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INTRODUCCION

Platanitos, es una empresa peruana famosa dedicada a vender productos de moda
accesibles tales como zapatos (su producto estrella), ropa, etc. Su diferencial competitivo es
su atencion personalizada, presentacion de local y variedad de marcas de calzado. Otra
compafia incluida en mi investigacion es San Antonio, empresa peruana del sector terciario
dedicada a la pasteleria, panaderia y restaurante. La atencion al cliente es sobresaliente
gracias a la amabilidad, tradicion, buen trato a sus colaboradores, seguimiento de tendencias
y la variedad de comida europea para todo gusto.

Ante la pandemia del COVID-19 y cuarentena del 15 de marzo de 2020, ambas
entidades generaron cambios en el modelo empresarial, mejorando su consolidacién en el
mercado con nuevas estrategias de negocio.

San Antonio tenia un plan previo a la llegada del COVID-19 que presenté en un
comunicado oficial (ver apéndice 1), pues cerré temporalmente sus operaciones, repartiendo
utilidades, adelantando sueldos y regalando mercaderia a sus colaboradores. Asimismo,
cambiando sus PDV (Puntos de Venta) en mini-markets. Mientras que Platanitos, cambié de
rubro y comenzé a vender a un nuevo mercado alimentos gracias a una alianza estratégica
con Hong Kong Market. Posteriormente, expandi6é sus alianzas para vender mas productos
demandantes.

El resultado para San Antonio fue el mantenimiento de sus casi 700 trabajadores y
sus 6 PDV, experiencia e-commerce en ventas y mayor consolidacion en el mercado.
Mientras, Platanitos preservé su linea empresarial, convirtiéndose en una multicategoria de
diversas marcas y canales de distribucion (Universidad del Pacifico, s.f.).

Con todos los datos obtenidos el propdésito de mi monografia de gestion empresarial
NM es responder la siguiente pregunta de investigacion: ¢En qué medida el
establecimiento de las nuevas estrategias de marketing y diversificacion generan
oportunidades a las empresas durante la crisis de COVID-19: Caso Platanitos y San

Antonio?



Este ensayo se enfocard en el plan de marketing y diversificacion de ambas empresas,
siguiendo el syllabus del curso de gestibn empresarial. Durante mi investigacion se hizo
evidente que los huevos modelos de negocio de las empresas fueron un factor esencial en
su desarrollo y logros.

Esta investigacion es importante ya que nos permitird comprender como los negocios
durante la pandemia han logrado y pueden reinventarse generando nuevas oportunidades a

pesar de las circunstancias externas.



METODOLOGIA

Para responder la pregunta de investigacion, el primer capitulo expone el marco
tedrico e incluye los conceptos: Modelo de negocio, Marketing, Plan de marketing y Objetivos
SMART. Ademas, conceptualizaremos: Matriz de Ansoff, Andlisis FODA, Marketing Mix y
Andlisis Campos de Fuerza. Las herramientas de marketing en conjunto con los conceptos
responderdn la interrogante de investigacion.

En el segundo capitulo, describiré el contexto donde se desarrollaron las empresas
en 2019 a inicios de febrero 2020, y como la pandemia provocada por el COVID-2019 afect6
la economia peruana. Luego, se explicara el impacto de la pandemia en los modelos de
negocios que aplicaron ambas empresas y cémo actuaron frente a dicha amenaza.

Para el tercer capitulo, se analiza con las herramientas y conceptos de marketing a
San Antonio y Platanitos. Usando como fuente de informacién primaria entrevistas a los
mismos directores, comunicados de prensa, las paginas web y redes sociales de las
empresas. Las cuales, dan su perspectiva con respecto a su modelo de negocio y cémo
llegaron a su toma de decisiones a favor de la reinvencion y fortalecimiento en la pandemia.

Luego, se empled fuentes secundarias articulos de opinién de expertos en marketing,
articulos periodisticos y respetados libros de marketing. Todo ello, brindandonos distintas
perspectivas con respecto a la decision de diversificacion y el impacto empresarial; ademas,
de ofrecer informacion clave para generar un plan de negocio basico, aplicando todas las

herramientas y teorias seleccionadas.

CAPITULO 1: MARCO TEORICO



1.MODELO DE NEGOCIO

Es una herramienta que permite definir claramente qué vas a ofrecer al mercado, cémo
lo haras, a quién lo venderas, como lo venderas y de qué forma generaras ingresos (Revista
emprendedores, 2020). Es relevante, para comprender el contexto pasado de los negocios

elegidos.

1.1 Marketing

Es el area del negocio que busca mejorar las ventas, aumentar utilidades y percepcion
de la marca, por medio de los proyectos innovadores de marketing y estudio de mercado. Por
ello, permite garantizar un futuro sélido y ganancias por medio de la venta a las empresas.
Segun los padres del marketing Kotler y Armstrong (2013), menciona que “Es el proceso de
construir relaciones rentables con los clientes mediante la creacién de valor para los clientes

y captar valor en reciprocidad” (p.29).

1.2 Plan de marketing

Segun Kotler (2013) “Un plan de marketing es un documento escrito que resume lo que
se conoce sobre el mercado e indica como es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos
de marketing”. Este tiene como objetivo proporcionar direccion a la funcién del marketing y

lograr los objetivos empresariales de manera estratégica (Minarro, 2020).

1.3 Objetivos SMART
Son los objetivos que siguen la regla SMART, siglas que en inglés significan
especifico, mensurable, alcanzable, relevante y temporal (Tomas, 2020). Objetivos que
presenten estas caracteristicas aseguran su éxito empresarial.
La mision y vision segun Entrepreneur (2019):
e Mision: Lo que hace una empresa para lograr su proposito en un periodo de tiempo.

e Vision: El suefio de la empresa en cuanto al mundo, sus clientes y ella misma.



1.4 Marketing Mix

Es una herramienta que identifica las actividades empresariales que influyen en la
decision del comprador (Kotler, 2013). Se centra en 4 variables basicas llamadas 4 P’s:
producto, precio, plaza y promocion. Paralelamente, Kotler, el padre del marketing, siente que

es importante afiadir las “P’s” politicas y publico.

Figura 1. Marketing mix

Precio

Producto
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Diseno Periodo de pago
Caracteristicas Condiciones
Marca de crédito
Envase
Servicios
" Clientes meta
Posicionamiento
buscado

Promocion N Plaza (o Punto
Publicidad i de venta)
Ventas Canales

personales Cobertura
Promocién de Surtido

ventas Ubicaciones
Relaciones Inventario

publicas Transporte

Logistica

Nota: Ejemplo gréfico de Marketing mix p.53

Fuente: Fundamentos del Marketing (Pearson, 11va edicién) Kotler y Armstrong

1.5 IMPACTO DEL COMERCIO ELECTRONICO EN LOS NEGOCIOS

El comercio electrénico es un mecanismo de compra-venta donde el vendedor y
cliente se reinen en una plataforma online (Bravo,2021). ElI e-commerce ha tenido un
crecimiento enorme en los Ultimos afios, en mayo del 2020 crecié un 300% durante la
pandemia a nivel de Latinoamérica, y 240% en Peru de abril a mayo (CAPECE, 2020).

Este crecimiento se debe a las ventajas que brindan al cliente y empresa; la empresa
tiene bajos costos, ventas 24 horas, mayor alcance a diferentes publicos, seguridad de venta,

facilidad de entrega y mayor participacion en la cartera del cliente (Forbes, 2014). Mientras
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gue el consumidor consigue una mejor oferta de compra, tiempo para revisar especificaciones
del producto, tener acceso a todos los catalogos del mercado y desarrollar lazos con la
empresa (IBO, s.f.)

Como resultado, se construye un nuevo concepto dentro del marketing 4.0: “Marketing
en linea”. Segun Kotler y Armstrong (2017), “Es el lado de venta electronica del comercio
electrénico: lo que hace una compafia para dar a conocer, promover, y vender productos y

servicios por internet”.

1.6 MATRIZ FODA

Segun Kotler (2013) es una herramienta que evalla fortalezas, amenazas,
oportunidades y desventajas, a nivel interno y externo de una empresa. Nos permite tener
conocimiento panoramico y previo analisis respecto a la situacion actual de la empresa para
la toma de decisiones futuras, detectando las oportunidades de crecimiento empresarial. Es
un paso importante para el estudio de mercado para tomar decisiones con respecto al plan
de marketing (p.54).

Figura 2. Cuadro FODA

Fortalezas Debilidades
Capacidades internas que | Limitaciones internas que
Interno pueden ayudar a la pueden interferir con la
compaiiia a alcanzar capacidad de la compariia
sus objetivos para alcanzar sus objetivos
Oportunidades Amenazas
Externo Factores externos Fat_:tor_eg externos actuales
que la compaiiia puede e incipientes que pueden
explotar y aprovechar producir desafios en el

desemperio de la compaiiia

Positivo Negativo

Fuente: Fundamentos del marketing- Kotler p.54

1.7 ANALISIS DE CAMPOS DE FUERZA
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Método creado por Kurt Lewin, el cual permite trabajar bajo dos tipos de fuerzas: las
impulsoras (impulsa a que una decision en la empresa se realice) y las represoras (impiden
el cambio) (Mindtools, s.f.).

Figura 3. Ejemplo de analisis de campo de fuerza

Forces for Change Forces Against Change

4 3 2 1 1 2 3 4

Upgrade
factory with new

manufacturing
equipment

Fuente: Force Field Analysis Mindtools (s.f.)

1.8 ANALISIS ANSOFF

Segun Mindtools (s.f.), “es una herramienta de analisis estratégico y de marketing que se
enfoca en identificar las oportunidades de crecimiento de una empresa”. Fue creada por Igor
Ansoff, quien agrup6 diferentes opciones de crecimiento en cuatro categorias, basadas en
dos criterios: productos y mercado.

La diversificacion es la estrategia mas riesgosa, pues implica desarrollar el producto y el
mercado a la vez. Sin embargo, hay beneficios enormes, como ser parte de diferentes
mercados para diferentes clientes, ganando posicionamiento rapido.

Para su efectividad, es necesario el uso de marketing para darla a conocer al mercado y

cliente potencial (CFl, s.f.)

12


https://economipedia.com/definiciones/mercadotecnia-marketing.html

Figura 4. Ejemplo de Anédlisis Ansoff

Market
Development

New Diversification

Markets

Existing Market Product
Penetration Development

Fuente:
Mindtools (s.f)

Existing Productsand New
Services

CAPITULO 2:
2.1 ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

2.1.1 Contexto empresarial durante la pandemia

El Peru es la economia més afectada por SARS-CoV-2, pues el PBI ! se contrajo 35%
en el segundo trimestre del 2020, cifras por encima del resto de economias latinoamericanas
(IPE,2020). Consecuentemente, las MyPES y PyMES llegaron a la bancarrota o despidos
masivos porque eran obligadas a pagar planillas que bordeaban sus ganancias, esta
desesperacion se intensifico por la falta de disponibilidad de bancos a dar crédito (Gonzales,
s.f).

De la misma forma, hubo mas de 6 720 000 desempleados lo cuales un 37% eran de
sectores D-E, 26% del sector C y 15% del sector A-B; aumentando la pobreza a 8-10 puntos
porcentuales (RPP,2020). Externamente, exportadores principales como China y Japon

cerraron sus puertas, lo que afecté a los negocios exportadores.

1 PBI = Producto Bruto Interno
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Paralelamente, todos los rubros han sido limitados por restricciones a favor de la
seguridad social (aforo reducido a 40%), saneamiento previo a la apertura de instalaciones,
desinfeccion de manos y calzado, entre otros. Por ende, el comportamiento del cliente
cambio, el e-commerce aument6 un 131%, siendo la solucién a las empresas para mejorar

ventas y reinventarse (Bravo, 2021).

a) Modelo de negocio de Platanitos

Platanitos ofrecia zapatos y accesorios de moda por medio de sus paginas web, de forma
tradicional con PDV presenciales y con sus e-lockers. Su nicho de mercado eran personas
de todas las edades clase media con acceso a sus tiendas y generaron ingresos
principalmente de sus ventas.

Hoy en dia su nuevo modelo de negocio ofrece alimentos, maquillaje, moda, juguetes y
demas, por medio de sus catalogos en su pagina web e Instagram. Generan promocion por
medio de descuentos, sorteos online y entrevistas a universidades de prestigio peruanas; su
cliente potencial hoy en dia se ha expandido ya que ofrecen productos rubros de primera

necesidad, sus ingresos son principalmente de sus ventas.

b) Modelo de negocio de San Antonio

San Antonio tenia un modelo de negocio tradicional, ofrecian comida y postres en un
formato presencial dentro de sus cafeterias, esto iban principalmente dirigidos a adultos de
edad media a avanzada, de un sector clase media a alta debido a sus precios, sus ganancias
principalmente son por sus ventas de sus productos.

Hoy en dia, el cambio a mini-market ha generado un desarrollo de mayores productos del
rubro alimentos, pues ofrecen productos empaquetados al vacio, snacks y productos de
ganancia ineléstica, compitiendo con grandes supermercados del pais. Estos se venden por
su pagina web renovada, con envio programado, inmediato, suscripciones, entre otros y
generan ingresos por ventas a un segmento de mercado dirigido a adultos mayores y

adolescentes que manejan las tecnologias.
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2.2 Descripcion del mercado antes del COVID-19

2.2.1 San Antonio

San Antonio tras la pandemia vivia en un contexto de crecimiento econémico por el
crecimiento del consumo de harina, tan solo en el 2018 segun la sociedad nacional de
industrias. (2018) la elaboraciéon de productos de panaderia y reposteria crecieron 4.1% en
el primer trimestre. Asimismo, fueron productos dominantes del 90% volumen total de las
exportaciones (Andina ,2018).

San Antonio tenia un futuro brillante porque sus panaderias se encontraban en los

centros mas turisticos de Lima y tenian un concepto tradicional muy exitoso desde sus inicios.

2.2.2 Platanitos

Platanitos durante el 2019 fue parte de los principales vendedores de zapatos, ya que
seguian la tendencia de fast fashion del mercado a precios bajos y con diversidad de disefios
gracias a sus proveedores chinos, que les brindaban mano de obra barata (Pert Top, 2019).
Sin embargo, el rubro zapatos es considerado aun pequefio en el Perd, por ello se
diversificaron en el 2019 al sector juguetes, Utiles, aparatos tecnoldgicos y productos de bebé,

como a su vez importando y vendiendo marcas trasnacionales (Peru Retail, 2019).

CAPITULO 3: ANALISIS DE LA APLICACION DE LAS NUEVAS ESTRATEGIAS DE

MARKETING
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3.1 CASO EMPRESARIAL: SAN ANTONIO

3.1.1 Anélisis FODA

Las fortalezas de San Antonio prevalecen hoy en dia, a pesar de la pandemia dando
lugar a la lealtad de sus colaboradores, gracias al seguimiento ético y seguro al personal,
cliente, stakeholders y practicas de responsabilidad social con los empaques de sus
productos (ver apéndice 2). Segun Sanchez (2020), presidente de San Antonio, en una
entrevista asegura que muchos de los colaboradores conforman familias que han trabajado
con ellos desde hace afios. Asimismo, el buen trato les ha permitido ganar la confianza y
amor de sus clientes, convirtiéndolas en una Love-brand. Segun TripAdvisor (2020) los
puntda con un 4.5 estrellas. (ver apéndice 3).

La principal debilidad antes de la pandemia es la cantidad de locales, dado que su
competencia Sarcletti, cafeteria- restaurante posee 21 por lo que aumenta el gasto fijo de la
empresa. La carencia de estrategia digital también fue principal debilidad, pues iniciaron en
las redes sociales recién el 2019 y con publicaciones que no fueron de gran alcance del
consumidor, por lo que no tienen una vasta experiencia.

En cuanto a oportunidades, tienen la ventaja competitiva de ser parte de los productos
de primera necesidad (alimentos), pues cuentan con la experiencia de bodegas o mini-market,
gue fue como iniciaron sus operaciones en el mercado. Aparte, la demanda de productos
envasados, harinados, covid-free y caseros ha incrementado por la pandemia, por lo que es
importante considerar ello; en Peru el 61% de los millennials esta dispuesto a pagar mas por
productos sostenibles (infoMercado, 2020). Por otra parte, el e-commerce ha aumentado,
haciendo posible abrir nuevos canales de distribucion.

En cuanto a las amenazas, la mas grande para toda empresa en ese contexto sin
duda es la paralizacion econémica por la cuarentena generada por el COVID-19, que provocé
gue aproximadamente 100 mil restaurantes cierren en el Pert (USIL, 2020). La inestabilidad
politica por el cambio en la presidencia, produce que se generen mas restricciones a estas

empresas y la subida del dolar (Cordero, 2020). [VER ANEXO 1]

16



3.1.2 Andlisis de campos de fuerza

3.1.2

Una fuerza impulsora clave para San Antonio es la necesidad de generar ganancias
y mantener a sus 700 colaboradores. De acuerdo con Bohlander et.al (2007) algunas
de las desventajas de rotar personal son demoras en actividades diarias, elevados
costos de capacitacion y seleccion, dafio a la imagen institucional y malestar laboral.
Esta seria por el e-commerce que como anteriormente se explicé ha sido de masivo
crecimiento, tan solo en Peri movié US$ 6,000 millones en el 2020 (Ecommerce
News, 2020).

La principal fuerza restrictiva es que el cambio de panaderia a minimarket es muy
riesgoso, pues implica una renovacion completa, adquisicion de productos de primera
necesidad, reorganizacién con proveedores y funciones de los colaboradores; todo lo
cual implica una enorme inversion. Por otro lado, es muy riesgoso invertir mucho en
el e-commerce puesto que no va con su cliente usual. De acuerdo con los resultados
del andlisis, las fuerzas impulsoras son las que mas brindan ventaja y por ello San
Antonio decidio tomar el gran paso de cambiar sus restaurantes o panaderias.

[VER ANEXO 2]

Matriz de Ansoff

Debido a los resultados del analisis de fuerza y FODA, es necesario realizar un cambio

de panaderia a mini-market en San Antonio. La estrategia que se seguira es la de

diversificacion, puesto que hacer este cambio requiere un desarrollo tanto de mercado como

de productos.

3.1.3 Marketing mix

Las acciones de San Antonio que le ayudaron a generar mas ganancias y clientes a pesar

de la pandemia fueron las siguientes:
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Iniciaron a promocionar en mayor medida por las redes sociales mas populares como
Instagram la cual fue la red social que mas ha crecido durante la pandemia de acuerdo
a Mercado Negro (2020), llevandose el 60% del market share. Asimismo, los medios
de comunicacion contribuyeron mucho a su crecimiento.

En cuanto a su plaza, poseen 6 locales que estan posicionados en las zonas mas
conglomeradas de Lima por lo que les da un mayor alcance al delivery de sus clientes,
gue tiene diversas opciones para escoger su forma de envié que puede ser programa,
suscripcién donde reciben pan u otros productos de forma semanal y delivery
inmediato.

En cuanto a los productos, bajo experiencia propia se observé que estos son
entregados siguiendo los protocolos de seguridad, pero también, en bolsa
biodegradables y empaquetados al vacio desde sus mismas fabricas. De modo
similar, en su pagina web al generar un pedido de producto preguntan al cliente si
tienen ciertas alergias o gustos, para evitar poner ciertos condimentos o alimentos que
no son del gusto del consumidor.

Finalmente, sus precios son costeables para los clientes que viven en las zonas
donde se encuentran sus PDV, es decir un segmento de clase A-B-C con acceso a
una tarjeta de crédito o débito, que por las limitaciones actuales de seguridad es la
Unica forma de pago.

[VER ANEXO 3]

3.2 CASO EMPRESARIAL: PLATANITOS
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3.2.1 Analisis FODA

19

Las principales fortalezas de Platanitos antes de la pandemia son que tiene una gran
experiencia con el e-commerce y nuevas tecnologias, las cuales han demostrado al
implementar sus e-lockers y su app desde 2019. Segun el Diario Gestion (2019) “elige
la opcién de estos casilleros y puede recogerlo en cualquier momento con un cédigo
gue recibes por mail. La idea es simplemente genial”. Finalmente, tiene una gran
atencion al cliente por asistencia telefénica las 24 horas los 365 dias del afio
(Platanitos, s.f.).

Durante la pandemia, Platanitos desarroll6 oportunidades. De acuerdo con Mont
(2020) afirm6 en una entrevista darse cuenta que las personas “En vez de postear los
zapatos que ibas a usar a la noche o su outfit de trabajo, posteaban comida”.
Entonces, empezaron a generar alianzas estratégicas con empresas de comida como
Hong Kong Market. Para luego realizar la venta de otros productos demandados como
dulces, vinos, whiskys, entre otros por medio de su pagina web. Esto fue un éxito por
el crecimiento masivo de e-commerce en un 255% en retail, (ecommerce news, 2020).
En funcion a las debilidades el riesgo de diversificarse es monumental, ya que
Platanitos se adentré a un mercado y cliente nuevo, bajo un contexto externo delicado
por la caida de ventas y poco acceso a crédito en Per( causado por la pandemia del
COVID-19 (Gonzéles, s.f). Por ello, fue un riesgo total que iban a solucionar con su
andlisis de campo de fuerza. Ademas, en comparacion con otras tiendas sus precios
no eran tan distintos a los supermercados o tiendas por departamento, lo que dificulta
la promocion de sus productos, que requieren mayores estrategias de marketing por
la prensa y redes sociales que ganaron relevancia durante la pandemia (Diario
Gestion, 2021).

Finalmente, al analizar las amenazas se observé que Platanitos en la actualidad no
poseen disefios tan atrayentes para el publico a excepcidn de sus zapatillas

internacionales. De acuerdo con el diario La Republica (2019) el 48% del calzado que



se vende en Perd es importado, esto es importante sobre todo porque el nicho de
mercado al que se dirige es el sector Ay B capaz de pagar este tipo de productos.

[VER ANEXO 4]

3.2.2 Anélisis de campos de fuerza

3.2.2

Las fuerzas impulsoras principales de Platanitos son que las ventas online son la
nueva forma de vender mas eficiente en todo el mundo, Perl ya cuenta con
aproximadamente “11.8 millones de compradores online” y se cuadriplicd las
empresas que venden por linea (ecommerce News, 2020). Por lo que es necesario
mejorar Platanitos.com. De acuerdo a BBC News, La demanda de la comida ha
provocado que las empresas inflen los precios, llegando al punto que los precios de
mayo 2020 fueron 4.8% mas caros que en abril. Este aspecto que de seguro fue
estudiado por Platanitos, demostré la gran oportunidad que tenian si implementan el
rubro de alimentos.

Las fuerzas restrictivas son el riesgo a nivel econémico y social por la competencia, la
recapacitacion del Staff y la implementacion, y promocion de nuevos productos al
mercado. Sin embargo, estas pierden un poco de valor pues la situacion politica y
sanitaria afecta a todos los negocios y existen mayores oportunidades que amenazas.
En general, las fuerzas impulsoras (14) vencen a las restrictivas por 4 puntos, por lo
gue fue una decision correcta el abrir en un nuevo rubro online.

[VER ANEXO 5]

Matriz de Ansoff

Por las razones mencionadas, Platanitos decide hacer la estrategia de diversificacion

de la Matriz de Ansoff. Sin duda era un riesgo grande en cuanto a la inversién econoémica.

Pero, a comparacion de San Antonio, esta empresa no era tan pequefia y demostré tener
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éxito con la formacion de proyectos nuevos y riesgosos como los e-lockers (lockers donde la

empresa coloca el producto del cliente y los recibe por autoservicio).

3.2.3 Marketing mix

21

La promocion de Platanitos es por medio de las principales redes sociales como
Facebook e Instagram, para llegar a un segmento joven-adulto y por ser las mas
populares en la actualidad (Mercado Negro, 2020). Asimismo, usan el mailing para enviar
promocién o sorteos. Segun, EcommerceNews (2021) apostaron por un sistema de
puntos para fidelizar con los usuarios activos y poseen descuentos sobre todo en las
celebraciones de CyberWow
En cuanto a plaza, poseen muchas tiendas alrededor del Perd lo que les permite un
alcance a todo consumidor y reduccién de costos de logistica por delivery o con sus e-
lockers (Mont, 2019).
En cuanto a su producto, ofrecen una variedad de marcas provenientes de Norteamérica,
Asia y Europa, sobre todo en el rubro alimentos (ver apéndice 4) lo que le permite al
consumidor tener una gran gama de elecciones en lo que se refiere a productos diversos.
Su precio es competitivo con otras empresas y varia en funcion de la calidad, pues hoy
en dia tiene todo tipo de productos. Asimismo, Platanitos hace uso de sorteos y
descuentos en las redes sociales. (ver apéndice 5) que atraen al consumidor.

[VER ANEXO 6]



CONCLUSIONES

En conclusién, las estrategias de marketing introducidas por los CEO de Platanitos y San
Antonio, generaron oportunidades de diversificacion durante la pandemia, puesto que
permitieron analizar el mercado, formular soluciones innovadoras y atraer nuevos clientes,
aportando nuevo valor. La toma de oportunidades y cambio de modelo estratégico, del mismo
modo, fueron vitales para tales cambios.

En el caso de Platanitos, se pudo descubrir a partir de un andlisis de mercado efectivo
usando todas las herramientas seleccionadas, que era momento de cambiar de rubro para
sobrevivir empresarialmente, pues los zapatos y juguetes que vendian por el momento, eran
de demanda débil y variable acorde al contexto. Por ello, optaron por desarrollarse en el rubro
alimenticio como mejor opcién por ser productos de primera necesidad. Su éxito se debid
también al buen marketing mix que realizaron, ya que generaron controversia en redes
sociales ante su drastico cambio de rubro, para luego ganar nuevas alianzas con otras
grandes empresas de alimentos, ropa, licorerias, etc. Logrando altas ventas en comparacion
con otras tiendas del sector moda.

En el caso de San Antonio, el uso de las herramientas y conceptos del marketing del
capitulo 1, me permitié descubrir y comprender que la creacion de un plan estratégico previo
al impacto del COVID-19 fue vital. Esta empresa si pertenecia al rubro de alta demanda
(alimentos). Sin embargo, tenian poca experiencia con las nuevas tecnologias. Por lo cual,
con ayuda de las herramientas del marketing usadas en el presente trabajo se pudo definir
gue era momento de modernizar su pagina web y trasladar su tradicional negocio en un mini-
market, que cumplia con todas las medidas de seguridad. Ademas, de seguir dando una
buena imagen de la marca con sus acciones RSE (Responsabilidad Social y Empresarial) y

trato al cliente por su delivery.
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Por estas razones, sin duda el uso de estrategias de marketing permite generar nuevos
modelos de negocios y diversificar generando oportunidades viables y el éxito a empresas

tanto grandes como pequefias, como es el caso estudiado.
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ANEXOS

1. Anexo 1 — Andlisis FODA de San Antonio

Fortalezas
Social:

e Cultura
corporativa
fuerte.

e Love-brand.

e Experiencia en
el mercado.

e Productos
propios estrella
bien
posicionados.

e Carta variada.

e Adaptacién a
tendencias.

e Puntos de venta
cerca al cliente
Y propios.

e Practicas de
responsabilidad
social (RSE)

Oportunidades

Ser parte del
sector de primera
necesidad
(alimentos):
Crecimiento de
venta online por
pandemia.
Incremento de
personas
apreciando
comida hecha en
casa.
Experiencia
como bodega.
Demanda de
productos
envasados,
COVID-free y
harinados.

57% de
transacciones
online se realizan
en Limay Callao.
Incremento del
uso de
aplicaciones
delivery.
Tendencia al
consumo de
marcas
responsables y
sostenibles con
el mundo.

Debilidades
e Ubicacién de
locales

e El nuevo giro
de la empresa
€es riesgoso.

o Gestion de
recursos
humanos.

¢ Reinvertir a
Mini-markets.

e Carencia de
estrategia y
experiencia en
e-commerce
(pagina web y
servicio e-
commerce dan
mala
experiencia de
usuario).

Amenazas

e Paralizacion
econdmica por
pandemia del
COVID-19.

o Faltade
ingresos para
colaboradores.

o Alto desempleo
nacional.

e Ahorro como
prioridad para
las familias.

e Posible cambio
de publico
objetivo a
personas del
sector A/B con
accesoy
conocimiento
del uso de
tecnologias

¢ Medidas de
seguridad
exigentes por
parte del
gobierno.

¢ Clima politico
presidencial
inestable

Fuente: Elaboracion propia
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2. Anexo 2 — Campos de fuerza de San Antonio

Estado actual Estado Deseado

=
==
= .
=

Fuerzas impulsadoras Fuerzas restrictivas
Total: 13 Total: 9

Fuente: Elaboracién propia
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3. Anexo 3 — Marketing Mix de San Antonio

32

e Creados en su misma fébrica para
mejor sanidad.

¢ Empaquetados al vacio.

¢ Entregados en bolsas
biodegradables.

e Aptos para personas con dietas
especiales (permiten que el cliente
elija acorde a sus deseos)

Promocion Plaza
e Uso de las redes sociales e 6 locales
populares Facebook, pagina web, e Delivery
Instagram, call center y noticieros e Suscripcion
gue comentaron de su reinvencion e Envio programado
exitosa. e Uso de bicicletas para entregas
Producto Precio

Ideal para sector A-B-C.

pago por tarjeta para seguridad
del cliente y empleado.
Descuentos en dias festivos

Fuente: Elaboracion propia




4. Anexo 4: Andlisis FODA de Platanitos

Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas

e Experiencia e Diversificacion e Incursionar e Competencia
con e- con productos en diferentes con mejores
commerce y de diversos rubros disefios que la
nuevas rubros por implicé unas empresa
tecnologias (e- medio de grandes e Competencia
lockers y app) ventas por su pérdidas también opto

e Reconocida a pagina web econdmicas. por
nivel nacional gue solucionen e Precios con desarrollarse
e internacional el problema de poca por plataformas

e Atencion la moda diferenciacion web
telefénica 24 e Crecimiento del mercado e Inversion en
horas, 365 del e- segun otros rubros
dias del afio. commerce algunos suele ser

e Omnicanalidad como punto de clientes riesgosa.

e Precios venta principal e Crisis
accesibles, e Nuevo econémica
atrayente al segmento de causada por el
cliente mercado que COVID-19

e Diversidad de demanda o 72tiendas
marcas productos del fisicas cerradas

internacionales
e 72tiendas a
nivel nacional o
e De 120 marcas
a mas de 250.
e 38 afios de
experiencia en

rubro
alimenticio
Tendencia en
redes por su
decision de
cambiar
completamente
sus rubros de

mercado
peruano mercado
e Love Brand . A|lan2§l$
e Delivery propio estrategicas
con otras
empresas.

e Mercado
cerrado de
moda por varios
meses

Fuente: Elaboracion propia
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5. Anexo 5: Andlisis de Campos de fuerza de Platanitos

34

Estado actual

Caida de ventas en
moda causado por la
crisis econdémica
originada por el
COVID-19.

—)
e
e
—)

Fuerzas impulsadoras

Total: 14

Fuente: Elaboracion propia

Cambio

—

Estado Deseado

Mejorar ventas para la
supervivencia de la
empresa, por medio
de nuevos productos
de alta demanda.

|
-
g

Fuerzas restrictivas

Total: 10



6. Anexo 6: Marketing Mix de Platanitos

Promocioén

Plaza

Social ads (Instagram, Facebook, etc.)
Mailing

Acumulacion de puntos

Descuentos

Todo Lima y algunas provincias
Envié por pagina web, nivel nacional
E-lockers

Producto

Precio

Origen de la mayoria (China)

¢ Marcas internacionales

e Categorias muebles, maquillaje,
alimentos, ropa, zapatos, productos del
hogar, juguetes, Utiles, etc.

Precio normal es competitivo
Seguimientos de Cyber-wow
Constantes descuentos
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APENDICES

1. Apéndice 1. Comunicados de Prensa de San Antonio
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Apéndice A. Comunicado de Prensa 1

Queridos Clientes,

Priorizando su salud y la de nuestros colaboradores
hacemos una pausa en la atencion en todas nuestras tiendas
y servicios delivery hasta que sea seguro volver a atenderlos

con la calidad de siempre.

Nos mantenemos optimistas y estamos convencidos que

nuestra ciudad, pais y empresas se n-]mndr.m prontamente

ya que tenemos la capacidad y voluntad de hacerlo.

Colaboremos todos para salir de esta situacion lo antes
posible. #YoMeQuedoEnCasa

La Familia San Antonio

Apéndice B. Comunicado de Prensa 2

W § » W

Ruben Sanchez - 1er
CEO / Gerente General
6 horas - Editado * @

Pasteleria San Antonio emplea a 700 personas, nunca

ha dejado de operar desde hace 60 afios. Esta vez, nos
toca hacerlo. Y mas alla de que podriamos haber seguido
atendiendo como Panaderia, sin atencion en mesas,
decidimos cerrar por completo, ni siquiera atender por
Delivery.

Y es que la pandemia que estamos viviendo no puede exponer
a nadie, mucho menos a nuestra familia, nuestros empleados
qué dia a dia lo dan todo de si para que la empresa funcione.
Ellos son la principal motivacién que nos impulsa a extremar
el cuidado de su salud.

Cerrar intempestivamente, en un negocio de alimentos,
implica perder comida, capital de trabajo, pero nos ha dado la
oportunidad de poner a prueba nuestros valores: regalamos
nuestra mercaderia a nuestros empleados, a estas 700
familias que durante 15 dias deben mantener a sus hogares,
pagaremos sus utilidades la siguiente semana y por supuesto
su sueldo a fin de mes. Ademas, pagaremos el IGV del mes, el
impuesto a la renta y toda obligacién contraida, todo esto sin
funcionar, sin operar, sin vender, del bolsillo de la empresa, de
los accionistas.

En esta etapa de mi vida solo ruego a Dios y a nuestro San
Antonio para que nos de la fuerza y la capacidad de aguantar
el temporal y proteger el trabajo de mi equipo.

#YoMeQuedoEnCasa

r Ruben Sanchez
@ 2 meses - Editado - @

Pasteleria San Antonio emplea a 700 personas, nunca ha dejado de oper
hace 60 anos. Esta vez, nos toca hacerlo. Y mas alla de que podriamos h.
seguido atendiendo como Panaderia, sin atencion en mesas, decidimos
completo, ni siquiera atender por Delivery

Y es que la pandemia que estamos viviendo no puede exponer a nadie,
menos a nuestra familia, nuestros empleados qué dia a dia lo dan todo
que la empresa funcione. Ellos son la principal motivacion que nos impul
extremar el cuidado de su salud

Cerrar intempestivamente, en un negocio de alimentos, implica perder ¢
capital de trabajo, pero nos ha dado la oportunidad de poner a prueba
valores: regalamos nuestra mercaderia a nuestros empleados, a estas 7!
que durante 15 dias deben mantener a sus hogares, pagaremos sus utilidades la
siguiente semana y por supuesto su sueldo a fin de mes. Ademas, pagaremos el IGV
del mes, el impuesto a la renta y toda obligacion contraida, todo esto sin funcionar
sin operar, sin vender, del bolsillo de la empresa, de los accionistas

1has

En esta etapa de mi vida solo ruego a Dios y a nuestro San Antonio para que nos de
la fuerza y la capacidad de aguantar el temporal y proteger el trabajo de mi equipo.

#YoMeQuedoEnCasa



2. Apéndice 2. RSE en el uso de cubiertos y bolsas ecoldgicas

3. Apéndice 3. Puntuacion de Trip Advisor

@Tripadvisor Q £ Opinién  Q Vidjes Q) Alertas

Lima Hoteles Quéhacer Restaurantes Vuelos Alquilerestemporales Cruceros eee

> Pe 1>

1 San Antonio

adel

Ar

> Regién Lima > L
Opiniones > Paste

Pasteleria San Antonio no solicitado © Guardar  (h Compartir

@O OO 0619 opiniones  #3 de 149 casas de caféytéen Lima  $$ - $$$, Postres, Café, Apto para vegetarianos
©Q Av. Vasco Nunez de Balboa 770, Lima Peri  Q, +5117058885 @ Paginaweb a @ *Agregar las horas

4

@ Todas las fotos (274)

Calificaciones y opiniones Detalles Ubi ién e infor ion de

4.5 ®®®® O 619 opiniones TIPOS DE COMIDA 660
Café 244 xvi

N.°3 de 149 Caféy té en Lima (=]
DIETAS ESPECIALES
B - Sisch A SAN ANTONIO &

pto para vegetarianos, Opciones £

veganas, Opciones sin gluten (G55 ie) B Mep deta @2021
COMIDAS @ Av. Vasco Nunez de Balboa 770, Lima

CALIFICACIONES Desayuno, Almuerzo, Cena, Brunch, Pera #

& TComida Abierto hasta tarde & A22kmde Barranco

2 Servicio 0 Sitioweb 2

li i +51170658885
? Ca lc?od/preclo Ver todos los detalles S
i Ambiente Comidas, Caracteristicas Mejorar este perfil
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4. Apéndice 4. Pagina web con algunos de los productos de Platanitos

Apéndice A. Afiche publicitario

# platanitos food

iEnvios a todo el Peru!

Elige tu tienda:
, - sssnieel .
Narkows | (NI¥CED... BODEGA = WOEEE

e ) i
TaHaBa T?ﬁb’é’é’nm VINA VIEJA ?‘4 y mas...

https://platanitos.com/food km
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Apéndice B. Parte de la lista de insumos vendidos por Platanitos

Q ¢}, zapatilla s para hombre Y 1= A

Favoritos  Carrito  Cuenta

CATEGORIAS v MUJERES v HOMBRES v MARCAS v LIFE OFERTAS LONUEVO TODO

Ordenar por:  Relevancia

o«

y g
201 - 300 de 1207 productos
Categoria A

LIMPIAR
] Abarrotes y comida
gourmet

Caramelo y chocolate

Bebidas alcohdlicas KEWPIE

ATONWAISE

Salsas, salsas y adobos

Pastay fideos

Congelado
-14%

Bebidas COCKHUY FONG
Hierb: a FOOD
oruas, specias.y. Sriracha Hot Chili Sau...

condimentos
Regalos restauracion $§/15.40 5/1510

MAE PLOY Sweet Chili
CHAOKOH Coconut Sauce Mae Ploy 730ml.
Milk Chaokoh 13.5 Oz... $/17.60

S/11.10 541160

Alimentos de desayuno
Aperitivos
Cocina y reposteria

Leroly
Produce
Carnes y mariscos

Condimentos y aderezos
Alimentos enlatados y
envasados

Mermeladas. ialeas v

Color 2 URASHIMA Furikake URASHIMA Furikake URASHIMA Furikake URASHIMA Furikake
Ura Nori Ebi (55 Gr.)... UraNori Goma 2.1 0z... Ura Katsuo Mirin (48...

' . . $/19.30 $/19.30 $/19.30 $/19.30
L

Marca ~ & ===

Sarcletti (36)

AGNESI (32) W2y
g ke 2 Ve by

LEE KUM KEE (32)

VALLEALTO (30)

NANKA Nanka Seimen AJINOMOTO Hondashi
BRITT (27) URASHIMA Ura Hoshi Soba120z.(34..  X4.2302120Gr AJINOMOTO

YYakinori Hanedashi X ... o jinomoto Hondashi 2...
GARDEN (27) vee $/12.00 $/37.00 Ainomat

§/1110 54120 $/110.00 5/120.00

APLICAR



5. Apéndice 5. Ofertas en CyberWOW de Platanitos vs Falabella

Apéndice A. Adidas Advantage Bold oferta Falabella

FONOCOMPRAS 203-7050  Nuestrastiendas ~ Novios ~ CMRpuntos  [c®] PidetuCMR

en todo Vestuario, Calzado, _
RTU (AP Y APROVECHA ENVIO GRATIS A TODO EL PAIS Accesorios, Belleza y Juguetes  FO COmPras mayores as/99 VER TODO

€ Home > Zapatos

«< > Zapatillas Mujer

ADIDAS Codigo: 17774555

Zapatillas Mujer 3
(0) Escribir comentario

Marketplace J'Y S/ 160.30 (Oferta)
Vendido por Footloose y enviado por Falabella $/229
Acumula 160 CMR Puntos

Selecciona Talla ? Tablade tallas >

J 2

< > 65
ELIGE TUS OPCIONES

Tipode entrega

| Despacho a domicilio

:AUN NO TIENES TU CMR VISA?
e iPidela ahora y obtén S/80 de descuento!

] Retiro en tienda
@ Agrega Garantia Extendida () A
Compra Protegida S/ 12.90
No, gracias

[=Y

Satisfaccién garantizada
Para cambios o devoluciones gratis en cualquier tienda Falabella.Mas
informacién —

Si tu producto requiere ser armado o instalado, recuerda debe ser realizado por el
técnico de la marca para que mantenga la garantia

Cliantac Aniaviaran acta nradiirta tamhidn viaran

40



Apéndice B. Adidas Advantage Bold oferta Platanitos

3/ r0.4v 3/ r0.4u >/ ro.4u 3/ o4.9u 3/ o4.9u 3/ wiLav

[ [

ESTA OFERTA TERMINAEN 01 10 55
TODO ZAPATILLAS

ADIDAS ADVANTAGE BOLD “ T

- 5/14900

50:@0 [

LAS MEJORES MARCAS

ACCESORIOS
PLATANITOS

, PLATANITOS HOME

* % =B
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