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Resumen

En el siguiente reporte de caso se desarrollard un Plan Estratégico, para ser aplicado en la
empresa Naranja S.A.

El objetivo del plan se centra en incrementar la rentabilidad de la empresa un 7% respecto al
afio 2020, alcanzando el 5.8% anual para el afio 2024, mediante una estrategia de diferenciacion en
servicios que ofrece al cliente comercio en el entorno digital de su Marketplace Tienda Naranja.

Se propone como servicio, la creacion, desarrollo, capacitacion y acompafiamiento de tiendas
digitales para los comercios adheridos, un plan ambicioso para digitalizar productos a sumar en las
publicaciones, como asi también mediciones de calidad en la experiencia de clientes digitales.

Esta creacion de tiendas y productos digitalizados como asi también la performace en la
experiencia cliente, se integraran al Marketplace Tienda Naranja con el propodsito de sumar mas
sellers al canal digital desde los comercios adheridos, que actualmente no participan de este entorno.

Por ultimo, luego de estimar la inversion necesaria, como asi también los futuros ingresos, se
concluye que el proyecto es rentable ya que se alcanza un retorno sobre la inversion realizada (ROI)
del 212% para el afio 2024, un valor actual neto (VAN) positiva y una tasa interna de retorno (TIR)
superior a la tasa de referencia para otras inversiones. También destacar que la empresa se encuentra

en capacidad para llevarlo adelante cumpliendo con los objetivos establecidos.

Palabras claves

Panificacion Estratégica — Diferenciacion — Tarjeta Naranja — Marketplace - Seller -



Abstract

In the following case report, a strategic plan to implemeted in the Naranja S.A. Company is
going to be introduced.

The objective of the plan is focus on increased the profit of the Company 7%,
compared to the year 2020, achieving the 5,8% anual for the year 2024, using a differetiation strategy
in the services that are offered to the comercial customer in the digital enviroment of the Marketplace
Tienda Naranja.

It is proposed as a service the creation, development, training, and accompaniment of digital
shops for the adhered commerces, an ambitious plan to digitize products to add to publications, as
well as quality measurements in the digital customer experience.

This creation of digitalized stores and products, as well as the performance in the
customer experience, will be integrated into the Tienda Naranja Marketplace with the purpose of
adding more sellers to the digital channel from the adhered commerces, which currently do not
participate in this environment.

Finally, after estimating the necessary investment, as well as the future income, it is
concluded that the project is profitable as it achieves a return on investment made (ROI) of 212% by
2024, a positive net present value (VPN) and an internal rate of return (IRR) higher than the reference
rate for other investments. Also highlight the company is able to carry it out while meeting the

established objectives.



Introduccion

En el siguiente trabajo realizado bajo el método de reporte de caso, se desarrolla un estudio
referido a la empresa Naranja SA con el propdsito de implementar, en el marco de su planeacion
estratégica, herramientas que permitan fortalecer su estrategia de diferenciacion.

Naranja SA es una empresa nacida en la ciudad de Coérdoba que fue evolucionando en sus
negocios y transforméndose pasando desde un comercio de indumentaria deportiva local a una
empresa de ecosistema de soluciones reconocida a nivel nacional. Salto 96 fue aquel inicio como
comercio local de indumentaria, mas tarde vio la oportunidad y evolucion6 como compaiia financiera
creando una marca referente en tarjetas de créditos llamada Tarjeta Naranja. Una vez consolidada en
su ciudad natal, fue ganado lugar en el interior del pais, hasta llegar a Buenos Aires. Naranja es, en
la actualidad, una de las tres tarjetas mas significativas de Argentina. Pero no solo se conformé con
este posicionamiento logrado, su evolucion continua, hoy es un ecosistema de productos y servicios
a través de una transformacion digital.

Ademas de Servicios Financieros (tarjetas de créditos y préstamos), Naranja dispone de un
porfolio amplio de productos y servicios como son: Contratacion de Seguros y Asistencias,
Entretenimiento (HBO GO), Editorial (Revistas y Libros), Billetera Digital (Naranja X), Marketplace
(Tienda Naranja), terminal de pago (Naranja Pos) y Viajes y Turismo.

Como dice uno de sus socios fundadores David Ruda “lo nuestro fue una sucesion de
oportunidades aprovechadas”. Esta frase resume la evolucion de Naranja que comenzo alla por 1969
entre dos profesores de educacion fisica y amigos David Ruda y Gerardo Asrin. (Naranja, 2021)

La organizacion esta formada por 3.800 empleados en todo el pais. Cuenta con 202 sucursales
con presencia en todas las provincias de Argentina. Tiene 7.8 millones de tarjetas activas, 250.000
comercios adheridos o como les gusta llamarlos “Comercios Amigos”. Realiz6 una inversion de $300
millones en su nueva cede.

Uno de sus pilares es la Cultura Naranja, donde la premisa “la persona en el centro, siempre”
se puede percibir en sus colaboradores, donde es premiada por ser considerada entre las mejores
compaiiias en ambiente laboral, como asi también en la definicion de los negocios que desarrolla.
Cuando uno advierte entre sus valores: Piramide Invertida “Toda la empresa estd puesta al servicio
de nuestros clientes, que son el presente y futuro de Naranja” deja ver en cada intervencion que
realizan los clientes, una experiencia diferencial, generando confianza y relacion duradera.

La base de su crecimiento es la experiencia de los clientes, es por ello que realizan auditorias
a través de medicion de NPS, es decir la voz del cliente. Se miden dos aspectos: por un lado la imagen

de marca y por otro, la experiencia de los clientes en las distintas operaciones o viajes.



Dentro de un programa de compromiso ético incorpor6 una gerencia de Compliance, donde
su funcion principal es velar por el correcto comportamiento ético y el cumplimiento de las
normativas necesarias y vigentes de los distintos o6rganos de control. Como ejemplo de ellos son
regulacion en la confidencialidad de los datos, financiamiento al terrorismo, prevencion en lavado de
activos, delitos de corrupcion, entre otros.

La diferenciacion ha sido la clave para el desarrollo de Naranja S.A, crear productos y
servicios, donde el cliente percibe cercania, con una excelente gestion de servicio enfocado en el
cliente, ha producido un diferencial unico respecto a otras tarjetas y propuestas financieras. Este
modelo fue creciendo en distintas provincias hasta llegar a Buenos Aires. Como tarjeta de crédito no
bancarizada ha llegado a un lugar unico.

Evolucionar esta en su ADN, en distintas épocas fue dando pasos innovadores, desde financiar
la venta de indumentaria, financiera las ventas de comercios adheridos, luego ser la tarjeta local muy
reconocida en el pais y hoy transforméndose en un ecosistema de soluciones.

Como se viene describiendo, histéricamente, Naranja SA es una compaiia en constante
crecimiento, haciendo de la diferenciacion su estrategia principal. Actualmente despliega su proyecto
digital transforméndose y ofreciendo un abanico de multiples productos y servicios.

Sin embargo transformarse en un ecosistema de soluciones, la lleva a participar en mercados
muy competitivos donde necesita adaptar y potenciar su estrategia de diferenciacion para cumplir con
su vision: “Ser lider en servicios financieros y no financieros, admirada por colaboradores, clientes y
la comunidad” la cual no se estd alcanzando en los ultimos afios. Se registran caidas en la cantidad
de tarjetas habilitadas en los tltimos 3 afos (-5% 2018, -3%2019 y-1% 2020), el consumo promedio
pasé de $9.750 en 2018 a $7.900 en 2019 y 2020, el importe promedio mensual (en miles de pesos)
de transacciones en 2018 fue de $28.042.862, 2019 $24.776.618 y 2020 $22.814.408, entre otros
datos verificados. Cabe aclarar que durante el afio 2020 tuvo efecto el confinamiento por COVID-19,
pero se advierte esta tendencia desde 2018.

El camino trazado es el correcto, es decir migrar al canal digital, pero para ello necesita de
una estrategia que le permita alcanzar su vision, ser lideres.

Se propone desarrollar una estrategia de diferenciacion a través del canal digital, generando
una propuesta de valor que permita potenciar sus caracteristicas.

Naranja dispone de sucursales fisicas desplegadas en todo el pais, es una cia. financiera, tiene
una red de seller o comercios adheridos amplia, desarrolla tanto el comercio en linea como tradicional
y dispone de una cartera de clientes que alcanza casi los ocho millones. Estas condiciones son

fortalezas a potenciar y asi alcanzar el liderazgo.
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A continuacidn, se analizardn algunos antecedentes referidos a la propuesta mencionada y la
orientacion al canal a trabajar.

Saga Falabella, forma parte de Falabella y es considerada una de las empresas mas grande
establecida en América Latina. Su negocio esta compuesto por sucursales, tarjeta de crédito, fono
compras, tienda online, servicio de turismo, seguros y asistencia. Sus canales de comunicacion
alcanzan desde call center, sitio web, redes sociales, etc. La marca esta dispuesta a llegar hasta donde
su publico esté. Afirman que implementar la omnicanalidad en Saga Falabella genera diferenciacion
a través de una sola propuesta de valor para sus clientes en todos los canales que promueve, generando
una experiencia positiva. El cliente era netamente offline y hoy ya no es asi. Los nimeros indican
para 2021, el 75% de la poblacién econémicamente activa seran millennial, y esta generacion se
caracteriza por realizar transacciones on line, es por ello que deben unificar la propuesta de cara al
cliente. (Castillo Jiménez, 2018)

eFectivo es una Fin-tech lending en Pert donde su estrategia de diferenciacion en este canal
estd orientada a créditos de bajo importe, en un segmento de clientes no bancarizados, sub-
bancarizados o sin acceso a créditos bancarios. Sus principales atributos son la rapidez y seguridad.
Su diferencial es ser un vehiculo de inclusion financiera. Esta diferenciacion le permite ingresar a un
mercado, que si bien es nuevo, tiene un potencial importante, segiin el BID solo el 2.3% de estan cias.

son peruanas. (Camacho De La Cruz, Marroquin Sanchez, & Russo Cunningham, 2017)
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Analisis de situacion:

A continuacion, se realiza un analisis del contexto donde se encuentra la organizacion,
abordando dos aspectos: Macro Entorno, para lo cual se utiliza PESTEL como herramienta y Micro

Entorno, es decir la industria donde se desenvuelve la empresa, con 5 Fuerzas de Porter.

Analisis externo:

Andlisis Macro - PESTEL

Politico: El mundo sigue atravesando una pandemia que comenzo6 a principios del 2020. Esta
situacion llevo a tomar distintas restricciones generando cambios significativos. El desarrollo de
vacunas y su inoculacion avanzan pero a un ritmo lento.

Argentina atraviesa la segunda ola de contagios, para contener y mitigar la cantidad de muertes
y contagios el Poder Ejecutivo Nacional sancion6 recientemente el DNU 334/2021 (Decreto de
Necesidad y Urgencia). (Boletin Oficial de la Republica Argentina, 2021) En este decreto restringe
actividades de toda indole como asi también la circulacion de las personas.

A raiz de las normativas establecidas por la Emergencia Sanitaria, existen conflictos politicos
en distintos sentidos. En el caso de AMBA, conviven dos jurisdicciones autdbnomas como son la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires y la Provincia de Buenos Aires, en ambas se toman medidas
diferentes y dificultan el desarrollo de las actividades.

Durante este afio, estan previstas las Elecciones Legislativas Nacionales, hito que expresa
apoyo o no al desempefio en términos politico, del actual gobierno nacional, en manos de la coalicion
Frente de Todos, liderada por Alberto Fernandez (presidente) y Cristian Fernandez (vice-presidente).
(La Nacion, 2021) La politica de esta coalicion es la intervencion del estado en los distintos
mercados, comerciales, industriales y financieros. Por otro lado, la oposicion actual, liderada por
Juntos por el Cambio, (UCR., PRO y C. Civica ARI) aspiran volver a gobernar. Sus mejores
referentes son Rodriguez Larreta actual Jefe de Gobierno de CABA, M. Eugenia Vidal, ex
gobernadora de Provincia de Buenos Aires y Mauricio Macri, ex presidente de la Nacion, donde su
orientacion estd puesta en la apertura de mercados, menor regulacion de la actividad financiera,
comercial e industrial y mayor integracion al mundo.

Economico: La inflacion esperada para este afio 2021 ascienda al 47.9% (Cruces, Gonzalez
Rozada, & Merener, 2021). Los incrementos salariales previstos para el sector financiero y fintech
estaran en torno al 48%. (Nacion L. , Nuevas proyecciones: cudles seran los sectores que recibiran
los mayores aumentos de sueldo en 2021, 2021). La desocupacién al mes de marzo alcanzo el 11%

(INDEC, 2021). Estos indicadores muestran el efecto macro econémico que viene causando el
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confinamiento y profundizdndose por las politicas llevadas a cabo hasta el momento. Es decir, el nivel
de actividad y el poder adquisitivo han caido afectando la actividad de consumo, comercial y
financiera. Con vista al transcurso del afio, se profundizard esta caida hasta que mejoren las
condiciones sanitarias principalmente.

Desde marzo el BCRA estd aumentando las reservas producto de la liquidacion del sector
agropecuario, pasando de comprar 157 millones de dolares en enero a 1.500 millones en abril. Esto
revierte la caida que venia experimentando en 2020. Se estima seguir acumulando reservas hasta
agosto proximo, por la estacionalidad de liquidacion del agro. La demanda privada de divisas se
contrajo entre el 17% y 29% interanual producto principalmente por las restricciones a las
importaciones. (Infobae, 2021). También rige la limitacion de compra de divisas dispuesto por el
BCRA, donde practicamente esta vedado el acceso a dolares. En enero compraron 685.000 personas,
una cifra muy baja en comparacion a julio del afio pasado cuando se registraron 4 millones. (Nacion
L., 2021)

Desde hace ocho meses se estan llevando negociaciones para alcanzar un acuerdo con el
Fondo Monetario Internacional, referido a la refinanciacion por USD 45.000 millones, para lo cual
se debe acordar un plan referido a politicas macroecondmicas. Acordar o no con los organismos
internacionales genera efecto en la posibilidad de disponer de capital financiero y su costo, que se
traslada a las condiciones del mercado financiero para ofrecer préstamos.

Social: El medio virtual avanza en forma exponencial en todos los 6rdenes de las personas.
Este efecto se acelero producto de la pandemia. En consonancia con la virtualidad aumenté el tiempo
dedicado a la informacion y entretenimiento digital. Pero también se verifica una gran diferencia por
segmentos demograficos: la comunicacion online (y redes sociales) en los jovenes es primordial como
primera fuente de informacidon, mientras que los mayores la informacion y entretenimiento sigue
siendo la television digital. El consumo digital ha dado un salto importante. (Arana Arrieta, Mimenza
Castillo, & Narbaiza Amillategi, 2020)

Existen muchas actividades econdémicas que migraron a este entorno. En el sector financiero
se reconfigurd internamente la forma de trabajar, consolidando el home office también usado como
motivador para los empleados y por otro lado modificando el entorno de los negocios a través de
canales digitales como (Home banking, Marketplace, FinTech).

Tecnologico: Las empresas tuvieron y estdn adaptando sus entornos de negocios a los canales
digitales. Lo cual provoca una demanda constante de nuevos productos y servicios en funcion de las

nuevas necesidades.
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Migracion de empresas al Omnicanal, es decir buscan ofrecer a los clientes un solo canal que
involucre todos sus servicios y productos como asi también los entornos tradicionales con los
virtuales.

Democratizacion de los medios de pagos, a través de billeteras virtuales, donde la autoridad
de aplicacion BCRA debe adaptar medidas a los nuevos medios digitales con caracteristicas agiles y
segmentadas por necesidades. Avanzan las criptomonedas como nuevo medio de inversion.

Avanza el reconocimiento facial como medio de seguridad en distintas aplicaciones.

Ecologico: En la actualidad se promueven programas orientados a la proteccion del medio
ambiente y recursos naturales.

La digitalizacién aceler6 a disminucion del uso del papel y pléstico. La virtualidad disminuyo
la movilidad y con ello la contaminacion.

Legal: En la actualidad existen restricciones, a través del DNU 334/2021, con fines sanitarios,
segun la regidn o rubro, para trabajar, trasladarse, reunirse, que van modificandose en funcion de las
necesidades. (Boletin Oficial de la Republica Argentina, 2021).

El BCRA emitié la Comunicacion A 6885 donde aprobd un nuevo régimen de normas
aplicables a “proveedores de servicios de pago que ofrecen cuentas de pago”. (BCRA, 2020)

La ley 25065 regula los aspectos vinculados al sistema de tarjetas de créditos. Por otro lado la
ley 21.526 regula las entidades financieras. (Nacion M. y., 1999) (Nacion M. J., 1977)

La Ley 27401 de Responsabilidad Penal para Personas Juridicas. (Nacion M. y., 2017)

Cerrando este analisis macro, se concluye que la adversidad provocada por la pandemia
requiere de una transformacion profunda, no solo por las nuevas necesidades, sino también porque
plantea cambios en la eficiencia de los recursos, que son y seran mas escasos. Entonces si la
organizacion estd orientada en este sentido, serd una oportunidad. Ahora bien si no se enfoca

rapidamente, modificando su plan estratégico, debe considerarlo una amenaza.

Analisis del microentorno - Cinco Fuerzas de Porter:

Este analisis del micro-entorno no es otra cosa que el analisis de la rivalidad de un sector, lo
que determina su rentabilidad, a través de amenazas de productos sustitutos, de nuevos competidores,
del poder que ejercen los clientes y del poder de negociacion de los proveedores del sector en analisis.
(Hill, Jones, & Schilling, 2015)

Poder de Negociacion de clientes:
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La rentabilidad de un sector o industria sera afectada por el poder de negociacion de los
clientes. Las caracteristicas de los clientes, la informacion que disponen, la concentracion o
atomizacion de los mismos como asi también la accesibilidad tecnologica determinan la exigencia y
propuesta de valor que debe dar cada empresa del sector.

Respecto al sector financiero para el uso de tarjeta de crédito y préstamos personales el poder
de negociacion del cliente lo se puede segmentar en 2 tipos. El segmento socio-econdmicos medio,
tiene poco margen para negociar respecto a tasas de interés, las condiciones de pagos ofrecidas en
los comercios y los costos fijos asociados al uso. En muchos casos son la unica opcion disponible
para acceder a estos servicios. Ahora bien para segmentos socio-econdmicos altos, también
denominados ABC1, donde el acceso a servicios financieros bancarizados, paquetes asociados como
tarjetas de créditos, préstamos, tarjetas de débitos y en muchos casos a través de las cuentas sueldos,
disponen de mayor oferta financiera, lo cual les permite tener un mayor poder de negociacion.

En otro aspecto, si solo se analiza como medio de pago, al poder de negociacion antes
mencionado, se debe tener en cuenta el poder de negociacion de los clientes cuya modalidad se realiza
a través de billeteras digitales. Mayormente se caracterizan los millennials, clientes de actividades
informales, donde el poder de negociaciéon es alto y volatil, dada la inmediatez del canal, la

innovacion constante y prestaciones.

Rivalidad entre empresas: Es este aspecto la rivalidad entre competidores es alta. Esta
rivalidad se caracteriza por la innovacidn, rapidez y experiencia que vive el cliente o usuario.
Segmentando por canal, se describen a continuacion:

Tarjetas de Créditos y Servicios Financieros:

- Entidades Financieras: Santander Rio, Macro, Nacion, BBVA Francés, HSBC,
Galicia, ICBC, Hipotecario, Citi, Provincia de Bs.As., Bancor, Ciudad, Credicoop, Patagonia, entre
otros.

- -Entidades No Financieras: Cabal, Cencosud, CMR Falabella, Argencard, Cordobesa
(Bancor), entre otras

Tienda Digital:

- Mercado Libre

- Garbarino

- Falabella

- Tienda Superville

- Fravega

- ICBC Mall
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- Tienda Ciudad

Billetera Digital:

- Mercado Pago

- Modo

- Uala

- BNA

- Nubi

- Valepei

- Cuenta DNI

Algunos de los competidores mencionados, en muchos casos, participan en multiples canales
o0 asociadas, buscando generar un ecosistema de multiples servicios.

Poder de negociacion de los proveedores:

En relacion a la actividad financiera, las entidades se proveen de fondos que son provistos
por bancos nacionales, internacionales y entidades crediticias. Sin embargo proveerse de dinero, es
una actividad regulada por el Banco Central de la Republica Argentina, quien define politicas
monetarias y financieras que afectan el poder de negociacion de los bancos con dicha entidad y la
negociacion delos bancos con entidades no-financieras.

Por lo expuesto, dado el marco regulatorio, el poder de negociacién del BCRA es alto, diria
arbitrario, en relacion a los bancos. Luego los bancos conservan ese poder, como proveedores de
fondos a las distintas empresas, cuya actividad es de servicios financieros.

Amenazas de nuevos competidores:

El sistema financiero de Argentina no esta pasando por su mejor momento, las normativas,
falta de créditos, aumento de riesgo pais, incertidumbre para alcanzar un acuerdo con los organismos
internaciones, regulaciones respecto a moneda extranjera, entro otros forman barreras desalentadoras
para incorporarse en esta industria.

Si se analiza la industria, como omnicanal, en el entorno digital, se pueden determinar nuevas
amenazas. Desde distintas industrias, se busca ofrecer nuevas soluciones, productos o servicios a
sus clientes. Nuevos proyectos estan surgiendo con el fin de adaptarse a los tiempos que corren.
Ejemplo de ello son los bancos como ICBC con ICBC MALL , Banco Ciudad con Tienda Ciudad ,
Banco Nacion con Tienda BNA, Banco BBV A con Shop, entre otros que estan migrando a este canal.
También podemos mencionar entre las empresas de telefonia como Telecom donde estan lanzando
Mi Negocio Personal. Por otro lado Turismocity ofrece streaming de peliculas o espectaculos,
delivery de cervezas internacionales, clases online de idiomas, es decir existe una amenaza

significativa es este canal.
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Amenazas de productos sustitutos:

En términos de productos financieros como las tarjetas de créditos y préstamos, un producto
sustituto son los medios de pagos virtuales, billeteras digitales y hasta préstamos por este canal. Las
criptomonedas se estan sumando como medio de pago o inversion.

Medio de pago a través de empresas telefonicas, donde el usuario abona sus compras a través
de su linea telefonica. Apps de pago entre particulares, donde permitiria pagar entre particulares. Esto
ya se esta probando en Europa. Sistemas de pago a través del reconocimiento facial, que ya se esta
utilizando en China, (Fog Pro). Son distintos medios sustitutos que iran apareciendo en un mediano
plazo.

En servicios personalizados, tradicional en sucursales, seran sustituidas por entornos digitales.

Luego de realizar el andlisis externo, tanto macro como micro entorno, se advierten como
amenazas la aceleracion en la transformacion de industrias del sector o incluso, de otras industrias en
ecosistemas u omnicanales, ampliando el porfolio de productos o servicios que ya ofrecian. Otro
aspecto a destacar es la caida de la actividad como consecuencia de la pandemia, donde implicara una
caida de consumo, aumento de incobrabilidad, alto costo financiero, aumento en los costos fijos.

Como oportunidades se destacan la necesidad de migrar al entorno digital, la posibilidad de

ofrecer nuevos servicios o productos en industrias limitadas tecnoldégicamente o baja innovacion.

Analisis Interno — Cadena de valor:

En esta seccion se realiza el analisis interno utilizando como herramienta Cadena de Valor,
donde el objetivo es realizar una mirada estratégica a la organizaciéon de estudio. Se evalua su
funcionamiento interno, de una forma sistémica e integral que aporten valor para el mercado.
(Chiavenato & Sapiro, 2017)

Actividad de soporte:

Infraestructura de la empresa: Naranja es una sociedad anénima que cotiza en bolsa. Emisor
de obligaciones negociables. Asi mismo es una empresa que forma parte de un grupo econdémico,
Cobranzas Regionales SA con un 5%. Banco Galicia es accionista de Naranja SA. Invirtio $300
millones en la nueva cede. Cuenta con 7.8 millones de tarjetas y 250.000 comercios adheridos. Se
distribuye a lo largo de la Argentina con 215 sucursales.

Gestion de Recursos Humanos: La empresa esta formada por 3.800 empleados. Un 77% lo
componen personas entre 31 y 50 afios de edad, seguido de 21% menores de 30 afios. Un 40% del

total esta compuesta por mujeres. Respecto a su distribucion geografica un 37% se ubica en Cordoba,
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AMBA 16%, 10% en NOA, 9% en Cuyo. Respecto a la ubicacion geografica, la organizacion prioriza
la contratacion de personas oriundas del lugar donde se realiza la busqueda.

Generacionalmente disponen de una participacion de generaciones jovenes, 17% Generacion
Z (1990 — actual), 58% son millennials (1980-1989) y 23% Generacion X (1961-1979).

La compaiiia sabe y esta convencida que su diferencial es la cultura, por eso buscan personas
que puedan sumarse y transmitir los valores de Naranja. Como premisa “las personas en el centro,
siempre” tanto en los recursos como asi también para los clientes. Se enfocan en buscar perfiles
disruptivos, flexibles, con tolerancia a la incertidumbre y vision exponencial del futuro.

Uno de sus ejes estd puesto en la transformacion digital, lo cual requiere y pone foco en la
seleccion de estos perfiles buscando ser referentes como marca empleadora en los segmentos
digitales. Es por ello que busca vincularse con comunidades de diversas disciplinas.

Lamovilidad interna es una de sus prioridades buscando el crecimiento profesional y personal.

Naranja es reconocida como uno de los mejores lugares para trabajar, ya que viene
alcanzando el 2do lugar en el ranking internacional de Great Place To Work.

Desde RRHH se trabaja en la comunicacion interna por diversas vias, Videos, WorkPlace,
Resumen semanal de noticias, informacion de los desafios de las distintas areas para que todos los
colaboradores estén informados.

Desarrollo Tecnologico: La organizacion trabaja desde 2017 en evolucionar digitalmente en
toda la organizacion. Desde su negocio, agregando nuevos productos innovadores, servicios,
plataformas, restructuracion en sucursales para lograr un salto tecnoldgico. Podemos mencionar:

Digitalizacion de los tramites (viajes) de clientes, donde su busca que los mismos puedas
realizarlos en manera auténomas a través de un canal digital, como asi también el “boton de pago”.
Sumado en este proceso se gener6 la App Naranja y la plataforma digital Naranja On Line.

Analitica avanzada de datos, buscando potenciar el negocio, se creo el proceso de ingenieria
de datos, para poder disponer de informacion valiosa de los clientes en cada negocio.

Naranja X, una compaiiia de tecnologia que desarroll6 una billetera digital. Donde los clientes
pueden realizar pagos, trasferir, recargar celulares, etc.

Sucursales del Futuro, donde combina medios digitales con gestion personalizada para los
clientes, evolucionando en el concepto actual

Es una compaiiia que apuesta a la innovacion tecnologica.

Compras.: Naranja trabaja junto a sus proveedores, ya que los considera esenciales en su
comunidad, son aliados para reproducir el impacto positivo en el entorno. Es por eso que la empresa
pone especial cuidado en su seleccion. Para ser proveedores deben cumplir con una serie de requisitos

impositivos, datos de facturacion y bancarios. Para ciertos proveedores criticos deben garantizar el
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respeto de criterios econémicos y financieros, de responsabilidad social, prevencion de riesgo laboral,
entre otros. Se realizan auditorias presenciales también de Naranja. Su cadena de suministro esta
compuesta por proveedores en su mayoria pymes.

Actividades primarias:

Logistica interna: Recibe insumos y materias correspondientes a las ediciones de revistas,
libros como asi también las tarjetas a entregar ya sean nuevos clientes como asi también renovaciones.
Se recibe toda la documentacion relacionada con las operaciones. Por otro lado se recibe toda la
informacion solicitada a los comercios amigos.

Operaciones: Naranja realiza sus operaciones a través de distintos canales. El canal
presencial, lo realizar en las 202 sucursales que dispone a lo largo de todo el pais, con presencia en
todas las provincias. Contact Center, donde los clientes son atendidos en forma telefonica. Sucursal
Virtual (Naranja Online), App Naranja y Naranja X donde se gestiona en forma auténoma a los
clientes.

En todos los canales dispone de equipos de trabajo front-office tomando los requerimientos
de los clientes y equipos back-office para dar respuestas.

También existen equipos de ventas, equipos de andlisis de riesgo crediticio, seguimiento de
mora temprana y tardia, gestion de comercios amigos, entre los principales.

Logistica Externa: Tienen distintos servicios y productos. En el caso de tarjetas de créditos
su logistica estd orientada a servicios postales para la entrega de resimenes de cuentas, revistas y
plasticos. Aunque viene trabajando en la digitalizacion de resimenes lo cual esta logistica se realiza
a través de mailing o descarga del mismo via digital. Otros productos como poélizas de seguro y
asistencia corren la misma suerte. En otro sentido se realiza la recepcion de documentacion y
transacciones realizadas por los Comercios Amigos, quienes presentan los requerimientos con el fin
de cobrar las ventas realizadas. Si bien existe un canal de recepcion en los locales, los mismos van
hacia una transformacion digital. Es decir se receptan a través de canales digitales.

Marketing: El area de marketing se incorpor6 en el afio 2002, donde se definié como objetivo
popularizar la marca. En el afio 2017 cambiaron de identidad y pasaron a llamarse Naranja, apuntando
a desplegar un porfolio de servicios financieros y no financieros formando un ecosistema tanto con
los clientes personas como asi también los clientes Comercios Amigos. Desde 2019 trabaja en
fortalecer el canal digital, desarrollado las Sucursales de Futuro (un concepto digital y personalizado),
posicionamiento de Tienda Naranja, un Marketplace donde conjuga los Comercios Amigos con los
usuarios de Tarjeta Naranja. Esto le permite generar sinergia entre la cartera de clientes y cartera de
comercios. Lograron el puesto 20 en el ranking de revista Apertura que distingue a las 100 empresas

con mejor imagen de Argentina.
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Servicio de Postventa: Se trabaja con la voz del cliente para recibir un feedback respecto a dos
aspectos, la experiencia en la transaccion realizada y la imagen de marca. Respecto a la experiencia
cliente en sus transacciones le permite a Naranja poder medir el trabajo de sus colaboradores, analizar
desvios, resolver conflictos planteados en las operaciones, etc. Esto se realiza midiendo los viajes
(customer journey) al realizar pagos, creacion de cuentas y obtencién de productos. Se realizan
mediciones en lineas telefonicas, Casas Naranja, Naranja Online, App, Chat en la Web y redes

sociales.

Matriz de Ansoff

El principal objetivo de este analisis es identificar oportunidades de crecimiento buscando
relacionar los productos y mercados de acuerdo si estos son nuevos o actuales. Esta matriz ayuda a
determinar el tipo de estrategia que se puede utilizar.

- Penetracion de mercado: Requiere aumentar la participacion de cuota de mercado que
posee. En tarjetas de créditos actualmente tiene 9 millones de plésticos, su cliente principal son
personas de nivel socio econdomico medio y tienen entre 35 y 54 afios de edad. Debemos trabajar en
ofrecer productos como Ahoral2 donde actualmente trabajan los bancos. Este segmento de consumo
ha desplazado a Naranja por tarjetas bancarizadas, de esta forma se busca captar un tipo de compra

al que Naranja hoy no estd generando transacciones.

- Desarrollo del mercado: Su definicion es ofrecer nuevas aplicaciones del producto o

servicio que ofrece. Naranja X es actualmente una billetera digital, cuyo servicio esta orientado a un

publico mas joven en relacion a las tarjetas fisicas.

- Desarrollo del Producto: Ofrecer nuevos productos al mercado o reconvertir los que

ya estan para lograr una mayor satisfaccion. Ejemplo de ello son: Naranja Pos, que consiste en un
servicio de cobro para los comercios amigos. Naranja Online, Sucursales del Futuro y App Naranja
es una propuesta evolucionada de las sucursales Casa Naranja.

- Diversificacion: En esta instancia se busca desarrollar nuevos productos ofrecidos a
nuevos mercados. Se utiliza cuando no tenemos resultados en ninguna de las actividades que
realizamos. Si miramos Naranja, podemos ver que viene trabajando en este sentido. Desde 2019 su
eje de trabajo es crear un ecosistema o porfolio donde se genere sinergia. Ya no solo ofrece préstamos
y tarjetas de créditos sino también un Marketplace siendo nexo y aprovechando su cartera de clientes
y comercios adheridos. A través de App Naranja, Naranja Online y Naranja X, no solo busca la
autogestion, sustentabilidad, experiencia clientes, sino también ingresar en el mercado de billeteras

digitales y avanzar como Fin-Tech, mercado que amplia su porfolio. Dentro de los comercios
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adheridos, también clientes de Naranja, ofrece Naranja Pos, sumandose a un servicio del cual no

participaba.

Concluyendo el analisis realizado se advierte que Naranja trabaja en su planeacion estratégica
estos aspectos. Se pude visualizar el ejercicio del mismo en su organizacion.

Naranja trabaja con una estrategia de diferenciacion, es innovadora, tiene vision hacia nuevos
negocios, evoluciona, sin embargo, estd perdiendo participacion de mercado, pierde fuerza en su
industria, es por ello que se plantea en definir nuevamente una estrategia de diferenciacion en el

marco del canal digital, donde debe migrar para crecer.
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Marco teorico:

En este apartado se exponen los fundamentos teoricos, relevados a través de distintos

autores referidos a Planeacion Estratégica, sus distintos tipos y aplicaciones.

Definicion de planeacion estratégica:

Como necesidad por la gran competencia entre organizaciones, un entorno intensamente
dindmico y poder sostenerse en el tiempo, surge la estrategia organizacional. El proceso por el cual
se busca y establecen las ventajas competitivas de una organizacion, para alcanzar sus objetivos se

denomina planeacion estratégica.

Etapas del proceso de planeacion estratégica:

Este proceso, de mediano y largo plazo, desarrolla estrategias y acciones con el objetivo de
incrementar la competitividad y garantizar su sostenibilidad. (Chiavenato & Sapiro, 2017)EI proceso
de planeacion estratégica estd formado por 5 etapas principales. Ellos son:

- 1. Seleccionar misiéon y metas principales.

- 2. Analizar el entorno competitivo externo de la organizacion.

- 3. Analizar el entorno interno. (fortalezas y debilidades).

- 4. Seleccionar estrategias enfocadas en las fortalezas de la cia. Y corregir sus debilidades.

- 5. Implementar las estrategias.

Existen criticos respecto a procesos formales, como el anteriormente descripto, argumentando
que vivimos en un ecosistema complejo, de incertidumbre y donde pequefios hechos aleatorios
generan efectos significativos e impredecibles en las cias. Afirman que lo més conveniente es poder

responder con rapidez y cambiar las estratégicas oportunamente. (Hill, Jones, & Schilling, 2015)

Tipo de estrategias competitivas

El plan estratégico definido es abordado por la estrategia competitiva para alcanzar los
conceptos definidos. Se pueden distinguir dos factores que caracterizan a las estrategias competitivas
genéricas: 1) Amplitud de los objetivos comerciales (amplios o estrechos) y 2) Si la organizacion
busca ventajas competitivas vinculadas a costos bajos o diferenciacion de productos. Conjugando
ambos factores surgiran distintos tipos, como se detalla a continuacion:

o Estrategia de costos bajos (espectro amplio de clientes)

o Diferenciacion amplia.

J Estrategia dirigida (o de nicho de mercado) de bajo costo
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o Estrategia dirigida (o de nicho de mercado) por diferenciacion.

o Estrategia de mejores costos del proveedor.

Estrategia competitiva por diferenciacion

La estrategia de diferenciacion es viable cuando las necesidades y preferencias de los
compradores son distintas para un producto o servicio estandarizado. Para ello se debe estudiar las
necesidades y conductas de los compradores para tomar conocimiento de los factores que consideran
importantes. Un producto o servicio bien diferenciado que implique una propuesta de valor unica

para el cliente, permite a la empresa:

J Fijar un mayor precio a su producto o servicio.

o Aumenta las ventas unitarias.

o Reconocimiento y lealtad de los compradores a la cia.

o Aumento de ganancia, siempre que el incremento en el precio generado por la

diferenciacion sea aceptado por el mercado.

(Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland, 2012)

El éxito de esta estrategia también dependera del tiempo de imitacion que le requiera a los
competidores. Mientras mayor sea la diferenciacion y la dificultad de la competencia para realizar

acciones similares, mas eficiente sera.

Tendencias del comercio del futuro

En los ultimos diez afios, las exigencias de los consumidores respecto a precio, calidad y
experiencia han llevado a las organizaciones a incrementar su productividad a través de la eficiencia
y estandarizacion de sus procesos. La rivalidad entre competidores y una caida en la rentabilidad
hacen de la diferenciacion una oportunidad para lograr el éxito. (Rosado Samaniego, 2016)

Por otra parte, las tendencias del comercio del futuro, como el Omni Canal donde se combina
el comercio en linea con el tradicional. Constante eficiencia de entrega: se ofrece mayor rapidez a
través de medios innovadores, hasta vehiculos autonomos como los realizan dos empresas pilotos,
Kolonial (Noruega) y JD.com (China). Servicio de conveniencia: es decir entregar el producto en la
puerta del domicilio o dentro del mismo (por ej. en la cocina o heladera). Digitalizacion y
democratizacion de los medios de pago: ha cambiado la monetizacion mundial producto de

incremento de la banca mévil y la penetracion de dispositivos moviles. Los beneficios de este sistema
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de pago, como la agilidad de cobro, pago instantdneo para los compradores y la posibilidad de uso
para canales informales definen una tendencia creciente. (Lavista Segui, 2019)
El Omni Canal es una tendencia a nivel mundial, y Argentina no es la excepcion, para lo cual

una estrategia de diferenciacion en apropiada para abordar este caso.
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Diagnostico y Discusion:

Luego de realizar los andlisis previos, se puede decir que Naranja SA es una empresa
reconocida a nivel nacional, principalmente en servicios financieros donde ha llegado a ser una de las
tres tarjetas mas importante de Argentina. Su marca inspira confianza, vocacion de servicio, trato
preferencial, agilidad, federalismo entre otros aspectos. Las personas se encuentran en el centro de
la organizacion. En este aspecto, en sus colaboradores se refleja un fuerte sentido de pertenencia y
la cultura Naranja. En el mismo sentido, los clientes y comercios adheridos sienten la confianza
gracias a los lazos generados que han perdurado en el tiempo. Se reconoce una clara vision de
evolucion disruptiva en el tiempo. Realizando giros de 360° en la transformacion de sus productos,
servicios y canales, tomando la innovacién tecnologica como pilar de cambio. Actualmente trabaja
en ser una organizacion omnicanal, generando un ecosistema de soluciones. Hasta ac4d se han
mencionado fortalezas de la organizacion.

Naranja esta inmersa en un contexto de cambio exponencial acelerado por la pandemia de
COVID-19. Las necesidades han cambiado, el uso de medios digitales, la autogestion de usuarios en
los distintos procesos, el modo de trabajar, la incorporacion de millennials y nativos digitales tanto
como colaboradores, clientes finales o comercios adheridos. Por otro lado, se suman restricciones
sanitarias, economicas y financieras que dificultan el consumo, incrementan la incobrabilidad,
restringen usos, entre otras cuestiones. Las empresas estan migrando también a una transformacion
digital, tratando de buscar estrategias digitales que le permitan posicionarse en la nueva normalidad.
Estas amenazas obligan a Naranja a seguir avanzando en tal sentido.

Se podria inferir que Naranja se encuentra anticipada a las amenazas mencionadas, que segin
se verifica en el caso analizado, viene trabajando con antelacion.

Pero su principal problema, en el marco de su transformacion, estd en no lograr ser lider en
servicios financieros y no financieros. Lo cual la hace perder cuota de mercado. Dejar de ser una
solucion para sus clientes. Respecto a servicios financieros, ha perdido entre los ultimos tres afios: un
9% en operaciones, un 20% en el consumo promedio y un 22% en transacciones. Por otro lado en
nuevos productos no se ha consolidado como lider, ejemplo de ello son: la billetera digital Naranja
X, donde existen otros competidores como Mercado Pago o Ualad que ofrecen mejores prestaciones,
nombrando otro producto que comercializar se encuentra el Marketplace Tienda Naranja, donde solo
recibe y realiza operaciones con Tarjeta Naranja, en este canal Mercado Libre ofrece multiples medios
de pagos, servicio de pago Naranja POS tiene una baja performance ya que compite con empresas

lideres como La post y Pos-net.
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Pierde participacion en el mercado financiero y no se consolida como lider en los nuevos
servicios que desarrolla, esto hard que sus clientes migren a canales, donde reciban mejores
experiencias quedando en desuso.

Naranja es ampliamente reconocida, con una cartera de casi 8§ millones de tarjetas, con
230.000 comercios adheridos, dispone de 200 sucursales a lo largo de todo el pais, también se ha
sumado al canal digital a través de tienda y billetera, entre otros aspectos a destacar. Para ello
proponemos potenciar su estrategia de diferenciacion, a través del canal digital.

Se plantea el canal digital, porque las oportunidades y las tendencias se orientan hacia este
nuevo entorno.

Y por otro lado su evolucion hacia el omnicanal, la lleva a competir con empresas de
diversas industrias caracterizadas por tener una alta rivalidad, aunque no compartan la totalidad del
porfolio, sino que cada uno participa en uno o varios productos de Naranja, ante estas condiciones,
planteamos la necesidad de diferenciarse en sus productos y servicios, aprovechando sus

caracteristicas por ser una cia. integrada tanto en el entorno tradicional como digital.
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Propuesta de Aplicacion:

Luego del analisis realizado en Naranja S.A, se presenta la siguiente propuesta de trabajo, en
torno a su planeacion estratégica. En primer término, se considera que la compaiiia cuenta con Mision
y Vision correctamente definidas. Es por ello que no se cree necesaria modificacion al respecto. Es
importante seguir transmitiendo a toda la organizacion las mismas, ya que reflejan el espiritu y guia
de la empresa. Se mencionan a continuacion:

Vision: “Ser la empresa lider en servicios financieros y no financieros y, a la vez, la mas
admiraba y querida por colaboradores, clientes y comunidad en general” (Naranja, 2021)

Mision: “Conectar con experiencias unicas y crecer a través de nuevos negocios basados en
la tecnologia”. (Naranja, 2021)

Partiendo de ambas definiciones se advierte que no se estan logrando ambos objetivos.

Naranja es una organizacion capaz de anticiparse y evolucionar radicalmente en sus negocios.
De hecho lo viene demostrando desde sus inicios. Sin embargo en los tltimos afios, en su camino a
la evolucion digital y omnicanal, donde hay un nuevo entorno, mercado o como lo llaman Chain
Kim y Renee Mauborgue “Océano Azul” se enfrenta a nuevos y distintos competidores ya
posicionados, donde predomina una alta rivalidad. Por otro lado, en su negocio financiero tradicional
viene experimentando caidas respecto a operaciones, tarjetas y consumos entre otros. (Hill, Jones, &
Schilling, 2015)

Es decir, no logra ser la empresa lider en negocios financieros y no financieros.

La propuesta de trabajo, es potenciar su estrategia de diferenciacion, en este nuevo contexto,
a través del canal digital buscando sinergia entre sus actividades tradicionales con las actividades on-
line. Se busca la diferenciacion digital en la experiencia cliente, es decir, evolucionar una de sus

fortalezas caracteristica, a lo largo de la vida de Naranja SA.

Objetivo General:

Aumentar la rentabilidad 7% respecto al afio 2020, alcanzando el 5,8% anual, para el afio
2024 en Naranja S.A., a través de la implementacion de una planificacion estratégica basada en la
diferenciacion y estrategias funcionales orientadas en generar una experiencia cliente distinta, tanto
comercios adheridos, como asi también en consumidores, que le permita lograr la vision y mision
establecida.

Este efecto serd el resultado de proporcionar, como un servicio diferencial a los comercios,

las herramientas necesarias para lograr una mayor comercializacion de sus productos y servicios en
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el Marketplace (Tienda Naranja). Por otro lado, incorporar mediciones de experiencia cliente en
Tienda Naranja, como asi también en los sellers, estableciendo politicas y correcciones que logren
una experiencia diferente para los clientes digitales. Por altimo, es importante expresar a través de la
comunicacion este servicio diferencial a los clientes comercios como asi también en los clientes
compradores la incorporacion de nuevos productos y una experiencia de compra superadora.
Justificacion: Las tendencias llevan a seguir trabajando en la evolucion del entorno digital.
Los comercios adheridos son clientes y su vez promotores del uso de los servicios financieros de la
cia. Vale decir, generar experiencia de cliente diferencial en los comercios y mantener la confianza
construida, genera un efecto multiplicador a la hora de ofrecer los servicios que dispone Naranja a
sus clientes compradores. En este mismo sentido, promover la evolucién de e-commerce en los
Comercios Amigos logrando una mayor participacion, ya que segun los datos relevados en el caso,
suman 307 sellers de los 230.000 comercios que trabajan con Naranja, generara un crecimiento del
canal para los clientes comercios, como asi también en el Marketplace Tienda Naranja, donde solo
se incluyen 58.000 productos y significa el 1% del total de ingresos de la cia. Por otro lado lograr
una mayor participacion y diversificacion de los productos en la Tienda, debe ir acompanado de
mediciones de calidad en experiencia cliente (compradores) tanto en el Marketplace, como asi
también en los sellers. Si bien Naranja SA realiza mediciones a través NPS, no se verifica que la
misma se tenga en cuenta para este canal y por las caracteristicas del medio, debe contemplar la

gestion de los comercios sellers que la integran.

Objetivos Especificos

o Incrementar un 1.4% en el ingreso operativo anual para el aiio 2024 en Naranja SA,
desarrollando tiendas digitales y sellers en el Marketplace Tienda Naranja, a través de los comercios
adheridos o también llamados Comercios Amigos. (Anexo 1. Calculo de estimacion)

Justificacion: Segun se calcula, la facturacion anual 2020 en Tienda sumo $2.968 millones,
estimando una comision para Naranja del orden del 13%, alcanz6 un ingreso anual por $385 millones,
representando cerca del 1% del ingreso operativo anual de la cia. Sabiendo que cuenta con 58.000
publicaciones, entre 307 sellers, es decir un promedio de 189 publicaciones por cada comercio, se
estima que la venta anual media por producto estuvo en el orden de los $51.172. (Anexo 1, Célculo)

Es decir, se advierte una muy baja participacion de comercios en el canal, teniendo en cuenta,
que dispone de 230.000 comercios adheridos. A su vez, por cada seller, se publican 189 productos en
promedio, una cifra muy baja si se tiene en cuenta que los comercios desarrollan rubros con una alta
némina de productos, como son: indumentaria, tecnologia, electrodomésticos, herramientas,

jugueteria, etc.
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Se propone desarrollar para los comercios adheridos, tiendas digitales propias e integrarlas al
Marketplace, sumando 100.000 productos mas, a los 58.000 existentes en 2020 a través de 600
sellers. Suponiendo que la venta promedio anual por producto se mantiene en $51.172, actualizada
por los indices de inflacion y proyectando la venta en funcion de 158.000 sku, alcanzaria los $28.700
millones de facturacion. Los 100.000 nuevos productos lograran para 2024 generar un incremento
en el ingreso operativo por Tienda de $2.362 millones, aumentando el 1.4% el Ingreso Operativo

anual de Naranja SA. (Anexo 1, Célculo)

o Alcanzar los 600 sellers activos en Tienda Naranja para los proximos 3 afios, a través
de un plan de marketing.

Justificacion: Una vez determinada la politica comercial para los  comercios, es necesario
realizar un plan de comunicacion transmitiendo el apoyo a los distintos comercios en el desarrollo y
evolucion de sus negocios. Se debe transmitir el tratamiento diferencial y confianza duradera que
Naranja supo construir. Esta es una ocasion para seguir construyendo ese vinculo diferenciador que
ofrece. Actualmente en Tienda Naranja interactian 307 sellers de una cartera de 230.000 comercios
adheridos, el objetivo es alcanzar los 600 sellers para los proximos 3 afios, donde se incluye el
despliegue de la propia tienda para cada comercio, la catalogacion, capacitacion e integracion si
tuvieran ya sus plataformas, para sumar todo en Tienda Naranja. Ademas de ello la intencidn es seguir
sumando a mas sellers para una segunda etapa, de modo que Tienda Naranja pueda posicionarse en

el segmento.

o Lograr alcanzar un NPS Global del 50% implementando mediciones de calidad, a
través de NPS (indice cliente promotor), que permita evaluar la experiencia del cliente tanto en Tienda
Naranja como en los comercios sellers, para los proximos 3 afios.

Justificacion: Segun se pudo validar en el caso analizado, Naranja realiza mediciones de
calidad, a través del Indice Promotor Neto o NPS en atencion telefonica (0810), Casas Naranja,
Naranja Online, App, Chat en la Web y redes sociales, pero no se realiza en Tienda Naranja como
tampoco en los comercios que generan transacciones. Este aspecto es muy importante para poder
saber el grado de satisfaccion y desde alli trazar objetivos con el fin de garantizar un cierto estandar
de servicios y experiencia para los clientes consumidores digitales. Actualmente en servicios
financieros, Naranja alcanza el 49% y se plantea llegar el 50% al incluir el canal digital, proyeccion
que se toma si se logra el crecimiento del canal proyectado y beneficiando a los comercios que logren

tasas mayores al 50% en sus operaciones.



29

Alcance, Limitacion y Recursos

La propuesta desarrollada aborda una planeacion estratégica orientada en
diferenciacion para comercios adheridos a Naranja. EIl ambito de aplicacion serd el Marketplace,
dentro del entorno digital. En funcion al periodo de tiempo para la realizacion del estudio del caso,
se realizard el segundo semestre de 2021 y su implementacion comenzara el primer semestre de 2022.

Se utiliza una investigacion descriptiva, identificando la problematica de la empresa y su
posible solucion, empleando informacion cuantitativa y cualitativa brindada por la organizacion.

En funcién de la informacion suministrada se realiza este trabajo, siendo viable el mismo y en

caso de no estar explicitamente se realizaran supuestos.

Plan de accién 1

En esta etapa se propone desarrollar el comercio digital en la amplia cartera de comercios
adheridos que posee Naranja ya que como se viene mencionando, su participacion es baja tanto en
cantidad de sellers como en cantidad de productos o sku para Tienda Naranja. Se ofrece desarrollo,
asesoramiento y capacitacion de tiendas como un servicio diferencial para comercios en el
Marketplace. Naranja se suma como socio y colaborador para el desarrollo y evolucion de sus clientes
comercios, fortaleciendo el vinculo y la confianza construida.

Para ejecutar este plan, se necesita de un equipo lider de proyecto dentro de la organizacion,
que si bien Naranja tiene una estructura que permite su desarrollo, es importante la orientacion,
coordinacién y avance del mismo.

Fundamentalmente se trabaja en 4 ejes: 1) Creacion de tiendas digitales propias a través de
una plataforma e-commerce que permita su integracion con Tienda Naranja y alcanzar los 600 sellers
en 3 afios, 2) Un plan ambicioso de catalogacién de 100.000 productos que se sumaran a los 58.000
sku existentes en 3 afios, vale aclarar que el desarrollo de las publicaciones es para las tiendas
actuales como las nuevas a incorporar, 3) La formacién y acompafiamiento a los comercios en este
nuevo canal y 4) La sincronizacion entre software propio de los comercios, la nueva tienda o la ya

existente, el Marketplace Tienda Naranja, y las condiciones comerciales y de pago.



Tlustracion 1 - Plan de accion 1 Objetivo especifico 1

Plan de Accién Obietivo especifico 1 - Obietivo: Incrementar 1,4% Ingreso Operativo Gral. - Obi. 158.000 sku

Actividad ‘ = jr' : = | IeemsositH = = | Recursos Fisicos | Tercerizacion| Recursos Econdmicos Observaciones
‘ Inicio ‘ Fin | Resp. | Area |
Definir un equipo de Mail. Teléfono. Costo Laboral A través de los Centros de Exce]lmcla
trabato interno. para Gerente Marketplace| PC. Remiones $49.769.760 (CoEs). se propone formar un equipo de
1 : P jul-21 | jul-21 | Comercial y | i No Mobiliario$360.000 | colaboradores con expertise fincional Se
llevar adelante el v RRHH Virtuales. 4 . ) N
rovecto RRHH ’ Colaboradores Serv.telefonia e define un equipo de 4 personas. 1 Lider de
proy i nternet $1.777.298 Proyecto + 3 Analistas. Anexo 2 v 3.
Lider de
Presupuestar Proyecto. | Marketing |Presupuesto Mail Analizar la viabilidad v presupuesto para
2 Plataforma Digital el ago-21 | sep 21 Gte. Digital. Teléfono. PC. No Plataforma Zoom contratar y desarrollar 600 tiendas. Esta
| desarrollo de tiendas g0mel | seps Marketing |Marketplace Reuniones 5634.963 actividad requiere de reuniones virtuales.
digitales v Evauar alt Digital + JIT Virtuales Anexo 4.
Gte. IT
. Presupuesto. Mail.
Lider d
Presupuestar P:O\Ztt: Marketing | Teléfono. PC.
13 catalour;cidn de  |aso-21|sen-21 éte ) Digital. Reuniones No Plataforma Zoom | Analizar y establecer el costo v tiempo para
. & §0-m2l | s * | Marketplace|  Virtuales. $634.963 catalogar aprox 100.000 sku
nuevos productos. Marketing
.. Presupuesto.
Digital
Proforma
Definicion v . Mail. Teléfono.
Aprobacién d Liderde |y - tcetplace | PC. Reui
probacion E‘ Proyecto. | arketp) ?CE eumones . .| Definir los alcances de la politica comercial,
propuesta comercial . . .. Comercial Virtuales. - Elaboracion Convenio . .
Sell oct-21 | dic-21 | Direccion Legal Borrad d No $99.292 inchiyendo el asesoramiento Legal v
. para ers ?, . Comercial + e_g sy orradares de o definicién del convenio comercial. Anexo 5.
incorporar v revision Legzles Normas Contrato,
delos actuales. g Propuestas
Mail. Teléfono.
PC. Reuniones
Lider d Platafc Z
Acordar con Seller a e de Virtuales. aaoma DU]IL‘ Una vez confirmados los 600 sellers, de
Proyecto. _ $634.963. Alquiler| .
15| sumar propuestas |mar.-22|abr.-22 Lider Marketplace Contrato. No de vehictlo acuerdan las condiciones. Anexo 4. costo
comerciales. Vehiculo para de reuniones. Anexo 6.costo movilidad.
Marketplace $8.331.236
traslado por
renmiones.
. Lider de Marketplace Mail. Teléfono. El objetivo es re?h.za.r una for‘mafnon
Presupuestar y definir Provecto ¥ PC. Remniones Dentro del adaptada a las necesidades que surgiran con
1.6 | plan de capacitacion | abr-22 | abr.-22 Li der " |Formaciones \utu ales No presupuesto estipulado el nuevo canal El fin es lograr el
para nuevos seller . i en las actividades ant. | protagonismo de los comercios en suuso ¥
Marketplace Presupuestos.
Proveedores desarrollo.
Relevar tiendas
Mail. Teléfono.
propias v configurar Lider de lunu 5 - Validar la sincronizacion entre Tienda
i Lo PC_ Reuniones . Asesoria IT Digital o _ .
1.7 | sincronizacion 3 en | | abr.-22 |may.-22| Proyecto. T Virtuales Si $6.241 675 Naranja, Tienda Nube y Software propio.
(T Naranja-T Propia- Gte de IT i T Anexo 7. Presupuesto Asesor IT
_ Software
T Nube)
Imple‘ma‘{tar X Marketplace| Mail Teléfono. Corresponde a un extenso plan de
capacitacion a Lider de . .
¥ PC. Reuniones . capacicacion para 1200 personas aprox.
personal & , Proyecto. . ” Consultora | Capacitacion Inicial . R . .
18| .. jun.-22 |ago.-22 Formaciones Virtuales. para implentar las tiendas como asi tambien
intervinientes de Gte de . IT $8.965.200 . ..
. . . Material el apoyo v reciclaje de conocimientos.
Comercios Amigos Compras
Proveedores| documentado Anexo 8. Presupuesto
para el nuevo canal.
.. Mail Telelfono, . Capacitacion de apoyo en funcion de las
Revisidn v consultas . Marketplace| PC. Reuniones Capacitacion de . . .
i . Lider de = L. implementaciones y reciclaje de
19 posterior a la jul.-22 |ago.-22 ¥ Virtuales. Consultora | Acompafiamiento .
L Provecto . K conocimientos para afianzar las plataformas
capacitacion Formaciones Material $15.954 849 . .
digitales. Anexo 2. Presupuesto
documentado
Mail. Teléfono. Costo laboral Equipe de Nuevos Seller (1 supervison + 10
. PC. Reuniones $5.640.7035 Mobiliario| colaboradores administrativos), relevan los
Definir con cada . - 590 49 L. .
110 seller. plan de cm.-22 |ago 22 Lider de Marketplace Virtuales. No 52.202.420 Servicios plazos de trabajo con cada seller yla
) N =bp' e Proyecto | Acuedos. Telefonia $137.602 | coordinacién para la implementacion. Plazo
abajo. Mowilidad. 11 Alquiler 5 vehiculos | 3 mese. Cada colaborador debe cerrar 20
colaboradores. $1.977.504 acuerdos de trabajo por mes. Anexo 9
Lider de
Contratacion de Proyecto. | Marketplace| Mail TE]EF‘OHO' Tienda Nube| Total Costo Fijo + L " .
. . . Gte. . PC. Reuniones . . Estimacién de Stock Fijo y Variable.
1.11| Plataforma Tienda | jun-22 | jun-22 i . (tiendas Variable ;
Disital Marketing |Proveedores Virtuales. digitales) $640.282.000 Anexo 10
& Digital + T Contrato &l a8
Gte IT
Mail. Teléfono.
Lider de PC. Reuniones
Creacién de tiend. P to. |Marketpl. Virtual Aleph
” :
reacion E‘ -m as. . ) royecto. | Marketplace °s- (catalogar) | Costo Catalogacion Costo para la catalogacion de 100.000
1.12 catalogacién v jul-22 | dic.-24 Gte. . Contrato. . -
... . TiendaNube $47.222.926 productos. Anexo 11
parametrizacion. Marketing |Proveedores| Fotografias. (tienda)
Digital Detalle de
Productos
Sepuimiento de
et de |
’ n].?:?:asn;:]laras - Marketplace Costo laboral
respecto a cant :de Lider _ Calidad. Indicadores. $70 544 148 Se designa un equipo de apovo v
.p . .. . en Proyecto. | Atencidna | Mail. Telefono. - . seguimiento de performance, formado por 1
1.13| publicaciones, visitas, | jul.-22 . ) T No Mobiliario $1.475.565 K ) . .
. adelante | Gte Marketi| Clente. |PC. Escritorio. 7 .. X supervisor v 6 analistas adminisirativos que
tiempo de respuesta Disitl | Medios de | Colaboradk Servicios Telefonia ed rte 2 los 600 sellers. Anexol?
en consultas, ng Digi Medios de olaboradores. $1.525 089 = daran soporte a los sellers. Anexol2
. Pago
reclamos, precios y
descuentos
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Plan de accion 2

Fuente: Elaboracion propia.
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Para captar e incorporacion nuevos sellers a Tienda Naranja, la organizacidon cuenta

con 230.000 clientes comercios adheridos. Conoce sus cualidades y caracteristicas para lo cual se

debe realizar un analisis y segmentacion de los mismos con el objetivo de establecer una

comunicacion clara y orientada al segmento definido con potencial de sumarse a esta propuesta.

Para ello se propone analizar la cartera, definir la comunicacion, transmitirla a través de mailing,

medios digitales y una vez logrado el interés abordarlos a través del contac center con el objetivo de

confirmar 600 sellers entre los 307 ya existentes y las nuevas incorporaciones.

El mensaje debe ser claro: “Evoluciond con Naranja”. Los clientes comercios deben

sentir a Naranja como un socio que genera la confianza y los orienta en los cambios de paradigmas

en la comercializacion.

[lustracion 2 - Plan de accion 2 Objetivo especifico 2

Plan de Accién Obietivo especifico 2 - Obi. Alcanzar 600 seller - Plan de comunicacién

Descripeion = :D L = REcIsOSIL anos Recursos Fisicos |Tercerizacion| Recursos Economicos Observaciones
Inicio Fin Resp. Area
Realizar analitica de Lider de Base de Datos. Se debe estudiar las caracteristicas de los
clientes, para Proyecto. |Matketplace Inteligencia Costo 5 Licencias | comercios, segmentary establer prioridades
21 segmentar los ago.-21 | sep.-21 é’te - Marketin Comercial. No CBM Efficy en fincidn de sku e interés digital. Se estima)
potenciales comercios \'Ia.rke;jn B % |Machine Learning $3.481324 costo de 5 licencias de uso, para realizar
a sumar. B & CEM analisis de clientes digitales. Anexol3
. . Lider de Inteligencia Se establece el medio, mensaje y publico a
Definir estrategia de Proyecto. |Marketplace . _ .. o ..
22 . oct-21 | oct.-21 . Comercial. No transmitir. Campafia "Evolucind con
comunicacion. Gte. . Marketing. , , "
) Machine Learning nosotros
Marketing
Establ j Lider de |Marketpl.
e elcler mens'a]e 2 ider ce arkcetp) Iace Inteligencia De debe disefiar v establecer la
transmitir a través de Proyecto. | . Marketing. . _ e . ) ., .
23 e nov.-21 |nov.-21 . Comercial. No comunicacion via mail como asi tambien
mailing como call Gte. Call Center Machine Lear benl cacion telefom
center Matketing cpy  [Machine Learning speech en la comunicacion Gnica
Lider de
o . Provecto. |Marketplace | Mail Teléfono. e e Integrar banner, flver, botdn de consulta en
Disefiar comumicacion . . _ Disefio digital . . _ .
24 en medios disitales nov.-21 |nov.-21 Gte. Marketing | PC. Reuniones No $796.680 los medios digitales de Naranja v redes
gidles. Marketing Digital ~ |Virtuales Landing i sociales. Anexold
Digital
Comunicar a clientes Lider de Campafia Mailling
(Comercios Amigos), Proyecto. | Matketing. | Mail Teléfono. (p/230.000 Primero se enviara a través de campafia de
. . .g . Gte Contact PC. Reuniones | S1 Contac | comercios) $22.080. | mails. esta nueva propuesta. Luego a los
2.5 | através de mailing y | dic.-21 [ene.-22 . . . .
contact center Ia Marketing. Center. Virtuales. Center Costo Call Center | interesados se los contactara para avanzar.
ueva propuesta Gte Proveedores Contratos (10.000 contactos) Anexo 15y 16.
prop Compras $141.000
Confirmar los nuevos
sellers ‘ relevar sus Lider de Marketplace | Mail. Teléfono. Luego de comumnicacion v relevar comercios
caracteristas respecto Proyecto. . 51 Contac Costo Call Center . .
16 L. . feb.-22 | feb.-22 . . PC. Reuniones interesados, se avanza en la confirmacion,
al canal digital (si ya Lider Proveedores Virtuales Center $31.340 ara la nueva propuesta. Anexo 17
publican, cant de sk, Marketplace P prop i
tienda propia, etc)




Plan de accidn 3:

Fuente: Elaboracion propia.
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En funcion de lo relevado se advierte la falta de mediciones de calidad en torno a

Tienda Naranja. Medir calidad es fundamental para conocer la experiencia del cliente y poder

establecer un plan de accion, con el fin de corregir aquellos desvios que se verifican a través de “la

voz del clientes”. La métrica debe realizarse tanto en comercios que participan del Marketplace

como asi también la valoracion de Tienda Naranja en su conjunto.

Para ello se debe disefiar un cuestionario con el cual abordar al cliente, las instancias

0 eventos para su encuesta, incentivos para responder la encuesta por parte de clientes como asi

también incentivos y/o penalidades para los sellers, un software que permita enviar las encuestas,

receptar los resultados, y establecer un tablero con dicha informacion.

Ilustracion 3 - Plan de accion 3 Objetivo especifico 3

Plan de Accién Obietivo especifico 3 - Obj. NPS Global 50% a través de medicién en Tienda Naranja & Sellers

Descripeion = :F' : o E::SOSF Area.s Recursos Fisicos |Tercerizacion| Recursos Econémicos Observaciones
Evaluar v definir Lider de Marketplace Mail. Teléfono. Dentro del Se define el momento de la encuesta y la
3.1 |método e instancia de| ago.-21 |ago.-21 | Proyecto. | Calidad PC. Reuniones No presupuesto actividad | formulacion, diferenciando Tienda Naranja
medicion Gte Calidad Virtuales. 11 del Seller.
Establecer Lider | forkcetplace | Mail Teléfono. ) .. |Bvalar la factibilidad de sincronizar el envio
tecnoldgicamente con Provecto . . . Asesoria IT Digital . .
32 sep.-21 | sep.-21 ) Calidad. PC. Reuniones Si de mail en el momento de recibir la compra.
IT momentos a Gte Calidad . $62.617
IT Virtuales. Anexo 18.
encuestar Gte IT
Definir preguntas para Lider de Mail Tele??orlo. Dentro del
. Marketplace | PC. Reuniones | Consultora ir
33 evaluar Tienda sep-21 |sep.-21| Proyecto. Calidad | Viruales. Dised o presupuesto de Se estable la formulacién de las preguntas.
Naranja y Seller Gte Calidad : o EEel M desarrollo act. 3.6-3.8
paper
Inchiir dentro de la Lider de Mail Teléfono. , ,
Pofitica Comercial Proyecto. |Marketplace PC. Reumiones Se trabaja los Sumar a la propuesta comercial. los
34 incentivos v/o oct.-21 | oct.-21 | Gte Calidad | Calidad \-."'ntualcs No requirimientos dentro | indicadores de recomendacion en los seller
penalidades a Seller Gte . Legales Contratos de la organizacion para incrementar la percepcion del cliente
Comercial
Evaluar viabilidad de Lider de Mail Teleffbno. Establecer este tipo de parametrizacion,
. Marketplace | PC. Reuniones . ir . .
3.5 | establecer algoritmos | ago.-21 |ago.-21| Provecto . establece informacion valiosa para el cliente
. IT Virtuales. .
de reputacion Gte [T consumidor. Anexo 19
Presupuestos
Definir v programar Lider de Mail. Teléfono. . . o
. . Marketplace | PC. Software. Una vez establecimos los criterios. debe
3 6 | en Tienda, algoritmos |nov -21 |may -22| Proyecto . .
. IT Reuniones programarse tecnicamente. Anexol9
de reputacion. Gte [T N Presupuesto
Virtuales Consultora Desarrollo v
Mail. Teléfono. Cicus Mantenim 'en;o'
Coordinar con Lider de  |Marketplace| PC. Software. h $6.599.223 i Incorporar en los reportes de medicion de la)
3.7 | Reportinglos KPI |jun-22 | un-22 | Provecto Calidad Reuniones T organizacion, los indicadores de Tienda.
definidos. Gte. Calidad| Reporting Virtuales Anexo 19
Indicadores.
, ) Liderde |y b cetplace | Mail Teléfono. L
18 Realizar mediciones jul-22 en Proyecto Catidad PC. Software Ya con las mediciones, pueden establecerse
| en Tienda Naranja """ |adelante | Gte. Calidad = i objetivos. Anexo 19
IT Indicadores
Gte IT
Mail. Teléfono. ) .
Anglisis de desvios v Lider de PC. Software. Se trabaja los Tener PE,Ed Back de los clientes, referido a
en Marketplace . _ . su experiencia, es posible establecer planes
39| establecer plande |ago.-22 Provecto. : Reuniones No requirimientos dentro o . .
. adelante . Calidad . o de accibn a trabajar tanto en Tienda
trabajo Gte. Calidad Virtuales de la organizacion N .
. Naranja como los Seller
Indicadores.




33

Fuente: Elaboracion propia.

Marco de tiempo para la Implementacion:

[lustracion 4 - Diagrama de Gantt.

Diagrama de Gantt

Nro| Actividades Areaa cargo Tnicio | Fin ?:’::;:;a‘oﬁ sRRRERRREREREREREREREREEEEREEREEREREEE
EELEHEHE R E BB e a B DB H B E B BEEE

1.1 Definir un equipo de trabajo interno, para llevar adelante Marketplace y REHH jul-21 jul-21 1

12 Presupuestar Plataforma Digital el desarrollo de tiendas ¢ Marketing Digital ago 2l sep 2l 1

13 Presupuestar catalogacién de nuevos productos. Marketing Digital ago-2l sep2l 1

1.4 Definicion v Aprobacion de propuesta comercial, para 8 Dir Comercial-Legales oct-21  dic.-21 3

15 Acordar con Seller a sumar propuestas comerciales Marketplace mar 22 abr2l 2

16 Presupuestary definir plan de capacitacion paramueves  Equipo Proyecto YRRHH  abr-22 abr-22 1

1.7 Relevar tiendas propias v configurar sincronizacion 3 en ArealT abr-22 may.-22 2

18 Implementar capacitacion a personal e intervinientes de' ~ Equipo Proyecto YRREH ~ jun-22 ago 22 3 . . . .
192 Revision y consultas posterior a la capacitacién Equipo Proyecto YRREH  ene-23 jun-24 4

1.10 Definir con cada seller, plan de trabajo. Equipo Proyecto - Marketplace jun-22 ago.-22 3

111 Contratacién de Plataforma Tienda Digital Marketplace Provesdores  jun-22 jun22 1

112 Creacién de tiendas, catelogacion y parametrizacion.  Equipe Proyecto - Marketplace  jul-22  dic-24 30

1.13 Seguimiento de performance de los nuevos sellers, respe Equipo Proyecto - Marketplace  jul-22  dic.-24 30

21 Realizar analitica de clientes, para segmentar los potenciz Marketing Digital ago-2l sep-2l 2

22 Definir estrategia de comusnicacion, Marketing Digital oct-21  oct-21 1

23 Establecer mensaje a transmitir a través de maiting como Marketing Digital nov- nov.2 1

24 Disefiar comunicacién en medios digitales Marketing Digital nov-21 nov-21 1

25 Conumnicar a clientes (Comercios Amigos), através dem: Mkt Dig. - Contact Center  dic-21 ene-22 2

2.6 Confirmar los nuevos sellers y relevar sus caracteristas Mkt Diz. - Contact Center feb.-22 feb.-22 1

3.1 Ewvaluar v definir método e instancia de medicion Lider Proyecto - Calidad ago-21 ago.-21 1

32 Establecer tecnologicamente con IT momentos a encuest  Lider Proyecto - Calidad ~ sep-21 sep 21 1

3.3 Definir preguntas para evaluar Tienda Naranja y Seller Lider Proyecto - Calidad  sep-21 sep-2l 1

3.4 Inchuir dentro de la Politica Comercial incentivos v'o pen Lider Proyecto - Calidad oct-21  oct-21 1

35 Evaluar viabilidad de establecer algoritmos de reputacior  Lider Proy. - Calidad -IT  ago-21 ago.21 1

36 Definiry programar en Tienda, algoritmos de reputacién.  LiderProy. - Calidad-IT  nov.-2l may.-22 7

3.7 Coordinar con Reporting los KPI definidos Lider Proy. - Calidad - [T jun-22  jun-22 1

38 Realizar mediciones en Tienda Naranja Lider Proy. - Calidad - IT ul-22 die-24 30

39 Anglisis de desvios v establecer plan de trabajo Lider Proyecto - Calided  ago.-22 dic-24 20

Fuente: Elaboracion propia.

Presupuesto:

A continuacion, se exponen los costos necesarios, a través de un presupuesto para el
desarrollo de esta propuesta.

Como supuesto, respecto a recursos humanos necesarios para llevar adelante el proyecto,
proponemos designar un equipo de trabajo CoEs (colaboradores con expertise funcional concreto),
reasignando recursos dentro de la organizacion, con el fin de no incrementar la dotacion. También
se considera el proceso de transformacion digital que viene implementando Naranja SA, para lo
cual se debe reubicar recursos en el mismo sentido de su evolucion. Por otro lado, la cia. Dispone
de una fuerte estructura respecto a tecnologia, asesores legales, desarrollo de marketing, entre otros

que optimiza la escala de los requerimientos.



Ilustracion 5 - Presupuesto

Presupuesto
(expresado en miles de pesos)
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Actividad [ 2001 [ 2002 [ 2023 [ 2024 [ Tota | Observaciones
A través de los Centros de Excelencia (CoEs), se
11 Definir un equipo de trabajo interno, para llevar adelante el $8054 | $10.840 | §14.930 | 518464 | 551906 prlopone fl‘om:lar un equipo de co‘lﬂborﬁdores con
proyecto. expertise funcional. Se define un equipo de 4 personas. 1
Lider de Provecto + 3 Analistas. Anexo 2y 3.
12 Presupuestar Plataforma Digital el desarrollo de tiendas A;la]lzar }]ﬂ “;Egliaddy pr;slipueinlgatd’a Con?’ﬁtald’ ¥
: digitales y Evaluar alt $94 | $133 $179 | $227 | s633 esarrotar O tiendas. Bsta actvidad requere de
reuniones virtuales. Anexo 4.
13 Presupuestar catalogacion de nuevos productos. Se trabaja los requirimientos dentro de la organizacién
Definicion y Aprobacién de propuesta comercial. para Definir 10? alcances dela pD?lT:‘lC.ﬂ comercial, llIlCh]}'EIld? el
14 . s $99 599 asesoramiento Legal v definicion del convenio comercial.
Sellers a incorporar v revision de los actuales.
Anexo 3.
Una vez confirmados los 600 sellers, se acuerdan las
1.5 Acordar con Seller a sumar propuestas comerciales. $1243 | $1.753 | §2349 | $2984 | §8329 condiciones. Anexo 4. costo de reuniones. Anexo
6.costo movilidad.
El objetivo es realizar una formacion adaptada a las
16 Presupuestar y definir plan de capacitacion para nuevos necesidades que surgiran con el nuevo canal. Elfin es
: seller lograr el protagonismo de los comercios en suuso y
desarrollo.
Relevar tiendas propias y configurar sincronizacién 3 en 1 Validar la sincronizacion entre Tienda Naranja, Tienda
’ 4 272 24 H . . ;
137 (T Naranja-T Propia-T Nibe) $931 $1314 | $1.760 | $2.236 | $6.241 | Nube y Software propio. Alxll_exo 7. Presupuesto Asesor
Corresponde a un extenso plan de capacicacion para
18 Implementar ca;?amtacn‘m a personal e infervinientes de $3720 | $5245 $8.965 1200 pé’sonﬁ apm?(, para :mplerlltar 1;‘3:.‘ tiendas, uso.
Comercios Amigos para el nuevo canal operatoria y estrategias de marketing digital Anexo &
Presupuesto
Capacitacién de apoyo en funcidn de las
19 Revision v consultas posterior a la capacitacion $7.028 | $8926 | 515954 implementaciones v reciclaje de conocimientos para
afianzar las plataformas digitales. Anexo 8. Presupuesto
Equipo de Nuevos Seller (1 supervison + 10
colaboradores administrativos), relevan los plazos de
1.10| Definir con cada seller, plan de trabajo. §$9.959 $9.959 trabajo con cada seller v la coordinacién para la
implementacion. Plazo 3 mese. Cada colaborador debe
cerrar 20 acuerdos de trabajo por mes. Anexo 9
111 Contratacion de Plataforma Tienda Digjtal $111.386|5202.724 |5326.172 (5 640282 Estimacion de Stock Fijo v Variable. Anexo 10
Cost la catalogacion de 100.000 productos.
112| Creacién de tiendas, catalogacion y parametrizacién. $10983 | $15486 | $20751 | $47.220 ostoparafa ca Gia;;?z 131 producios
_ Se designa un equipo de apoyo vy seguimiento de
Seguimiento de performance de los nuevos sellers, erformance. formado por | supervisor v 6 analistas
113|  respecto a cant de publicaciones, visitas, tiempo de 511638 | 527271 | §34.634 | §73.543 | Porormance pot 2 sup ’
. administrativos que le daran soporte a los 600 sellers.
respuesta en consultas, reclamos. precios y descuentos
Anexol2
Se debe estudiar las caracteristicas de los comercios,
21 Realizar a.nalmc.a de chentesl: para segmentar los 5281 5792 $1.061 ©1347 | $3481 .segu-:tem:.a.rl}' establer ?nondades en ﬁ.mcmr‘l deskue
potenciales comercios a sumar. interes digital. Se estima costo de 3 licencias de uso,
para realizar analisis de clientes digitales. Anexol3
22 Definir estrategia de comumnicacion. Se trabaja los requirimientos dentro de la organizacion
23 Establecer mensaje a transmiti 2 través de maling como Se trabaja los requirimientos dentro de la organizacion
call center
. L s Integrar banner. flyer. boton de consulta en los medios
24 Diseii dios digjtales. 5796 $ 796 o
SElar COMmUMEACion &n medios digrales digitales de Naranja v redes sociales. Anexol4
25| Comunicaraclientes (Comercios Amigos). atravésde | ¢ 5, $22 | Campaiia Mailling para 230.000 contactos Anexo 15.
mailing y contact center la nueva propuesta
25 Comunicar a clientes (Comercios Amigos). a traves de 5 141 5141 10.000 contactos. 100.000 min. Total $109.000 + 8
: mailing ¥ contact center la nueva propuesta Licencias 532.000 Total $141.000 - Anexo 16
26 Cmim alﬂr 1":1:;‘::; sellers y trj"‘"ﬁr S‘“‘tc dam;;m;m P g3, | 600contactos, 6.000 min Total $6.650 +5 Licencias
6| respecto al canal digital (si ya publican, cant de sk, tienda - - $25.000 Total $31.540 - Anexo 6
propia. etc)
22 Evaluar y Gefinir método ¢ instancia de medicién 563 563 Evaluar la factibilidad de sincronizar el envio de mail en el
3.2 |Establecer tecnologicamente con IT momentos a encuestar momento de recibir la compra. Anexo 18.
3.3 | Definir preguntar para evaluar Tienda Naranja y Seller Se trabaja los requirmientos deniro de la organizacion
Inchur dentro de la Politica Comercial incentivos y/o . L L
34 . - Se trabaja los requirmientos deniro de la organizacion
penalidades a Seller
3.5 | Evaluar viabilidad de establecer algoritmos de reputacion Se trabaja los requirimientos dentro de la organizacién
. . . .r Asesoria v Programacion digital. $200.000 x mes x 6
3.6 | Definir y programar en Tienda. algoritmos de reputacion. $1357 | $4.083 5210 S 648 5 6508 meses
3.7 Coordinar con Reporting los KPI definidos. Se trabaja los requirmientos deniro de la organizacion
38 Realizar mediciones en Tienda Naranja Se trabaja los requirmientos deniro de la organizacion
39 Analisis de desvios y establecer plan de trabajo Se trabaja los requirimientos dentro de la organizacion
Honorarios $1645 | §2.501 $3.804 | §5.785 | §13.735 Estimacion de calculo en Anexo20

Total $18.478 $170.636 $276.711 $422.174 §887.999
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Fuente: Elaboracion propia.

Cash-Flow proyectado:
Para la estimacion de los flujos de fondos se realizan las sgtes. consideraciones:
- Setoma el estado de resultados al cierre del afio 2020. Resultado 5.4%. (Anexo 34)
- Lainflacién REM a considerar para los afios proyectados sera: 2021:48%, 2022:41%,
2023:34% y 2024:27%. (Anexo 35)
- Se considera una alicuota del 35% para el impuesto a las ganancias. (Anexo 36)
- Latasa de referencia en inversiones sera LELIQ: 54%. (Anexo 36)

- Las premisas generales y especificas se detallan en anexo. (Anexo 38)

[lustracion 6 - Cash-Flow proyectado:

CASHFLOW PROYECTADO - EMPRESA NARANJA
2021 2022 2023 2024
Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4
INGRESOS
Por Servicios 5 31.382.083 | § 44248737 | § 50.293307 | § 75.302.500
Ingresos por Financiacion 5 33.377.366 | § 47.062.085 | § 63.063.194 | § 80.090.257
Resultado neto por inversiones transitorias 3 4.236.308 | S 5973194 | § 8.004.080 | § 10.165.181
Plan de accion 1 $ 462742 | § 1.240.136 | § 2.362.483
Plan de accion 2
Plan de accion 3
TOTAL DE INGRESOS S 68.995.756 | § 97.746.758 | § 131.600.717 | § 167.920.421
EGRESOS
Egresos por Servicios 5 6.389.181 | § 0.051.596 | § 12.186.558 | § 15.549.854
Egresos por Financiacion 5 7681321 |8 10.882.180 | § 14.651.153 | § 18.694.639
Cargos por incobrabilidad netos de recupero 5 6575594 | § 9271588 | § 12423928 | § 15778 388
Gastos de Personal 5 12.014.480 | § 16.940.417 | § 22.700.159 | § 28.829.202
Impuestos y tasas 5 7.970.664 | § 11.292.094 | § 15.203.039 | § 19.398.835
Gastos de Publiciad 5 938.567 | § 1323380 | § 1.773.320 | § 2252128
Depreciacion de activos fijos y amortizacion de activos intangible 3 2.764.887 | § 3.808491 | § 5223978 | § 6.634.452
Otros egresos operativo netos 3 10.878.931 | § 15.339.293 | § 20554652 | § 26.104.408
Resultados de Inversiones en Asociadas y otras sociedades S - S - S - S -
Efecto de Reexpresion S 8044349 | 5 11342532 | § 15198993 | § 19302721
Plan de accion 1 $ 14.141 | S 163.260 | § 271336 | § 414.394
Plan de accion 2 $ 1272 | § 792 | 8 1.061 | S 1.347
Plan de accién 3 $ 1420 |8 4083 |8 510 | 8 648
Honorarios Asesoria $ 1645 |8 2501 |8 3.804 | S 5.785
TOTAL DE EGRESOS S 63.276.453 | § 89.512.207 | § 120.192.499 | § 152.966.800
UTILIDAD BRUTA ['s 5719303 | § 8234551 [ § 11408218 | § 14.953.621 |
IMPUESTO A LAS GANANCIAS ['s 2001756 | $ 2.882.093 | § 3.992.876 | § 5233767 |

UTILIDAD NETA CON PLANES DE ACCION 3.717.547 8§ .352. 7415342 § 9.719.854
Expresado en miles de pesos. 5,4% 5,5% 5,6% 5,79%

Fuente: Elaboracion propia.
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Indicadores

Ilustracion 7 - Indicadores: VAN, TIR, ROI.

Inversion a realizar -887.999
Flujo del periodo 1 3.717.547
Flujo del periodo 2 5.352 458
Flujo del periodo 3 7415342
Flujo del periodo 4 9.719.854
Expresado en miles de pesos.
VAN 4 896989
TIR 459%

Expresado en miles de pesos.

Beneficios 2.766.654
Costos 887.999
ROI 212%

Expresado en miles de pesos.

Fuente: Elaboracion Propia

Analisis de indicadores de inversion:

El retorno de inversion (ROI) es una ecuacion que compara el beneficio o utilidad obtenida
con relacion a la inversion realizada. En este proyecto la inversion se estima en $887.000.000, y los
beneficios calculados hasta 2024 en $2.766.654.000, dando como resultado un retorno o ROI de
212%. Es decir, por cada peso invertido retornara $212. Es por ello que se puede afirmar que este
proyecto es rentable.

También se realizaron estimaciones respecto al valor actualizado neto (VAN), que indica el
rendimiento de una inversion en funcion a los de ingreso y costos actualizados a una tasa de
referencia para otras inversiones, un valor positivo, como lo muestra este caso, VAN=
$4.486.989.000, indica que generara beneficioso el proyecto.

Por ultimo se calcula la tasa interna de retorno (TIR), donde se define como la tasa de interés
que ofrece una inversion. En este proyecto arroja TIR=459%, superior a la tasa de referencia para
otras inversiones como la tasa LELIQ del 54%. Es decir que este proyecta generard mas beneficios
respecto a otras inversiones en LELIQ.

Solo resta aclarar que tanto VAN y TIR estan calculados en relacion al resultado
consolidado de toda la organizacion. La participacion de Tienda Naranja en 2020 no llega al 1% y

sumando el proyecto alcanzaria una participacion del 2% en sus ingresos totales. Es decir el célculo
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toma beneficios consolidados, y la inversion solo corresponde al proyecto, es por ello que se

advierten valores altos.

Conclusiones:

Naranja SA es una empresa reconocida a nivel nacional. Evolucionar fue y es una constante
a lo largo de su historia. Comenz6 como una empresa local de indumentaria en la ciudad de
Cordoba, dejo este negocio para transformarse en una tarjeta de crédito local, hasta alcanzar su
reconocimiento nacional para luego comenzar una transformacion digital que la consolide como un
ecosistema de soluciones. Es decir como en sus comienzos Naranja se propone cambios desafiantes.

Ante estos cambios y su migracion al omnicanal, se enfrenta a nuevos desafios, nuevas
rivalidades en distintos mercados, nuevas necesidades, nuevos usuarios y un entorno que esta
cambiando aceleradamente como consecuencia de la pandemia.

En su espiritu, plasmado en su mision y vision, buscan el liderazgo en lo que se proponen,
pero no lo logran segun se advierte en el caso.

Desde una vision global, a través de una planeacion estratégica utilizando estrategias de
diferenciacion en servicios se realiza esta propuesta de trabajo.

La misma aborda a los clientes comercios adheridos ya que son ellos los impulsores de
ofrecer a sus clientes los servicios financieros de Naranja.

Se propone desarrollar el comercio digital propio, es decir la construccion de sus propias
tiendas digitales, que luego se sumaran al Marketplace Tienda Naranja. Por otro lado desplegar un
plan de catalogacion y digitalizacion de productos que permitan potenciar el flujo comercial. Esta
propuesta surge al observar solo 307 sellers o comercios digitales dentro del Marketplace, cuando
conserva 230.000 comercios adheridos en el canal tradicional.

Es decir, se advierte una debilidad en este aspecto, pero también una oportunidad por
abordar, a través de un servicio diferenciador a sus clientes comercios frente a competidores con
una alta rivalidad y consolidados en el e-commerce.

Otro de los aspectos del proyecto incluye la medicion de calidad, a través de NPS en este
canal que no se realiza. Es necesario medir Tienda Naranja como también los sellers que
participen. Lograr clientes promotores y principalmente en este canal, permite consolidar el

negocio.
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Naranja dispone de un ecosistema de:1) clientes finales y clientes comercios, 2)
compradores y vendedores, 3) usuarios tradicionales y digitales, entre otros aspectos, que debe
aprovechar para consolidarse como lider.

Por otro lado se deber destacar que, el sector financiero, en el cual Naranja desarrolla
principalmente su actividad, se encuentra fortalecido en los tltimos anos.

Naranja esta en condiciones de llevar adelante esta propuesta. Cuenta con recursos
econdmicos y financieros. Otro aspecto a destacar es su estructura organizacional, donde dispone
una gran dimension en recursos tanto humanos, de conocimiento y especializacion que permiten
desarrollar la propuesta. Se sugiere también formar un equipo de proyecto que pueda dar identidad
al mismo y avanzar en toda la organizacion.

Se comprobo la viabilidad del proyecto en forma financiera, segun las estimaciones
detalladas, alcanza un retorno ROI=212%, VAN >0 y TIR =459% (> a LELIQ: 54%)).

Se cumple el objetivo propuesto de incrementar la rentabilidad en un 7% respecto al afio
2020 (5.4%) alcanzado el 5.8% para el ano 2024, a través del crecimiento en el ingreso en el
Marketplace estimado en $2.364.000.000 para el mismo afio, logrando incrementar el ingreso
operativo general en 1.4% como consecuencia de la propuesta.

Entre otros aspectos, se pudo verificar su viabilidad técnica (integracion de sistemas y
software), legal (ya existen contratos con los comercios adheridos) y ambiental (el medio digital
disminuye el uso de recursos como papel y combustible)

Esta propuesta se desarrolla para 3 afios, sin embargo es un negocio que debe proyectarse
con un crecimiento exponencial en el largo plazo para lo cual se debe profundizar y especializar.

De no lograrse su implementacion por no disponer del total de los fondos sugeridos, se
recomienda plantear un nimero menor de sellers y publicaciones a desarrollar, extendiendo el plazo
del proyecto. En caso de dificultarse la cantidad anual de publicaciones a lograr (33.000sku por
aflo), se sugiere realizar alianzas con Tiendas Oficiales de distintos rubros para disponer de sus
productos digitalizados, acelerando su disponibilidad. En caso de no verse incentivados los clientes
comercios a sumarse al canal, se propone realizar una politica de incentivos en el descuento de

comisiones que perciben, sujeto a su participacion en operaciones por Tienda.
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Recomendaciones profesionales:

Naranja esta migrando al entorno digital desde hace algunos afios, lo cual considero un
acierto en su estrategia. El mundo vive una transformacién digital, que abarca todos los aspectos de
la vida cotidiana de las personas y se acelerd como consecuencia de la pandemia, surgiendo asi
nuevas necesidades, valoraciones, consumos, satisfacciones, competidores, entre otros aspectos.

Se recomienda profundizar y acelerar la transformacion digital de Naranja, donde la
propuesta brindada permite abrir un camino al crecimiento exponencial del comercio digital.

El cliente comercio, es el principal promotor para vender los servicios financieros de
Naranja, y ofrecer un servicio diferencial en Marketplace para ellos, que en muchos casos no estan
evolucionando en sus comercios, significa seguir afianzado la confianza construida a lo largo de su
historia.

De esta forma se busca generar sinergia entre el canal de comercializacion tradicional con el

digital, como asi también el comercio en y los servicios financieros.

Nuevas discusiones:

Luego de estudiar el caso planteado se recomienda profundizar otros aspectos no alcanzados
en esta propuesta.

- Profundizar cross selling entre Tienda Naranja y servicios de Naranja Online.

Ejemplo: Ofrecer polizas de seguro por robo, cuando el cliente realiza la compra en Tienda.
Financiacion con préstamo virtual en la compra por Tienda.

- Integracion hacia adelante en logistica de envios y retiros para Tienda.

Ejemplo: Ofrecer puntos de retiros y envios en las sucursales fisicas de todo el pais.

- Politica ambiental

Ejemplo: impresion de tarjetas con materiales reciclados.

- Servicio digital inclusivo

Ejemplo: Modificar los servicios digitales de forma tal que puedan usarlos personas sin acceso
o conocimiento a medios digitales.

- Desplegar a través de streaming cursos on line, tutoriales.

- Acciones que vinculen las caracteristicas de consumo de la cartera de cuentas de
tarjetas con los productos y servicios que ofrecen los comercios.

Como ultimo aspecto se recomienda potenciar y retroalimentar el canal tradicional con el

digital utilizando las ventajas de contar con ambos.
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1- Calculo de estimacion en Ingreso Operativo Gral. y por Tienda Naranja.
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[lustracion 8 - Anexo 1 - Célculo de estimacion en Ingreso Operativo Gral. y por Tienda Naranja.

Proyeccion 2024 - Incremento del Ingreso Operativo por efecto del proyecto (1,4%)

|expresado en miles de pesos)

sku actual

sku proyecto

sku total

Sellers Actuales

Seller proyecto

Seller total

Cant sku x seller

Fact Prom M (jul-ago-sep)

Estim Fac Anual (sin Propuesta)

Fac Anual vs sku

Estim Fac Anual-Proyecto

Fac Anual Total

Ingreso Op x Tienda [2%+11%)- Fac Anual (sin Propuesta)

Ingreso Op x Tienda (2%+11%)- Proyecto

Total Ingreso Op x Tienda

Ingreso Op Total

Incremento por Proyecto

Participacion Tienda

2020 2021 2022 2023 2024
(Dato)
58.000 58.000 58.000 58.000 58.000
33.333 66.666 100.000
58.000 58.000 91.333 124 666 158.000
307 307 307 307 307
100 200 300
307 307 407 507 607
189 189 224 246 260
247.333
2.968.000 4.392.640 6.193.622 8.299.454 10.540.307
51 76 107 143 182
3.559.553 9.539.507 18.172.542
2.968.000 4.352.640 9.753.176 17.838.961 28.713.249
385.840 571.043 B05.171 1.078.929 1.370.240
462742 1.240.136 2.362 483
385.840 571.043 1.267.913 2.319.065 3.732.722
46.618.754 68.995.756 97.746.758 131.600.717 167.520.421
0,5% 0,9% 14%
0,83% 0,83% 1,30% 1,76% 2,22%
Inflacion 2021 2022 2023 2024
% 48% 41% 34% 27%
Coef 1,48 1,41 1,34 1,27

Fuente: Elaboracion propia.



2.

[lustracion 9 - Anexo 2- Célculo de costo laboral, equipo lider de proyecto segun convenio

Célculo de costo laboral, equipo lider de proyecto segiin convenio colectivo.

colectivo.
Costo Laboral Total 49.769.760
Sueldo Basico| Sueldo Bruto |Costo Laboral
Mensual Mensual Mensual 2021 2022 2023 2024
Lider 120.000 180.000 228 600 2971 80D 4190238 5614 915 7.130.947
Analista 1 60.000 50.000 114.300 1.485.900 2.095.119 2.807.459 3.565.474
Analista 2 60.000 50.000 114.300 1.485.500 2.095.119 2.807.459 3.565.474
Analista 3 60.000 50.000 114.300 1.485.500 2.095.119 2.807.459 3.565.474
7.429.500 10.475.595 14.037.297 17.827.368
Elementos de trabajo Total 360.000
Cant Total 2021
Escritorio 4 66.000 66.000
Sillas 4 72.000 72.000
Teléfono Celulares 4 100,000 100,000
PC 4 360.000 360.000
Servicios especificos Telefonia e Internet Total 1.777.298
Cant Mensual Anual 2021 2022 2023 2024
Linea T 4 8.400 100.800 124 932 176.239 236.160 299923
Internet 1 9.430 113.160 140318 157.849 265.118 336.699
265310 374.088 501.277 636.622
Inflacion 2021 2022 2023 2024
| ¥ 48% 41% 34% 27%
| Coef 148 1,41 134 127
2021 2022 2023 2024
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Fuente: Elaboracion propia. (FAECYS, 2021) (Venex, 2021) (Claro, 2021) (Personal, 2021)

(MercadoLibre.Silla, 2021) (MercadoLibre.Escritorio, 2021) (Telecom, 2021)
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Ilustracion 10 - Anexo 3- Remuneraciones para empleados de comercio

FAECYS - SECRETARIA DE ASUNTOS LABORALES

REMUNERACIONES PARA EMPLEADOS DE COMERCIO FAECYS

FEDERACION ARGENTINA OF EMPLEADOS
DE COMERCI) ¥ SERVICIOS

DE MAYO0/2021 A ABRIL/2022

ADMINISTRATIVO
E
BASICO AUMENTO MAYO/2021 AUMENTO SEPT./2021 TOTAL
MES - ANO 8% NO REMUNERATIVO | 8% NO REMUNERATIVO
SOBRE BASE SOBRE BASE
MAYO / 2021 59.077,04 4.726,16 63.803,20
JUNIO / 2021 59.077,04 4.726,16 63.803,20
JULIO / 2021 59.077,04 4.726,16 63.803,20
AGOSTO / 2021 59.077,04 4.726,16 63.803,20
SEPTIEMBRE / 2021 59.077,04 4.726,16 4.726,16 68.529,36
OCTUBRE / 2021 59.077,04 4.726,16 4.726,16 68.529,36
Fuente extraida de: (FAECYS, 2021)
3- Costo Mobiliario y servicios especificos de telefonia e internet

[lustraciéon 11 - Anexo 4 - Costo Mobiliario y servicios especificos de telefonia e internet

A7 mercado

& libre
© Hector Nave 4405
También puede interesarte: sils escritorio blanca - sillones 3 cuerpos - cama con cejones - sscritorio madema - comaodas cajoneras

Productos similares més baratos

£ } Compratu Pointy GR a $189

Silla Planaria Escritorio Pc
Trabajo C/ruedas Envio
Gratis

ke e

$ 18.000

Fuente extraida de: (MercadoLibre.Silla, 2021)




Tlustracién 12 - Anexo 5- Escritorio de oficina

El Compra tu Pointy QR a $189

. :
(Z) Newon ~ Wi compres Favarieav  [H 5

Compartir | Venderuns igus:

Escritorio De Oficina EnL <
De 1,65x1,35. Puesto De Tra-
bajo Esquinero Con 2 Cajo-
nes. En 18 Mm, Primera
Calidad.

*kdkk Topiones

$16.500
en12x § 2339~

& acordar con el vendedor

Color: Marrén oscuro

Fuente extraida de: (MercadoLibre.Escritorio, 2021)

Ilustracion 13 - Anexo 6 - Celular
sonal ~ ?Md’hﬂ-( Fibertel (

Tienda ~  Productos y Servicios ~ MiC

:@ Envio y retiro gratis E Cuotas sin interés ‘ D

er mas Ver opciones de financiacidn

Producto destacado

28] LGIKa

FEEA40G 5% OFF

En 1 pago de:

$24.999

= Consultar financiacién

' ™\
( VER DETALLE ,|

S

Fuente extraida de: (Personal, 2021)

46



Ilustracion 14 - Anexo 7 - Planes de abono de celulares

Clar(')’- Servicios v Tienda PacksYa PasateaClaro Claroclub Ayuda

CONTROL CONTROL CONTROL
1 GIGA 3 GIGAS 5 GIGAS

$1190 /mes $1520 /mes $2100 /mes

Roaming de datos incluido Roaming de datos incluido Roaming de datos incluido
en Chile y Uruguay en paises limitrofes en Ameérica
Packs Roaming Ahora Claro Drive incluido

Fuente extraida de: (Claro, 2021)

[lustracion 15 - Anexo 8 - Notebooks

o

Bienvenidalo Usuario () g

CATEGORIAS PCs de Escritorio Notebooks Placas de Video Monitores Micros imperdibles! | Arma tu PC VX CORPORATIVO
. Notebooks
Notebooks Ordenar por: Seleccionar Mostrar: Seleccionar
Mar
$87999 $89990 s38089 $89990

Fuente extraida de: (Venex, 2021)

Ilustracion 16 - Anexo 9 - Planes moviles

B TELECOM | FiberComp Bymes Granis Emprszs | 2 s

Productos CompraDnie  Solucienes  TrendIT  Atencite al Clierte

INFINITE + PLANES MOVILES: . A0% OFF POR 12 MESES

o b 0 INFINITE + PLANES MOVILES
ﬁgﬁepFF i S © W $9430 ...

* INFINITE 100 Megas
* € lineas mdviles de S GB

Conectd tu empresa en
todo momento con los
mejores beneficios.

‘Completd el formularioy contratalo

Razin socki*

UNIFICA TUS SERVICIOS CON VENTAJAS EXCLUSIVAS. N
Mo te pierdes la oportunidad de sumar & tu negoclo una internet de slto rendimiento v & lineas maviles i
con una oferta dnica.

LNEAS MOVILES: 5 G2

Disfrutd Ia red 4G mas répida del pais.

Fuente extraida de: (Telecom, 2021)
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4- Costo de contratacion para reuniones digitales.

Tlustracion 17 - Anexo 10 -Costo de contratacion para reuniones digitales.

Servicio de reuniones virtuales - Zoom Total 634.963
Cant Mensual Anual 2021 2022 2023 2024
Zoom 1 6.370 76.440 94 786 1353.648 179088 227442

Fuente: Elaboracion propia. (Zoom, 2021)

Ilustracion 18 - Anexo 11 - Zoom

Z\ )I N SOLUCIONES = LAMES ¥ PMECIOS  CONIAG IANSE COM VENIAS EMIAI ALUMA HECMION  SEMANFIMION DE UNA IGSUNICN «  INGIEESRM S MESE, S GMAIINEA

200Mmiooms

Salas de conferencia que facilitan realizar reuniones por
video o unirse aellas con solo tocar un botén

Comprar suscripeidn Prueba gratuita de 30 dias

Caosto de suscripcitn de $49 por mes por cadasala

|;| Ver el video de descripcitn general de Zoom Rooms

Fuente extraida de: (Zoom, 2021)

5- Costo de elaboracion y asesoramiento legal, para convenio entre Naranja y Comercios
Adheridos. (para el desarrollo y uso de tiendas digitales)

- Consulta telefonica: Dra. Gabriela Soave.

- Matricula: 1-33076

- Fecha: 16/06/2021 (Teléfono: 351-6329967)

- Valor de IUS $1.985.84

- Presupuesto “Elaboracion de convenio entre T.Naranja y Comercios Adheridos” .

- Valor aprox. 50ius $99.292.

6- Costo Alquiler de vehiculo para empresas corporativa. (Localiza)



[lustracion 19 - Anexo 12- Costo de alquiler de vehiculo

Servicio de Alquiler de Vehiculo Total 8.331.236
Cant Mensual Anual 2021 2022 2023 2024
Alquiler 1 73.499 BB1.988 1.093.665 1.542.068 2.066.371 2.624.291
Combustible 15.000km 150.000 211.500 283.410 359.931
1.243.665 1.753.568 2345781 2984 222
Inflacion 2021 2022 2023 2024
kil 4B% 4l%h 34% 275
Coef 148 141 1,34 1,27
2021 2022 2023 2024

Fuente extraida de: Elaboracion propia. (Localiza, 2021)

[lustracion 20 - Anexo 13 - Localiza Argentina

@ Localiza Argentina &

1MEN: HOY LEiDO

Sigue cotizacion:

Categoria C

Missan March, Chevrolet Onix, 5 puertas, ¢/aire acondicionado, ABS. doble
airbag y direccién asistida o similar

Salida: 01/08/2021 a las 12:00 - AEROPUERTO - PAJAS BLAMCAS - CORDOBA

Devolucion: 31/08/2021 a las 12:00 - AEROPUERTO - PAJAS BLANCAS -
CORDOBA

Dias para calcular: 30

Km incluidos: Libres

Seguro: Responsabilidad Civil

Proteccion especial con franguicia

Franquicia por dafos y accidente: $150.000

Franquicia por destruccién total, robo, hurto, incendio y/o vuelco: $300.000

Franquicia disponible para blogqueo en tarjeta de crédito; $50.000
Total: $73.499,95

Los valores incluysn IVA
-La cotizacion se congela por UN (24 hs) dia
-Sujeto a disponibilidad

Fuente extraida de: (Localiza, 2021)

7- Presupuesto Asesor IT Digital para sincronizacion de sistemas.
- Consulta: Mateo Navarra (Consultor)

- Fecha 16/06/21
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Teléfono: 351-8112736

Asesoria mensual $62.617

[lustraciéon 21 - Anexo 14 - Servicio de Asesoria IT Digital -Presupuesto mensual

Servicio de Asesoria IT Digital - Presupuesto Mensual Total 6.241.675
Cant Mensual Anual 2021 2022 2023 2024
Asesoria 1 62.617 751.404 931741 1.313.755 1.760.431 2235748
Inflacion 2021 2022 2023 2024
% 48% 41% 34% 7%
Coef 1,48 1,41 1,34 1,27

Fuente extraida de: (Navarra, 21)

llustracion 22 - Anexo 15- Honorarios Profesionales

Acaau
Foroiesos sefsacases leno A0 100 et 51752 DD oo NTIO0E HM% ERE T 50
Deroa Tritunas

Cosorpesr | =1 | E= ) s |
P Pt 38 ITpLass 2 b Carancim (]
Pouc . o [V P

Pue Pt irgresce Bruica e importe Meto Gravedo: $ TS0 D

Impussns e ) WA IT%: % 0.0

impLarea Mutceaan ooa VAT S 108eT. 50

Imnperts Chros Tribelos: § o WA 105 o

A B 6.0

AT S 0.0

A D LT

mparts Cros. Trisulo: § LT

Imipomns Total: § B2EAT. 50

“Sandcios de con sulfonia”

Fuente extraida de: ( (Navarra, 21)

8- Costo de Capacitacion en Tienda Digital.



[lustracion 23 - Anexo 16- Capacitacion en Tiendas Digitales

Capacitacion en Tiendas Digitales Total 24.520.049
Datos 2021 2022 2023 2024
Tipo capacitacion Inicial Inicial Reciclaje-fpoyo | Reciclaje-Apoyo
Seller 600
Personas 1200
Personas por curso 20 A0 00 A00 A00
Cant de curso 60 20 a0 20 20
Costo por curso 50.00:0 62.000 87.420 117.143 148.771
Total 3.000.000 3.720.000 5.245 200 7.028 568 B926. 281
Inflacion 2021 2022 2023 2024
o 48% 41% 4% 27%
Coef 1,48 1,41 1,34 1,27

Fuente extraida de: Elaboracion propia. (Daniszewski, 2021)

[lustracion 24 - Anexo 17 - Open IT

Open(@

Fechas y plazos

Pendiente de confirmacion.

Objetivo

Brindar formacion sobre las variables del negocio a tener en cuenta al momento de empezar a

vender en internet. Debemos responder a la pregunta: ¢por dénde empiezo?

Publico Objetivo

?  Sellers : 600

? Personas por Seller 2, Total 1200 personas

Duracién del 1er encuentro

120 minutos, incluyendo break de 15 minutos.

Meodalidad del 1er encuentro

Encuentros virtuales donde se incentiva la participacidn de los asistentes.

Encuentro virtual de 120 minutos, con interaccion del publico.

Taller teérico con participacion del publico

Presupuesto econdémico:

1. Armado, presentacion y validacion del material:

Entregables

indice de contenido con descripcién para validar con el cliente previo

al desarrollo de los materiales del curso

PPTs sin disefio con el contenido del curso

Guiones/notas del orador para cada uno de los slidesde la

presentacion

2. Honaorarios por encuentro.

3. Presupuesto econdmico por Curso individual: $50.000 ( se realizaran 60 encuentros)

Presupuesto econémico total : $3.000.000

Fuente extraida de: (Daniszewski, 2021)
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9- Estimacion de costos asociados al cierre de acuerdo y planes de trabajo con 600 sellers.

Ilustracion 25 -Anexo 18 - Estimacion de Costos y planes de trabajo con Sellers

Costo Laboral Total 5.640.705
Sueldo Basico| Cant Sueldo Bruto | Costo Laboral Plazo Actualizado
Mensual Mensual Mensual 3 Meses 2011 al 2022
Supervisor 100.000 1 150.000 150.500 571.500 B05.815
laborador - Gestion Adm 60.000 10 900.000 1.143.000 3.429.000 4.834.850
4.000.500 5.640.705
Elementos de trabajo Total 2.202.420
Cant Total 2022
Escritorio 6 99.000 139.590
Sillas 11 198.000 279.180
Teléfono Celulares 11 275.000 387.750
Notebook- PC 11 550.000 1.395.900
Servicios especificos Telefonia e Internet Total 137.602
Cant Mensual 3 Meses 2021 2022
Linea Telefdnica 11 23.100 69.300 97.713
Internet 1 9.430 28.290 39.889
Servicio de Alquiler de Vehiculo Total 1.977.504
Cant Coste Mensual | 3 Meses 2021 2022
Alquiler 5 367.485 1.102.485 1.554.504
Ce i 1.000 100.000 300.000 423.000
Inflacion 2021 2022 2023 2024
| % 48% 41% 34% 27%
| Coef 1,48 1,41 1,34 1,27
2021 2022 2023 2024

Fuente extraida de: Elaboracion propia (FAECYS, 2021) (MercadoLibre.Escritorio, 2021)
(Venex, 2021) (Telecom, 2021) (Localiza, 2021) (MercadoLibre.Silla, 2021) (Localiza,
2021) (Personal, 2021)

10-  Costo de plataforma digital para disefiar tiendas digitales (Tienda Nube)
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[lustracion 26 - Anexo 18 -Costo de plataforma digital para disefiar tiendas digitales (Tienda Nube)

) tiendanube

Qe ofrecemos Canales de venta Precios  Educacion Histarias

Compromiso con la evolucion de tu negocio

Crea tu tienda y proba 30 dias gratis.

2%
= Trimestral (NI
Basico Plus Avanzado
Comenzd 8 vender onling Obtend madurez pars vender mas y Mejord la performance de tu neg

AR$ 29925 /mes

$3.591 por 12 meses

2% costo por transaccion

o Productos, visitas y ventas sin

imites

o Integradiones con medios de

pago y envie

AR$ 749 .25 /mes

$3.991 por 12 meses

2% costo por fransaccion

W Promoci

GnEs ¥ desiuentos

posicionar

428 1949 25 e,

$23.391 por 12 meses

U rrarcs

1% costo por fransaccion

o Disefio 100% flexibbe

\wmang y personalizads

aurnentd s ventes

ars 5,999 2¢

£71.991 por 12 meses

0,5% costo por transacc

Mitiples idiormas y monedas

Fuente extraida de: (TiendaNube, 2021)

[lustracion 27 - Anexo 19 - Estimacion Costo Tienda Nube

Estimacion Costo Tienda Nube Total 640.282
2021 2022 2023 2024
Zellers 307 407 507 607
Costo Fijo W.Anual [+ Inflacian) 23 34 48 B4
Total Costo Fijo 7.061 13.854 24334 39039
Ventas Estimadas [+ Inflacion) §.753.176 17.B38.961 28.713.2459
Comizion 1% 97532 178.380 2B7.132
Total Costo | 111.386 | 202724 | 326.172

[expresado en miles de pesos)

Fuente extraida de: Elaboracion propia. (TiendaNube, 2021)



11-  Prepuesto para Catalogacion de articulos

Tlustracion 28 - Anexo 20 - Prepuesto para Catalogacion de articulos

ALEPH
CRM

05.04.21
Buen dia.

En relacion a la propuesta de catalogacion, les proponemaos lo siguiente:
1. Catalogacion de 10.000 productos en un plazo de 6 meses (desde que
contamos con la informacicn base). $1.840 000 + IVA. Pago por Gnica

ves

Si estan ok, para avanzar necesitamos ir por la seleccién y definicion de los
productos.

iGraciasl
Fuente extraida de: (Aleph, 2021)
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Tlustracion 29 - Anexo 21 - Estimacion Catalogacion

Estimacion Catalogacion Total 47.222.926
2021 2022 2023 2024
Costo por SKU [+ Inflacian) 223 330 485 623
Cant SKU por Catalogar 33.333 33.3533 33.334

Costo Total Cataloga

cign

| 10983463 | 15486684 |

20752779

Fuente extraida de: Elaboracion propia. (Aleph, 2021)

12-  Estimacion costo equipo de acompafiamiento a sellers.

[lustracion 30 - Anexo 22 - Estimacion costo equipo de acompaniamiento a sellers

Costo Laboral

Total 70.544.148
Sueldo Basico| Cant | Sueldo Bruto| Coste Laboral | Costo Laboral
Mensual Mensual Mensual Anual 21 2022 (esem) 2023 2024
Supervisor 100.000 1 150.000 190.500 3.070.860 2.164 956 5.802 083 7.368 645
Analista 60.000 6 90.000 685.800 11.055.096 7.793.843 20.887.498 26.527.123
9.958.799 26.689.581 33.895.768
Elementos de trabajo Total 1.475.565
Cant Total 2021 2022
Escritorio 7 115.500 115.500 162.855
Sillas 7 126.000 126.000 177 660
Teléfono Celulares 7 175.000 175.000 246750
PC 7 630.000 630.000 BB8.300
1.475.565
Servicios especificos Telefonia e Internet Total 1.525.089
Cant Mensuall Anual 2022 2023 2024
Linea Telefénica 7 14700 176.400 124362 368.112 467.502
Internet 1 9.430 113.160 79.778 213 805 271532
204.140 581.916 739.033
Inflacion 2021 2022 2023 2024
% 48% 41% 34% 27%
Coef 1,48 1,41 1,34 1,27
2021 2022 2023 2024

Fuente extraida de: Elaboracién propia. (FAECYS, 2021) (Telecom, 2021)
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13- Estimacion uso de CRM (mes de analisis).

llustracion 31 - Anexo 23 - Estimacion uso de CRM (mes de andlisis).

b-efflcyw‘ RolesySectores  Precios  Funcionalidades ~ Sobrenosotros  Blog  Recursos  Contacto (),

(57

Starter SMB Enterprise

Un CRM zltamente configurable que

se adap’ cesidadesdetu

W

emporesa U arma pars ganar

Fuente extraida de: (Efficy, 2021)

[lustracion 32 - Anexo 24 - Licencia CRM

ugar, ayudanda
clientes en menos

Corporate

56

Licencias de CRM Total 3.481.324
Cant Mensual| Valor Eure | Valor Mensual 2021 2022 2023 2024
CRM Efficy 5 60 Euros 156 46.800 280800 791 B56 1.061.087 1347581
Inflacion 2021 2022 2023 2024
% 48% 41% 34% 27%
Coef 1,48 1,41 1,34 1,27

Fuente extraida de: (Efficy, 2021)

14-  Costo de disefio para medios digitales.

ARAMNCELES DE DISENOQ, ARGENTIMA




Tlustracion 33 - Anexo 25 - Costo de disefio para medios digitales.

Desarrollo de presentacion digital wntro, reel, etc

Desarrollo de Web Site Institucional

Home y hasta 5 secciones. No incluye tereas de programacion

Diseno de plantilla para mailing

Diserio y magquekacion de sitio HTML / TS5 Home y 5 secdones

Diserio y maquetacion de sitio HTML £ TS5 / PHP 7 MYSOL

Diserio y maguekacion de sitio HTMLS y €553 Hoeme y 5 saccones

Diserio y magueftacion de sitio responsivo/adaptativo
Home y 5 secoones para 3 dispositvos (PC mobie, tablet)

Firma o encabezado de e-mail

Mailing publicitario Dssio y maguetzdo hom

Seccion de notitias o Blog Seccidn de noticias o Blog (Sistema da comentanios por usuarios)

$ 20,081

$ 24967

$ 5422

$ 20,282

4% 46,588

% 30,121

5 43,776

% 3.815

% 5,596

% 4,612

Fuente extraida de: (Argentina, 2021)

[lustracion 34 - Anexo 26 - Costo Redes sociales

Actualizacion de noticias con enlaces

Concurso en_mura

Estrategia de marketing y comunicacidn en redes sociales

Gestion de comunidades Costo mensual entre 1y 5 postecs

Gestidn de comunidades Costo mensual entre 5 y 10 posteos

Registro de Usuario y creacion de perfil

Subida de imagenes Caleria de al menos de 10 magenes

Subida de videos

% 1,365

$ 10,804

5 10,040

% 6,827

5 10,040

% 2,008

F 924

$ 1,888

Fuente extraida de: (Argentina, 2021)

¢ 10,040

§ 18,943

% 3615

$ 17,470

% 33,736

5 25,704

% 37,752

3 2,892

$ 3,481

§ 3414

£ 1125

% 9,237

% 8635

% 5,783

% 8635

$ 1727

3 B43

$ 1365

3 6,827

$ 14,057

$ 2410

B 14,458

% 24,097

5 20,349

$ 31326

5 2,068

£ 2,546

g 2450

£ 1,004

$ 763

§ 7.229

% 4,819

% 7,229

4 1,084

§ 743

£ 1125
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Consultar

Consultar

Consultar
Consultar
Consultar

Consultar

Consultar

Consultar
Consultar

Consultar

Consultar
Consultar
Consultar
Consultar
Consultar
Consultar
Consultar

Consultar
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[lustracion 35 - Anexo 27 - Disefilo Comunicacion Digital - Campafia Lanzamiento

Disefio Comunicacion Digital- Campaiia lanzamiento Total 796.680
actidd|_punitaro | canT [ ol |
Desarrollo presentacion para mailing 20.081 20 401.620
Disefio plantilla 5.422 20 108.440
Firma y encabezado de mail 3.815 20 76.300
Mailing publicitario 5.596 20 111520
Redaccion gacetilla 3.484 20 G9.8BD
Subida de imagen 924 20 18.480
Estrategia marketing y Comunicacion en redes 10.040 1 10.040
796.680

Fuente extraida de: (Argentina, 2021)

15-  Costo estimado de campaia mailing

Tlustracion 36 - Anexo 28 — Costo estimado de campana mailing

iPrueba Perfit ahora!

Con el plan FREE podriz disfrutar de porvida, hasta 2 000
envioz a 500 contactos sin compromizos ni tarjetas de crédito.

T

N —

Planes mensuales Packs de enviad Alos vol Grmenes Emails transaccionales

Este es 2l plan ideal para agencias y quienes necesitan grandes cantidades de envios por mes.

+— 50000 envios/mes —

O

PAGCMENSUAL (@) PAGO ANUAL (-25%)

150.000

ervics pormes

50.000 57 100.000

smioapar mes smioa par mes

caniacics caniacics coniacics

$6.400 $10.400 $ 14.400

fnversidn menswsl mversidn mensusl inversidn mensusl

Fuente extraida de: (Perfit, 2021)

¥ %
g ilimitados 8 ilimitados g ilimitados




16-  Costo estimado por llamada saliente de contac center

[lustracion 37 - Anexo 28 - Costo estimado por llamada saliente de contac center

SIGATENSY SIBOT  SICHO  BLOG  CONTACTD  ESPAROL O

@
g

IcBC (&) ATerdTD: BBWVA NZZV
PRESUPUESTO

Trabajo: Contactar Comercios Amigos interesados en Tienda Naranja
Clientes a contactar: 10.000

Duracign de la llamada: 10 min.

Total: 100.000 min

Costo: 51.09 por min.

Costo Total: $109.000

Licencias: 8

Costo Licencia:$5.000 c/y|

Total Licencia: 532.000

Presupuesto Total: $141.000

Total Operadores: 8, en turnos de 6hs cfu.

Fuente extraida de: (S1ContacCenter, 2021)

17-  Costo estimado por llamada saliente confirmando nuevos sellers
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Tlustracidon 38 - Anexo 29 - Costo estimado por llamada saliente confirmando nuevos sellers

51 GATEWAY 180T 1 CHaT BLOG CONTACTT ESPRACL

M icec & ATerTo: BBVA AZZ1°

@

PRESUPUESTO

Trabajo: Confirmacion de Sellers Naranja
Clientes a contactar: 600

Duracion de la llamada: 10 min.

Total: 6.000 min

Costo: 51.09 por min.

Costo Total: 56.540

Licencias: 3

Costo Licencia;$5.000 ¢/u

Total Licencia: $25.000

Presupuesto Total: 531.540
Fuente extraida de: (S1ContacCenter, 2021)

18- Presupuesto Asesor IT Digital (Evaluacion factibilidad de medicion NPS en Tienda)
- Consulta: Mateo Navarra (Consultor)

- Fecha 16/06/21

- Telefono: 351-8112736

- Asesoria mensual $62.617



61

[lustracion 39 - Anexo 30 - Presupuesto Asesor IT Digital

Forcoics meofsscasies Jeno G 100 e 37000 DN NTHM  HE [ AEE]

Dirss Tribuion

| =1 == m=m]

P oot 38 ITpLSats & b Crncin ]

P Fiai: dm WA, o -
e Fat rpesze Brusm . Importa Meto Sroveda: § 1750,
rusatca imsros - VAT 1]
reisaTa Muscosmn oo VAT S 10AET, 50
Imperta Chros Tribelos: § oo VA T0T%: ooa
A S oo
A ZEN: 0.0
A oo
Irmparnts Ctros Triule: § oo
Impons Totwl: § B2EAIT. 50
"Sansdcios de con sulfionia”

Fuente extraida de: (Navarra, 21)

19- Presupuesto para desarrollo de software (medicion de NPS).

- Consulta: Dario Bosio

- Profesion: Ingeniero en Sistemas.
- Founder SICUS

- Te: 351-5125006

- Fecha: 10/06/2021

Tlustracion 40 - Anexo 31 - Presupuesto para desarrollo de software (medicion de NPS).

Desarrollo de Software - Medicién de NPS - Tienda & Sellers Total 6.599.223
Actividades Etapas Horas Valor Hora Total 2021 2022 2023 2024
Panel Administracion Gestidn y Rel i BOD
Envio mail post. Compra Desarrollo 950
Envio mail cancel. compra Testing 250 2118 3.176.250 1.312.850 3.702.237
Recopilacidn resultados Produccic 70
Disefio de cuestionario Implementacidn 150

Disefio Tablero

Disefio web | 18150 Mensual | w012 | seos;e | sw274 | esmoss |
Disefio mobi android/iphone
[ 1357862 | aos3030 | 510274 | eemes |
Inflacion 2021 2022 2023 2024
% 48% 41% 34% 27%
Coef 1,48 1,41 1,34 1,77

Fuente extraida de: (Bosio, 2021)



20-

Estimacion de Honorarios, dato de Oct 2020.

Ilustracion 41 - Anexo 32 - Estimacion de Honorarios, dato de Oct 2020.

1.

LO CUS.

Para ello se realizard lo siguiente:

Andlss v deteccwin de oportunidades de negocio.

a. Relevar oporturidades a explorar.
b. Establecer buenas précticas.

2 Elaboracion de acciones y recomendaciones.

a. Erwmeracion de acciones a realizar, considerando el disgndstico y las
oportunidades detectadas.
b. Elaboracion del docurmento con recomendaciones v su Plan

Plazos de la propuesta

El plazo acordado de la presente propuests es de & (seis) meses, a partir del dia siguiente
al de la aceptacion expresa de la misma.

Propuesta econdmica

La presente propuesta bene un valor de ochenta mil pesos (EB0.000,0-) por mes.

Cada 4 meses e importe mensual tendrd un ncremento automético del 15% sobre el valor
acordado en esta propuesta.

El valor de la presente propuesta se mantendré acorde a los precios de mercado por o
gue. s5ise produjeran fluchuaciones econdmicas que desbordaran el precio propuesto, las
partes s Compremeten 8 enconirar un Mecanismo compensatorio gue evite gue una
parte se benehcie respecto de la ofra, repactando e precio acordado.

Supuestos

Los nuevos reguerimientos o pedidos oue surjan v no estén contemplados en el alcance
deberdn ser cotizados por fuera de la presente propuesta de trabajo.

Con el fin de ejecutar las definiciones tomadas en el presente proyecto s reguerido
contar, por parte del cliente, con un rel operativo /' sdministrativo.

En el caso gue el chente decida prescindir de los servicios contratados, deberd
comunicario de forma fehaciente con 20 diss de anticipacidn a la fecha de cesacidn de
servicios. De no curmmplirlo, deberd abonar el importe de 1 {fun} mes de trabajo acorde al
importe pactado en la propuesta econdmica

En &l cazo que Locus decida discontinuar los servicios prestados, deberd comunicérselo al

Fuente extraida de: (LOCUS, 2020)
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Ilustracion 42 - Anexo 33 - Estimacion Asesoria

63

Estimacion Asesoria Total 13.735
ctualizacion 2021 - Inflacion 48%
Incremento c/4meses 15%
2020 2021 2022 2023 2024
Costo Mensual Asesoria 20 118 136 157 180 207 238 274 315 362 417 478 551
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
474 545 626 720 828 953 | 1095 | 1.260 | 1.42% | 1.666 | 1.916 | 2.203
Total 1.645 2.501 3.804 5.785

[expresado en miles de pesos)

Fuente extraida de: Elaboracion propia. (LOCUS, 2020)

Informacion Financiera Disponible

[lustracion 43 - Anexo 34 - Informacion Financiera Disponible

Estado de Resultado al 31.12.2020 2020

Referencia
INGRESOS
Por Servicios 5 21.204.110
Ingresos por Financiacion 5 22552274
Resultado neto por inversiones transitorias 5 2862370
TOTAL DE INGRESOS S 46.618.754
EGRESOS
Egresos por Servicios 5 4317.014
Egresos por Financiacion 5 5.190.082
Cargos por incobrabilidad netos de recupero 5 4442 969
Gastos de Personal 5 8117892
Impuestos v tasas 5 5385584
Gastos de Publiciad 5 634167
Depreciacion de activos fijos v amortizacion de activos intangibles 5 1868167
Otros egresos operativo netos 5 7.350.629
Resultados de Inversiones en Asociadas v otras sociedades
Efecto de Reexpresion 5 5435371
TOTAL DE EGRESOS ] 42.741.875
UTILIDAD BRUTA |'s 3.876.879 |
IMPUESTO A LAS GANANCIAS | $ 1356 908 |

UTILIDAD NETA
Expresado en miles de pesos. 5.41%

Fuente: Elaboracion propia. (NaranjaSA, 2021)
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[lustracion 44 - Anexo 35 - Inflacion estimada

Tabla 1: Inflacion (REM)

[nflacion (REM)

Fuente: Elaboracién propia. (B.C.R.A.TasaREM, 2021)

[lustracion 45 - Anexo 36 - Tasa de referencia

Tabla 2: Tasa de referencia

Impuesto a las ganancias 35%

Tasa de referencia LELIQ 54%
Fuente: Elaboracion propia. (B.C.R.A.LELIQ, 2021)

[lustracion 46 - Anexo 37 - Ponderacion de egresos

Tabla 3: Ponderacion de egresos

Egresos por Servicios 2.26%
Egresos por Financiacion 11.13%
Impuestos v tasas 12%

Total Egresos 31.95%

Fuente: Elaboracion propia. (NaranjaSA, 2021)

Premisas generales:

Ilustracion 47 - Anexo 38 - Premisas generales

1. El aumento de ingresos comenzard luego de 12 meses en forma progresiva. en funcion del plan de incorporacion de sellers v productos
2 Los ingresos y egresos se "ajustan” por el coeficiente de inflacion de acuerdo a las estimaciones realizadas por el REM (ver tabla 1)
3. Los ingresos y los costos ya mcluyen [IVA

4. Se toma como referencia los estados financieros del afio 2020

5. Los egresos asociados a ingresos del proyecto se actualizan proporcionalmente segin su incidencia en los estados contables 2020.(ver tabla 3)

Premisas del plan de accion:

4. Despues de 12 meses, se provectan incorporar 300 seller en 3 afios en forma proporcional

3. Se estima una facturacién mensual por $247.333.333 en Tienda Naranja para 2020, segin Informacién EECC 09.20

6. Se consideran 58.000 sku productos publicados en Tienda, segin informacién EECC2020

7. Toma como base de estimacion en la facturacién del proyecto, el ratio Facturacién Anual / SKU (productos) = $.51.172 segin informacién EECC 2020
6. Se estima un ingreso operativo por este canal del 13% (2% Arancel + 11% Interés por anticipo)

Objetivo General Aumentar la rentabilidad un 7%. respecto a 2020, alcanzando el 5.8% para en afio 2024

Plan de Accion 1: Incrementar 1.4% en el ingreso operativo anual para el afio 2024.

Plan de accion 2: Alcanzar los 600 sellers en Tienda Naranja para los proximos 3 afios, a través de un plan de marketing.
Plan de accion 3: Implementar mediciones de Calidad (NPS) en Tienda Naranja v Sellers. Logrando alcanzar un 50% a nivel global

Fuente: Elaboracion propia.



