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Resumen

El presente trabajo final de grado, de carrera Licenciatura en Administracion
correspondiente a la Universidad Siglo 21,con base en el reporte de caso, mediante la
implementacion de una Planificacion Estratégica de diversificacion, que tiene como
proposito final , brindar a la Empresa Tarjeta Naranja(financiera) un analisis y proponer
las herramientas tanto tedricas como técnicas ,las cuales permitiran remediar las falencias
observadas como también, asi aprovechar las oportunidades que se presentan en el
contexto actual, como es el crecimiento del mercado , el consumo por medio de compras
online, y el creciente uso de pago de manera digital , aplicando innovaciones
tecnoldgicas que permitiran incrementar la rentabilidad de la misma a un 23% en el lapso
establecido, comparadas al periodo 2019 del 19%. Las innovaciones Tecnologicas
sugeridas, tanto en la plataforma digital a través de inteligencia artificial (machine
learning), que permitira incrementar la relacion feedback entre el cliente o usuarios y
cubrir sus necesidades de manera maés eficientes, fortaleciendo el E-commerce, a través
de ampliar los canales de comunicacion, mejorando la web de tienda Naranja y
ampliando sus formas de pagos por medio de reforzar y expandir el uso de Naranja X, y
buscar la fidelizacion de la clientela actual y expandirlo hacia nuevos clientes, ofreciendo
productos con caracteristicas Unicas, buscando crear una ventaja competitiva para la
empresa y aumentar el valor para el comprador con el fin dltimo de incrementar la

rentabilidad de la empresa.

Palabras claves: Planificacion estratégica-Innovaciones —Clientes.

Abstract

The present final degree project, of the Bachelor of Administration degree at the Siglo 21
University, based on the case report, through the implementation of a Strategic Planning
of diversification, whose final purpose is to provide the Orange Card Company(financial)
with an analysis and propose both theoretical and technical tools, which will make it
possible to remedy the observed shortcomings as well as take advantage of the
opportunities that arise in the current context, such as market growth, consumption
through online purchases, and the growing use payment digitally, applying technological

innovations that will increase its profitability by 23% in the established period, compared



to the 2019 period of 19%. The technological innovations suggested, both in the digital
platform through artificial intelligence (machine learning), which will allow to increase
the feedback relationship between the client or users and meet their needs more
efficiently, strengthening E-commerce, through expanding communication channels,
improving the Naranja store website and expanding its forms of payments by reinforcing
and expanding the use of Naranja X, and seeking the loyalty of current customers and
expanding it to new customers, offering products with unique characteristics, seeking
create a competitive advantage for the business and increase buyer value with the ultimate

goal of increasing the profitability of the business.

Keywords: Strategic Planning-Innovations -Clients.
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Introduccion

En el presente reporte se realizard un analisis de la empresa Tarjeta Naranja con
la finalidad de establecer una planificacion estratégica que le permita aprovechar de
manera eficiente las oportunidades que se presentan en el contexto actual del mercado
buscando incrementar los beneficios y la rentabilidad esperada mediante la mejora de
algunos servicios y productos, por medio de la comunicacién digital y el comercio
electronico. Naranja tiene algunas debilidades, que perturban su crecimiento, alta
cantidad de morosos y tasas de interés comparadas con la competencia, productos sin
rentabilidad y falencias en Marketing e imagen negativa en las redes sociales. Tarjeta
Naranja, es una compafiia que brinda servicios financieros, es la empresa lider en
Argentina como la principal entidad emisora de plasticos a nivel nacional y la lider en el
interior del pais, cuenta con 238 sucursales en todo el territorio Argentino, Continuara
con los proyectos de Evolucion Digital, apostando por un paulatino crecimiento de su
portfolio de productos y servicios basados en tecnologia, a la mejora continua de la
experiencia del cliente y la eficiencia en sus costos(Tarjeta Naranja).Con méas de 36 afios
de trayectoria, Tarjeta Naranja tiene como foco al cliente y “calidad con calidez”, lo que
la caracteriza, y fue premiada 2 afios consecutivos por la Consultora WOW Customer
Experiencia en experiencia del cliente, reconocié a Naranja con el 1l.er puesto en el
ranking en la creacion de experiencia de clientes-Se anticipan a las necesidades de los
clientes ofreciendo servicios que solucionan y facilitan su vida, y lo hacen escuchando su
voz a través de numerosos canales (Naranja, 2018). En 2018 la fusién con Nevada marcé
un gran hito y permitié ampliar la comunidad de clientes y la red de comercios” La
empresa fue fundada por dos amigos, profesores de educacion fisica David Ruda y
Gerardo Asrin, fundada en Cordoba en 1985, inicio como tarjeta local, hoy es lider en su
categoria y ha alcanzado cobertura nacional, tiene 4.605.250 de clientes, con el pasar de
los afios fue ampliando su portafolio de productos y servicios. Es usada por distintos
segmentos demogréaficos (la utilizan personas a lo largo de toda la Argentina y gracias a
la alianza con Visa, también a nivel internacional); socioeconémicos (principalmente la

poseen aquellas personas de nivel medio) Naranja 2019.

Dentro de sus clientes, también se encuentran los comercios amigos (239 000),
por ejemplo: Movistar, Wal-Mart, Dexter, Cablevision, Aerolineas Argentinas, Fibertel,
La Caja seguros, entre muchos otros. (Naranja 2019)



Los clientes de Naranja aprecian su cultura, ya que desde la organizacion procuran

tener una relacion especial con cada usuario desde el primer momento.

En el mercado, la situacién socio-econdmica y politica que atraviesa la sociedad
argentina en si, con altas tasas de inflacion, y desempleo en auge, afecta de manera
negativa al sector, los pocos empleados cuentan con un menor poder adquisitivo,
reduciendo asi sus consumos y a la vez es redituable, porque al no contar con los medios

suficientes, se siente en la necesidad de realizar las compras en cuotas.

Utiliza acciones estratégicas como medio de desarrollo y mejora continua, como
Programa de formacion de Sucursales del Futuro, segmentacion por gerencias, Espacio
N, Experiencias de Desarrollo, Nuevas salas de formacion. Actividades sustentables para
responder a las necesidades de la sociedad e implementa el plan de RSE y lleva a cobo la
gestién de proveedores, (eligen proveedores nacionales, conformado en su mayoria por
pymes).Naranja tiene una imagen, trayectoria, experiencia y sobre todo la aceptacion del
cliente en el sector, le proporciona un alto grado de confiabilidad, que debe saber
aprovechar para comunicar sus propuestas y expandirse con mas facilidad en los canales
que desea desarrollarse utilizando los medios requeridos para la misma. Con la mejora de
la plataforma online que se adapte a los diferentes mercados y necesidades del cliente,
mejorando el plan de marketing digital adecuado con promociones llamativas para retener
y lograr captar méas clientes, asi generar una rentabilidad deseada a través de un plan
estratégico, basandose en fortalecer la Tarjeta X e incentivar al cliente al consumo de los

productos de la tienda, siempre buscando una rentabilidad.

La planificacion estratégica consiste en el proceso de definicion (hoy) de lo que
queremos ser en el futuro, apoyado en la correspondiente reflexion y pensamiento
estratégico. (Michael E. Porter, 2008)

Una estrategia es un conjunto de acciones estructuradas, que los administradores
adoptan para mejorar el desempefio de su compaiiia, la tarea de seleccionar las estrategias
es relativamente sencilla (aunque requiere de un buen analisis y parte de inspiracion); lo

dificiles aplicarlas. (Hill y Jones, 2008)

Y cuando hablemos de “planificacion estratégica, segln un proceso que arranca

con la aplicacion de un método para obtener el plan estratégico y a partir de aqui, con un



estilo de direccion que permite a la empresa mantener su posicion competitiva dentro de

un entorno en permanente y veloz cambio™ (Vicufia Ancin,2017)

Como menciona Vicuiia, la planificacion no solo merece la pena, sino que
actualmente, dados los momentos de cambio e incertidumbre en los que estamos
inmersos, es totalmente necesaria. La planificacion permite a las organizaciones
participar en la construccion de su propio futuro, evitando quedar a merced de los avatares
del mercado. Vicufia Ancin (2017)

Plataforma de desarrollo BBVA, José Luis Elechiguerra, ingeniero quimico,
nacido en México y con mas de 12 afios de experiencia en BBVA, acaba de ocupar el
cargo de responsable global de Ingenieria y Organizacion (1&0) del Grupo BBVA.
Recién llegado de BBVA en Estados Unidos, donde era responsable del area de Clients
Solutions, Elechiguerra ha aceptado la responsabilidad de ser el habilitador tecnolégico
de la estrategia del banco. A su entender, sin tecnologia no se puede hablar de
sostenibilidad, ni de ayudar a tomar mejores decisiones financieras a los clientes, ni de
cualquier otro objetivo marcado por el Grupo BBVA. Sus mayores retos pasan por
consolidar la plataforma de desarrollo de aplicaciones globales, seguir explorando el
potencial del ‘cloud computing’, facilitar la disponibilidad de los datos para ser un banco
mas inteligente y madurar el modelo ‘agile’ de trabajo de modo que se extienda por toda
la organizacion. Todo esto, sin dejar de mirar por el retrovisor a los grandes competidores
digitales y las ‘fintech’, de quienes ha aprendido que los bancos deben ser mas rapidos
para responder a las nuevas demandas de los clientes, como Elechiguerra comenta en esta
entrevista. BBVA (2021)

Analisis Situacional

1. Andlisis del macro entorno

A continuacion, se llevara a cabo el analisis con el fin de poder comprender en
todo su contexto, la situacion de la empresa; el desafio principal que enfrenta la misma
es las escasas actualizaciones acordes a las necesidades de los usuarios, por las

insuficientes inversiones en el sector y desactualizacién en la plataforma digital.

Para el siguiente analisis se tomaran en cuenta, herramientas que nos permitiran

comprender el panorama general externo en que se encuentra inmersa la empresa, la que



nos brindara un contexto en los aspectos relevantes para identificar la posicion, frente a
los competidores y las medidas posibles que podran implementarse antes los desafios que

pueden ocurrir, tanto de las tendencias presentes y futuras, iniciaremos con el PESTEL
o Factores econdmicos:

Nuestro pais se encuentra sumergido hace varias décadas en una economia
fluctuante, e inflacionaria, lo que ocasiona una incertidumbre constante a cualquier
empresa que se encuentra en el mercado, uno de los indicadores relevantes es PBI, Segln
informacion brindada por el INDEC; La estimacion preliminar del producto interno bruto
(PIB), en el cuarto trimestre de 2020, muestra una caida de 4,3% con relacién al mismo
periodo del afio anterior. (INDEC 2020) (Ver anexo 1, pag. 36)

La inflacion; el nivel general del indice de precios al consumidor (IPC)
representativo del total de hogares del pais registré en marzo una variacion de 4,8% con

relacion al mes anterior, se estima una inflacién anual del 42,64%. (Ver anexo 2, pag. 36)

Esto genera una caida significativa de la economia y un efecto contraproducente,

para el sector, provocando un descenso del consumo. -

. Factores sociales,

La crisis desatada por el covid-19, produzco algunas modificaciones en los habitos
de consumo en general, lo que provocé que la mayoria de los consumidores evaluara sus
consumos, en la alimentacion y compra, e instalo una nueva preferencia por el comercio
y el retorno a la produccion hogarefia, los alimentos frescos, lacteos y congelados tenian
una barrera alta de ingreso al online y la necesidad de resolver esto, sin salir de casa,

genero que estos productos ganen relevancia” TELAM (2021)

En la actualidad, el comportamiento del consumidor se ha enfrentado a cambios
significativos en términos de inmediatez y personalizacion, asi como en la adopcién de
canales digitales, de cara al 2021. (Ver Anexo 3, pag. 36) AMBITO (2021)

El pais cuenta con un alto nimero de desempleo, y la pandemia incrementd mas
aun esta situacion, pero no se vio reflejada por las restricciones generales instrumentados
por el gobierno, DNU N° 297/2020(el cual restringi6 la salida de las personas ASPO) La
poblacion que trabaja o busca trabajo se vio imposibilitada de realizar dicha busqueda, lo

que género que el indice de desocupacion no incremente mas. (Ver anexo 4, pag.37)



Al verse restringidas las salidas por el documento Gnico nacional, sobre ASPO
(aislamiento social, preventivo y obligatorio) modifico el comportamiento del
consumidor, esta informacion brinda un contexto sobre como afecta al sector financiero
y poder realizar los ajustes necesarios para estar acorde a las necesidades de las personas

y en especial de los clientes. (Ver anexo 5, pag. 37)
e Factores legales

En nuestro pais, las entidades Financieras se encuentran regulada por la Ley 21526
-1977, en el art.2 inciso d, es donde se detalla mas ampliamente todas las regulaciones y
atributos. El Banco Central de la Republica Argentina, tiene la responsabilidad de hacer
cumplir su correcta aplicacion. En cap. V de la presente ley, el Art. 24 se detalla mas
especificamente sobre sus funciones y responsabilidades. Articulo 24 — (Ampliacion ver

anexo 6, pag38)
e Factores Tecnologicos

En  contextos de  mercados muy  cambiantes, contar  con
plataformas flexibles y trabajar con técnicas agiles e innovadoras es indispensable en
cualquier empresa, la aplicacion de los avances tecnoldgicos, brinda la oportunidad
buscar el crecimiento continuo, la situacion mundial por la pandemia Covid-19, acelero
el avance de plataformas digitales, fue una gran alternativa para que los usuarios puedan

adquirir productos de forma online y segura, quedandose en sus hogares.

Eduardo Harnan, socio KPGM Argentina comento: A partir de la pandemia hubo
una transformacion digital tremenda que hubiera tardado afios en desarrollarse. TELAM
(2021)

El comercio electronico en Argentina crecié durante 2020 un 124% respecto al
afio anterior y registrd una facturacion de $905.143 millones de pesos. Esta cifra surge
del Estudio Anual de Comercio Electronico en Argentina que realiza Kantar Insights para
la Camara Argentina de Comercio Electronico. La tarjeta de crédito sigue siendo el
principal medio de pago elegido por los usuarios (77%), seguidos por los pagos en
efectivo (11%) y tarjeta de débito (7%). Completan el mix las billeteras electronicas y las
transferencias bancarias (5%). (Ver anexo 7, pag. 39) CAMARA ARGENTINA DE
COMERCIO ELECTRONICO (2020)



También se detalla como se distribuye el negocio de las tarjetas en la Argentina.
Segun el reporte de Worldpay, el 61% de las operaciones corresponden a Visa, 27% a
Mastercard, 4% a American Express, 3% a Naranja, otro 3% a Cabal y el 1% restante a
otras marcas. En los ultimos 4 afios, la cantidad de operaciones con billetes a la hora de
pagar en los comercios de manera presencial se redujo del 44% al 37%, al tiempo que las

operaciones con billeteras electronicas crecieron del 4% al 11% del total.

Para 2024, prevé una reduccién del 36% del uso del cash y que cedera el lugar de
medio de pago mas elegido a manos de las tarjetas y las billeteras moviles. Las billeteras
electrénicas se quedaron con gran parte de lo que perdié el efectivo, aumentando su
participacion de 19,5% en 2019 a un 25,7% de las transacciones de 2020. INFOBAE
(2021)

e Factores politicos

Algunas medidas implementadas por el gobierno para buscar soluciones a
algunos problemas que se vieron mas afectados por los efectos de la pandemia, como, por

ejemplo;

-De las deudas, fue a través del decreto N° 42144/20 del. 25/09/2020(Que el
presente decreto se dicta en el marco de la emergencia publica en materia econémica,
financiera, fiscal, administrativa, previsional, tarifaria, energetica, sanitaria y social
establecida por la Ley N° 27.541, la ampliacion de la emergencia sanitaria dispuesta por
el Decreto N° 260/20 y el Decreto N° 297/20, por los que se establecieron las medidas de
“aislamiento social, preventivo y obligatorio” y de “distanciamiento social, preventivo y
obligatorio”, en atencion a la pandemia de COVID-19, originada por el nuevo
coronavirus.), en el art. 4°.- relacién entre cuota e ingreso. A partir de la vigencia del
presente decreto y hasta el 31 de julio de 2022, las entidades financieras deberan habilitar
una instancia para considerar la situacion de aquellos clientes comprendidos o aquellas
clientas comprendidas en el presente decreto que acrediten que el importe de la cuota a
abonar supera el treinta y cinco por ciento (35%) de sus ingresos actuales —considerando
el/los deudor/es/codeudor/es o la/las deudora/s/codeudora/s y computados en igual forma
a lo previsto al momento del otorgamiento de la financiacién— debiendo contemplar
situaciones especiales debidamente acreditadas que deriven en una variacion de los
deudores/codeudores considerados o0 deudoras/codeudoras consideradas en su

origen.(Ver anexo 8 pag,39)



Reavivar la economia; incentivar el mercado, al implementar, los Planes Ahora 3,
Ahora 6 y Ahora 12 tuvieron un incremento en el cuarto trimestre -contra el tercer
trimestre de 2020- representan casi el 50% de las operaciones en los planes Ahora”,

comentd Ballarino. https://www.cronista.com/finanzas-mercados(ver anexo 9, pag40)

-Otra medida fue la modificacion de la ley N°27.555 de teletrabajo, modifica la
ley de Contrato de Trabajo para regular los derechos y obligaciones de las partes en la

relacion laboral que se desarrolla a distancia, (ver anexo 10, pag.40)

Otro impuesto que comenz0 a regir en enero 2021 es el impuesto a los sellos para
los consumos con tarjeta de credito, los que se implementaen CABA, como también en
Cordoba y Tucuman, lo que afectara de manera negativa el uso de la misma.

https://www.cronista.com/finanzas-mercados
e Factores Ecologicos

Mundialmente, es un factor primordial para el reconocimiento de la organizacion,
que apliquen politicas, normas o gestiones de sustentabilidad para cuidad nuestro medio
ambiente, Antonio Guterres secretario Gral. de la ONU" necesitamos transformar la
forma en que vemos y valoramos la naturaleza, debemaos reflejar el verdadero valor de la

naturaleza en todas nuestras politicas, planes y sistemas econémicos. FRANCE24 (2021)

Ley N° 25675, establece una gestion sustentable y adecuada del ambiente, la preservacion
y proteccion de la diversidad bioldgica y la implementacion del desarrollo sostenible
en Argentina. El decreto148/2020 (residuos peligrosos) todos los habitantes gozan del
derecho a un ambiente sano, equilibrado, apto para el desarrollo humano y para que las
actividades productivas satisfagan las necesidades presentes sin comprometer las de las
generaciones futuras (ARGENTINA.GOB.AR, 2021)

Todas las instituciones financieras del mundo que emiten tarjetas Visa tendran acceso a
la Tarjeta Earthwise High Content, (se fabrica con PETG, un tipo de plastico
suprarreciclado). “El compromiso de Visa es promover la sustentabilidad en todo lo que
hacemos, desde usar electricidad 100 por ciento renovable para procesar transacciones
en nuestros centros de datos hasta hacer llegar tarjetas de materiales sustentables a
nuestros tarjetahabientes”, dijo Douglas Sabo, vicepresidente y director de
Sustentabilidad y Responsabilidad Corporativa de Visa Inc. COMUNICARSE (2020)


https://www.cronista.com/finanzas-mercados
https://www.cronista.com/finanzas-mercados

2. Analisis del micro entorno-5 fuerzas de Porter

El propdsito de este analisis es mostrar a través del mismo como los diversos
actores de la industria afectan el comportamiento y dan forma a la competencia,
brindando conocimiento sobre las oportunidades, amenazas y la posicion que se encuentra

la organizacion en el mercado, se procederd analizar las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores,

En el caso de las empresas financieras para poder ingresar al mercado financiero,
la barrera es muy alta, los nuevos competidores se ven en, la necesidad de invertir grandes
sumas de recursos financieros para poder ingresar al mercado, también algunas politicas
gubernamentales pueden obstaculizar o promover en forma directa la entrada de estos al
sector, como ocurre en nuestro pais, a partir de enero del 2021 se aplica el impuesto al
consumo con tarjeta de crédito o compra. (Ver anexo 11, pag40) Algunos de ellos son,

Bco. italu, Bco. Nacion movil, Galicia move, etc.

Rivalidad entre las competencias

En este sector la competencia es alta, son muchas empresas que buscan captar y
sobre todo mantener a sus clientes, brindando servicios que para poder retener o crear
fidelizacion, deben buscar continuamente la innovacién y mantener un alto nivel de
satisfaccion para obtener la rentabilidad deseada y captar mas clientes. Hoy se crean
asociaciones para poder competir y recuperar parte del mercado, por medio de campafias
publicitarias, y mejoramiento del servicio, a través de beneficios y promociones
buscando mantener la ventaja competitiva, es el caso (MODO). Un alto grado de rivalidad
limita la rentabilidad del sector, es un sector muy competitivo, algunos son Benko Pay-

Billetera paris-Lemon cash, etc.

Poder de negociacion del cliente,

En el sector financiero, hoy en dia el cliente es el que tiene un alto poder de
negociacion, son ellos los que segun los criterios y gustos eligen cual es el mas apto para
cubrir sus necesidades o prioridades. Por el aumento y variedad de empresas que ofrecen
el mismo servicio, (estandarizados), la mayor accesibilidad a la informacion y la
inmediatez que aporta TIC (Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién) que se

desarrollan cada dia, es lo que le otorga mayor dominio en la negociacion.

Poder de negociacién de los proveedores;



En este aspecto en particular el proveedor tiene un bajo nivel de negociacion,
adaptandose a los requerimientos establecidos segun los estandares de las financieras ,al
ser una empresa de servicio, sus insumo en este aspecto es el plastico como materia
primordial, el cual con la implementacion sustentabilidad se estd buscando erradicar la
misma a través de medios tecnoldgicos (codigo QR, billeteras virtuales , tap to pone)el
servicio pueda estar disponible en la Argentina en 2021,para todos aquellos usuarios con

celulares con tecnologia NFC.

Amenazas de productos sustitutos,
El mercado financiero es un sector muy amplio y competitivo, donde los avances

tecnoldgicos marcan la tendencia e influyen en los comportamientos de los consumidores.

Los sustitutos directos de producto en este sector de la industria son todas las
lineas de créditos para consumo que otorguen tasas bajas de financiacion. La situacién
actual tanto econdmica-financiera-social, se acentué mucho mas por la pandemia Covid-
19, las tasas son elevadas, lo que provoca la suba necesariamente del costo de los créditos,
y dificulta la capacidad del sector empresarial para financiar las inversiones, afectando
asi también la capacidad de consumo de las familias en general. Son muchas compafiias
las que compiten y buscan la manera de buscar estrategias de diferenciacion o de bajos

costos, para hacer mas llamativo el servicio.
Analisis interno-de estructura, cultura estrategias y Cadena de Valor

. Factores criticos del éxito

Tarjeta Naranja tiene algunas fortalezas que resaltan la autenticidad de la misma,
como lo es la calidad del recurso humano, el alto servicio y la accesibilidad de
adquisicidn, cultura de trabajo, busca de innovacion continua e implementacion de Gltima
tecnologia. Esta entidad financiera es reconocida por participar socialmente de eventos
en funcidn cualitativa y colaborativa para distintos sectores de la comunidad. Se focaliza
en brindar un servicio elevado buscando la facilidad que proporciona felicidad. Cuentan
con un plan de sustentabilidad-conciencia medio ambiental, poseen un E-comer propio,

y pertenencia al grupo Galicia.

o Calidad y mejora continua
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Reconocida como la primera entidad financiera emisora de plastico a nivel
Nacional y como marca lider del interior del pais. Cuenta con un amplio portafolio de
productos y servicios en su plataforma digital. Amplio su red de clientes al unirse con
“Visa” a nivel internacional. Obtuvo premios por ambiente de trabajo, con equipo de

trabajo flexibles e igualdad de salarios en iguales condiciones de trabajo

Cuenta con varios programas online de capacitacion al personal para el
crecimiento individual y colectivo, cuenta con una seccion especial para Gestioén de

proveedores, posee un plan Responsabilidad Social Empresarial (RSE)
o Innovacion tecnoldgica:

El esfuerzo constante de mantenerse al ritmo de los avances tecnoldgicos,
permiten que hoy siga manteniendo su posicion dentro del sector, en especial en el interior
del pais. Entre las innovaciones se encuentran las aplicaciones como “Tarjeta Ajnaran”,
perfiles digitales, tarjetas visa contactless, Naranja Transfer, Naranja Recarga, Billetera
Virtual, {“Quiero! Fidelizacion” y Tarjeta Naranja X, buscando el desarrollo e innovacion

de servicios constantemente, por medio de la transformacién digital.

o Posicionamiento de la marca;

Es reconocida a nivel nacional, no solo por ser accesible y de fécil obtencién, con
4,5 millones de clientes , con el 19% de usuarios de los 35% que se encuentran
banalizados, tiene sucursales en todas las provincias, con un alto nivel de aceptacién, por
su participacion a través de programas que desarrollan y fortalecen a la sociedad,
obteniendo premios a nivel internacional, por su estética de trabajo y ética de principios
que se da en todos los niveles de la misma, como honestidad, responsabilidad, seguridad,

confiabilidad, respeto por la ley y lealtad comercial.

Cadena de valor
El término cadena de valor se refiere a la idea de que una compafiia es una cadena
de actividades que transforman los insumos en productos que valoran los clientes. El
proceso de transformacion implica una serie de actividades primarias y de apoyo que

agregan valor al producto, segun (Hill y Jone, 2008)

Logistica interna,
Basada en la captacion de clientes y seleccion de proveedores que cumplan los

requisitos para brindar un servicio mas adecuado y que cumpla con las expectativas del
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cliente y provea la seguridad de sus datos personales. Con valores que la identifican como
alegria en el trabajo, puertas abiertas, mejora continla y cuenta con una piramide

invertida, permitiendo la integracion y sugerencias de todos los que componen.

Logistica de operaciones

Hace referencia al servicio en si, es decir la rapidez de poder brindar respuesta y
poder crear una ventaja competitiva para la empresa (ejemplo, tarjetas en menos de 24
hs) proveedores que acompafian la evolucion, en su mayoria PyMEs, con convicciones,
éticas de trabajo, criterios econémicos y financieros con responsabilidad social, gestién

medioambiental, derechos humanos y recursos técnicos

Marketing y ventas
Su participacion publicitaria bajo en este ultimo afio en los medios de

comunicacion, en redes sociales es escasa, ventas sustentables por medio de bolsas de
materiales reutilizable, pinturas organicas, presentes para embarazadas, realizadas por
cooperativas, acciones que promueven la responsabilidad social empresarial, ayuda a
comedores, escuelas. Servicios posventa a mejorar. Posee, varios canales para contactar

directamente con la empresa, conexion online y linea directa 24hs.

Infraestructura,
Cuenta con 238 sucursales a lo largo del pais, de las cuales en el afio 2019 se

inauguraron ocho sucursales del futuro, con integracion digital a disposicion del cliente,
155 sucursales acondicionadas con rampas, el 49%(del total con bafios especiales. (Ver

anexol2, pag. 40)

Recursos humanos
Capacitados, flexibles, implementacion en 2020 de Tribus (equipos formados por

colaboradores de diferentes areas para conseguir objetivos desafiantes) y CoEs (equipos
para velar por el desarrollo e implementacion de soluciones y lograr objetivos)
vinculacion con academias para el crecimiento personal y profesional, implementacién
integral del clima laboral, feedback 360°, programas de idiomas, entre tantos otros.
Tecnologia,
Es primordial para poder sobresalir en un ambiente muy competitivo, proyectos
de evolucion digital, herramienta cross-selling, creacion de equipos de inteligencia

comercial interdisciplinarios y autdbnomos, (Ver anexo.13pag 41)
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El fin de esta, es generar valor para el cliente, como lo estan haciendo patentada
por su ambiente y cultura laboral y trato preferencial al cliente calidad y mejora continua.
Se perciben fallas en la logistica de Operaciones, en Marketing y Ventas y necesidades
de cambios en tecnologia, Porter define el valor como la suma de beneficios percibidos
menos la suma de los costos percibidos por el cliente al adquirir y usar un producto o

servicio.

FODA

El diagnostico situacional FODA es una herramienta que posibilita conocer y
evaluar las condiciones de operacion reales de una organizacion, a partir del analisis de
esas cuatro variables principales. Las estrategias de una empresa deben surgir de un
proceso de analisis y sucesion de recursos, ademas ser explicitas, para que se constituyan
en una “forma” viable de alcanzar sus objetivos. Ramirez Rojas José L., (2007). (Ver

anexo 14, pag41)

Fortaleza;

o Liderazgo en el mercado, como la principal entidad emisora de
plastico, es reconocida en el mercado nacional, con la experiencia del cliente, por
segundo afio consecutivo reconocida por la consultora Wow Customer
Experience, en el 1° puesto en el ranking de experiencia al cliente. En el ranking
Merco 2019, 1°puesto de las empresas con mejor reputacion del sector financiero
y tarjetas de créditos y ocupa la posicion 18 entre las 100 empresas de mayor

reputacion.

o Buen clima laboral, Great Place to Work, 2° puesto como mejor
empresa para trabajar y el 1°los mejores lugares para trabajar para las mujeres en
Argentina, en la categoria de mas de 1000 empleados, y se encuentra entre los 5

mejores empleadores de pais.

o Cobertura en todo el pais, cuenta con 238 sucursales a lo largo del
pais y comunicacion los 365 dias, las 24 hs. por los canales de comunicacién

online y las redes sociales aportando valor al servicio brindado.

o Alianza con visa, lo que permiti6 ampliar su rango a nivel

internacional. -Cuentan con un plan de sustentabilidad.
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o Crecimiento continuo; en busca de soluciones y en la experiencia
del cliente omnicanal, a través de evolucion digital, como App Naranja, Pago en
naranja online, Naranja X, ofertas comerciales del Marketplace Tienda Naranja,
medicion de satisfaccion del cliente por medio de NPS. Plan RSE en todas sus

areas.

Oportunidades

o Crecimiento de mercado, por la situacion actual de la Pandemia,
incremento el mismo a ampliar los diferentes sectores que hasta la fecha, eran
rehaceos a los cambios tecnoldgicos y sin necesidad de brindar servicios de formas

remota.

o Aumento de consumo, por auge de compras online, La influencia
de las redes Sociales y la aspiracidn evidente de cubrir necesidades basicas y con
las restricciones vividas, se acrecento el uso de tarjetas tanto de crédito y débito,

por medio del comercio online.

o Necesidad de diferenciacion en el mercado, es fundamental poder
brindar servicios con valor distintivo para los usuarios y que se destaque de sus

competidores pudiendo cumplir con la vision de la empresa.

Debilidades
o Facilidad crediticia, que incremente el rango de riesgo, la
accesibilidad que ofrece para su obtencion, sin los previos analisis, provocan un

indice de morosos, que pueden ser subsanados.

. Herramientas de cobranzas, falta de innovacion en los softwares

del sistema de Gestion, (machine learning).

o Altas tasas de interés y bajas ofertas de productos, son un
impedimento para mantener la fidelizacion de los clientes y la conversion de

NUevos usuarios.

. Falta delimitar la formalizacion en el area Marketing, cuenta con

deficiencias organizacionales en el sector.

o Deficiencia en proceso de Gestion de reclamos, alto indice de

solicitudes sin respuestas, observados en la pagina web.
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o Bajo estimulo en Tienda naranja, fortalecer las estrategias de

alianza con proveedores.

Amenazas:
o Inflacion, la actual situacion socio-econdmica que se encuentra el

pais desde hace varios afos, el nivel de desempleo, provoca una baja de consumo
y dificulta predecir la evolucion de los precios en un entorno tan cambiante mas
la situacion sanitaria, pero en cualquier caso no caben dudas de que la inflacion
serda uno de los focos de atenciéon de los mercados a lo largo de este 2021.

https://economipedia.com/actual

o Crecimiento de competencia; Bancos y entidades no bancarizadas
con mejor tasa de financiacion, con el incremento de la economia digital y la
necesidad de los consumidores y emprendedores de contar con proveedores de

servicios financieros que cubrieran demandas rdpidamente (mercado Fintech).

o Imagen percibida; En las redes sociales se hacen notables los
comentarios negativos —se implementara el sistema NPS de medicion de

satisfaccion del cliente para remediar el mismo.

Analisis especifico de la carrera-Matriz BCG

A Naranja X

W

> Tienda online. Naranja Pos

&7 Tarjeta Naranja, Préstamos y Seguros ‘}1 Convivimos

1T

Vaca:

Tarjeta Naranja, -Préstamos y Seguros, son servicios consolidados, maduros,
siendo esta la principal emisora de plastico del pais, cuenta con 4.605.250 clientes, tiene
el 19% del 35% del total bancarizado en el pais. Los ingresos por financiamiento de tarjeta

en estos ultimos 3 afios son los responsables de mantener la rentabilidad de la empresa.
Estrella:

El servicio de Naranja X, (billetera virtual), se encuentra en su etapa de
crecimiento y la comparfiia debe realizar las inversiones necesarias para cubrir las
necesidades y demandas actuales, y asi de contar con un servicio 0 medio para cubrir las

necesidades actuales.
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Perro:

Editorial-Convivimos, hace varios afios viene en decadencia, con una baja
pronunciada en el mercado, en el afio 2019 del 10%, en la pagina online se registran

muchas quejas por no poder dar de baja a la misma.

Interrogante;

Tienda online- Naranja pos, Son productos que estan en la etapa de crecimiento,

pero con baja participacion -Son servicios que tienen un gran potencial.

Marco Teodrico

En este apartado se desarrollara el soporte tedrico, del trabajo donde se
dara a conocer los conceptos y lineamientos de varios autores y fundamentar la linea
definida con respecto a "Planificacién estratégica”, buscando generar una contribucién
sustancial al analisis y ampliar la vision de qué manera los diferentes tipos de estrategias,
pueden aportar beneficios o ventajas competitivas para aumentar el valor a las empresas
y asi lograr el crecimiento y rentabilidad deseada. Se iniciara con la definicion de la
misma, los tipos de estrategias, los niveles, sus componentes, paso y los beneficios que
conlleva la implementacion de la Planificacion estratégica elegida de diferenciacion en

los procesos de innovacion.

Ansoff (1965) afirma que la estrategia es el lazo comun entre las
actividades de la organizacion y las relaciones producto-mercado de tal manera que
definan la esencial naturaleza de los negocios en que esta la organizacion y los negocios

que planea para el futuro.

De acuerdo con Porter (1995), considera que disefiar una estrategia
consiste en crear una formula general de como una empresa va a competir, cuales seran
sus metas y qué politicas se requeriran para alcanzarlas, también Garrido Buj, Santiago
dice que “la estrategia es un curso de accién que puede conducir o no al resultado esperado

0 imaginado”. Garrido Buj, Santiago (2003).

La planificacion estrategia, es el proceso mediante el cual las empresas
efectlan un conjunto de actividades y funciones para lograr un objetivo en comun que

afecta a todos los niveles de la empresa, generando valor, diferenciacién, es decir una
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ventaja competitiva, el fin tltimo de esta es permitir que la Empresa logre satisfacer las
necesidades y expectativas de sus diferentes grupos de clientes, tanto internos como
externos. (Sain de Vicufia Ancin 2017) “"La estrategia competitiva trata de establecer una
posicion provechosa sostenible contra las fuerzas que determinan la competencia en el
sector industrial” (Michel Porter 1991, pagl9)

Segun Robbins y Coulter, (2014) detalla las cualidades de los planes

estratégicos;

-Abarcan a toda la organizacion y determinan los objetivos generales para la

misma.
-De largo plazo, direccionales y de un solo uso.

-Requiere compromiso para asignar recursos Yy especifica el periodo para alcanzar
las metas (por lo general, de tres a cinco afios). Sainz de Vicufa, solo tiene una
discrepancia en lo que concierne al tiempo de implementacion, de 1 a 3 afios y debe tener
flexibilidad para poder adaptarse a los cambios que se vayan produciendo en el mercado,
Hablar de planificacion es hablar de “decidir hoy lo que se haré en el futuro™ Sainz de
Vicufa (2017, pag. 61).

Kaplan menciona una herramienta esencial de medicion para poder traducir
la estrategia, y ser un instrumento que contiene un conjunto de medidas de actuacion que

sirven a la organizacion. El cuadro de mando Integral.

Existe una discrepancia en cuanto a la cantidad y la manera de clasificar las
estrategias, segun Porter (1991) en su libro de Ventaja competitiva, menciona que los dos
tipos basicos de ventaja competitiva combinadas con el panorama de actividades para las
cuales una empresa trata de alcanzar las ventajas competitivas, los lleva a (3) tres
estrategias genéricas; liderazgo de costos, diferenciacion y enfoque. Las (2)primeras,
buscan la ventaja competitiva en un amplio rango de segmentos industriales, mientras que
la tercera, la estrategias de enfoque tratan de lograr la ventaja de costos o diferenciacion,
en un sector especifico de la industria, Gamble, menciona, los dos factores que mas
distinguen una estrategia competitiva de otra se reducen a 1) el objetivo comercial
definido es amplio o estrecho y 2) si la compafiia persigue una ventaja competitiva de
costos bajos o a diferenciacion de producto , las que originan (5) opciones de estrategia

competitiva.1- Estrategia de costos bajos,2- Estrategia de diferenciacion amplia,3-
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Estrategia dirigida, para un fragmento del mercado con costos modicos,4- Estrategia
dirigida, un pequefio segmento de compradores con gustos y necesidades especificas y
dificil de competir,5-Estrategia de mejores costos del proveedor, esta opcion es una
estrategia hibrida de estrategias de diferenciacion y de costos bajos de un modo Unico,

ofrece productos exclusivos con buen valor. Thompson, Gamble, (2012)

El aplicar la planificacion estratégica, en forma general o en &reas
especificas, genera a la empresa la oportunidad de estar preparada para competir y
afrontar los cambios que demanda el mercado, como menciona Thompson, (2012) recalca
que la estrategia se puede clasificar en cuatro niveles, a) Las estrategias corporativas, b)
La estrategia de negocios, c) Las estrategias de areas funcionales y d) Las estrategias

operativas.

Cuando se conocen los origenes de la influencia competitiva, salen a luz,
las fuerzas y debilidades principales de la compafiia y se consolida su posicionamiento en
el sector industrial. Porter(1995), menciona, que las estrategias exitosas de diferenciacion
se originan en las acciones coordinadas de todas las partes de una empresa, no solo del
departamento de mercadotecnia, se conoce que son costosa , Las actividades de desarrollo
tecnologico pueden llevar a disefios de productos que tengan un desempefio de producto
Unico, Las actividades de mercadotecnia y ventas también tienen con frecuencia un
impacto en la diferenciacion, "El cambio tecnologico no es importante por si mismo, pero
es importante si afecta la ventaja competitiva y la estructura del sector industrial”
(Porter,1991, pag., 181). Asi mismo Kaplan, menciona que la vida del producto es méas
reducida, y su ventaja competitiva no garantiza el liderazgo del producto, “Las empresas
que compiten en sectores de rapida innovacion tecnoldgica han de ser maestras a la hora
de anticiparse a las necesidades futuras de los clientes, inventando productos y ofreciendo

servicios.... Utilizando rapidamente las nuevas tecnologias” (Kaplan, 2000 pag. 18)

Ddrner, Gassman y Gebauer (2011) explican que la innovacion en los
servicios constituye en una oportunidad para reducir la caida de los precios en el negocio
principal, mientras esos nuevos servicios no sean conductores de gastos, que reduzcan
significativamente los costos de desarrollo y que generen aumento de valor para el cliente,
segun Sainz de Vicufia (2017), la aplicacion de la estrategia, la cual es una tarea directiva,
que consiste en definir cual es la mas adecuada para la organizacion, llevara a cabo los

presupuestos, como también motivar al personal, lograr generar buena comunicacion y
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gestién entre todos los niveles con liderazgos internos que motiven e impulsen a la
implementacion y la mejora continua. (Ver anexol5, pag.42). Para llevar a cabo este tipo
de estrategia, Bihalis D (2003) asevera que las tecnologias de informacion vy
comunicacion “estan integradas por todo el conjunto, de instrumentos electronicos que
facilitan la direccion operacional y estratégica de la empresa, permitiéndole gestionar su
informacion, funciones y procesos, asi como comunicarse interactivamente, permitiendo
alcanzar su mision y objetivos™ https://es.slideshare.net/kattyamendozahuaman/Ila-

globalizacin-y-los-recursos-humanos

Los recursos tecnoldgicos , que otorguen a la empresas capacidad de
innovacion , especialmente basadas en diferenciacion y en un aumento de la
competitividad(Grand, 1996).La Planificacion estratégica, sera de ayuda a la empresa
Tarjeta Naranja, al trazar los procesos para asi buscar competencias distintivas, que la
diferencien y alcance su maximo potencial, obteniendo la rentabilidad deseada, para este
caso en cuestion, se empleara el concepto de Sainz de Vicufia Ancin (2017),conociendo
que hallar la estrategia conveniente para la empresa es un reto, por esta causa, se tomara
como punto de inicio, la estrategia de diferenciacion, segunda estrategia genérica
mencionada por Porter(1985), consistira en fortalecer e innovar la plataforma digital de
tienda Naranja, la pagina web en general, desarrollar y expandir por este medio Naranja

Xy asi brindar un servicio diferenciado de calidad para los clientes.
Diagnostico y Discusion

Tras el analisis del caso en gestion se detectd el problema o las mejoras que
son necesarias para el desarrollo y expansion de la cartera de clientes de la empresa
como los son las innovaciones de algunos servicios y productos, por medio de la
comunicacion digital y el comercio electrénico, a través de la implementacién de una
planificacion estratégica que le permita aprovechar de manera eficiente las oportunidades
que se presentan en el contexto actual del mercado, como lo es en particular de
crecimiento de mercado por la situacion actual de la pandemia que incremento el aumento
del consumo por medio de compras online y las fortalezas con las que cuenta, como ser
la entidad no financiera el pais con mayor cantidad de plasticos emitidos ,un buen clima

laboral, que la califico como en el primer puesto, para el trabajo de mujeres, con cobertura
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en todo el pais y caracterizandose por su excelencia en atencion al cliente; con la finalidad

de incrementar los beneficios y la rentabilidad deseada.

Su autenticidad en su atencion al cliente, brindada por la cultura general de
la empresa, con responsabilidad social empresarial, aplicada tanto en el  exterior
(proveedores) e interiormente (ver pag. 10), en busca de la calidad y mejora continua
mediante de innovaciones tecnoldgicas y manteniendo su reconocimiento de la marca a

nivel nacional y con la facil accesibilidad a la misma, la posiciona como lider en el pais.

Las amenazas que tiene que enfrentar hoy en dia es la situacion socio-
econdmica que afronta el pais, acrecentada por la pandemia, lo que incremento la recesién
de la economia e inflacion provocando disminucidon en el consumo , al verse afectado la
calificacion de priorizar compras mas conscientes y por la alta tasa de desempleo, que
genero el crecimiento de la competencia para captar mas clientes por medios de
financiamientos mas accesibles con tasas de interés bajas a comparacion de la que la
empresa cuenta, lo cual al tener tasas mas altas, se vio afectada con pérdida el uso de la
misma y por el bajo estimulo de consumo que se vivencia por el desempleo en alza,
provoco un aumento de morosos , lo que se deberia de remediar por los de planes de

financiamientos decretados por el gobierno.

Estas observaciones son de prioridad para la empresa, para poder realizar los
cambios o modificaciones pertinentes al caso y asi evitar males mayores, como lo es la
pérdida de rentabilidad por cuestiones que pueden ser tratadas y subsanadas a través de
la implementacion de la planificacion estratégica y es relevante definir una. La ejecucion
de la misma permitird mitigar los efectos negativos mas préximos, lo cual permitird
mejorar su abanico de oportunidades y potenciar sus fortalezas a través de los canales

antes mencionados.

Al realizar el analisis a traves de las herramientas, que se detallan en el

analisis de situacion, se llega a las siguientes conclusiones diagnosticas:

La estrategia a implementar es de diferenciacion, esta requerira de la
procuracion diligente operativa, de todo el equipo de administracion de la empresa, la
buena ejecucion de la estrategia podra impulsar los cambios necesarios en sus unidades

organizacionales y entregar buenos resultados segun los esperados, siempre con la mira
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puesta de satisfacer al cliente o nuevos compradores, a través de los servicios y productos

brindados.

La empresa en estos momentos se encuentra en un estado relativamente
estable, pero con riesgo por la situacion actual socioeconémica conocida agravada por la
pandemia de Covid-19, la cual cambio el mercado de consumo, posibilitando asi expandir
e innovar por medios tecnolégicos la manera de acercar sus productos y servicios a los

clientes.

En el caso de la implementacion de inteligencia artificial (machine learning),
permitird tener un contacto mas ameno, directo y eficiente en cuanto a las necesidades o
requerimientos de los clientes o usuarios del servicio. Como se mencion0 anteriormente,
la pandemia actual acelero la puesta en marcha del comercio electrénico, (E-commerce),
fortaleciendo la web de tienda Naranja y sus formas de pagos. Hoy una de las
competencias con que se enfrenta la empresa, son las entidades bancarias financieras por
medio de la plataforma MODO (billetera de los bancos) que es una aplicacion nueva y se

encuentra en un estado de crecimiento, igual que Naranja X.

Por todo lo anterior citado, es necesario fidelizar la clientela actual y expandir
los canales de comunicacion por medio de la innovacion tecnoldgica, aplicando la
planificacion estratégica de diferenciacion, ofreciendo productos con caracteristicas
Unicas, buscando crear una ventaja competitiva para la empresa y aumentar el valor para

el comprador con el fin dltimo de incrementar la rentabilidad de la empresa.

Propuesta

La propuesta sugerida a implementar para alcanzar la rentabilidad a 23%,
en la empresa Tarjeta Naranja, es aumentar las ventas 15%, en un periodo temporal de
2,5 afi0s,2021-2023 y poder corregir las debilidades que se observaron a través del
diagnostico realizado y aprovechar todas las oportunidades detectadas en los analisis, por
medio de una Planificacion estratégica. A través de esta, se buscard mejorar la
rentabilidad de la empresa y disminuir las falencias relevantes que se detectaron por
medio de algunas innovaciones digitales, necesarias al sistema de gestion como a la
plataforma digital, y asi, poder dar seguimiento a la mision de la empresa “Conectar con
experiencias unicas y crecer a través de nuevos negocios basados en la tecnologia”

(Naranja, 2019, https://bit.ly/3h9ufB0O).
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Para dar cumplimiento con el propésito, “Facilitar con alegria y compromiso
la vida de cada persona” (Naranja, 2019, https://bit.ly/3h9ufBO), se propone incorporar
cambios en la organizacion mediante una planificacion estratégica, que le permita cumplir
con el fin de manera eficiente. El contexto actual del mercado confirma que incrementar
los beneficios y la rentabilidad de la empresa es posible, mediante la mejora de algunos
servicios y productos, por medio de la comunicacion e innovacion digital, el comercio
electrénico, capacitaciones al personal y asi adquirir el buen uso y manejo de la

plataforma y mejorar la satisfaccion del cliente.

Objetivo general

Incrementar la rentabilidad en un 23% en un periodo establecido, de 30 (treinta)
meses, por medio de una planificacién estratégica con innovaciones de la plataforma
digital para optimizar las debilidades y aprovechar las oportunidades observadas en el
periodo 2021-2023.

Segun informacion de los estados contables del periodo 2019, la rentabilidad
obtenida fue del 19%, lo que permite proyectar la rentabilidad antes mencionada, segun

las fluctuaciones del mercado.

La situacion actual, acelero el comercio digital, lo cual amplia y modifica la
manera de consumir, brindando la oportunidad a la empresa de interceptar lo que ofrece
el mercado y las nuevas necesidades insatisfechas de los consumidores y de esta manera
ofrecer un servicio mas acorde a la realidad de los mismos. Ampliar pag. 4 (Analisis del

macro entorno)

Obijetivos especificos:

e Incrementar las ventas un 15% en relacion al afio 2020, en término de 30 meses,
por medio de mejora de una plataforma digital para incorporar las mejoras de
ventas de forma online, de tienda Naranja, entre agosto 2021 a diciembre 2023.
Las operaciones con billeteras electronicas crecieron del 4% al 11% del total en
el periodo 2020, (INFOBAE), lo que el incremento estipulado es considerado
viable.

e Reducir el indice de morosidad en 25% en 27 meses, a partir de su

implementacién, con el fin de disminuir las pérdidas percibidas, segun
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estimaciones realizadas, en base a detalles de informes de estados contables
Tarjeta Naranja

e Ampliar el mercado un 10% reforzando el uso del servicio Naranja pos, y Naranja
X, aumentando los clientes en general un 5 % anual, es decir 4.835.512 clientes
en 2021, a 5.077.287 para el 2022 y en el afio 2023 un total de 5.331.151, 2020 a
2023.Buscando la fidelizacion de los mismos. Para 2024, se prevé una reduccion
del 36% del uso del cash y que cedera el lugar de medio de pago mas elegido a
manos de las tarjetas y las billeteras moviles.

e Incrementar el desempefio interno un 30% con respecto al afio 2020, en un lapso
de 30 meses, por medio de capacitacionesy encuestas a los clientes. EI 30% es un
porcentaje moderado, conociendo las habilidades y destrezas del equipo de trabajo
con que cuenta, la empresa, Los CoEs (NARANJA, 2019)

Alcances:

En la actualidad Tarjeta Naranja, tiene disminucion de clientes, causadas por las
amenazas que afronta el pais, como asi también por las elevadas tasas de financiacion y
escasa publicidad de algunos servicios especificos que hacen falta expandir y por la tardia
respuesta brindada al cliente a las inquietudes planteadas. La implementacion de la

estrategia, permitira;

Incrementar la cantidad de clientes un 15% en el lapso temporal establecido, entre

agosto 2021 a diciembre 2023 ampliando asi el mercado.

Disminuir un 25% de morosos, permitiendo una mejor rentabilidad para un

periodo de 1,5 afios, a partir de su implementacion.

Optimizar el desempefio en un 30% por medio de las innovaciones planteadas en

un periodo de 2,5 afios.
e Plan de accion 1

Formalizar los cambios mencionados en el analisis, innovacién en la plataforma

digital, mediante inteligencia artificial en el sector de Marketing.

Definir la estrategia de diferenciacion comercial que se implementara
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Comprar las licencias para incorporar en la pagina web, Fintech, (ver anexo 16
pag. 42) el fin es desarrollar productos y servicios de calidad que respondan a las

necesidades de los clientes cuyas prioridades cambian a una velocidad cada vez mayor.

Mejorar las tacticas en marketing digital, para dar a conocer los nuevos servicios

y productos en un lapso de 3 (tres) meses. Ampliar (ver Anexos planes pag.45)

Disefio de estrategias de promociones (campafias publicitarias y determinar los

medios por los cuales se publicitaran y horarios).

Control; coordina un cronograma de control sobre las innovaciones y su
funcionamiento de mejora continua, con sus respectivos responsables de campo, en el que

se planifica, se crea, se comprueba el resultado y se mejora, por un periodo de 60 dias.

Descripcion T'.e mpo - Recursos Recu,rso_s
Inicio Fin economicos

Definir la estrategia de diferenciacién comercial que se

implementara Ago-2021 | Set-2021 | Administrador | $ 125.000xm

Seleccién del proveedor )
Ago-2021 | Ago-2021 | Gte comercial

Comprar las licencias para incorporar en la pagina web,

Fintech Set-2021 | Set-2021 $4.336.480
Mejorar las tacticas en marketing digital Ago-2021 | Oct-2021 Disefador $175.860
Disefio de estrategias de promociones (determinar los Asesor

medios por los cuales se publicitaran) Ago-2021 | Nov-2021 | marketing $900.000
Delinear las capacitaciones del personal Ago-2021 | Dic -2023 | Administrador | $ 100.000
Coordina un cronograma de control Ago-2021 | Agos-2022 | Administrador | $ 239.000

Fuente de elaboracion propia (2021) Tabla 2
e Plan de accion 2

Realizar cambios en sistema de gestion interna de la empresa, mejorando la toma
de decisiones, incorporando un sistema de control para mejorar la base de datos que

contribuya fehacientemente en la preseleccion de clientes

Implementacion de sistema de gestion apto y vinculado con bases datos de los

futuros clientes.
Elaboracién de cronograma de disefio de capacitacion a impartir.

Definir capacitaciones para el manejo del nuevo sistema. Buscando el uso y

comprension de manera eficiente, para mejorar los servicios.

El uso de comunicaciones M2M (Machine to Machine) incluyen el

almacenamiento de datos para el intercambio de informacion entre maquinas remotas.
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Actualizar el registro general de los clientes con sus respectivos informes

comercial, agiles y de facil acceso forma periddica.

Aplicar estrategia de conversion (las estrategias de conversion se refieren a las

técnicas que empleas para convertir a los posibles clientes en clientes que pagan).

Disefio y construccion de gestion de control para medir la cantidad de nuevos
clientes conociendo su satisfaccion, mediante encuestas remotas. Ampliar (Ver anexo
17pag43.)

Cronograma de control de desempefio.

Generacion de reportes de avances.

N Tiempo Recursos

Descripcion — - Recursos o
Inicio Fin economicos

Reorganizacion en el sector de sistemas 1-ago-21 | 30Set-2021 | Administrador $100.000
Seleccionar Proveedor de software 1-ago-21 20-ago-21 | Gcia Gral.
Contrato de software -licencia 20-ago-21 dic-21 Disefiador/servidor | $ 3.407.215,04
Actualizar el registro general de los clientes. 1-Set-21 dic-23 Disefador $1.506.761
Aplicar estrategia de conversion- 10ct-21 25dic-23 | As.de marketing $1.143.526
Disefio y construccion e instalacion de gestion 01-Set-
de control para medir la cantidad de nuevos 2021 31-dic-23 | As. de marketing $ 856.080
clientes.
Rea}llzar 3 encuestas a  clientes-remotas- 1-ag0-21 31-dic-22 | Disefiador $ 345350
Satisfaccion
Diseflo de  cronograma  de - capacitacion lago-21 ago-23 | Disefiador $ 736.000
(frecuencia y duracion)
Capacitacion del personal ago-21 ago-23 | Administrador $ 428.000
Mantenimiento de sistema ago-22 dic-23 Servidor $ 3.902.832
Coordina un cronograma de control Ago-2022 | Dic-2023 | Administrador $ 328040
desempefio.
Generar reporte para tomas de decisiones 1-ago-21 15-ago-23 | Administrador $ 299.628

Fuente de elaboracion propia (2021) Tabla 3

e Plan de accién 3;

Mejorar las tacticas en marketing digital, para dar a conocer los nuevos servicios
y productos. A traves de la participacion del cliente con resefias positivas, y beneficios a

los mismos.

Especificar rango etario segun sus necesidades, para optimizar y ampliar el grupo
1981 vy

1994.Consumidores activos, criticos, digitales, appdictos, exigentes y protagonistas,

de clientes ‘millennials’, la generacion de jovenes nacidos entre

valoran la transparencia, sostenibilidad y compromiso social.


https://www.bbva.com/es/quienes-millennials-generacion-unica/
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Disefar promociones de combos de servicios, (renovacion de tarjetas, adquisicion
de puntos para premios de tienda naranja o descuento en resumen por ciertas cantidades

adquiridas, mensualmente.
Adquisicion de sistema para Chatbot

Instalar chatbot (inteligencia artificial) para agilizar las consultas y mejorar la
satisfaccion del cliente y acrecentar las ventas con un asistente virtual. Reforzar, la tactica

de atencion al cliente. Ampliar (ver anexo pag., 47)

Descripcion __Tiempo ReCUISOS Recursos
Inicio Fin economicos
Disefiar promociones de combos de servicios-Estrategias 30Nov- | As.de
de retencion de clientes 01Ago-21 2021 marketing $ 266.200
Establecer alianza estratégica con proveedores para 30 set-
fortalecer e incrementar consumo. 01-Ago-21 2021 Administrador | -
Coordinar reuniones para definir las alianzas 1 nov- .
01-Oct-2021 2021 Gte comercial | -
As. de
Clasificar programa de Publicidad 01-ago2021 | 30set-2021 | marketing $47.960
Disefio de estrategias de publicidad para el segmento
establecido 01-Agos-21 | 30 nov-21 | disefiador $97.700
Instalacion de sistema de chatbot 01-Agos21 30-ags-21 | Analista $ 240.000
Compra de licencia de servicio Chatbot 30-agos-21 31-dic23 | Servidor $1.288.433
Reforzar encuesta de satisfaccion del cliente interno 01-Ener-22 | 31 Mar-22 | Administrador | $ 225.000
Aplicar la estrategia de calidad al cliente 0l-ener-22 | 31ene-22 | Administrador | $125.000

Fuente de elaboracion propia (2021) Tabla 4
e Plan de accion 4;

Realizar las mediciones correspondientes de la satisfaccion de los nuevos clientes
internos y externos a través de encuestas online, a cargo del encargado de ventas. Ver

anexo, pag.47

Analisis de los datos obtenidos, permitira conocer la situacion actual con respecto

a la esperada. (indicador especifico-clientes totales/quejas)

Generar informes de situacion acumulada, la cual ofrecerd conocimientos

invaluables y de primera linea, para discernir el grado de fidelizacion del cliente.

Definir planes de capacitacion segin necesidades observadas, a referentes del

sector.

Cronogramas de capacitaciones programadas, a cargo del encargado de Marketing

y tecnologia. Funcionamiento y aplicacion del machine learning supervisado.
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Evaluar el desempefio, segun las capacitaciones ofrecidas mediante digitalizacion

y auto evaluacion del personal.

L Tiempo Recursos
Descripcion — - Recursos .
Inicio Fin economicos
Recoleccion y segmentacion de encuestas 01Ago-21 20 dic-2021 | Administrador | --
Elaboracion de andlisis de los datos obtenidos de
las encuestas. 21-Dic-21 30dic-2021 | Administrador | $ 190.000
Asesor de
Disefiar planes de capacitacion en software 01-Ene 2022 | 5ene-2022 | marketing $90.000
Cronograma de capacitaciones 01-Ene 2022 |03 ene-2022 | Administrador | $ 139.000
Impartir capacitaciones cada 6 meses 11Ene-2022 |25 ene-2022 | Administrador | $ 333.844
Generar informe de progreso 26-Ene-2022 | 25 jul-22 Administrador | $ 236.300

Fuente de elaboracion propia (2021) Tabla 5

Presupuestos

Para cada plan de accion, se elabora un presupuesto para dar conocimiento

detallado de las erogaciones segun el periodo establecido, en algunos casos se estimé los

presupuestos en un periodo temporal de 2,5 afios. Para la elaboracion del mismo se obtuvo

informacion actualizada por paginas webs, por contacto telefonico y personal con

profesionales segun sus diferentes campos. (Ver anexo, pag49 -52)

Presupuestos -Plan 1

Descr9ipcion 2021 2022 2023 Obs.
Definir la estrategia de diferenciacion comercial

que se implementara $125.000 (250*500)
Seleccion del proveedor

Comprar las licencias para incorporar en la pagina

web, fintech $400.00 $1.668.000 | $2.268.480

Mejorar las tacticas en marketing digital $175.860

Disefio de estrategias de promociones (determinar

los medios por los cuales se publicitaran) $900.000

Delinear las capacitaciones del personal $ 100.000

Coordina un cronograma de control $100.000 | $139.000

Total $1.800.860 | $1.807.000 $2.268.480
Fuente de elaboracion propia (2021)-Tabla 6

Presupuestos -Plan 2

Descripcion 2021 2022 2023 Obs.

Reorganizacion en el sector de sistemas $ 100.000

Seleccionar Proveedor de software

Contrato de software + licencia $ 314.284 $1.310.564 $1.782.367,04 | $78.571x m
Actualizar el registro general de los clientes. |$ 96.378 $535.860 $874.523 $ 24,0945 x m
Aplicar estrategia de conversion- $ 266.220 $370.045 $507.261 $66.555 xm
Disefio y_construc_cién de gestion (_1e control $ 200.000

para medir la cantidad de nuevos clientes. ' $ 278.000 $378.000

Realizar encuestas a clientes-remotas-

Satisfaccion $ 144.498 $200.852
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Disefio de cronograma de capacitacion
(frecuencia y duracién) $ 80.000 $278.000 $ 378.080 $20.000 xm
Capacitacion del personal $ 100.000 $ 139.000 $189.040 $100.000 x a
Mantenimiento de sistema $ 360.000 $1.501.200 $2.041.632 $90.000 x m
Coordina un cronograma de control
desempefio. $139.000 $189.040
Generar reporte para tomas de decisiones $ 70.000 $97.300 $132.328
Total $1.731.380 | $4.849.821 $6.472.231,04
Fuente de elaboracion propia (2021)-Tabla 7
Presupuestos -Plan 3
Descripcion 2021 2022 2023 Obs.
Disefiar promociones de combos de servicios-Estrategias de
retencion de clientes $ 266.200
Establecer alianza estratégica con proveedores para fortalecer e
incrementar consumo.
Coordinar reuniones para definir las alianzas
Clasificar programa de Publicidad $ 47.960
Disefio de estrategias de publicidad para el segmento establecido | $ 97.700
Adquisicion de sistema de chatbot $ 240.000
Compra de licencia de servicio Chatbot $ 80.960 | $469.268 | $638.205
Reforzar encuesta de satisfaccion del cliente interno $ 225.000
Aplicar la estrategia de calidad al cliente $ 125.000
Total $842.820 | $469.268 | $638.205
Fuente de elaboracion propia (2021)-Tabla 8
Presupuestos -Plan 4
Descripcion 2021 2022 2023
Recoleccion y segmentacion de encuestas
Elaboracion de andlisis de datos de las encuestas. $190.000
Disefiar planes de capacitacion en software $90.000
Cronograma de capacitaciones $139.000
Impartir capacitaciones cada 6 meses $152.900 $207.944
Generar informe de progreso $236.300
Total $ 190.000 $618.200 $207.944

Fuente de elaboracion propia (2021)-Tabla 9

Premisas de Planes de Accion

La rentabilidad para el afio2023 se estima en un 23%.

Inflacion segln el BCRA promedio para el afio 2022, 34.5%, para el afio 2023

se estimd en 35%.

Flujo de fondo

Flujo de Fondos

Afios del proyecto 2021 2022 2023
INGRESOS

Por servicios $30.710.92350| $ 42.995.292,90 $ 57.828.668,95
Ingresos por financiacion $ 33.338.787,64 $  46.674.302,69 $ 62.776.937,12
Ingresos por Plan de accién 1 $5.123.976,89 | $ 8.966.959,56 $ 24121.121,21
Ingresos por Plan de accién 2 $ 6.404.971,11 $ 8.966.959,56 $ 36.181.681,82
Ingresos por plan de accion 3 $ 3.202.485,56 $ 4.483.479,78 $ 18.090.840,91
Ingresos por plan de accién 4 $  6.276.871,69 $ 12.060.560,61
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Fuente de elaboracion propia (2021)-Tabla 10

Total, de ingresos $ 78.781.144,70 $118.363.866,18 $211.059.810,63
EGRESOS

Costo Por servicios $  -25.657.804,17 $ -35.920.925,84 $ -48.313.645,26
Gastos Operativos $  -32.982.984,79 $ -46.176.178,71 $ -62.106.960,37
Gastos por financiacion $ -7.534.771,53 $ -10.548.680,14 $ -14.187.974,79
Egresos por plan de accién 1 $ -1.900.860,00 $ -1.807.000,00 $ -3.368.480,00
Egresos por plan de accion 2 $ -1.931.380,00 $  -4.049.821,00 $ -6.972.231,04
Egresos por plan de accién 3 $ -842.000,00 $ -969.268,00 $ -638.205,00
Egresos por plan de accién 4 $ -190.000,00 $ -618.200,00 $ -207.944,00
TOTAL, DE EGRESOS $ -71.039.800,50 $ -100.090.073,69 $ -135.795.440,45
UTILIDAD BRUTA $ 7.741.344,20 $ 18.273.792,49 $  75.264.370,18
IMPUESTO A LAS GANANCIAS $ 2.709.470,47 $ 6.395.827,37 $ 26.342.529,56
UTILIAD NETA $ 5.031.873,73 $ 11.877.965,12 $ 48.921.840,61
VAN $ 282.601,66

TIR 49%

Con los datos obtenidos, a traves del VAN, percibimos que el proyecto generara
beneficios y TIR, devuelve el capital invertido, la tasa maxima que soporta el proyecto
estaria en el promedio aceptable, (49%), crea ganancias es decir sera rentable.

Para ampliar ver anexo Presupuestos (Pag 49) -Flujo de fondo anual

Tabla de ROI
Beneficios $ 115.542.476,41
Costos $ -23.495.389,04
ROI 392%

Fuente de elaboracién propia (2021)-Tabla 11

Segun los célculos realizados, con el indicador ROI, se determina que por la inversion
realizada, los resultados son positivos y es rentable dicha inversion y se obtendra
utilidades de $3.92, por cada peso invertido.

Tabla de Rentabilidad

EENTABILIDAD
2023 23%
2019 19%%
DIFEEENCIA 4%

Fuente de elaboracion propia (2021)-Tabla 12
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Diagrama de Gantt

Plan de accién 1

Definir la estrategia de diferenciacion
comercial gue se implementara

Seleccion del proveedor

Comprar las licencias para incorporar en la
pagina web, Fintech

Mejorar las tacticas en marketing digital
Disefio de estrategias de promociones
(determinar los medios por los cuales se
publicitaran)

Delinear las capacitaciones del personal
Coordina un cronograma de control

Plan de accién 2

Reorganizacion en el sector de sistemas
Seleccionar Proveedor de software

Contrato de software + licencia

Actualizar el registro general de los clientes.
Aplicar estrategia de conversion-

Disefio y construccion de gestién de control
para medir la cantidad de nuevos clientes.
Realizar encuestas a clientes-remotas-
Satisfaccion

Disefio de cronograma de capacitacion
(frecuencia y duracién)

Capacitacion del personal

Mantenimiento de sistema

Coordina un cronograma de control
desempefio.

Generar reporte para tomas de decisiones

Plan de accién 3

Disefiar promociones de combos de
servicios-Estrategias de retencion de clientes
Establecer  alianza  estratégica  con
proveedores para fortalecer e incrementar
€ONsumo.

Coordinar reuniones para definir las alianzas
Clasificar programa de Publicidad

Disefio de estrategias de publicidad para el
segmento.

Adquisicion de sistema de chatbot

Compra de licencia de servicio Chatbot

Reforzar encuesta de satisfaccién del cliente
interno

Aplicar la estrategia de calidad al cliente

Plan de accién 4

Recoleccion y segmentacion de encuestas
Elaboracion de andlisis de los datos de las
encuestas.

Disefiar planes de capacitacion en software
Cronograma de capacitaciones
Impartir capacitaciones cada 6 meses H H
Generar informe de progreso

Fuente de elaboracion propia (2021)-Tabla 13
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Conclusiones

Al cierre del presente trabajo, se pudo constatar a través del analisis efectuado a
la Empresa Tarjeta Naranja, que es una empresa consolidada, con reconocimiento a nivel
nacional por su trayectoria, su distincion en atencién al cliente y la cultura que los
caracteriza, siempre procurando desde el primer momento tener una relacion especial
con cada usuario. Algunos de los inconvenientes detectados, a través del presente estudio,
los cuales son primordiales para conocer los factores criticos que afectan el funcionar de
la misma, en este caso la pérdida de rentabilidad que se observa en los informes
financieros en los periodos anteriores, a consecuencias falta de actualizaciones digitales ,
alta cantidad de morosos y elevadas tasas de interés comparadas con la competencia,
productos sin rentabilidad y falencias en Marketing e imagen negativa en las redes

sociales, son algunas de las causas que afectan su crecimiento.

Con la finalidad de buscar incrementar la rentabilidad, a un 23% para el periodo
2023, se trazaron los objetivos, con el propoésito de remediar los problemas planteados,
lo que permitirad a la empresa ser rentable al incorporar las tacticas sugeridas, por medio
del aumento de ventas online, al llevar a cabo innovacion en la plataforma digital, realizar
los ajustes necesarios para disminuir el indice de morosos, el cual tendrd un efecto
positivo en los estados contables futuros, como asi también ampliar el mercado y
optimizar el desempefio interno de la Empresa Tarjeta Naranja, que son algunos de los

temas a tratados en este trabajo.

Unas de las fortalezas con que cuenta Tarjeta Naranja, es la cultura de trabajo y
calidad del personal seguin informacion obtenida, y mediante las oportunidades que brinda
el mercado, se considera 6ptima la aplicacion de la planificacion estratégica, con un futuro
prometedor segun estimaciones efectuadas, uno de los indicadores como el ROI, que nos
brinda la informacion del valor estimativo por cada peso invertido, es positivo, se
recuperaria $3,92(pesos tres con noventa y dos 100).En conclusion el analisis demuestra
,que las proyecciones de crecimiento estipuladas, conociendo las fluctuaciones del

contexto presente y las aseveraciones futuras , el proyecto es rentable.

En el actual andlisis no se logro, indagar sobre algunos aspectos importantes,
como es formalizacion en el area Marketing, que cuenta con deficiencias
organizacionales en el sector, y se recomienda para conservar y mantener una mejora

continuidad y seguimiento del proyecto, poder implementar a futuro cercano la
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aplicacion del cuadro de mando integral(CMI), para sostener en el futuro una mirada
sistematica e integral de la empresa, integrando la situacion financiera de la empresa, los
clientes, los procesos operativos internos y el aprendizaje y crecimiento, brindando asi,
la oportunidad de proteger el desarrollo de la empresa y crear una mayor vinculacion y

fidelizacion de los clientes fortaleciendo el posicionamiento de la misma.

Al concluir el presente andlisis, se puede percibir que, a través de la planificacién
estratégica, se amplifica el analisis en diferentes areas, la amplitud de conocimientos con
que cuenta un profesional en administracion, tanto en administracion, marketing, recursos
humanos y comercializacién, son algunas de los medios con que cuenta, para

desempenarse en los diferentes &mbitos de la organizacion.
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ANEXOS

Anexo 1

PBI a Precios Constantes (o milones de pesos)
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https://www.elauditor.info/actualidad/las-claves-economicas-

El ministro de Economia, Martin Guzman, aseguré hoy que el Gobierno nacional
espera un crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI) del 7% como base para 2021, a
partir de los indicadores que ratifican una consolidacion de la recuperacion de la
actividad, el empleo, y el fortalecimiento de las cuentas publicas.16 mar. 2021

https://www.eleconomista.com.ar/2021-03-martin-guzman-un-crecimiento-del-pbi

Anexo 2

. Otra gran sorpresa es que pese a la pandemia y aunque hoy méas que nunca los
consumidores utilizan el canal online para informarse y planificar sus compras, el 59%
de los consumidores continua realizando sus compras directamente en el
establecimiento colocando a la tienda fisica como el lugar preferido para realizar la
compra, donde predominan los productos de alimentacion, limpieza para el hogar y
cuidado personal, mientras que en las categorias de moda, deporte, electrénica y juguetes
se refleja un reparto equitativo entre el canal online y offline.

https://www.ambito.com/negocios/tecnologia

Anexo 3

https://www.ambito.com/contenidos/inflacion-ipc-indec.html


https://www.elauditor.info/actualidad/las-claves-economicas-
https://www.eleconomista.com.ar/2021-03-martin-guzman-un-crecimiento-del-pbi
https://www.ambito.com/negocios/tecnologia
https://www.ambito.com/contenidos/inflacion-ipc-indec.html
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ANO Inflacién Anual ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC
2021 42,65% 4,04% 3,57% 481%

2020 36,15% 2,25% 2,01% 3,34% 1,50% 1,54% 224% 1,93% 2,70% 2,84% 3,76% 3,16% 4,01%
2019 53,83% 291% 3,77% 4,68% 3,44% 3,06% 272% 2,20% 3,95% 589% 3,29% 4,25% 3,74%
2018 47,65% 1,76% 2,42% 2,34% 2,74% 2,08% 3,74% 3,10% 3,89% 6,53% 5:39% 3,15% 2,57%
2017 24,80% 1,59% 2,07% 2,37% 2,66% 143% 1,19% 1,73% 140% 1,90% 1,51% 1,38% 314%
2016 34,59% 9,00% 5,00% 2,40% 1,50% 3,60% 2.80% 2,70% 0,40% 0,40% 0,60% 1,10% 0,80%
2015 17,19% 0,20% 0,25% 0,98% 0,74% 1,48% 1,32% 1,44% 1,33% 1,35% 093% 2,00% 3.90%
2014 28,27% 4,95% 512% 2,43% 1,72% 1.87% 1,51% 1,35% 1,63% 1,59% 1,23% 091% 0,95%
2013 14,76% 1,02% 1,06% 1.01% 0,96% 1,26% 1,35% 1,13% 113% 1,09% 1,14% 122% 1,49%
2012 13,13% 0,96% 0,99% 1,18% 113% 1,02% 0,99% 0,97% 1,03% 111% 1,03% 1,00% 0,97%

Anexo 4

Eso significa, si se extrapolan los datos a toda la poblacion urbana del pais, que
entre julio y septiembre de este afio hubo 2 millones de personas ocupadas menos que
en igual periodo de 2019. Como proporcion, hubo 200.000 personas mas consideradas

por la estadistica como desocupadas, y 1,8 millones personas menos buscando trabajo.

Anexo 5

Segun informes técnicos de INDEC, los puestos de trabajo totales del cuarto
trimestre de 2020 ascendieron a 20.182 (expresados en miles). De ellos, el total de
puestos de trabajo asalariados alcanzo los 14.838, de los cuales solo 10.352 registrados
y los puestos restantes de trabajo no asalariados, y sin registro. Lo que se observa una
caida de 7,5% en los puestos totales, de los cuales 9,5%es en lo asalariados y 6,8% en
los asalariados. La participacion de la remuneracion al trabajo asalariado (RTA) alcanz6
45,5% del valor agregado bruto (VAB) a precios basicos, es decir, un descenso de 0,77
puntos porcentuales (p.p.) respecto a igual trimestre de 2019. Por su parte, la
participacion del excedente de explotacion bruto (EEB) se increment6 en 2,78 p.p. y en
el ingreso mixto bruto (IMB) tuvo un descenso de 0,06 p.p.
https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa publicado el 14/04/21

En la caracterizacion de la estructura de la poblacion ocupada segun rama de la
ocupacion principal, se observa que, del total de ocupados, el 51,4% se concentra en
cuatro ramas de actividad: el 17,0% se emplea en el comercio; el 13,2% trabaja en la
industria manufacturera; el 11,1% se desempefia en actividades de servicios financieros,
de alquiler y empresariales; y un 10,1% de ocupados se concentra en la construccion. Por

otro lado, un 8,6% de los ocupados se encuentra en la rama de ensefianza; y otro 8,5%,


https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa%20publicado%20el%2014/04/21
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en la de administracion publica y defensa. Cabe destacar que el rubro de hoteles y
restaurantes llegd a un 2,7%, lo que lo ubica 1 p.p. por debajo del trimestre anterior (3,7%)
y 1,3 p.p. por debajo del cuarto trimestre del 2019 (4,1%) https://www.indec.gob.ar/

Anexo 6
Las compafiias financieras podran:
a) Recibir depositos a plazo;
b) Emitir letras y pagarés;

c) Conceder créditos para la compra o venta de bienes pagaderos en cuotas 0 a

término y otros préstamos personales amortizables;

d) Otorgar anticipos sobre créditos provenientes de ventas, adquirirlos, asumir sus

riesgos, gestionar su cobro y prestar asistencia técnica y administrativa;

e) Otorgar avales, fianzas u otras garantias; aceptar y colocar letras y pagarés de

terceros;

f) Realizar inversiones en valores mobiliarios a efectos de pre-financiar sus

emisiones y colocarlos;

g) Efectuar inversiones de caracter transitorio en colocaciones facilmente

liquidables;

h) Gestionar por cuenta ajena la compra y venta de valores mobiliarios y actuar

como agentes pagadores de dividendos, amortizaciones e intereses;

i) Actuar como fideicomisarios y depositarios de fondos comunes de inversion;

administrar carteras de valores mobiliarios y cumplir otros encargos fiduciarios;

j) Obtener créditos del exterior, previa autorizacién del Banco Central de la
Republica Argentina, y actuar como intermediarios de créditos obtenidos en moneda

nacional y extranjera;
k) Dar en locacién bienes de capital adquiridos con tal objeto, y

I) Cumplir mandatos y comisiones conexos con sus operaciones.

https://www.bcra.gob.ar/Pdfs/SistemasFinanciero


https://www.indec.gob.ar/
https://www.bcra.gob.ar/Pdfs/SistemasFinanciero
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Anexo 7

Se pudo observar y destacar la maduracion del canal online registrando una suma
de mas de 1.284.960 nuevos compradores, sumando un total de 20.058.206 compradores

online.

En el e-commerce, un 39% de los pagos se realizaron con tarjeta de crédito, 25%

con billeteras digitales, 17% con tarjeta de débito y 6% de transferencias bancarias.

El informe de Worldpay revela otros datos sobre el negocio de los medios de pago
en la Argentina. En el comercio fisico, la torta quedd repartida entre 37% de efectivo,
21% de tarjetas de crédito, 23% de tarjetas de débito bancario, 11% de billeteras
electronicas, 2% de tarjetas prepagas, entre otros medios. El estudio, que explica
tendencias y brinda datos sobre mas de 40 paises y sus habitos a la hora de elegir de qué
forma pagar. En el caso argentino, el 37% de pagos en cash se ubica por debajo
de México (45%) vy Perl (44%) pero por encima de Brasil (35%), Colombia (34%)
y Chile (31 por ciento).

En relacion al comportamiento de la region: “El uso de efectivo en el punto de
venta en América latina cayé un 34,7% como resultado de la pandemia, del 58,2% de las
operaciones en 2019 al 38% en 2020. El efectivo fue la base del comercio
latinoamericano, capturando la mayoria del gasto, pero se redujo en la region: 31,3% en
Argentina, 24,9% en Brasil y 36,8% en México. La pandemia acelerd el declive del
efectivo en mas de tres afios”. Para la region, Worldpay estima que la caida del efectivo
continuara, independientemente de cémo evolucione la pandemia y sus efectos sobre el
comercio. La caida se repitio en todas regiones: 21,9% en Ameérica del Norte, 33,6% en
Europa, 34,7% en América Latina y 36,6% en Asia-Pacifico. Algunos paises registraron
niveles histéricamente bajos de uso del efectivo,
como Canada (5,4%), Noruega (4,5%), Estados Unidos (11,9%), Australia (8%), Hong
Kong (8%) o Suecia (8%).

Anexo 8

El socio de First, Guillermo Barbero comento en infobae fueron muy oportunas
las normas emitidas por el BCRA, las cuales permitieron la refinanciacion de los saldos
vencidos impagos en hasta 12 cuotas mensuales
(https://www.infobae.com/economia/2021/01/31),


https://www.infobae.com/economia/2021/01/31
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Los Planes Ahora 3, Ahora 6 y Ahora 12 tuvieron un incremento en el cuarto
trimestre -contra el tercer trimestre de 2020-de del 64,7%, 61,1% y 25,4%,
respectivamente, aunque un descenso en la comparacion interanual del 14,8%, 21,1% y
7,4 %, los planes Ahora ganan participacion en el total de las compras con tarjeta de
crédito. Los Planes Ahora 3 y Ahora 6 continlan su recuperacion, mientras Ahora 12
representa casi el 50% de las operaciones en los planes Ahora”, comentd Ballarino.

https://www.cronista.com/finanzas-mercados-tendencias

Anexo 9

El contrato de teletrabajo existe cuando se realizan actos, obras o se prestan
servicios propios del contrato de trabajo desde el domicilio de la persona que trabaja o
desde lugares distintos al establecimiento del empleador, por medio de tecnologias de la
informacion y comunicacion. Los trabajadores tienen los mismos derechos y

obligaciones que las personas que trabajan de forma presencial

Anexo 10

El contrato de teletrabajo existe cuando se realizan actos, obras o se prestan
servicios propios del contrato de trabajo desde el domicilio de la persona que trabaja o
desde lugares distintos al establecimiento del empleador, por medio de tecnologias de la
informacion y comunicacion. Los trabajadores tienen los mismos derechos y

obligaciones que las personas que trabajan de forma presencial

Anexo 11

Se aplicara una alicuota del 1,2% que recae sobre todas las operaciones -compras,
pago de impuestos o servicios, por ejemplo- que se abonen con las tarjetas de crédito,
sean en cuotas 0 en un solo pago, que se realicen desde el 1 de enero del 2021

https://www.cronista.com/finanzas-mercados-medidas

Anexo 12


https://www.cronista.com/finanzas-mercados-tendencias

Naranja, 2018, https://bit.ly/3hc60Ig

Anexo 13
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El comercio electrénico en Argentina crecié durante 2020 un 124% respecto al

afio anterior y registré una facturacion de $905.143 millones de pesos. Esta cifra surge

del Estudio Anual de Comercio Electronico en Argentina que realiza Kantar Insights para

la Camara Argentina de Comercio Electronico (www.cace.org.ar)

Anexo 14

Fortalezas

Debilidades

Liderazgo en el mercado
Buen clima laboral
Cobertura en todo el pais
Alianza con Visa
Crecimiento continuo
Gestion de Proveedores

Plan de sustentabilidad-Plan RSE

Alta cantidad de morosos
Tasas elevadas
Area de Marketing
Perfil en redes sociales
Gestion de reclamos

Tienda naranja

Oportunidades

Amenazas

Crecimiento de mercado.

Redes Sociales

Necesidad de diferenciaciéon en el mercado

Aumento de consumo, por auge de compras online.

Alta inflacion
Crecimiento competencia-Mercado Fintech

Imagen percibida



http://www.cace.org.ar/
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Anexo 15
El directivo cuenta con dos herramientas basicas de planificacion:

El plan estratégico (a largo plazo: 3 afios) se elabora conjuntamente con los otros

miembros del comité de direccion de la empresa,

Su concrecion practica en el plan anual (el plan de gestién o equivalente). Puede
ser elaborado por la propia direccion general, haciendo un despliegue del plan

estratégico aprobado.

En el plan estratégico, se adoptan las principales decisiones estratégicas
corporativas, como la definicion de la mision, vision, valores, estrategia competitiva,
estrategia de cartera de negocios con los que vamos a contar, y las correspondientes
estrategias funcionales (de marketing, produccion, recursos humanos, econémico

financiera, etc.).

Anexo 16 TECHNISYS

Technisys es un proveedor global de plataformas de banca digital. Ayuda a los
bancos tradicionales a transformarse en digitales, y a los challenger, neobanks y las

empresas fintech a abrirse al mercado.

Sus fundadores Miguel Santos, Adrian Iglesias y German Pugliese-Bassi plantearon el
reto de crear una empresa trascendente, que pudiera aportar valor al mercado, a los
clientes y ayudarles a destacar en la experiencia que ofrecian al usuario. Crearon
Technisys con el objetivo de hacer que las entidades bancarias fueran mas competitivas,
pudiesen diferenciarse y, al mismo tiempo, aportasen valor a sus clientes, accionistas y

empleados.

A través de su herramienta los usuarios pueden disfrutar de experiencias
digitales que facilitan su relacion diaria con los bancos. Mediante su Cyberbank Core y
la flexibilidad que ofrece el Composition Paradigm puede crear sus productos en tiempo
record. Technisys centra su accion en APIs y microservicios que constituyen el

backbone digital para el sistema bancario de los proximos 20 afos.


https://technisys.com/?lang=es

Actualidad de fintech en Argentina

Fintechs en Argentina por vertical (2020)

Insurance
5% Payments & Remittances
Investments 24%
8%

Cripto & Blockchain
9%

Enterprise Financial Management

Business and Consumer Lending
13%

22%

Enterprise Technologies for Financial Institutions
13%

Total: 268 startups fintech
STARTUPEABLE

https://startupeable.com/fintech-argentina/

Anexo 17

Entre el 2018 y el 2020, la cantidad de startups fintech en argentina ha
aumentado en poco més del doble, pasando de 133 a 268 fintechs. Dentro de ellas, el
mayor namero de fintechs argentinas se encuentra en la Ciudad de Buenos Aires,

seguida por la Provincia de Buenos Aires, Cordoba y Mendoza.

Caracteristicas de Rondas de Financiamiento
Pre Semilla Semilla e, Serie A Serie B Serie C+
Pre Serie A
: = Unit Economics Ca
<¢Cuéndo levantar Idea Lanzamiento MVP Product Market Fit Product Market Fit LTV-CAC>3:1 c
capital? MVP pre ingresos  MVP con iny gresos Temprano Demostrado 2

Cercaalarentabilidad  de canales probados

Traccién (ingresos

Insignificante USD$ 5-30k USD $10k-50 k USD $60-100k USD $200k+ USD $500k+
mensuales) -

Familia y Amigos

: i Angi Fondos Semilla R Fondos de VC de
De quiénes? e S Fondos Serie A & B Etapa de Crecimiento
nstruir el M nvertir en crece anzar temprai a escalabi e
tPara hacer quéz COMSVUIr eLMVP Invertir en crecery  Alcanzar temprana Eochlabilidat Agresiva escalabilidad Expa par
¥ equipo pulir el MVP escalabilidad y rentabilidad xit
Tamafio promedia. .y ¢p ¢700K USD $300k -600k USD $1-2M USD $3-6M USD $15-25M USD $25-50M
de la Ronda
Valuacién - ~
USD $0.5-2M USD $3-5M USD $5-10M USD $15-30M USD $30-60M USD $100M+
Pre Money
STA RTU P EA B L E *Descarga la version completa de este esquema, al final del articulo.

https://startupeable.com/financiamiento-startups/


https://startupeable.com/financiamiento-startups/
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Ciclo de Financiamiento de una Startup

Aceleradoras Venture Capital
Inversionistas Angeles, F&F (0 M&A,
Venture Capital Semilla o Alianzas Estratégicas) Mercado
Publico

Growth Stage
(Crecimiento)

Early Stage

(Temprana)

INGRESOS

Serie D + Tipos de
Inversionistas

Etapa
Semilla

Etapas de

Financiamiento

Etapa

Pre-Semilla Serie B
“—>

Rondas de
Inversion

Post Semilla

: o Pre-Serie A
Semilla A serieA

Valle de
la muerte TIEMPO STARTUPEABLE

https://startupeable.com/financiamiento-startups/

Brubank

Vertical fintech: Digital Banking

Etapa y Capital levantado: Semilla / USD $12.8M

Afio de Fundacion: 2017

Fundadores: Juan Bruchou, Pablo Sanchez, Diego Pando
Inversionistas:

Brubank es un banco digital argentino fundado por Juan Bruchou, ex-CEO de Citi
Argentina y Citi South Latam; Diego Pando, co-fundador de Bumeran y Digital House;
y Pablo Sanchez, product Manager en Mercado Libre y Co-fundador y CEO de Mango
Payments Inc. Esta fintech argentina ofrece una app de banca movil en la que puedes
ahorrar en pesos y délares y asociarlo a una tarjeta de débito Visa, hacer un cambio
entre ddlares estadounidenses y pesos argentinos, depositos a plazo fijo y sacar

préstamos personales.


https://startupeable.com/financiamiento-startups/
https://startupeable.com/directorio/startups/brubank/
https://startupeable.com/glosario/ronda-semilla/
https://www.linkedin.com/in/juan-bruchou-812462157/
https://www.linkedin.com/in/pablomsanchez/
https://ar.linkedin.com/in/diegopando

45

brubonk ;Quiénes somos? Precios Seguridad Ayuda Robo o extravio

No somos la app de un banco.

Somos un banco -
en una app.

Bajatela y sé de los primeros en tener una cuenta.

ailable

b GETITON
' App Store " Google Play

https://startupeable.com/fintech-argentina/

Fintech Argentina: Top 11 fintechs argentinas para seguir en 2021

Anexo plan de accion 1

| LLego el momento de entrenar a tu equipo
con la mejor capacitacion online

6 a uf Escoge la cantidad de usuarios que quieres capacitar

Alianza: (Cédige de la alianza Aplicar alianza

Producto Precio Cantidad Subtotal

EN D E 2 Coiin s -
’,f 0Y9 =

‘UBITS

https://ubits.mx/nuestros-planes/precio/



https://startupeable.com/fintech-argentina/
https://ubits.mx/nuestros-planes/precio/
https://brubank.com/
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Anexo plan de accion 2

Técticas de marketing online para mejorar la conversion y fidelizacion de

usuarios

Solo algunas de las tacticas de marketing online que se pueden aplicar para

mejorar la tasa de conversién de un sitio web.

Disefio de la pagina web la tarjeta de presentacion de cualquier tienda online
0 pagina web va a ser la apariencia de la misma. El disefio: lo que entra por los 0jos nos
permite sacar conclusiones de un simple vistazo. La experiencia de usuario: se trata de

facilitar al visitante la navegacion por el sitio web.

Chatbot o Chat en vivo: siempre es mejor poder contar con una opcion de ayuda
0 asistencia. Que una pagina cuente con un chatbot instalado es un aliciente para cerrar

conversiones

Marketing de contenidos elaborar articulos completos que les aporten valor
va a ser una opcion que conseguira incrementar la posibilidad de cerrar conversiones y,
por tanto, de mejorar las ventas. Con esta tactica de marketing, ademas de ayudar a

incrementar ventas, se tiene gran éxito con la fidelizacion de seguidores.

Poner en practica el copywriting para provocar sensaciones 0 emociones en el
usuario. Se puede resaltar sus beneficios de un modo claro y directo para poder expresar

perfectamente todas las necesidades que el producto satisfara al usuario.

Estrategias de Social Media Muchas de las conversiones en redes sociales se
cierran con la publicidad en las mismas, pero también por venta directa, ya que ahora

muchas incluyen esa posibilidad.

Camparias de Email Marketing son detalles como el disefio de la comunicacién,
el asunto del envio, los botones a incluir en la misma o la claridad de los links insertados.
No se deja nada al azar, hay una perfecta integracion entre la estrategia de ventas y la

tactica del email marketing. https://neoattack.com/tacticas-marketing-online

Encuesta

Medir la calidad del trabajo que se realiza dentro de una empresa es clave para el buen
desarrollo de un negocio. Para ello es necesario examinar, desde diferentes perspectivas,


https://neoattack.com/neowiki/chatbot/
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la evaluacién del desempefio de los empleados y asi obtener una vision completa del
valor que aporta a la empresa. El desempefio laboral trata de medir la calidad del
servicio o del trabajo que realiza un empleado, teniendo en cuenta tanto sus
competencias profesionales como sus habilidades interpersonales. Planilla de control

Anexo Plan de Accion 3 - Planilla de evaluacion de Desempefio

Posicién ~ Gerente  Departamento | Ingreso  Evaluaciones
Pasante Bobby Cox Plan 14.03.17 2 %
Analista Bobby Cox Plan 02.02.16 3 %
Analista | Jim Leyland | oS08 05.09.18 3 Ira Perilde
AT”eas'iffgrge Jim Leyland | Recursos 01.07.18 2 IaPerlde
Pasante | Jim Leyland ﬁﬁfn“;gz 25.11.17 2 iraPerilde
Pasante Tony LR E};iﬁ:sg 04.10.19 2 7”Eam Z?eled%e
Gerente RRHH | Tony LR 'éj';ec‘fft:eg 13.05.18 3 Ita perde
Tecnico ?(Z%rci(rees Operaciones 15.01.16 2 %
Tecnico ig‘;g?: Operaciones 01.12.17 2 Ir a Perfil de fEf’:n Z?;Z'd%e
operaciones | TR | Sguiva | 020116 2 T
pranticasen | V'R | Eioguiva | 010619 2 e
Pasante Bobby Cox Plan 01.01.19 0 %

Estrategias de calidad de servicios, Diego Andres Triana Morales, (2014) pag. 99
Universidad Cooperativa de Colombia-Facultad de Administracion de Empresas-
Villavicencio
https://repository.ucc.edu.co/bitstream/20.500.12494/12830/1/2014 _estrategias_cali
dad_servicio.pdf


https://www.kenjo.io/es/guia-evaluacion-desempeno-para-recursos-humanos
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Anexo Plan de Accion 4

5.1.10 PROPORCIONAR ESTRATEGIAS DEL SERVICIO AL CLIENTE A PARTIR DE UN VALOR PARA EL CLIENTE Y QUE ESTABLEZCA
UNA POSICION COMPETITIVA REAL PARA LA EMPRESA. A continuacién se dan a conocer las estrategias de servicio al
cliente a partir del valor para el mismo con base en los elementos de satisfaccién, el propdsito e importancia que
requiere un servicio seccional.

Propdsito @ importancia para un servicio excepcional

Elementos de satisfaccion al cliente.

Cultivar el liderazgo del servicio |

Construir un sistama de informackn sobie |a calidad
del senicio

|
Crear una estrategia de sarvicio:
Canfiabiidad del servci.
Sorpresa del senvicio.
Recuperacion del servicio.
Equidad del servick.

Implementar ka Implementar la Implernentar la estrategia

estrategia de esiralegia de sarvicio di senvicio por medio de los
servicio por medio por medio de la empleados:
di |3 estructrs tecnologia.

[

Competir por talento.
Desarroliar  hablidades  y
conotimientas.
Facultar a os empleados para
que pusdan servir
- Trabajar en equipo.
Fuente: el autor. 2014, = Evaluar &l desempefio y premiar
la excelancia

Anexos Presupuestos

Cuadro 1.5 pctativas de inflacion anual — IPC Nicleo

Precios minoristas (IPC nicleo)

Perfodo Baferencia Medi_ana Dif. con_ REM Prom_ed:o Dif. con. REM
| (REM dic-20) anterior™ | (REM dic-20) anterior™
201 var. % l.a.; dic-21 50,0 0,0 (1) 498 ‘ 0.5 (1)
Préx. 12 meses var. % i.a. 500 18 (L)) 498 -14 (1)
2022 var. % i.a. dic-22 390 +10 (2) 39,1 ‘ +1.2 (1
Prox. 24 meses var. %ia. 390 401 2) 391 00 (1))
2023 var. % i.a.,; dic-23 314 = 315 ‘ -

*Comparacién en relacién al relevamiento previo, pudiendo no coincidir exactamente por efecto de redondeo. El
nimero entre paréntesis indica por cudntos relevamientos consecutivos se mantiene la misma tendencia.

Fuente: REM - BCRA (dic-20)

Por otra parte, la prevision de las y los analistas encuestados de la inflacién nucleo para los
préoximos 12 meses disminuyd en 1,8 p.p. con relacién al relevamiento pasado, ubicandose en
50,0% i.a., mientras que la inflacién nucleo interanual proyectada para los préximos 24 meses
seria de 39,0% (+0,1 p.p. respecto del REM previo).

http://www.bcra.gov.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/REM201230%20Resultados%?2
Oweb.pdf Banco Central 2020



http://www.bcra.gov.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/REM201230%20Resultados%20web.pdf
http://www.bcra.gov.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/REM201230%20Resultados%20web.pdf
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Flujo de fondo anual

Fho de Fondos Amal 2012

Mes del proyectn Erero Febrero Mz Abd Map o Jubo Agosto Septemhre Octubee Novembre Diciembee
INGRESOS

Por senvicios § ISMLS|S  LSELMLE|S  35ELMI08|S ISELNLES ISBLSAL0B |5 ISARSELDE|S 3SBLOALDG |5 SRLSMLME |5 ISBLMLMB|S ISELSLOB|S 3SALLME|§ 3L
[lgmswﬁmchciéu § 3MSALIS  AMABL|S  3ANSBA|S IMSLN|S 1B9505,00 | § ISSSBI |5 1ANSBN |5 IBNSBI| S 3MSBA|S 189SBN|S INSHU |G 1SN
Ingresos por Plen de accion | §  TIMEG|S  TIME|S  MIMEE S TGRS M6 |8 TIMGR S THMES|S  TWMEH |5 MWIMGE (S TUME[S  MIMEE|S  HIME
Ingresos par Pl de accion ) § TOMER|S TR WIMEE| S IS MMH S MIMAE IS TIMEE S MM S MMM (S TW2ME (S MIMGE |3 M8
[ngresos par plan de accion 3 § mamn|s  manR|s  menR|s mani|s JRENA (S MBS INARA[S  MANA|S  NANA|S  MANA|S RN |§ MR
Ingresos par plan de accion 4 §  BMM|S SIS S SBOmed|S SO S SBOTG (S SBITE | SO |S  SATG (S  SBOMG (S SHAMM|S  SBIme (S Sume
Total de ingresos § 0363855318 0863635518 096365530 | S9.36365531 |8 0.860.65537 | § 9.863.65531 | § 056363557 | § 9.863.655,51 | § 0.863.655,50 | § 0.863.655,50 | § 9.863.655,3 | § 0.863.635.51
ECRESOS

Costo Peg servicis 5 290404 15 2934104918 14| E 1404 |S 10341049 |6 290341040 |4 1041040 15 29934049 18 19RO 1S 199RA1049 18 1O93AN049 8 29934104
Gastos Operativos S IM01489 |5 TBROMES S IHE0ME9 S 3ME0ME8 1S JRE0LAH |6 LBAROLE |5 BRAR0I480 |5 SHEOME S IHI0MA[S M0 |5 IHE0LE S IBHE0MN8
Gastus por fnanciaciie LT L T O R A T SO0660 |4 B0a668 |5 BIO0AAE |8 AM0M | DO IS BI0GAR IS B0 |4 81068
Egresos por plan de accion | I e R St S S o R B 103633 4 10SE S 10SuBS BOmB B 0B 1m0
Egrests por plan de accion 2 4 AW WAEM S AN S BTMSE S NTABE |4 NGNS ARM S BTARW S BTABMS  MTABE S AR LS BTAEM
Egresos por plan de accion 3 -4 87713 4 0.3 |4 B3| BT WIB WmBS wmBls wmuls NmuBlg WmBls wmild 0ms
Egresus por glan de accion 4 -4 3151667 )-8 SL31667 | SL667 5 SLS166T SL3LG6AT 8 SLMGET|S  SLSIGATIS  SLS1GET |4 SLAGAT)S  SLSGET IS SL31GET [ SLAIGE
TOTAL DE EGRESQS 4 BI0E4TIS BMOGIAT S 0839478 808394715 SHOB04T |6 §34083947 -8 GM4083047 |5 B34083947 |6 BIOBIAT|S SMOBIAT|S B0B4T S E34083047
[TILIDAD BRUTA § LiDAIGM|S  L3BEM |5 1S2Rl60 | 1308160 (S 308060 | § 152080604 |8 13080604 |8 13MAI6M |5 L3BIAM[S 13BN |5 1308160 |8 1328160
DRUESTOALAS GANANCIAS [§ 3363618 SOORRR1|S  S3hodigl|§  90%8if1 S S R T T T s s T R ST a1 ]
[TILIAD NETA § 0808304315 05983043 |5 05083043 |5 98083043 |5 030.83043 | § 08053043 |5 0808304315 980.83043 |§ 95983043 |§ 05983043 |§ 08083043 |5 098083043




Cludad Autdnoma de Buenos Alres, 16 de diciembre ge 20210

En I3 sesltn o2l dia de I3 fecha (Acia N° 1236) el Consejo Directivo aprodo 13
siquiente resoluckin:

VISTOC

. Las atribuciones de esie Consejo Profesional para “Dictar las medidas y
disposicianes de todo orden que eslime necesanas o convenlenies pard &l mejor ejencizio
de las profesiones cuya matricula controla”™ (an. 2° nc. f) Ley M® 466].

I Lanecasidad de evaluar |a actualzacion de 3 unidad de medida en |a que s2
EXpresan o honorarias minimas suqerkdos para & Contador Pabico, denominada
‘médulo”, que se desprende del Informe aprobado por Resoluckn C. D. N* 63/2007,
aplicable también al Licenciado en Administracion por Resolucin C. D. N* 1252010,

Licenclade en Economia por Resoludén C. 0. N* 132010 v 2l Actuarie por Resolucitn C.
D W™ 1452010

. La propuesta elevada por & Comke de Sequimienio vy Revisidn Permanents
de los Honorarios Minimos Sugeridos creado por la Resolucion C. D. N* 722008, y

COMNSIDERANDO:

Que en 2| seno el chado Comite s2 han revisado las varlables tenkdas en cuenta
en oportunkdad de habsrse realizado 3 anterior achualizacion.

Se gedllan, a continuacion, dichas varlables:

1.- En primer término, 56 considend |a wvaraclion del indice de precios Internas
mayodisias (IPIM), elaborado por el INDEC, &l cual refiela un Incremenis del 36%.

2- FEn ssqundo liugar, s evalud 13 varackn oowmda en la escala salaral respecto de
|35 remuneracionss g8 empleados 8 cOMercie por conslderarse un convenio

significativo v relaclionada con [a profiesion. Para elbo 52 tomd |3 remuneracian oara e

empieado adminkstratheo categoria “A° Iniclal, la cual reglsta wn Inemenio del
2B,56%.

EL CONSEJD DIRECTIVG DEL
CONSEM PROFESIONAL DE CIEMCIAS ECONOMICAS
OE LA CIUDAD AUTONOMA DE BUENDS AIRES
RESUBLVE:

Art 1°- ESTABLECER el valor del modulo para los honoraros minimos sugeridos
ifispuesto por el Anexo de la Resoluclon C. D. N* §3/2007) en un valor de §
500.- {pesos quinientas), a partir del 1" de enero de 2021.

Art 27 - COMUNKIUESE, regisTase y archivess.

Juka Rubén Kafman Fabrieia V. Russ0
Secretana Presidenia
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Honorarios minimos sugeridos

Art. 14 - punto 1:

5.1. Las funclones directhvas de andlisis, planea-
miento, organizacion, coordinacion y control mmm
G0 200 150

1 Desarrollo de herramilentas para la toma de dedslones

2 Asesoramiento en la definiclan de Miskan, Viskan y Va-

lores 500 | 300 250
3 Plan estratégico de negoclos 600 | 400 250
4 Estrateglas y herramientas para la excelencla organlza-

clonal ELE 350 £50
5 Administrackon de consondos por hora

& Elaboracion del Informe de Gestlan en Admintstracian

de Consorclos 300 | 150 100
7 Generachdn de Informes para cada nilvel declsorio 300 | 150 | 100
& Elaboracion de Presupuestos 1200 | &00 | 400
9 implantacian de sistemas de costos 1200 | 600 | 400
10 Control de Gestian y definlcian de estandares 1200 | &00 | 400
11 Generacion de Tablero de Comando y Tablero de

Mando 1200 | 600 | 400
12 Negodadldn y medlacidn con otras organizadones y

con el sector pablico 300 | 150 100
13 Dlagnostico de la Calldad de la Gestldn BDD | 60D | 400
14 Implementacan del Plan de Mejoras 1200 | 700 | 500
15 Tutorias de Calidad 1500 | 1000 | 600

1& Particlpacian y coordinacken en la elaboracion del
diagnastico de la situacan de la organlzaclon frente & la
responsabillidad soclal empresaria. por hora
17 Desarrollo, implementacion u optimizacion de politi-
cas, programas y acthvidades de responsablidad soclal

empresana por hora
18 Asesoramiento y elaboracion del reporte de sostenibi-
hidad yto balance socal por hora
1% verificaclan Independiente del reporte de sostenibil-
dad yio balance soclal por hora

Honorarios minimos sugeridos para el Profesional en Ciencias
Econdmicas. - 1a ed. - Buenos Aires : Consejo Profesional de Ciencias
Econdmicas de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires,
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Honorarios minimos sugeridos

art. 14 - punio 1:

5.1. Las funciones directhvas de analisis, planea- m

miento, organizacion, coordinacion y control mmm
1 Desarrollo de herramilentas para |s toma de dedslonss [0 F00 150

2 ssesoramilento en la definiclan de Miskan, Wiskan y Wa-

lores SH0 | 300 250
3 Plan estratégico de negoclos G0 | 400 Z50
4 Estrateglas y herramientas para la excelenca organiza-

clonal 00 50 250
5 admilnistrackon de consondos por hora

& Elaboracian del Informe de Gestldn en Adminilstracidn

de Consorclos 00 150 1

7 Generachdn de Informes para cada nivel declsorio 00 150 100
8 Elaboracdian de Presupuestos 1Z00 | GO0 400
9 implamtacion de sistemas de oostos 1Z00 | w00 400
10 Conmtrol de Gestlan y dafiniclon de estandares 1z00 | w00 400
11 Generaclon o2 Tablers de Comando ¥ Tablero de

BaEndo 1200 | 00 400
12 Negodaclan y medlaclan con otras organlzadones y

con &l sector publico IO 150 100
13 Dlagnostico de la Calidad de la Gestlan B0 | 00 400
14 Implementadan del Plan de Mejoras 12040 | 700 SO0
15 Tutorias de Calidad 1500 | 1000 | GO0

1& Participedan y coordinackan en la elaboracion del
diagnastico de |a situaclan de la organizacian frente a la
responsabilidad soclal empresaria. por hora
17 Desarrollo, Implementacidn u optimizacan de politl-
cas, programas y acthidades de responsablliided soclal

Empresana por hora
18 asesoramiento y elaboracion del reporte de sostenibl-
lidad yio balance socal por hora
15 Werlficacian Independiente del reporte de sosteniill-
dad yio balance socal por hiora
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