breve Descripcién de la Empresa’:

Speedlnk es una imprenta, con diez anos de experiencia, que se especializa en la
conceptualizacion, desarrollo y creacién de productos premium y exclusivos. Proporciona
soluciones integrales a sus clientes desarrollando y realizando productos en materiales de
papel y sus derivados o afines como carton. La mision es “Dar Soluciones Gréficas de
calidad en tiempo récord” y la vision es “Ser la empresa de Soluciones Graficas mas

efectiva de la region”.

Posicionamiento de la Marca:
Actual: Servicio de alta calidad con amplia variedad de opciones en sus productos

pero de accesibilidad limitada.

'S ver adjunto ejemplos de los Guidelines y del Brief para Fotografia, Filmacion y Eventos. Anexo 23 y Anexo 24
respectivamente.
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Futuro: Servicio de alta calidad con amplia variedad de opciones en sus productos,

y de procesos rapidos y accesibles.

Target del Evento:

Clientes Actuales y Potenciales con las siguientes caracteristicas:
> Empresas grandes con preocupacion de su estatus de marca
> Valoran la Diferenciacion
> Tienen Niveles de Producto y Servicio Premium

> Se definen como Marcas de Lujo.

Luego de seleccionadas las empresas, los colaboradores de éstas que deben
asistir al evento serian:
> Altos mandos
> Gerentes y Jefes de los Departamentos de Mercadeo, Diseino, Publicidad y
Prensa
> Ejecutivos de los Departamentos de Mercadeo, Disefio, Publicidad y

Prensa.

Objetivo Comunicacional del Evento:

En octubre de 2017 Speedink cumple diez afios. Se necesita invitar a los clientes
actuales de la empresa para que conozcan desde dentro a la empresa que les brinda el
servicio que utilizan. En este evento se lanzara oficialmente el Programa Innovation

Company.

1. Mostrar a nuestro mercado objetivo la calidad y variedad de los productos y

servicios de Speedink

2. Dar a conocer a los clientes potenciales que un gran numero de grandes

empresas confian en nuestros servicios.

Objetivos del Evento:

1. Tangibilizar la diferenciacion del servicio y sus productos mediante la visita

41



2. Lanzamiento del programa de innovacion
3. Crear involucramiento con el cliente y la empresa

4. Recordacion de la marca en los clientes.
Medios Sugeridos de Publicaciones:
Revistas de negocios

Revistas sociales: K, Mundo Social, Siete, Lobby, etc.

Logo Conmemorativo del Evento:

NOS
WEARE
FAMILY

Caracteristicas del Evento

Lugar: Instalaciones de Speedink

Numero de invitados: 200 personas maximo

Timing del evento:
Duracion: 4 horas
Hora de inicio: 18:00 horas

Hora de termino: 22:00 horas.
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Secciones sugeridas del evento:
Cocktail de bienvenida
Tour por la empresa
Presentacion de Innovation Company
Entregas de obsequios

Despedida y Cheese & Wine.

Ambientacion:
Colores: Rojo, blanco y plata
Musica: Lounge & Deep House

Decoracién: Elegante y minimalista.

Catering:
Cocktail: Boquitas dulces y saladas, Sparkling Wine.

Cheese & Wine: 8 variedades de quesos y 5 variedades de vino chileno.
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CONCLUSIONES

Con este Plan de Marketing, Speedink Panama lograra posicionarse como el proveedor
lider de soluciones de empaques con calidad premium con una propuesta de valor creada
con base en la integralidad del servicio de desarrollo y produccion de estas piezas.
Lograra ser mas accesible para los clientes con los procesos de compra y venta y la

produccién de las piezas solicitadas con mejoras en la relacién cliente-empresa.

Speedink, desarrollara este plan con acciones integrales que incluyen el mejoramiento de
las relaciones de los colaboradores con la empresa hasta el proceso de relacion post
venta con el cliente; incluyendo el desarrollo de programas de responsabilidad social y
perfeccionamiento de las capacidades del personal. Todo esto para mejorar primero
internamente a la empresa y que se vea reflejado en la calidad del servicio y los productos

que se ofrecen.

El estudio mostré que para el producto que se ha realizado este plan, no hay una gran
cantidad de opciones de proveedores para las empresas que soliciten este servicio, por lo
que Speedink tiene excelentes oportunidades de mejorar sus ventas y relacion con los
clientes dando a conocer las ventajas de sus servicio. Especificamente Speedink tendria
un solo competidor de su talla en el mercado; pero con las acciones antes propuestas se
asegura que la empresa y sus servicios se diferencien desde el mensaje enviado hasta el

producto final con excelencia y elegancia.

Las marcas y lo que representan, en este rubro no crean una gran ventaja, pero luego de
diez afios en el mercado y siendo fiel a sus politicas de excelencia y calidad superior,
Speedink ha crecido en la mente de los consumidores con una imagen de marca fuerte
que apoya sus mensajes premium. Por esto se crearon tacticas que apoyen esta fortaleza
de la empresa para aumentar el posicionamiento de manera correcta y lograr que los
clientes consideren a Speedink como primera opcidén para realizar sus trabajos de

empaques.
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ANEXOS

Anexo 1. Mapa de Planta de Produccion y Oficinas Speedink Panama
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Anexo 2. Tabla de Ventas

ANOS

2012

2013

2014

2015

2016

Total

ANOS
2012
2013
2014
2015
2016

Total

ENERO

$79,995.89
570,204.83
$56,200.64
562,059.91
545,076.79

$313,538.06

juuo

557,688.89
544,069.29
594,391.84
$90,537.16
536,425.20

$323,512.38

COMPARATIVO VENTAS ANUALES

Speedink Panama

FEBREROQ
$84,391.94
$89,580.68
$36,106.58
$84,504,94
$44,724.39

$339,308.53

MARZO

$60,881.97
580,970.53
$79,323.68
585,676.99

589,100.93

ABRIL
$49,978.56
547,285.98
$50,227.19
585,472.21

584,693.41

MAYO JUNIO
5113,121.45 592,121.08
575,813.64 564,061.11
570,712.87 5B8,062.08
5106,784.94 564,470.06

578,443.40 562,687.03

$395,954.10 $232,963.54 5444,876.30 5371,401.36

COMPARATIVO VENTAS ANUALES

Speedink Panama

AGOSTO SEPTIEMBRE  OCTUBRE

$76,590.77  577,745.14  576,654.47

576,221.26  $56,823.70 561,708.05

597,371.24  598,671.87

$105,842.59 $100,374.53

568,180.45  534,456.67 528,996.00

5424,206.31 5368,071.91

NOVIEMBRE
5106,186.23

$66,099.20

5106,877.45 5107,498.35

$101,131.72 5101,520.38

5375,367.69 5381,304.16

DICIEMBRE ACUMULADO
5113,960.49 5989,316.88
579,621.08  S$812,459.35
$95,658.29  5$981,102.08
5147,680.76 51,136,456.19

5509,331.60

5436,520.62 $3,919,334.50

47



Anexo 3. Gréfica de Crecimiento del Producto Interno Bruto de Panama
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Anexo 4. Plaza Digital Color
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Anexo 6. Entrevistas y Meetings

“Se muy bien qué proveedor utilizar cuando quiero hacer cosas buenas y cuando quiero hacer cosas para las masas. La

corporacién no permite utilizar el presupuesto sin antes lograr que nuestro proveedor sepa que queremos lograr.”

“Los estandares de la empresa nos obligan a que el 80% de nuestros proveedores sean del pais en donde tenemos sede.

Apoyamos el talento nacional, ademas siempre es mejor porque conoces lo que hacen (tus proveedores).”

“Prefiero tenerlos en el pais (a los proveedores) porque si pasa algo, puedo correr a very poder arreglarlo junto con ellos.

Eso no se puede hacer por Skype o una llamada.”

“Nos parece una opcion mas viable que el proveedor sepa quienes somos porque se crea algo que hace que siempre sepan

que quieres. Cuando un proveedor logra eso, ese es el preferido del departamento.”

“Siempre y cuando todos sepan qué hacer con el trabajo, la empresa no escatima con los proveedores; pero se tiene que
presentar pruebas que lo hacen bien o mejor que los del extranjero. Para nosotros no es complicado importar cajas o
carpetas o algun otro producto, pero es tedioso hacerlo sabiendo que lo puedes hacer aqui. En ocasiones lo tienes que

hacer porque son érdenes de arriba (refiriéndose a su jefa).”

“Si llevas afios en esto, tu sabes con quién trabajar, hay varios por ahi que dicen que hacen cosas (maravillosas) pero no es
asi. Por eso siempre pido la muestra. O le digo al vendedor que me mande una foto de los que estan haciendo para saber si

va a salir bien.”

“Prefiero la calidad y que estén ahi ante cualquier otra cosa. Si son buenos y no me llaman, bien; pero si son buenos y
encima estan ahi (como el mosquito) acordandose de ti, son mejores por eso; porque estan ahi. Prefiero que sean como

mosquitos.”

“Si trabajamos con empresas en el extranjero. Y si me preguntas sobre su calidad, deja mucho que desear. No son todas,
pero tienes que conocerlas y eso lleva tiempo. Si hay una de aqui (nacional) que lo haga bien a la primera, consideramos

quedarnos con ella.”

“Cuando una empresa hace cosas diferentes, para mi es bueno porque ya conquisté lo normal y no lo va a hacer mas y eso

es lo que se quiere, captar y no hacer cosas que todos hacen.”
“Para pagar por algo tienes que saber donde invertir y si trabajas en una empresa que es tan estricta con eso, es mejor
estar corriendo detras de ellos (el proveedor) para que todo salga bien. Eso cambia cuando tiene confianza que en que lo

que hace es bueno.”

“Realmente a veces toca quedarte con ellos (el proveedor) para saber que no se dafiara el trabajo. Prefiero que me digan

que no lo hacen a estar en eso.”
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“A veces no importa cuando conoces, por lo que he visto, pero (cuando eres nuevo en el departamento) la reputacion

siempre dice algo de la empres que contrates. Hay empresas por las que pregunto para hacer algo con ellas, por las que

recibo un no rotundo.”

“A veces pensamos en algo loco y queremos que el proveedor lo tome y se quede con eso hasta que nos diga que lo

resolvié sin problemas. Hay tanto que hacer que a veces no hay tiempo ni siquiera de contar las volantes que llegan en

cajas. Ponemos a la muchacha de abajo (recepcionista) a contar por nosotros. Tenemos que confiar en el proveedor para

ver si no nos mete un gol (nos miente con las cantidades).”

“Estamos modificando en estos momentos nuestras politicas y preferimos a alguien (proveedor) lo haga bien desde el

principio; también con estandares altos como nosotros. Que sepamos por ejemplo que no nos va a dejar botados los

materiales por ahi cuando ya nos entrega.”

“A veces buscas el mas rapido y tu sabes que te va a costar mas porque tienen que correr para entregarte. Siempre hay uno

que los hace y en el departamento agradecemos eso (de un proveedor).”

Anexo 7. Tabla de Valor de Marca Percibido

VALOR PERCIBIDO (Por Empresa)

Calidaa  Menciénal | Tempode  Tempode  imnovacien oSl suma
29 16 20 13 1" 11 100
Speedink 264 13.4 172 105 9.9 99 874
Digital Color 18.9 9.4 120 75 6.4 6.2 60.4
Corporacion 16.8 9.0 1.6 7.0 59 57 56.1
Gréfica
Printex 215 1.4 144 86 77 77| 712
PROMEDIO 20.9 10.8 13.8 8.4 75 7.4 _
B Speedink ¥ Digital Galar Corporacion Gréfica W Printex

100

75

Indice de Importancia
2

Calidad

Atencién al Cliente

Tiempo de Entrega

81

Atributos

58 :
A

Tiempo de Respuesta

Innovacion

Imagen de Marca
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Anexo 8. Posicionamiento Simple

Posicionamiento Simple
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Anexo 9. Tabla de Penetracion de Mercado

Penetracion de Mercado de Speedink

MNumeros de Empresas  Empresas Clientes Speedink Empresas Clientes Speedink

Provincia de Panama Total

22,404

Anexo 10. Bitacora de Merma

BITACORA DE MERMA

Entrega Praximo Nombre
Departamento Departamento o Firma

Penetracion de Marca
Sept. 2015 Sept. 2016

913 235 | 1.05%

Eqipo o SpeedInk.

Soluciones Graficas & Marketing

Observaciones
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Anexo 11. Packaging de Speedink Panama

A =
(}In(,ull(-.(:llnn
c >

G. Cinta Plata imp«

54



55



56



Anexo 12. Tabla de Precios de Empaques

Plastificado Mate
Barniz Sectorizado

Producto Precio
Caja 4x4
Cartulina $4.00 por unidad

Caja 4x4
Carton Tapa Dura
Plastificado Mate
Barniz Sectorizado

$13.00 por unidad

Caja 8x8
Cartulina Cruda
Impresion Tinta Especial
Barniz Clear

$18.00 por unidad

Caja 8x8
Carton Tapa Dura
Impresion Tinta Especial
Barniz Clear

$32.00 por unidad

Anexo 13. Direccion de Speedink

Transporte y
_ Equipo, SA(TESA)

Super 99 | Bethania

.'- .
A { Speedink Panama

(1) Plaza Volkswagen

Pizzeria Italia

Farmacias Mel

4
B
®
Teatro ABA
Banco General
Los Angeles Scotiabank
"x} "x
B
Teatro E
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Anexo 14. Fachada de la Empresa.

Anexo 15. Logo Conmemorativo 10 Afos

S
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Anexo 16. Mailing de SpeedPlay

NUESTRO CALLING
SOUNDTRACK DE

noviembre

7N
(.3

N

—y
By

PODRAS DISFRUTAR DE LA BSO
DE NUESTRA PELICULA DEL MES ELEGIDA
CADA VEZ QUE NOS LLAMES

2 speedplay

DA CLIC S| QUIERES DISFRUTAR DE MUESTRA SELECCION

DE ESTA BSD EN NUESTRQO CANAL DE YOUTUBE

260 0010
speedink@speedink.net

vy ® f B

Productora: American Empirical Pictures, Indian Paintbrush, Studio Babelsberg

Distribucién: Fox Searchlight Pictures
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Anexo 17. Arte de Tarjetas para Kits de Bienvenida al SpeedPlan

{-

Nuestro Plan de Tarjetas.
Tu Plan de Negocios.

www.speedink.net | 260.0010

S/oeedBZack

Card Plan

O SpeedBusiness

Card Plan
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Anexo 18. Organigrama de Speedink
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Anexo 19. Descripcion de Cargos

Gerente Administrativo

Dept.: Gerencia Administrativa

Tiene a su cargo las areas de Contabilidad, Finanzas, RH, Operacién de Bancos, Crédito y Cobranza, Servicios Generales;
controla el cumplimiento presupuestario, colabora en la negociaciones con los clientes. Tiene la responsabilidad de tomar
decisiones que afecten cualquier ambito el desemperfio del negocio. El desempefio del cargo, implica el conocimiento
directo de informacioén confidencial en nivel de discrecion alto.

Analista de Talento Humano

Dept.: Talento Humano

Bajo lineamientos y la supervision del Gerente Administrativo es responsable de Coordinar las Gestiones del Personal de la
Empresa. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacién confidencial de laempresay cliente, en
nivel de discrecion alto.

Analista Administrativo

Dept.: Administracion

Bajo lineamientos y la supervisién del Gerente Administrativo es responsable de Coordinar las Gestiones Administrativas,
Cobranzas y de Personal de la Empresa. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacion
confidencial de la empresa y cliente, en nivel de discrecion alto.

Analista Contable

Dept.: Contabilidad

Bajo lineamientos y la supervisiéon del Gerente Administrativo es responsable de Coordinar las Gestiones Contables de
Facturacion, Registro de ingresos y egresos en el sistema asi como control de gastos administrativos y caja menuda.
Cumpliendo con los requerimientos de eficiencia, eficacia y efectividad. El desempefio del cargo, implica el conocimiento
directo de informacion confidencial de la empresa y cliente, en nivel de discrecion alto.

Aseadores

Dept.: Aseo

Bajo lineamientos y la supervision del Analista Administrativo, esta encargado de la limpieza e higiene de las instalaciones
de la empresa. Su alcance no esta solo en la limpieza sino mantener en buen estado e informar cualquier deterioro en la
infraestructura y maquinaria. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacién confidencial en nivel
de discrecion bajo.

Mensajero

Dept.: Mensajeria y Entrega

Bajo lineamientos del Gerente Administrativo y la supervisién del Analista Administrativo es responsable de entregar los
pedidos, facturas, retirar pagos, realizar los depésitos, hacer los pagos de los servicios e impuestos, cumpliendo siempre
con los requerimientos de eficiencia y efectividad, ya que representa en todas las instancias, a la empresa. En cuanto ala

toma de decisiones debe prevalecer el sentido comun para poder priorizar las tareas asignadas durante el dia. El
desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacién confidencial de la empresa y cliente, en nivel de
discrecion alto.

Gerente Comercial

Dept.: Gerencia Comercial

Responsable de la satisfaccion de los clientes haciendo una excelente gestion de ventas. Coordina conjuntamente con los
Desarrolladores de Negocios, Coordinador de Produccion, etc. Se asegura de ofrecer las herramientas para cumplir con los
estandares de calidad de la empresa. Debe tomar a tiempo las decisiones, implica el conocimiento directo de informacién
confidencial en nivel de discrecion alto.

Desarrollador de Negocios

Dept.: Negocios

Bajo los lineamientos y la supervision del Gerente Comercial es responsable de generar ventas a los clientes, asi como
proyectar el crecimiento cuidando la imagen de la empresa. Hace crecer el negocio de la compafiia gracias a la buena
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mantencién de las relaciones con los clientes. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacion
confidencial de la empresa y cliente, en nivel de discrecion alto.

Disefiador

Dept.: Negocios

Bajo los lineamientos y supervision del Gerente Comercial responsable de ejecutar los artes y conceptos que se definan
como parte del plan de desarrollo de la marca SpeedInk, clientes y cualquier otro requerimiento en cuanto a disefio. Asegura
cumplir con los requerimientos de eficiencia y efectividad necesitados por la empresa. Desarrolla el mejoramiento de los
procesos y administra eficientemente los recursos. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacién
confidencial de la empresa y cliente, en nivel de discrecion alto.

Analista de Mercadeo

Dept.: Mercadeo

Bajo los lineamientos y supervision del Gerente Comercial es responsable de ejecutar los planes para el mercado y
conceptos que se definan como parte del plan de desarrollo de la marca Speedink dirigiéndolos a clientes. Desarrolla el
mejoramiento de los procesos y administracion eficiente de los recursos. El desempefio del cargo, implica el conocimiento
directo de informacién confidencial de la empresa y cliente, en nivel de discrecion alto.

Asistente de Trafico

Dept.: Recepcién y Trafico

Bajo lineamientos y la supervision del Gerente Comercial es responsable de atender los requerimientos de cotizacion de los
clientes asi como darle seguimiento a la produccion de los pedidos. Cumpliendo con los requerimientos de eficiencia y
efectividad. Asegura los estandares de calidad establecidos por la empresa. El desempefio del cargo, implica el
conocimiento directo de informacién confidencial de la empresa y cliente, en nivel de discrecién alto.

Gerente de Operaciones

Dept.: Gerencia de Operaciones

Responsable de la satisfaccion de los clientes haciendo una excelente gestion de los proceso de produccion, acabados 'y
taller. Se asegura de ofrecer las herramientas para cumplir con los estandares de calidad de la empresa. Debe tomar a
tiempo las decisiones, implica el conocimiento directo de informacién confidencial en nivel de discrecion alto.

Coordinador de Produccion

Dept.: Produccion

Bajo los lineamientos del Gerente de Operaciones, es responsable de coordinar el proceso productivo, supervisary asignar
labores a los colaboradores; cuidar que los indicadores de calidad se mantengan bajo las metas asignadas. Toma
decisiones condicionalmente segun las responsabilidades asignadas. Asegura el standard de calidad, desarrolla el
mejoramiento del proceso y administra eficientemente los materiales.

Coordinador de Taller y Acabados

Dept.: Taller y Acabados

Bajo los lineamientos del Gerente de Operaciones, es responsable de coordinar el proceso productivo, supervisary asignar
labores a los colaboradores; cuidar que los indicadores de calidad se mantengan bajo las metas asignadas en su

departamento. Toma decisiones condicionalmente segun las responsabilidades asignadas. Asegura el standard de calidad,
desarrolla el mejoramiento del proceso y administra eficientemente los materiales.

PrePrensista

Dept.: PrePrensa

Bajo lineamientos y la supervision del Coordinador de Produccion es responsable de la ejecucion de las 6rdenes de
produccién para Impresion, cumpliendo con los requerimientos de eficiencia y efectividad. Asegura los estandares de
calidad establecidos por la empresa, desarrolla el mejoramiento continuo en los procesos. El desempefio del cargo, implica
el conocimiento directo de informacion confidencial de clientes e informacion interna, en nivel de discrecion alto.

Prensista
Dept.: OffSet / Digital
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Bajo lineamientos y la supervision del Coordinador de Produccion es responsable de ejecutar la impresion segun
especificaciones en la orden de produccién y muestra o dummy. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de
informacion confidencial en nivel de discrecion alto.

Guillotinista

Dept.: Cortes

Bajo lineamientos y la supervisién del Gerente de Produccion es responsable de ejecutar los cortes a la medida de materia

prima y de material impreso. Cumpliendo con los requerimientos de eficiencia y efectividad. Asegura los estandares de
calidad establecidos por la empresa, desarrolla el mejoramiento continuo en los procesos, administra eficientemente los
recursos materiales. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacion confidencial en nivel de
discrecion alto.

Ayudante de Acabados

Dept.: Acabados

Bajo lineamientos y la supervisién del Coordinador de Taller Y Acabados, es responsable de ejecutar el grafado, grapado,
plegado, pegado, numerado, empastado, argollado, armado o cualquier otro acabado que requiera el material impreso, asi
como la contabilizacién y empaque del producto terminado, cumpliendo con los requerimientos de eficiencia y efectividad.
Asegura los estandares de calidad establecidos por la empresa haciendo un re chequeo de los impresos que deben
manipular antes de la entrega al cliente. El desempefio del cargo, implica el conocimiento directo de informacion
confidencial en nivel de discrecion medio.

Anexo 20. Visual de Uniformes

Uniforme Actual

e SpeedInk.

Soluciones Gréficas & Marketing

Logotipo
ancho
315in

8cm

alto (proporcional)
0.7874 in
2cm

Isotipo
Diametro
0.7874 in

2cm

Isotipo ubicado
en el centro de la manga
(justo en el dobles)

a4 cm/1.5748 in de alto
comenzando desde

el dobladillo de |a manga

Referencia visual para el bordado de los sueters
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Uniforme Conmemorativo

e SpeedInk.

Soluciones Graficas & Marketing

Logotipo
3 ancho
& 3 315 in
A A 8cm
\d | alto (proporcional)
_ 0.7874 in
" 2cm
g
Diametro .
0.7874 in \ ]
2cm

F

I ’

Isotipo ubicado

en el centro de la manga
(justo en el dobles)

a 4 ¢m/1.5748 in de alto

comenzando desde

al dobladillo de la manga

Referencia visual para el bordado de los sueters

Anexo 21. Linea Gréfica
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Anexo 22. Diagrama de Flujo de Trabajo

ESTE ES HUESTRO

FLUJO DE TRABAJO

PASO 1 1 PASO 2

Formato de Cotizacion en PDF
Facturacion

PASO 4
PASO 3 '\_,}
3 ; Espera de
- CNVio al Cliente & Aprobacion

I 1
APROBADO HO APROBADD
S
=) pasos £F broduccion
v' | Generar Tarea Digital
i ,TSD; @ PASO 8
"> Agziagcg Recepcion
o= PASO 9 @ PASO 10
rQ) i Cliente
Facturacion Feliz
PASO 11
EMPRESA FELIZ
AT
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Anexo 23. Guidelines de Speedink Panama

Link de Archivo Digital: https://drive.google.com/open?id=0B_vQWKLILM2dWVItNksxMS0zVOE

Anexo 24. Brief para Filmaciones y Eventos

Link de Archivo Digital: https://drive.google.com/open?id=0B_vQWKLILM2dQld4NUdUbnNRVUk
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