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Resumen

El presente informe esta dirigido al analisis de la empresa Naranja. Con mas de 30 afios
de trayectoria y una amplia gama de productos; tarjetas de crédito, acreditaciones a
comercios, préstamos personales, tienda online, naranja viajes y hasta su propia edicién
editorial. Enfoca hoy sus avances principalmente en las personas fisicas, pasando por algo
la gran oportunidad que presentan los comercios amigos. El fin de este Reporte de Caso
es analizar la empresa con el fin de proponer un aumento en su rentabilidad a través de la
Planificacion Estratégica orientada en la diferenciacion innovadora. Basaremos nuestras
conclusiones en un exhaustivo analisis interno y externo de la compafiia para proponer de
forma coherente y eficiente la reestructuracion interna necesaria que permita la

maximizacion de oportunidades dirigidas al logro de nuestros objetivos.

Abstract
This report is based on the analysis of the company Naranja. With more than 30 years of
trajectory, this company has a wide offer of products, including credit cards, personal
loans, e-commerce, strategic partnerships with different types of stores, a travel agency,
among others. Today their main efforts are directed to people, missing out on the great
business opportunity that the stores working with them can provide. The objective of this
case report is to critically analyze the companys situation, its environment and its
stakeholders, in order to detect opportunities that allow increasing its profitability. We
will base our analysis and conclusions throughout the use of strategic planning oriented
towards differentiation, which will provide us the right tools to propose the company’s

inner restructure so as to make it opportunity oriented.

Keywords: Planning — Strategy — Profit - Innovation — Differentiation- Case Report —
Analyisis
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Introduccion

En el presente Trabajo Final de Grado, se analizard la empresa Tarjeta Naranja.
La misma fue fundada en el afio 1985, buscando ser el medio de pago elegido en los
comercios de Cordoba. Nacié buscando dar una solucion a la necesidad de crédito de los
clientes de Salto 96, creada como tarjeta de cuenta corriente, que evolucion6 logrando

su aceptacion en las demas tiendas y logrando una fidelizacién con su uso.

Cuenta con 180 sucursales distribuidas a lo largo del pais, 30 de las cuales ya estan
equipadas como sucursales del futuro, donde confluyen nuevas tecnologias de interaccion

digital con la atencién al cliente, para resolver las gestiones en el primer contacto.

Naranja se caracterizd, desde sus inicios, por poner a la persona en el centro. Por
estar no solo abiertos al cambio, sino por promoverlo, buscarlo y sumar colaboradores

gue crean en esa vision. Cambiar esta en su ADN.

Durante todo el 2020 se mantuvo como una de las principales emisoras de tarjetas
de crédito en Argentina. Sumando todas las marcas que posee el grupo: Naranja Visa,
Naranja MasterCard, Naranja American Express y Naranja, suman mas de 8.6000.000 de
plasticos emitidos. Su enfoque no esta puesto sélo en los usuarios de tarjetas de crédito,
sino también de los comercios amigos que reciben sus plasticos y que hoy son més de
260.000.

Las necesidades de financiacién por los comercios desde hace varios afios, estan
siendo desatendidas por el ecosistema bancario. El acceso al crédito, en caso de existir
alguno, trae exigencias de muy dificil cumplimiento para las Pymes y plazos e intereses
que no se adaptan a sus posibilidades. El acceso al crédito en el afio 2019 sufrié una
disminucion de un 7,4% respecto al afio anterior, segun referencias del Banco Central.
Haciendo referencia a su vision: “Conectar con experiencias unicas y crecer a través de
nuevos negocios basados en la tecnologia”. Esta claro la impronta que los caracteriza.
Siempre ir por mas, por lo nuevo, evolucionar. Podemos decir que su cultura se
vanguardia, trajo aparejada resultados positivos, posicionandose como una de las

empresas Fintech lideres en el mercado.

En la actualidad encontramos empresas similares, que ofrecen créditos a tasas

superiores a las de mercado, esto se debe a que “los sectores que lo hacen estan



desatendidos por el sector financiero tradicional. En general, no estan bancarizados y
suelen tomar créditos chicos que tienen perfiles de riesgo elevados” como explica el
economista de Estudio Alpha, Rodrigo Benitez. En los oferentes encontramos al 60% de
las Fintech Argentinas, es decir, mas de 160 empresas proveen este servicio hoy a
usuarios particulares. Sin embargo, no existe ninguna dedicada exclusivamente a usuarios

comerciales.

De lo expuesto anteriormente es que buscamos con este reporte, incorporar nuevos
métodos de optimizacion de servicios ya prestados, ofrecer nuevos y buscar como fin
ultimo el aumento de la rentabilidad de la empresa a través de précticas diferenciadoras.

Se trabajara haciendo foco en las areas que presentan mayor oportunidad, para
lograr una ventaja competitiva frente a sus rivales, apoyandonos en la gran fortaleza
tecnoldgica y econdmica con la que actualmente cuenta la empresa, para captar nuevos

clientes y lograr el posicionamiento en una nueva area.



Analisis de situaciéon

Como fue mencionado en la introduccion, la problemética detectada en la empresa
es la de la maximizacion de oportunidades para aumentar la rentabilidad y captar nuevos
clientes. Esto se debe a que el foco esta puesto es solo un segmento de clientes, dejando
desatendido al otro con gran potencial de crecimiento. Para poder determinar qué factores
influyen en el comportamiento de la empresa es que realizaremos un andlisis interno y
externo de la organizacion que nos permita identificar qué areas son susceptibles a

mejoras, cambios o estan funcionando correctamente.

Andlisis Macroentorno: PESTEL
Factores Politicos

En el afio 2019 el pais vivio un cambio de presidencia, asumiendo Alberto
Fernadndez como nuevo dirigente, en el medio de una coyuntura interna muy complicada,
fundamentalmente debido al deterioro econémico del pais, sumado a la crisis mundial
generada por el COVID-19, se implementaron nuevas y varias medidas de apoyo. Entre
estas encontramos en la pagina del Ministerio de la Nacién, el Programa de Asistencia de
Emergencia al Trabajo y la Produccion (ATP), el Ingreso Familiar de Emergencia, se
suspendieron los derechos de importacion de insumos criticos y se asistieron a empresas
con el Programa de Recuperacion Productiva y la prorrogas en los planes de facilidades

adquiridos.

Cabe destacar que la asuncion del nuevo Presidente trajo también aparejado un

cambio de rumbo politico muy marcado, tendiente a reestablecer medidas proteccionistas.

Factores Econdmicos

En el sector econdmico también se implementaron nuevas medidas. Se encuentra
en debate en el Senado una nueva ley que apunta a modificar el Impuesto a las Ganancias
y Bienes Personales, teniendo como objetivo fomentar el ahorro en pesos y generar un
“alivio fiscal”. Se encuentra en proceso también la reforma de la Ley de Monotributo,

buscando beneficiar a mas de 4 millones de contribuyentes.



Por otro lado, los procesos de vacunacion ya estan en marcha a lo largo de todo
el territorio nacional, generando una sensacién de alivio para los sectores productivos,

promoviendo la re inversion y el sostenimiento de empresas y tranquilidad social.

Finalmente, de acuerdo a datos del INDEC, el nivel general del indice de Precios
al Consumidor (IPC) sufrié una variacion del 3.3% en el mes de Mayo de 2021 con
relacion al mes anterior. La inflacion proyectada para el 2021 es del 50% respecto al afio
anterior, con una devaluacién estimada de un 52%. El IPC registré una variacion de un
4,8% en el mes de Marzo, respecto al mes anterior. Bienes un 5,1% y servicios un 4,3%.
Afectando el poder adquisitivo de la sociedad.

Factores Sociales

De acuerdo con el indice Nacional de Estadisticas y Censos, durante el Gltimo
semestre del 2019 la pobreza habia alcanzado al 35,5% de la poblacidn, representando un

aumento de casi 10 puntos porcentuales respecto al mismo semestre del afio 2017.

Si bien las medidas llevadas a cabo durante la gestion Presidencial, marcada por
la pandemia, evitaron el aumento del nimero de pobres en el pais, durante el afio 2019 y
2020 se sumaron 2.5 millones de nuevos ciudadanos a este sector. Profundizando la

situacion de vulnerabilidad que el pais ya atravesaba.

En el sector laboral, de acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
la tasa de empleo durante el primer trimestre de 2021 fue del 41,6% y la de desocupacion
de un 10,2%. También aqui se implementaron medidas tales como el Programa “Potenciar
Trabajo” que encontramos en la pagina del Ministerio de desarrollo Social, que tiene
como objetivo mejorar el empleo y generar nuevas propuestas productivas para la

reactivacion del mercado laboral.

Factores tecnoldgicos

El porcentaje de la poblacion que utiliza internet es de un 79,9% siendo cada vez
mas las nuevas tecnologias disponibles. El aislamiento social preventivo y obligatorio
impuesto en Marzo del 2020 obligo a quienes no se encontraban insertos en plataformas

tecnoldgicas, a actualizarse y utilizarlas para el aporvechamiento de oportunidades que



ofrecen. En esta materia es que el Ministerio de Ciencia y Tecnologia ofrece programas
tales como Cdrdoba 4.0, que tiene como objetivo la adopcion de nuevas tecnologias por
parte de las Pymes, Diplomatura en nuevas tecnologias, ademas de varios talleres al

respecto.

Factores ecoldgicos

El sector ecoldgico a nivel mundial, estd tomando cada vez mas relevancia. No
solo la sociedad es cada vez méas consciente de la importancia del cuidado sino también
las empresas. En Argentina, solo el 23% de las empresas tecnolégicas financieras cuentan
con un responsable de medioambiente y sustentabilidad. En esta materia podemos
destacar que el Estado actta en pos de fomentar las mejoras y encaminar el pais hacia la

sustentabilidad. Encontramos programas de educacion y accién ambiental.

Factores legales

En respuesta al contexto particular en que nos vimos inmersos, se destacan
factores legales de indole restrictivos para evitar la propagacion del virus. Segun lo
establecido en el articulo 3 de la ley, se establecio la prohibicién de circulacion entre las
Ohs y 6hs. Se exceptuan las personas afectadas a situaciones, actividades y servicios
esenciales segin el Art 11 del Decreto N°125/21. Sumado a esto, se suspendieron
actividades comerciales y sociales, reduciendo la capacidad de uso a un 30% de lo

habitual, con horarios de apertura también restringido.



Andlisis del Microentorno: 5 fuerzas de Porter

Segun Michel Porter, el estado de competencia de una industria es determinado
por el andlisis de 5 fuerzas. Cada una tiene una presion e influencia particular. Este
analisis nos ayuda a detectar donde la empresa es mas competitiva, donde tiene mayor o

menor poder de negociacion y analizar el mercado de forma integral.

Ingreso de nuevos competidores

En este caso analizamos el grado de dificultad al que se enfrentan los nuevos
actores al querer sumarse a la industria. Barreas como falta de experiencia, confianza
por parte de los clientes, la alta inversion inicial e identificacion de marca, inciden

positiva 0 negativamente en su consolidacion como competencia.

La falta de experiencia puede ser considera uno de los factores principales, ya
que es clave para poder hacer el correcto manejo y uso de los fondos y asi garantizar la
continuidad de la empresa. Sumado a esto, la inexperiencia dificulta la captacion del

correcto segmento y puede derivar en recursos desperdiciados en clientes no rentables.

La confianza por parte de los clientes no necesita ser alta en este caso, ya que

quienes incurren en mayores riesgos son quienes prestan el servicio.

El valor de la marca, es uno de las barreras que los nuevos competidores tienen
que enfrentar. El ingreso de nuevas marcas tiene que venir acompafiado de un gran
trabajo de marketing, para lograr ingresar como opcion en los usuarios. Sin embargo
no debemos ser necios a los potenciales competidores que pueden ingresar a la
industria. Como es el caso del Banco Nubank, la empresa de tecnologia en servicios
financieros mas grande de Latino América. Si bien es un banco digital posicionado en

el mercado Brasilero, que cuenta con gran capacidad de penetracién en el mercado.

Otra gran barrera son las fuentes de financiamiento. En el contexto actual y en
esta industria, es clave conseguir fuentes que nos permitan actuar competitivamente a la

hora de transmitir esos beneficios al cliente.



Poder de negociacion de los clientes

Dentro de la industria, existen diferentes el poder de negociacion de los
clientes se ve afectado por la incapacidad o dificultad que implicaria en este sector,

agruparse en una negociacion colectiva, ya que se trata de clientes individuales.

Si bien se puede considerar el escenario en que se agrupen o tomen algun

tipo de accion en conjunto, el poder de negociacion es bajo.

Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores de la industria, son empresas oferentes de servicios tales
como marketing, consultoria, informatica, insumos para el adecuado
funcionamiento de la empresa. El poder de negociacion de los proveedores, no
presenta una amenaza ya que existe una gran cantidad de empresas disponibles
para suministrar estos servicios y productos y la capacidad de negociacion de las

empresas usuarias es grande.

Amenaza de entrada de productos sustitutos

Los productos sustitos en nuestro caso de estudio, son todos aquellos que
le ofrezcan al usuario algun tipo de financiacion. Si bien las ventajas que ofrecen
las tarjetas de crédito son altas, podemos decir que un préstamo, un cheque,
califican como sustitutos a la hora de ver el producto de manera objetiva.

Obtener un crédito o préstamo hoy en cualquier banco de Argentina,
conlleva una serie de tramites, analisis y demora. Ademas, la financiacion a través
de tarjetas, permite acceder a promociones y re financiaciones a bajas tasas, a
diferencia de los préstamos bancarios. La amenaza de entrada de productos

sustitutos es media, existen, pero ninguno ofrece los mismos beneficios.



Rivalidad de la industria

Para el 2020 el mercado argentino contaba con 238 Fintech en funcionamiento. A
pesar del contexto sanitario de la pandemia por el COVID-19, la industria siguid
creciendo, triplicando hoy a la de los Bancos tradicionales.De los 8 millones de cuentas

abiertas, 7 millones pertenecen a Mercado Libre y Uala.

A pesar de la rivalidad en la industria, Francisco Bouzas, Gerente Senior de
Billetera Digital de Mercado Pago, establece “Todos los jugadores tenemos un enemigo
comun que es el efectivo, que excluye, es costoso, inseguro y brinda menos oportunidades
a los usuarios”. Por parte de los usuarios, el aumento de toma de préstamos a través de
tarjetas de crédito se ve impulsado por la alta inflacion y el fomento a las compras en
cuotas sin interés por parte del Gobierno. Cada vez mas los Bancos direccionan sus
estrategias de marketing hacia ese sector, sacando nuevas promociones y facilidades de
pago. Podemos decir que la rivalidad en la industria es alta y que los consumidores tienen

cada vez mas ofertas.

Andlisis interno

Vision: “Ser la empresa lider en servicios financieros y no financieros, la mas

admirada y querida por colaboradores, clientes y comunidad de general”

Misidn: “Conectar con experiencias Unicas y crecer a través de nuevos negocios

basados en la tecnologia”
Proposito: “Facilitar con alegria y compromiso la vida de las personas”

La organizacion interna de la organizacion se encuentra diagramada de la

siguiente manera:
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Presidente Honorario Presidente
David Ruda Alejando Asrin

Vice Presidente
Miguel Pefia

Director General Direccion Comercial
Julian Bravo Mariano Asrin

Direccion de Operaciones
Susana Bergero

Direccion de Sistemas
Sergio Mazzitello

Gerencia de seguridad a
la informacion
Santiago Fernandez

Gerencia de Auditoria
Ana Laura Torres del Santo

Uno de los aspectos internos a destacar de Naranja es la puesta en préctica de la
Gerencia de Compliance. La misma se encarga de lograr una cultura ética que abarque a
todos los colaboradores, garantizando el cumplimiento de normas la transparencia de

procedimientos, velando por la sustentabilidad de la empresa.

Andlisis interno: Cadena de Valor

Todas las actividades que desarrolla una compafiia se combinan internamente para
constituir la cadena de valor de la misma, siendo su propdsito crear valor para los

compradores. La misma se divide en actividades primarias y actividades secundarias.

Actividades primarias
Logistica interna: Recepcidn de colaboradores en sucursales fisicas y virtuales.
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Operaciones: Para llevar a cabo sus operaciones la empresa cuenta con mas de

3000 colaboradores, 202 sucursales fisicas y plataforma virtual integral
Logistica externa: Atencion en sucursales, servicio pos venta.

Marketing y ventas: En el afio 2002, la empresa inauguro el area de Marketing,
con el fin de aumentar la popularidad de la marca. Al dia de hoy cuenta con la necesidad
de formalizar sus procedimientos a través de un manual con el fin de optimizar recursos

y acceder a la certificacion 1SO 9001:200.

Productos y servicios: Tarjetas de crédito, préstamos, seguros, viajes, venta

online.

Actividades de Apoyo

Infraestructura: Area de seguridad informéatica, area de marketing, Equipos de
colaboradores con expertise financiero, de riesgo y equipos internos interdisciplinados

con mision y objetivos en comun (tribus).

Recursos humanos: Perfiles digitales. De sus mas de 3000 colaboradores, el 21%
son menores de 30 afios, el 77% se encuentra entre los 31 y 50 afios y el 2% es mayor a
50. Fomentan la capacitaciéon y el “comportamiento naranja” de sus trabajadores.

Potencian el talento interno, gran clima laboral.

Tecnologia: Es uno de los pilares estratégicos de la compafia. Cuentan con un
amplio desarrollo tecnoldgico de ofertas para sus usuarios: canales online, linea directa

24hs, redes sociales y la App Naranja X.

Aprovisionamiento: La empresa se respalda en mas de 5000, todos 100%
nacionales. Cuenta con dos tipos; de produccion y de soporte. Los de produccion ofrecen
los insumos y servicios necesarios para el core de la compafia. Los de soporte son

aquellos que facilitan la operatoria diaria.

Destacando las actividades que representan las mayores fortalezas de la empresa,
es decir, donde encontramos sus ventajas competitivas, podemos decir que Naranja se

caracteriza por:
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Avanzada y continua evolucion tecnoldgica en pos de la agilizacion de
procesos y aumento de la accesibilidad apuntada a sus clientes. Se
encuentran en constante proceso de mejora y actualizacion, generando
nuevos beneficios como la App Naranja, boton de pago Y tarjeta virtual.
Su reconocido ambiente de trabajo, premiado y valorado por
colaboradores y clientes.

Su vanguardista capacitacion interna, division de recursos humanos e

inclusion laboral.
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Estudio de mercado: FODA 'y BCG

Anélisis FODA

Para la realizacion del andlisis del micro entorno de Naranja, utilizaremos la
herramienta FODA, que nos permitira analizar las fortalezas, debilidades, oportunidades

y amenazas que afectan hoy a nuestra industria.

Fortalezas

e Lideres en el mercado: Naranja se mantuvo en el 2020 como una de las
principales emisoras de tarjetas de crédito en Argentina. Al 31 de diciembre la
empresa posee 3.282.452 cuentas habilitadas. Considerando a los poseedores de
plasticos adicionales, la empresa cuenta con un total de 4.619.426 clientes. Sumando
todas las marcas administradas, el total de tarjetas habilitadas es de 8.613.352
incluyendo Naranja, Naranja Visa, Naranja MasterCard y Naranja American Express.

e Excelentes planes de financiacién: Tarjeta Naranja cuenta hoy con plan Z,
unico en su rubro, donde el cliente puede elegir, al momento de pagar la compra,
como desea financiarla incurriendo en un minimo costo de financiacion. Ofrecen
desde 2 hasta 18 cuotas, con entregas que varian segun el segmento del cliente. Esto
permitio incrementar su cartera financiada en un 230%.

e Gran lugar para trabajar: Naranja sali6 elegida en el 2° puesto como
“Mejor empresa para trabajar” y 1° puesto como “Mejores lugares para trabajar para
las mujeres en Argentina” en la categoria de mas de 1000 empleados. Se encuentran
entre los mejores 5 empleadores de Argentina, 1° puesto en empresa con mejor
reputacion en el sector financiero y tarjetas de crédito, ranking 20 en Revista Apertura
que destaca a las 100 empresas con mejor imagen en Argentina.

e Innovacidn continua de productos y procesos internos: Se encuentran en
constante mejora, hoy cuentan con un nuevo disefio organizacional que les permitio
adaptarse a la nueva forma de trabajo digital y flexible. Cuentan con Centros de
Excelencia y Squads para facilitar la atencion a los clientes. Ademas se encuentran en
una constante evaluacion y control con herramientas como la Gerencia de
Compliance.

e Crecimiento continuo: Uno de los principales pilares de Naranja es el

constante y sélido crecimiento que lograron con el paso de los afios. Promueven el
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desarrollo y posicionamiento de nuevos productos, como por ejemplo, en los ultimos
2 afos, Naranja Viajes, Naranja X, Naranja Pos, App Naranja y Tienda Naranja.
También fomentan el desarrollo de talentos de sus colaboradores, con capacitaciones
y herramientas que fomenten su progreso.

e Alianza con banco Galicia: Esta alianza demostro ser estratégica para el
lanzamiento de Tarjeta Naranja a nivel nacional y para potenciar su crecimiento en
general. Al dia de hoy también fusionaron el programa de Galicia, Quiero! Estar
asociado a un Banco consolidado es clave para el futuro de Naranja.

Debilidades

o Mejoras pendientes en el area de Marketing: El &rea de
Marketing surgio en el afio 2002 y como muchas otras areas de la empresa, siguidé un
crecimiento informal y sin procedimientos claros. Siguen pendientes al dia de hoy.

. Altas tasas de re financiacion de planes: Por el contexto
econdmico y social que trajo aparejado el COVID — 19, muchas personas se vieron
imposibilitadas de continuar sus pagos de forma regular. Esto produjo una alta tasa
de re financiacion, provocando una reduccion de ingresos de un 4% en esta area
respecto al afio anterior.

o Fallas a la hora de responder reclamos: Esto se puede
observar principalmente en los reclamos realizados en redes por parte de los usuarios.
Consultas no respondidas, derivadas, falta de claridad en las respuestas y pocas
soluciones. Todavia hay un gran segmento de la poblacién que no migro al uso de la
tecnologia para ciertas cosas, sumado al contexto generado por la pandemia, donde
todo se volcd en medios digitales, podemos afirmar que la gestion virtual de atencion

se vio sobrepasada.

Oportunidades
o Dificil acceso al crédito privado: “En una lista de 173
paises que mide el Banco Mundial, sobre el monto total del crédito bancario al sector

privado, la Argentina aparece entre los siete con el menor nivel”.!

! Infobae. “Sin acceso al crédito: Argentina entre los siete peores paises del mundo en
cantidad de préstamos bancarios”. Junio 2019.
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o Cada vez mas normalizado el uso de la tecnologia: El uso
de la tecnologia en las nuevas generaciones ya se encuentra completamente
naturalizado. Las usan de forma organica e intentan canalizar mediante este medio.
Generando una gran oportunidad para la industria ya que la nueva y futura masa de
consumidores/usuarios, ya cuentan con las herramientas para el uso de la plataforma
propuesta, ahorrando asi tiempo, esfuerzo y dinero en medidas que lleven a su
adopcion.

o Gran demanda de requisitos por parte de otras tarjetas:
Como lo mencionamos anteriormente, la mayoria de las tarjetas emitidas por Bancos
cuentan con una serie de requisitos y aprobaciones que suelen llevar entre una semana
y un mes dependiendo el Banco. El proceso de Naranja antes de la pandemia, era
inmediato, es decir, podian llevar el plastico el mismo dia en que lo solicitaban ya
que el proceso de aprobacion crediticia estaba automatizado.

. Existe una gran oportunidad en el uso de la tecnologia

digital para hacer avanzar las finanzas verdes en préstamos, inversiones y seguros.

Amenazas

. Competencias emergentes: Son cada vez mas las
empresas que compiten por alguna de las areas de injerencia de Naranja. En el plano
mas relevante, tarjetas de crédito, encontramos similares a Uala y la tarjeta de
Wilobank.

o Volatilidad clima politico: La volatilidad a la que nos
vemos expuestos como Argentinos en cuanto al clima politico, afecta las decisiones
que la industria puede tomar, tanto de inversién en nuevos productos, en nuevos
talentos o infraestructura. Un cambio de leyes puede significar una inversion perdida.

. Presiones impositivas: Las presiones impositivas a las
que se ven expuestas los proveedores de servicios financieros los fueron llevado a
disminuciones en su rentabilidad. Un acuerdo firmado por la Secretaria de Comercio
de La Nacidn con los representantes de Bancos y Comercios, bajo el arancel percibido
por los Bancos por los consumos en tarjetas de crédito de un 3% a un 1,5% y para las
de débito de un 1,5% al 0,8%.

16



o Falta de garantias para la inversion: Esto se traduce en

menos inversion, muy relacionado con el clima politico, ya que nada garantiza que

las reglas macro con las que se decide invertir hoy vayan a ser las mismas en cuatro

afio

Tasa de crecimiento del mercado

S.
Matriz BCG
Cuota de Mercado Relativa
ALTO BAJO
L
O " - Seguros y asistencias
K Pmductusgr]antajzlerus digitales Débitos Automaticos
< reslamos Tienda Maranja
] o
l L1 i
- Tarjetas de crédito ) .
E Productos Editoriales Vigjes Naranja

Liquidez

o Estrella: Productos financieros digitales y préstamos: En el 2020
con su enfoque digital, lograron integrar el 100% de los productos y servicios de
Naranja en Naranja Online, logrando un promedio de 1.7 millones de usuarios
activos por mes. Los usuarios de Naranja X pudieron realizar cash in-out en los
locales y acceder a productos combinados. En cuanto a los préstamos, se
superaron los $1.100 millones en préstamos colocados a clientes Naranja en el
lapso de un mes. La colocacion de préstamos aumentd en $ 4.400 millones, en
comparacion a diciembre del 2019. Los préstamos digitales significaron un 56%.
Respecto a Riesgo, el 85% de los préstamos fueron otorgados a clientes de bajo

riesgo.
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o Interrogante: Seguros y asistencias, débitos automaticos y tienda
Naranja. Cuentan con una cuota relativa de mercado baja, pero con una tasa de
crecimiento alta. En el 2020 se logr6 un incremento de un 71% en la venta de
seguros de forma 100% digital, los débitos automaticos aumentaron en un 72%
respecto del 2019. Tienda Naranja, por su parte, mostro un crecimiento del 320%
comparado con el mismo mes del afio anterior. cabe destacar que si bien los
crecimientos son significativos, nominalmente no representan una estrella adn.
Pero se encuentran en constante captacion de mercado.

o Vaca: Tarjetas de crédito y productos editoriales. Naranja es la
empresa lider en emision de plasticos de tarjetas de crédito en el pais. En lo que
refiere a sus productos editoriales, su revista “Convivimos” es la revista con
mayor tirada del pais con mas de 400.000 suscriptores.

. Perro: Viajes Naranja. En el contexto de la pandemia es de esperar
que sea el area mas afectada y con menos crecimiento. Para contrarrestar esto y
potenciar su oferta y llegar a mas usuarios, Naranja realiz6 una alianza con

Despegar.
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Marco Tedrico

Para el desarrollo del contenido tedrico, utilizaremos el aporte de diferentes
autores sobre tematicas pertinentes referidas a nuestro caso, que nos permitiran
implementar la mejor opcién para la Planificacion Estratégica propuesta. Comenzando
con la definicion planteada por cada uno, para luego pasar a los lineamientos especificos
de la misma y los pasos a seguir. Para finalizar justificaremos la eleccion de un tipo de

estrategia a seguir, seleccionada de las propuestas por los autores planteados.

“Planear significa otear el futuro con la esperanza de disipar la incertidumbre
de lo que podrd suceder” (Zacarias Torres Hernandez, 2014). La forma en que decidimos
administrar una empresa, lleva al éxito o fracaso de la gestién de la organizacion,
influyendo de forma directa en los resultados esperados. La planificacion se caracteriza

por ser un proceso continuo y dindmico, integrando todo el ambiente de la organizacion.

En primer lugar, siguiendo los lineamientos clasicos de Henry Fayol, decimos que
administrar es “prever, organizar, mandar, controlar y coordinar”. Autores como Russell
L. Aknoff, consideran a la administracion como un proceso que supone la elaboracion y
administracion de cada parte de un conjunto interrelacionado de decisiones antes de
iniciar una accion, en una situacion en donde se crea que, a menos que se realice esta

accion, no seré posible llegar al estado futuro deseado.

Robbins y Coutler nos dicen que planificar es integrar y coordinar las actividades
de trabajo de modo que se lleven a cabo eficiente y eficazmente junto con otras personas
y por medio de ellas. Mientras que para Sierra (1999) la planeacion estratégica puede
definirse como “el proceso de reflexion aplicado a la actual mision de la organizacion y
a las actuales condiciones del medio en que esta Opera, el cual permite fijar lineamientos

de accion que orienten las decisiones y lo resultados futuros de la empresa”.

Autores como Peter Drucker (1954) nos dicen que se trata de analizar una
situacion presente y modificarla en caso de ser necesario para los objetivos de la empresa
siempre considerando los recursos con los que cuentan y cuales deberian tener. Igor
Asnoff (1965) agrega que es necesaria la existencia de un lazo comun entre las actividades
de la organizacion y las relaciones producto-mercado tal que definan la esencial

naturaleza de los negocios que la organizacion planea para el futuro.
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Sin embargo, podemos argumentar que el mundo se encuentra en constante
cambio e integracion y las estrategias que fueron utiles hace afios hoy pueden quedar
obsoletas. Kotler (1990) define la planificacion estratégica como el proceso gerencial de
desarrollar y mantener una direccion estratégica que pueda alinear metas y recursos de
una organizacién con las oportunidades cambiantes del mercado. Siguiendo a autores
como Cesar Enrique Mora Contreras y Maria Fatima Leon, sabemos que es necesario
formular estrategias para organizaciones modernas, orientando la planificacién

estratégica a la generacion de valor.

De acuerdo a los lineamientos planteados por Chiavenato (1995) decimos que la
planificacion es en general global y a largo plazo. Se refiere a como una empresa intenta
aplicar determinada estrategia para alcanzar los objetivos propuestos. Mintzberg (2006)
nos dice que es “el proceso de relacionar las metas de una organizacion, determinar las
politicas y programas necesarios para alcanzar objetivos especificos encaminados hacia
esas metas y establecer los métodos necesarios para asegurar que las politicas y los
programas sean ejecutados”. Es un proceso a largo plazo que se utiliza para definir y

alcanzar metas organizacionales.

Stoner, Freeman y Gilbert (2006), indican que “la planificacion implica un
proceso de establecer metas y elegir medios para alcanzar dichas metas”. Para el escritor
Menguzzato, (2006) planeacion estratégica se define como “el andlisis racional de las
oportunidades y amenazas que presenta el entorno para la empresa, de los puntos fuertes
y débiles de la empresa frente a este entorno y la seleccién de un compromiso estratégico
entre dos elementos, que mejor satisfaga las aspiraciones de los directivos en relacion con

la empresa”.

Por otro lado encontramos a los autores Thompson y Strikland. Quienes nos dicen
que la estrategia de una compafiia se debe plantear como superar a los competidores,
como responder a las cambiantes condiciones econémicas y de mercado y aprovechar las
oportunidades de crecimiento, cémo manejar cada parte funcional del negocio, y cdmo

mejorar el desempefio financiero y de mercado de la compafiia.

Dentro de un plan estratégico existen diferentes tipos de estrategias que se pueden
utilizar, dependiendo del objetivo a alcanzar. Porter populariz6 el modelo de Estrategias
Genéricas, proponiendo la estratégica basada en ventajas competitivas frente a sus

rivales. Se basa en crear acciones para fortalecer su posicion en este rubro, obtener

20



ventajas y desarrollar capacidades competitivas solidas, fortalecer la posicion de mercado

y mejorar el desempefio.

“Las empresas consiguen ventajas competitivas a través de la innovacion. Su
aproximacion a la innovacion se realiza en sentido amplio, incluyendo nuevas tecnologias
y nuevas maneras de hacer las cosas” (Porter, 2008). Cabe destacar que la empresa se
encuentra muy bien posicionada en la mente de los consumidores, nuestro desafio se
encuentra en lograr esa diferenciacion y posicionamiento también en los nuevos
mercados, a través de una estrategia B2B, apoyandonos en su imagen de marca
consolidada y en sus innovadoras formas de hacer las cosas para posicionar nuestro
producto en otras empresas. Por ello, es que se tomara como punto de partida la estrategia
de innovacion mencionada por Porter. Elegimos este curso de accién ya que innovando
en procesos internos podremos lograr la satisfaccion de nuevas necesidades que no estan
siendo atendidas, aprovechando la gran ventaja competitiva con la que cuenta la empresa
asi como su infraestructura, liderazgo, procesos, recursos para el logro de nuestro

objetivo.
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Diagnostico y Discusion

A partir del analisis de datos referidos anteriormente, podemos observar una clara
oportunidad de sugerencia por parte de este proyecto para la empresa, de desarrollar un
plan de negocio transformador de los procesos internos en relacion a su identidad como
marca con el fin de incentivar una nueva demanda por parte de un segmento de mercado

que hoy funciona como cliente de sélo un tipo de los productos ofrecidos.

Esta propuesta se sustenta haciendo referencia al analisis FODA presentado
anteriormente. Con la intencién de potenciar las fortalezas y aprovechar las
oportunidades. Por un lado, refiriendonos a sus fortalezas, vemos que la empresa es lider
en el mercado, cuenta con una alianza estratégica con el Banco Galicia y tienen planes de
accion continuamente dirigidos a la innovacion de productos y procesos internos. Es
importante destacar que el posicionamiento con el que cuenta, junto con su gran cartera

de clientes, representan una gran oportunidad al momento de captar nuevos mercados.

Observando el sector externo, nuestro analisis nos permitio identificar grandes
oportunidades. El dificil acceso al crédito privado, que afecta también a las Pymes, “el
mercado de crédito es muy pequefio y con un escaso desarrollo del mercado de capitales.
A esto se suman las dificultades que existen para dar al crédito una orientacion especifica,
ya sea para fomentar determinados sectores econémicos 0 para apoyar un segmento
particular de empresas. Por tanto, el sistema financiero termina siendo una pieza méas en
la consolidacidon de la estructura productiva antes que una herramienta para promover su
diversificaciéon” (Ferraro y Goldstein, 2011; Kulfas, 2010). Por otro lado encontramos
una gran oportunidad en la normalizacion en el uso de las tecnologias por parte de la

mayoria de la sociedad trabajadora.

Como conclusidén del anéalisis de ambos sectores, podemos decir que existe una
oportunidad latente de aumentar la productividad de la empresa mediante el uso de sus
ventajas competitivas para explotar la gran oportunidad de crecimiento que existe en el
mercado financiero apuntando a los Comercios Amigos, para pago de obligaciones
mensuales, mejoras en sus comercios o inversion en stock. EI mismo contard con su
respectiva tasa de interés y opciones de cuotas a debitarse mensualmente de los créditos
recibidos por parte de Naranja o a ser abonado de forma virtual o a través de las opciones

vigentes de pago con que cuenta la empresa.
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Los ingresos operativos de Tarjeta Naranja en el afio 2020 sufrieron una
disminucion del 4% como consecuencia de la caida generalizada del consumo a raiz de
la pandemia mundial. Tarjeta Naranja hoy, cuenta con la adhesion de mas de 260.000

Comercios Amigos a lo largo del pais.

Por Gltimo se deben tener en cuenta las amenazas a las que se enfrenta la empresa
en la actualidad, especificamente la referida a las competencias emergentes y la
volatilidad del clima politico. Factores que sin duda afectan el desarrollo estratégico de
nuestra propuesta y deben ser considerados al momento de la elaboracion del plan de

accion.
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Plan de Implementacion

Para llevar a cabo el plan de implementacion de nuestra propuesta, es necesario
conocer la mision y vision de la empresa, para definir si van junto a los lineamientos a

los que apuntamos o si debemos recomendar alguna modificacion.

Vision: “Ser la empresa lider en servicios financieros y no financieros y, a la vez,

la mas admirada y querida por colaboradores, clientes y comunidad en general” (Naranja,

2019)

Mision: “Conectar con experiencias Unicas y crecer a través de nuevos negocios

basados en la tecnologia” (Naranja, 2019)

Conociendo tanto su vision como su mision, podemos establecer que ambas van

en relacion coherente a los objetivos del caso.

Objetivo General

Reestructurar procesos internos de la organizacion a través de la implementacion
de un plan estratégico, apuntado a aumentar en un 15% la participacion de los Comercios

Amigos en la rentabilidad de la empresa en un plazo objetivo de 3 afios.

Fundamentacion

Luego de realizado un analisis econémico y financiero de la empresa, asi como
también de sus aspectos internos y externos, fundamentamos nuestro objetivo basados en
el Estado de Resultado del afio 2020 observamos un crecimiento anual total de més de un
25%. Segun el cual los ingresos por financiacién a comercios representan el 26,43% de
los ingresos totales por financiacion. Mientras que los ingresos por préstamos personales
representan un 5,26% alcanzando la suma de $1.100.000 mensuales. Nuestra propuesta
refiere en el primer afio solo a los 100 “mejores” Comercios Amigos, para en el plazo
propuesto incorporar a los restantes (naranja cuenta con 260.000 comercios amigos). En
el entendido que el promedio de préstamos a Comercios sera sin duda mayor al de banca

individuos, podemos decir que nuestro objetivo a 3 afios es posible.
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Objetivos Especificos

Realizar una comparacion de las lineas crediticias disponibles para Pymes
en la banca tradicional y en el sistema financiero en general. Este siendo
el puntapié inicial para poder determinar con exactitud las opciones que
ofrece el mercado y la viabilidad de acceso a las mismas por parte de
nuestro segmento objetivo.

Resolver la mejor opcidn de financiamiento a ofrecer, porcentaje de interés
y cantidad de cuotas. En este punto el foco estard puesto en analizar los
intereses y financiamiento a ofrecer, de acuerdo a variables como:
acreditaciones anuales historicas de cada comercio, cantidad de empleados
y sucursales, facturacion anual, etc.

Implementar software para validacion, simulacion y otorgamiento de
créditos especifico para Comercios Amigos. Es importante continuar con
la linea de digitalizacion y progreso que caracteriza a Naranja, asi como
también generar facilidad y rapidez en el acceso para los usuarios. En este
caso el software seria similar al que utilizan actualmente, adaptando
funcionalidades para hacerlo especifico con nuestro objetivo.
Implementar plan de marketing para acercar propuesta a Comercios
Amigos. Una vez evaluada y resuelta la mejor forma de implementacion,
toma casi la misma importancia la comunicacion de la propuesta a nuestros
clientes. Tanto las acciones de Marketing concretas a implementar, como
la capacitacion y seguimiento de los colaboradores, van a formar parte de

un plan de marketing integral.

Alcance

Este trabajo busca aumentar la rentabilidad de Tarjeta Naranja a la vez de

posicionarla como Unica referente en el mercado Fintech con opciones de crédito y
financiacion para Pymes en el ambito geografico a trabajar; la Republica Argentina.
Aprovechando el contexto actual para su lanzamiento, pero proyectando el aumento de

adhesiones a lo largo de los afios futuros.
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El tipo de investigacion a llevar cabo es exploratorio, descriptivo y correlacional.
Estamos indagando en una nueva problematica para la empresa, proponiendo la
diferenciacion con un negocio relacionado pero apuntado a un cliente completamente

diferente.

Metodologia cuantitativa y cualitativa, orientada a la toma de decisiones. No sélo
es importante la cantidad de préstamos tomados por nuestros clientes, sino también su
calidad: montos, intereses y cumplimiento de vencimientos. Se debe hacer un monitoreo
particularmente minucioso los primeros 12 meses de implementacion para conseguir
formar estadisticas que nos permitan la toma de decisiones necesarias para corregir,

mejorar 0 aumentar la oferta del producto.

e Alcance temporal: 3 afios
e Alcance geografico: Republica Argentina.
e Alcance de contenido: Aplicacion de herramienta planificacion

estratégica, definida en el marco tedrico.

Recursos

« Ultimo reporte de Estaos Financieros y Contables de Tarjeta Naranja.

e Cantidad de Comercios Amigos, diferenciados por ubicacién, rubro y
porcentaje de acreditaciones anuales.

e Acceso a personal de Tribu de Aquirenciay de Tribu Producto.

e Software de implementacion.
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Acciones especificas y marco de tiempo

Recursos Tiempo Servicio
Plan - — : . Presupuesto
Materiales Humanos Inicio | Fin Terciarizado
Comparar lineas
P - Computadora, .
de créditos , Tribu producto | ago- | ago-
. . teléfono, No No
disponibles en . (1) 21 21
. . internet
sistema bancario
Recopilar
informacion .
. Computadora, Tribu ago- | ago-
necesaria . . . No No
. internet Adquirencia (2) 21 21
Comercios
Amigos
Establecer
lineamientos Computadora Gerente del sep-
, y . P ! area, asesor P~ 1 oct-21 No $10000
pautas para linea internet legal 21
de préstamos &
Implementar
software
especifico para Computadora, Especialistaen | nov- | nov-
gestion de internet, pecia Si $176.230
. el area 21 21
préstamos software
Comercios
Amigos
C -
Capacitar apacitador
Computadora, externo,
colaboradores en . . . ene-
internet, Director dic-21 No No
ventas y uso del ) 22
software comercial y
producto
colaboradores
Organizacion
evento virtual Computadora,
exclusivo internet, Director
. . . feb-21 | feb-21 No $107.200,00
Comercios material Comercial
Amigos (100 impreso
mejores clientes)

Observaciones: La capacitacion esta incluida dentro del presupuesto del Software de

gestion de préstamos. Ver anexo 4 para desglose de presupuestos.
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ROI

El retorno de la inversion se define como la comparacion del beneficio obtenido

en relacién a la inversion realizada, permitiendo definir la viabilidad de la propuesta. La

inversion necesaria para implementar el plan de accion es de $293.420. Como estimamos

que la participacion financiera va a aumentar un 15% en el plazo de 3 afos.

Tomamos entonces la inversion total de 3 afios junto con los ingresos estimados

acumulados.

Inversion total a 3 afios: $293.420 (inicial) + 27.44.2800 ($76.230 abono x 36

meses) = 27.734.220
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Ingresos totales a 3 afios: 62.697. 148 (ingresos con un 25% de aumento + aumento del
15% segun propuesta)

Calculo De Roi = ((Ingresos — Inversion) / Inversion)) *100 = ((62.697.148 — 27.734.220)
/ 27.734.220) *100 = 126,06.

Determinamos que por cada peso invertido la empresa generara: $126.
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Propuesta

Plan de implementacién

Para llevar a cabo el plan de implementacion de nuestra propuesta, es necesario
conocer la mision y vision de la empresa, para definir si su identidad sincroniza con los
lineamientos a los que apuntamos o si debemos recomendar alguna modificacion. Su
vision plantea: “Ser la empresa lider en servicios financieros y no financieros y, a la vez,
la mas admirada y querida por colaboradores, clientes y comunidad en general” (Naranja,
2019). Su mision: “Conectar con experiencias unicas y crecer a través de nuevos negocios
basados en la tecnologia” (Naranja, 2019). Conociendo tanto su vision como su mision,

podemos establecer que ambas van en relacion coherente a los objetivos del caso.

Proponemos clasificar eventuales clientes en base al tipo de empresas
considerando como principal caracteristica su facturacion anual. En base a las categorias
que propone la Secretaria de la Pequefia y Mediana Empresa y los Emprendedores,
observamos que los nuevos topes de facturacion anual que comenzaron a regir el 1 de

Abril del corriente afio, encuadrados dentro del Registro MiPyMe son los siguientes:

Categoria Construccion Servicios Comercio Industria y mineria Agropecuario
Micro 24,990.000 13.190.000 57.000.000 45.540.000 30.770.000
Pequefa 148.260.000 79.540.000 352.420.000 326.660.000 116.300.000
Mediana tramo 1 827.210.000 658.350.000 2.588.770.000 2.530.470.000 692.520.000
Mediana tramo 2 1.240.680.000 940.220.000 3.688.270.000 3.955.200.000 1.099.020.000

Limites de ventas totales anuales expresados en pesos ($). Fuente: Ministerio de Desarrollo Productivo de
la Nacion

Este trabajo propone enfocarse en las Micro y Pequefias empresas, que son las que
mayores dificultades tienen para acceder a este tipo de facilidades. Aplicando los criterios
ya existentes para calificar a las personas fisicas, se propone extrapolar ese sistema para
la evaluacion de los comercios amigos. Sobre la base del software que hoy utilizan para
el otorgamiento y clasificacion crediticia inmediata de personas fisicas, sera necesaria la
inversion en desarrollar nuevos ratios que se basen en el analisis de los estados contables,

flujos de fondos, cruce de informacién con organismos publicos.
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Siguiendo los lineamientos planteado desde hace mas de un afio por Naranja,
donde el objetivo de apoyar a las personas en esta etapa particular, esta en primer plano
y en concordancia con sus perspectivas para el afio en curso, proponemos agregar a en
este impulso a los comercios amigos. Como indican los Estados Financieros de la
empresa, el sistema financiero argentino muestra indicadores de solidez, con un 45%

menos de endeudamiento promedio de los paises de la region.

A partir del andlisis de datos sobre la situacion actual del acceso al crédito de las
Pymes Argentinas, son responsables del 99,5% de las empresas del pais representando el
45% de su PBI y el 70% de los empleos. Sin embargo, el acceso a la financiacion es casi
inexistente. Del total de las Pymes relevadas por la Confederacion Argentina de la
Mediana empresa, el 27,9% argumenta que los requisitos de acceso al financiamiento son

demasiado exigentes y no cuentan con la posibilidad de cumplirlos (Ver Anexo 1).

De acuerdo al SME Finance Forum, en el 2019 aproximadamente el 47% de las
pequefias empresas, es decir, quienes tienen de 5 a 19 trabajadores, no cuentan con

ningun préstamo bancario o linea de crédito.

Si ademés consideramos el contexto de incertidumbre en el que sumergié al
comercio la pandemia, se puede apreciar la relevancia del problema planteado. Durante
el afio 2020 las Pymes del pais vieron su solvencia afectada, al sufrir el repentino
congelamiento de sus actividades y las politicas de apoyo brindadas por el Gobierno no
fueron accesibles para la mayoria y en algunos casos, nunca llegaron a pesar de haber
aprobado los requisitos necesarios. La pandemia es un factor coyuntural a considerar,
pero no es lo Unico que hace relevante la propuesta ya que el acceso a la financiacion es
un factor que las Pymes y, en el caso de este trabajo en particular, los comercios, padecen

desde hace varios afos.

La compafiia creo dos nuevas direcciones: financiera y de riesgos. Es ahi donde
proponemos incorporar nuestro plan dentro de la empresa. En el marco de la evolucion
digital, evolucionaron a nuevas estructuras organizaciones basadas en tribus, centros de
excelencia y squads. Dentro de las COE’s, encontramos la de riesgo crediticio, creada
para asegurar una cartera saludable a través de la gestion del crédito impulsando las

politicas de crédito.
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Objetivo General

Reestructurar procesos internos de la organizacion con el fin de maximizar
oportunidades de rentabilidad haciendo uso de la liquidez reflejada en caja y fondo fijo
de los Estados Financieros. Generando una nueva oportunidad para el uso de este efectivo
que hoy no cuenta con costo de oportunidad real. Se plantea un aumento en la rentabilidad
total en un periodo de 2 afios ya que la colocacion del capital para llevar a cabo el proyecto

es progresiva.

Fundamentacion

Luego de realizado un analisis econdémico y financiero de la empresa, asi como
también de sus aspectos internos y externos, fundamentamos nuestro objetivo basados en
el Estado de Resultado del afio 2020 donde observamos al final del ejercicio del afio 2020
$941.665.000.000 en caja y fondo fijo, sufriendo el costo de oportunidad de ser utilizados
en pos del aumento de la rentabilidad de la empresa. Nuestra propuesta refiere en el
primer afio solo a los 1000 “mejores” Comercios Amigos, (naranja cuenta con 260.000
comercios amigos). En el entendido que el promedio de préstamos a Comercios sera sin
duda mayor al de banca individuos, podemos decir que nuestro objetivo a 2 afios es

posible.

Objetivos Especificos

e Incrementar un 15% (es monto conservador considerando la tasa de interés
propuesta sobre los préstamos y la expectativa de colocacién) los ingresos
provenientes del efectivo en caja para mediados del 2022, mediante la
colocacion del 30% del mismo en créditos a comercios. Se decide sobre
este porcentaje basados en nuestro criterio de analista ya que es el monto
de capital inicial necesario para poder ofrecer el servicio a una cantidad de
clientes que nos permitan comprobar el cumplimiento de las expectativas

del proyecto.
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e Incorporar 1000 comercios amigos como nuevos clientes del servicio.

Haciendo foco en el producto diferencial, comenzamos con el 1% de los

156.000? comercios Micro que hoy estan adheridos a Naranja ya que

apuntamos especificamente a quienes mas dificultado tienen el acceso al

crédito.

e Capacitar en la utilizacion del nuevo software y venta al 100% del personal

afectado para fines del 2021, mediante manuales de procedimientos,

charlas y soporte continuo. Al no ser un software completamente nuevo,

sino una variante del ya existente y para evitar incurrir en costos

innecesarios, consideramos inevitable que en el plazo de 6 meses el total

del personal necesario este completamente capacitado para atender las

necesidades que puedan surgir de los nuevos clientes.

Plan de accion 1

.. Tiempo Recursos o
Descripcion — . — Objetivos Presupuesto
Inicio Fin Humanos Fisicos
El objetive de este punto es, antes de comenzara
. Computadora . .
Anzlizar Estados de Sistama da desarrollar las acciones necesarias, corroborargue la
Rezultados a fin de corrobar s o Encargadodel .. informacién este actualizada y no hays sufride ninguna
: . . 2/8/2021 68,2021 . Eestion interno - . . A . Mo
flujo de caja al final del o o area contable Wi modificacion excepcional [bajas en ingresos por nuevas
gjercicio. Dficina restricciones por gjemplo, que no nos permitan llevar a
cabo el proyecta).
Computadora
Establecer pautas, requisitos Encargado Sistema de Analizar las ofertas similares existentes y tomar
v penalidades pars el 09/08/202 12/8/2021 direccidn de gestidn interno referencias pars establecer requisitos y demas puntos No
otrogamiento de créditos. riesgo Wifi necesarios para el correcto funcionamiento.
Oficina
C tad
Implementar nuevs software D;n;:w:r:ra Meodificaciones sobre el actual sistemaola
P - _ 16/8/2021 20/8/2021 Terciarizado o implementacién de uno nuevo, a criterio del profesional 5176.230
o madificar el existente WiFi .
- correspendiente.
Oficina
Computadora .
Software Comenzaremaos capacitande a los mandos altos en el uso
Capacitacion 1° grupo 16/8/2021 20/8/2021 Terciarizado WiFi del nuevo software asi como también de la gestion interna No
L que =g 3grega.
Oficina

Micro, del total de los 260.000 comercios adheridos en el momento de este trabajo extrapolamos el

mismo criteri

2 Resultado de elaboracién propia basado en que de las Pymes Argentinas el 60% es

0.
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Plan de accion 2

L. Tiempo Recursos L.
Descripcion — " — Objetivos Presupuesto
Inicio Fin Humanos Fisicos
El objetivo de esta clasificacion es lograr segmentar en 1°
. . . Colaboradordel | Computadora | 11 | . e
Clasificar comercios amigos ires Red dewifi instancis los comercios segun acreditaciones anuales pars No
segln sus acreditaciones . . . poder dirifir de forma eficiente los recursos solo a las Micro
administrativa Oficina
Eempresas.
Seleccionarquienes se Colaboradordel | Computadora | La clasificacion de 2° instancia nos va a permitir comenzar
encuentren dentro de la area Red de wifi la implementacién con las micro empresas de menor No
categoriz 1 de riesgo minimo administrativa Oficina riesgo para reducir |az probabilidades de incobrabilidad.
Computadora
Aplicar acciones de Marketing Encargadode P e L . L.
ue promuevan el servicio Marketing + 10 Red wi fi El objetivo de esta accion es dar a conocer gl nuevo serivico
EI. P. = Cficina solo 3l segmento de clientes deseado, mostrandode forma| 5 107.200,00
direccionadas al segmento colaboradores . K . !
. . . material innovadora la propuesta y fomentando su solicitud.
analizado antericrmente. del area .
impreso
Medir i se logro |a adhesicn
propuesta como objetivo. Encargo del area | Computadora Luego de las acciones de Marketing estratégicas es
Establecer modificaciones en | 31/8/2021 3/9/2023 de direccién Red de wifi importante medir si los resultados fueron los esperades, No
el curso de accidn en casode financiera Oficina para lograr pivotear a tiempo en c3so de ser necesario.
SEr necesarias.
Control mensual de Encarsado del Computadora Como medida de control se establecen los controles
resultados de acciones &/9/2021 8/9/2021 srea :Dntable Redde wifi |mensuales, permitiendo el chequeo de deudores, posibles No
realizadas. Oficina re financiaciones y costos asociados a las moras.
-z
Plan de accion 3
L. Tiempo Recursos e
Diescripcion — - — Objetivos Presupuesto
Inicio Fin Humanos Fisicos
Computadora
. ot - Software Capacitacion para el resto del personal no incluido enle .
Capacitacion 2¥ grupo 23/8/2021 Terciarizado e s P s Si
WiFi lera. Llevada = cabo poruntercero.
Oficina
Computadora .
Gerente Snﬁrware %e escucha a los colaboradores, evacuan dudas yse
Reunign infermativa mensual 3/9/2021 Administrativoy WiFi trabaja en conjunto en |2 solucien de los problemas No
ersonal lanteados.
P Oficina s
Computadora El objetivo de esta prueba es gue 2 lo largo del mes, los
Prueba piloto en el uso del Perzonal de Sofrware diferentes colaboradores gue se encuentran usando el No
software y atencign al cliente ventas WiFi software puedan acceder a situaciones modelos gue nos
Oficina permitan adelantarnos 2 posibles necesidades.
E gadodel |G tad A
m::::: ;; = u;;}:w:r:ra De forma anual se llevaran a cabo controles sobre la
Control anual 30/8/2021 direccidn WiFi correcta implementacion del software, actuslizacionesy No
) . - posibles problemas a resolver.
financiera Oficina
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Diagrama de Gantt

Primer afo

ARO1
N Actividad Agosto i Dctubre i Dici Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julic

Analiziz Fstados Financieras

Acciones de Marketing

Medicién cbietivos

9| Contral de Resultados

13| Control anual

Este diagrama nos permite ver de forma completa como se implementaran los
planes propuestos para el logro de los objetivos especificos. Es de suma importancia
aclara que en caso de ser necesarios cambios en las acciones debido a la falla en el logro
de los objetivos, sera necesario repetir actividades o volver a empezar el proceso. Ver

anexo 7 para afo 2.

Evaluacion del impacto de la propuesta: ROl y Flujo de fondos

Para evaluar el impacto de nuestra propuesta desglosaremos los importes
necesarios para llevarla a cabo. Algunos cuentan con su presupuesto en Anexos, segun
indicado a continuacion, los demas se deducen siguiendo el criterio del analista por haber

incurrido ya en gastos similares o haber consultado a profesionales en la materia.
Capacitacion: $70.000
Software: $176.230
Campafia publicitaria: $107.200
ROI

e 30% de Cajay fondo fijo 31/12/2020: 941.665.000 Inflacion estimada:
51.5=1.421.914.150

e Aumento de rentabilidad propuesto: 15%

e Ingresos netos obtenidos = 1.421.914.150*1.15=1.635.201.273

e Valor total de la inversion = $353.430
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ROI = (Valor obtenido del beneficio — Valor total de la inversion) X 100

Valor de la inversién

ROI =99.97%
Retorno de la inversidn en pesos = (Valor obtenido del beneficio / Valor total de la inversion)
Retorno de la inversion en pesos = 4,626

Es decir, por cada peso invertido en el proyecto se obtienen $4,626 pesos de retorno.

Flujo de Fondos

Como se puede observar en el Flujo de Fondos, la colocacion de crédito

progresivo, trae como resultado el aumento de la rentabilidad esperada.

Algunas aclaraciones que debemos mencionar para su correcta comprension son:
la tasa de interés utilizada se resolvié teniendo como referencia la tasa del Banco Nacional
de la Republica Argentina y sabiendo luego de haber realizado las averiguaciones

pertinentes que las tasas disponibles en otros bancos eran del doble o mas.

Por otro lado, se realizé una encuesta a 40 comercios de la zona Centro de la
Ciudad de Cordoba para tener una referencia actualizada y real de las necesidades de los
micros empresas comerciales. En base a la misma se estimé el monto promedio de

otorgamiento.

Se incluyen también sueldos, que contemplan cargas sociales, de diez nuevos

colaboradores media jornada.

El valor del Software disminuye luego de los primeros 6 meses ya que en estos
incluimos la amortizacién de la inversion inicial + pago de cuota mensual. A partir del
mes 7 solo contemplamos la cuota con aumentos estimados de actualizacion cada 6

meses.

Si observamos nuestro Flujo de Fondos, llegamos a la conclusion de que el

proyecto es viable aun bajo parametros conservadores. Ver Anexo 8.

36



Conclusiones y recomendaciones

La empresa Naranja, materia de estudio de este Reporte de Caso, es una empresa
ejemplar en su rubro. Supo aprovechar a lo largo de toda su historia las coyunturas que el
pais ofrecio. Adaptandose rapidamente a los cambios sociales, hoy se encuentra frente
otra gran oportunidad de crecimiento mediante la explotacion de sus fortalezas actuales.
La propuesta esta en hacer uso de esas fortalezas para captar un nuevo mercado que se

encuentra completamente desatendido, apuntando a convertirse lideres en el rubro.

Para lograr esto es que se plantearon tres objetivos especificos a seguir. El
primero, incrementar el rendimiento del efectivo en caja al final del ejercicio. Para esto,
se colocaran créditos disponibles para comercios amigos. Se propuso realizar los analisis
pertinentes e implementar un software que permita el otorgamiento online de los créditos
y capacitacion al personal tanto en el uso de las nuevas herramientas como en los
requisitos y obligaciones necesarias a tener en cuenta al momento de ofrecerlos. Por otro
lado se indic6 como objetivo incorporar un porcentaje muy segmentado de los comercios

amigos actualmente adheridos a la empresa.

Se analiz6 de esta manera con el fin de evitar moras (si bien en un futuro se
encuentran consideradas) y poder comprobar la efectividad de la propuesta con la menor
cantidad de variables que puedan afectar el resultado. En este punto, una vez segmentado
el publico objetivo, se llevaran a cabo acciones de Marketing dirigidas y constantes para
lograr dar a conocer de forma clara e innovadora nuestro proyecto. También es importante
realizar mediciones de resultados para chequear si los objetivos estan siendo cumplidos
o si el plan necesita ser re estructurado. Por ultimo, se plante6 el objetivo especifico de
contar con todo el personal afectado 100% capacitado en el manejo del nuevo software
para evitar incurrir en gastos innecesarios o por errores. Es mejor lograr la capacitacion
total de cada persona antes de exponerla a la venta o gestion del nuevo proyecto. Para
conseguir lo antes mencionado se propusieron reuniones regulares, capacitaciones

especificas y testeos constantes en el uso del sistema.

La aplicacion de este plan puede derivar no solo en el logro de los objetivos aqui
expresados, sino también en la posibilidad de nuevas mejoras y oportunidades integrales.
Cabe destacar que estas tematicas, al no ser de relevancia puntal para este Trabajo Final,

no fueron abordadas pero no por eso son menos importantes. Se recomienda tener en
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cuenta las mismas ya que son de relevancia para el desarrollo futuro de la compafiia. Por
ejemplo, lograr corregir las falencias del &rea de Marketing planteadas en el Reporte de
Sustentabilidad ya que la empresa se encuentra en expansion no solo a nivel geografico
sino también en cartera de productos. Comunicar esto de mala manera es peor que no
comunicarlo. Es decir, se puede contar con un gran producto pero una comunicacion

ineficiente hara que perdamos la oportunidad en ese mercado.
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Anexos

Anexo 1

@me

Indicador de Medicién al Acceso del Financiamiento

Pymes

Principales obstdculos para acceder al financiamiento (2021)

Requisitos demasiade exigentes para ser
cumplimentados por las Pymes

No considera las condiciones de crédito
dispanibles coma favorables

Desconocimiento de los programas de
asistencia/financiamiento

Inconvenientes para presentar [a -
documentacién legal/impositiva requerida 13.1%

Dificultad para determinar el programa
adecuado para la necesidad de su Pyme 8.6%

Desconfianza de las Pymes en organismos de
crédito y/o asistencia

Otros 6.6%

Fuente: Confederacién Arzentina de s Mediana Empresa

Anexo 2

NOTA 19 - EFECTIVO ¥ EQUIVALENTES DE EFECTIVO

27.9%

31.12.2020 31.12.2019
En miles de pesos
Banco cuenta corriente 504.423 3.275.4975
Caja y fondo fijo 941.655 985.993
Fondos comunes de inversién B846.734 4.886.551
Plazo fijo - 278.376
Depdsitos en el exterior (Nota 44) 307 152
Recaudaciones a depositar 402.453 470.512
Total 2.695.572 9.897.559




Anexo 3

Apalancamiento: participacion del crédito en el PBI sectorial

B

——Seclor primario 8| ndustria manulacturera

—k— Consiruccion ~fi— Cormercio y Servicios

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 200 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Fuente: Evelin Goldstein. Julio 2012.

Anexo 4

Presupuestos

Sobre Orden de Ventas : SO327 Enviado por LIBRASOFT SAS usando Odoo

Hola Fernanda Ferrario,

Este presupuesto incluye todos los médulos disponibles:
Modulo gestién de prestamos.

Usuarios ilimitados.

Caja y Banco.

Factura electrénica.

Modulo gestién de cobranza y seguimiento.

Modulo Mobbex (cobro por medio de tarjeta de debito).

Modulo Pagos 360 (cobro por medio de RapiPago, Pago Facil, Cobro Express y Provincia
Net).

Modulo Riesgo Online/Nosis: buro para evaluacion del riesgo crediticio.
Modulo Plataforma para el cliente (autogestion).

Modulo notificaciones por SMS e Email.
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Modulo Comisiones.

Modulo BNA barrido de cuenta.

Aqui esta su presupuesto de LIBRASOFT SAS:
Presupuesto

Puesta en marcha, configuracién y capacitacion inicial
Costo: $100.000 ARS mas IVA (por Unica vez)

Paquetes detallados en #50327 adjunto en pdf.
Pack mensual de 30 prestamos: 28.500 ARS mas IVA (mensual).

* Préstamo adicional con capital >= $10.000: 525 ARS mas IVA.
* Préstamo adicional con capital < 10.000: 380 ARS mas IVA.

Costo de servicios externos a Librasoft:

Pagos360: Costo del 3,99% + IVA sobre todo lo cobrado por Rapipago, PagoFacil,
ProvinciaNet, CobroExpress.

Mobbex: Costo del 2% mas IVA sobre todo lo cobrado sobre tarjeta de débito. Acreditacion en
48hs.

SMS: Costo aproximado de $3,50 por mensaje.
Riesgo Online/Nosis: (Consultar).
Tiempo de entrega

Se estima que la Puesta en marchay configuracién requerira 30 a 45 dias, plazo en el que
puede comenzar la capacitacion inicial y a utilizar el software. La capacitacion inicial se
cubre por medio de videollamada.

Condiciones

Esta propuesta queda efectiva con la acreditacion 1)Puesta en marcha, configuracion y
capacitacion inicial.
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1H0EBIH 1507 Libr i
Pzt
Duseripsion Caniidad wnl i Impueshes Priszin
Rty Pl amios 1,000 1000003 A2 S 1000003
Gasiitn da chenies. Linktadash
Caslidn o ol amog.
Caslidn ok euasla.
Casliin o planes.
Caslion da muliples Caja
Caslion o ealraiing Dane e
Pilan comabla.
ol warios.
Ui 1,000 SOoD0DE RASM  § 500000
Linkfadas)
Rlotiiley Fachim ot 1,000 E0DHDd  RASME  §E00NOD
Llriciceciarsh
obeattiils GOtz by Sl iTisats 1,000 E0DHDd  RASME  §E00NOD
Llriciceciarsh
Roctil vl Feaciones por ShE 1,000 E0DNDd PA SR §E0DNDD
Lt ash
Mol Inligracidn ROLMosRN ez 1,000 E0DNDd PA SR §E0DNDD
Lt ash
Mol PagosSe0 1,000 00D A SR §E00NDD
GOl o Gl B Ml o6 Aagipags, Pagl Fadl Prosinca Nat, Cob Linitaash
LEE
Rty Ml oislvise 1,000 E0DNDd PA SR §E0DNDD
(Do aulOfBen an tarkia o ok, Lo ash
[Dibites il i e o cdban
Rlatiils Portal Wab para ol Chaims 1,000 1200000 RASM § 1200000
Llriciceciarsh
Total bas & H3003,00
Impueeg § 15.230,00
Teaal § TE2300
Concepto Cantidad Costo un Total
Materiales
audiovisuales, 1 15000 15000
mailing
Impresion 100 500 50000
Envio 100 400 40000
Gerente del area 1 1500 1500
Colaborador 1 700 700
107200

Fuente: Elaboracién propia en base a consultas a profesionales pertinentes.
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Anexo 5

Ejemplo kit de marketing

Anexo 6

"ESCUCHAMOS TUS NECESIDADES Y TE ACERCAMOS
ESTA NUEVA OFERTA DE PRODUCTOS

Ejemplo de Software para préstamos

Hola Daniel Flores A.!

= Solicitar Prestamo

A ] = Prestamos activos

Prestamo

=  Cuotas activas

Ref: CTA 00000194 - 001
Cuota Nro: 001

05-05-2020 $6.583,33

07042020 S/N $20.000.00 moraTemprana
pakadat Cancelado
M Inicio Prestamo 25000000
i 07.04 s e X Ref: CTA D0000193 - 001
© solicitar Prestamo Ty 07042020 4N ‘Autorizado Cuota Nro: 001 10-05-2020 $3.491,15
e anto necesitas? moraTemprana 16-05-2020 $3.850,26
= Prestamos
F'aqav
Prestamo
B Cuotas e $20.000,00
B Perfil b, Autorizado
ertl Ref: CTA 00000194 - 002
$20,000.00 Cuota Nro; 002 05-06-2020 $6.583,33
3] salir 0 normal
Acepto los Terminos y Condiciones m
Ref CTA DD000193 - 002
Cuota Nro: 002 10-06-2020 $3.491,15
normal 16-06-2020 $3.852,40
Ref: CTA 00000194 - 003
Cuota Nro. 003 05-07-2020 $6.583,33
normal
Diagrama de Gantt afio 2
ANO 2
Actividad Agosto Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio ulie |
1] 2| 4| 1| 2( 3] 4/ 1) 2] 3/ 4] 1] 2| 3] 4 1| 2[ 3 1 2] 3| 4] 1 2 3| 4 1] 2| 3| 4 1] 2 1 2| 3| 4 1 2| 3| 4] 1] 2[ 3| 4

Medicion objetivos.

Control de Resultados

Reunién informativa

Control anual
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Anexo 8

Flujo de Fondos

Rdo del Ej:
Caja al 31/12/20:

mporte [ % a prestar

3.315.982 000,00

| Comercios amigos:

Total Micro comercios

Muestra

mporte promedio por crédite: | 5

Requisitos:
941 655.000,00 -
- Antigiedad
300.000.000,00 32% - Porcentaje del promedio de acreditaciones
260.000,00
50.0% Condiciones:
1l:;{, - Plazo hasta 12 meses
e BproK - Situacion 1 BCRA

Supuestos:

1. Etapas de lanzamiento:

Objetivo: Colocacion de 5300.000.000 en el segundo semestre del afic 2021, de manera paulatina segin cuadro detallado debajo.
Etapa Periodo Importe a colocar Plazo de devolucion [meses)
1 gz0-21 5 60.000.00 12
2 oct-21 5 9000000 12
3 dic-21 5 150.000. 12
TOTAL 5 300.000.00

El 100% del importe a colocar en cada etapa se

2. Importes y tasas y comparativo vs B.NLA

logra colocar desde el primer dia del periode, gracias a la gestion del dpto de comercializacidn y marketing

. . Tarjeta Naranja ENA*
mportes disponibles — — —
TEA THA EA NA
5 100.000,00 63% 50% 70% 54%
5 200.000,00 Bh% 52% 70% 54%
5 300.000,00 70% 54% 70% 54%

* ver solapa BNA

TEA o TNA: [A+TEN I fm)-1) "
Toso eguivorherte: (1+TEAJ*Rfn}-1
plare e prgoe buscodo

o o fose

3. Probabilidad seglin estadistica (segln eNCUSNTE 00

mportes disponibles Probabilidad de otorgamiento
5 10:0.000,00 20%
5 200.000,00 5%
5 300.000,00 45%

1afio
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4. Flujo de ingresos

41.1lraetapa:

4.2. 2da etapa:

46

Importe 3 colocar = 50.000.000,00 mporte a colocar| & 90.000.000,00
Importe a colocar Cantidad de comercios Linea de crédita mporte 2 colocar Cantidad de comercios
5 5 12.000.000,00 120 5 % 18.500.000,00 185
5 3 21.000.000,00 105 5 $  31.000.000,00 155
5 3 27.000.000,00 30 5 300.000,00 | 5 40.500.000,00 135
5 60.000.000,00 315 TOTAL 5 50.000.000,00 475
Intereses cobrados Periodo Intereses cobrados
261937180 ago-21 -
2.401.090,81 sept-21 -
2.182.809,83 oct-21 3.928.138,09
1.964.528,85 nov-21 3.600.793,25
1.746.247.86 dic-21 327344841
1.527.965,88 eng-22 2.946.103,57
309.685,90 feb-22 2.618.758,73
1.091.404,92 mar-22 2.291.413,89
g73.123,93 abr-22 1.964.065,05
£54.842,95 may-22 1.636.724,20
436.561,97 jun-22 1.309.375,36
218.280,98 jul-22 932.024,52
- ago-22 654685 68
- sep-22 32734454
- oct-22 -
- nov-22 -
17.025.916,63 TOTAL 25.532.897,59
4. Flujo de fondos:
. Ingresos
Periodo/Concepto — - - — -
Interases financieros |IVA Débito Fiscal | Sueldos y cargas sociales Software Capacitacion Marketing |
2.619.271,80 550.068,08 270.000,00 106.230,00 50.000,00 107.000,00
2.401.030,81 504.229,07 370.000,00 106.230,00 50.000,00 107.000,00
6.110.947,92 1.283.299,06 370.000,00 106.230,00 107.000,00
5.565.222,10 1.168.717,64 370.000,00 106.230,00 107.000,00
11.567.206,16 2429.113,29 370.000,00 106.230,00 107.000,00
10.475.954.51 2.199.950,45 481.000,00 106.230,00 107.000,00
9.384.702,87 1970.787,60 431.000,00 87.654,50 107.000,00
8.293451.22 174162476 431.000,00 87.654,50 107.000,00
7.202.139,57 1512.461,91 481.000,00 87.664,50 107.000,00
611094792 1.283.299,06 431.000,00 87.654,50 107.000.00
5.019.636,27 1.054.136,22 431.000,00 87.654,50 107.000,00
3.928.444 63 824.973,37 625.300,00 87.664,50 107.000.00
2.837.192.98 595.210,53 625.300,00 112.963,20 107.000,00
1964.222,31 412 486,69 625.300,00 113.963,20 107.000,00
1.091.25165 229.152,85 625.300,00 113.963,20 107.000.00
54562582 114.581,42 625.300,00 112.963,20 107.000,00
85.117.628,54 17.874.701,99 7.862.500,00 1.619.219,80 100.000,00 1.712.000,00
0,00




Gastos

: - : — — - A - Resultado
IIEB - Conwenio Multi | Contrib. Municipales | Imp 5/ créditos y débitos | IWA - Crédito Fiscal | Imp. Ganancias
124.420,16 26.193,72 38.033,28 55.278,30 539.248 39 1.753.036,03
114051 81 24.010,91 348563 84 55.278,30 478.480,28 1565404 75
290.270,03 6§1.109,48 28.730,%6 44 778,30 1526282 24 4 799 845,98
264,352 80 55.653,22 20.808 48 44 778,30 1.374.383,28 4.330.833 66
549442 79 115.672,06 167.955,83 44 778,30 3.045.27179 9.489.969,18
4597 607 84 104.759,55 152.110,86 44.778,30 2.708.173,88 3.474.244 54
445.773,38 93.847.03 136.265 89 40.879 55 2.409.945 652 7.553.114 50
393938593 §2.934,51 120.420,91 40.879,55 2.106.147,71 6.615.085,86
332104 48 7202200 104.575,94 40.879 55 1.802_345 20 5.677.065,22
290.270,03 6§1.109.48 23.730,96 40.879 55 1.498.551 89 4.739.040,59
238.435 57 50.196,96 7238595 40.879,55 1.194.753 97 3.801.01595
186601, 12 39.284. 45 57.041 02 40.879 55 847 6566,06 2761981 31
134,756,567 2837193 41.196,04 45402 27 535978 54 1.800.024 85
93.300,56 15.642,22 28.520,51 46402 27 2592943 75 1.045.631 48
51.834 45 1091252 15.844 97 45402 27 49918 95 2599238 13
2591723 5.456,26 7.922 49 45402 27 |- 101.980,00 |= 16977419
4.043.087,36 351.176,29 1.235.907.97 720.556,16 | 20.308.121,14 | 64.539.761.83
4. 75% 1,0% 1,2% CF de gastos graw 305
Simulacioén de colocacidn re préstamos
Ejemplo: Ejemplo:
Periodo 12 Periodo 12
TEA 62,66% TEA 62,66%
TEM 4,14% TEM 4,14%
Periodo Capita ntereses Cuaota sin VA IVA 21% Saguro? Cuota Saldo Capital Periodo Capital nterases Cuota sin IVA VA 21% Segura? Cuota Saldo Capita
ago-21 833333 4.137,29 12.470,63 868,83 $ 13.339,46 | 5 9166657 ago-21 5
sept-21 833333 3.792,52 12.125,85 79643 5 $ B3.333.33 sept-21 - - - - - s
oct-21 833333 3.447,74 1178108 724,03 5 $ 75.000,00 oct-21 833333 4.137,29 12.470,63 868,83 13.335,46 | 5 91.686,57
nov-21 833333 310297 11.436,30 651,62 5 $ 65.666,67 nov-21 833333 373252 1212585 796,43 129522,28 | 3 8333333
dic-21 833333 2 758,20 11.091,53 573,22 5 $ 5833333 dic-21 833333 344774 11781,08 724,03 12.505,10 | $ 75.000,00
ene-27 833333 241342 10.746,75 506,82 5 $ 50.000,00 ens-27 833333 3102,57 11.436,30 651,62 12.087,93 | 3 66.666,57
feb-22 833333 206865 10.401,38 43447 S 10.836,40 | 5 41658,57 feb-22 833333 2 758,20 11.091,53 579,22 11.670,75 | 3 5833333
mar-22 833333 172327 10.057,21 362,01 $ 10.418,22 | 5 3332333 mar-22 833333 241342 10.746,75 506,82 11.253,57 | $ 50.000,00
abr-23 833333 137310 971242 289,61 $ 10.002,04 | 5 25.000,00 abr-22 833333 206865 10.401,58 432443 10.836,40 | 5 41.656,57
may-22 833333 103432 9.367 56 217,21 S 958486 |5 1565657 may-22 833333 173387 10.057,21 362,01 10.419,22 | 5 33.333.33
un-22 833333 689,55 9.02228 14381 $ 915769 |5 B33333 un-22 833333 1379,10 9.712.42 289,61 10.002,04 | 5 25.000,00
jul-22 833333 34477 867811 7240 § B75051|S 0,00 jul-22 833333 103432 9.367,66 217,21 9.584.86 | 5 16.666,57
3g0-22 s - 3z0-21 833333 689,55 9.022,88 14421 9.157,69 | 5 833333
sept-11 s sept-12 833333 24477 8.678,11 7240 875051 |5 0,00
oct-22 s oct-22 s S 833333
nov-22 - - - - - s nov-22 - - - - s - S 833333
TOTAL 5100.000,00 | § 26.892,41 | 5126.892.41 | § 564741 | 5 $132.539,81 TOTAL 5100.000.00 | 5 26.392,41 | 5126.892,41 | § 564741 [ 5 5132.539,81
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Ejemplo: Ejemplo:

66,14%
4,32%

Periodo Capita ntereses Cuota sin IVA Seguro? Cuota Saldo Capita Periodo ntereses Cuota sin IVA Seguro? Cuota Saldo Capita
ago-21 5 16.666,67 B8.642,43 25.3 Ll - 27.124,00 | 5183.333,33 ago-21 5 - - - - - - 5 -
sept-21 5 16.666,67 7.822,23 24.588,89 - 26.252,56 | S166.666,67 sept-21 5 - - - - - - 5 -
oct-21 5 16.666,67 7.202,02 23.858,69 - 25.381,12 | $150.000,00 oct-21 5 8.642,43 25.308,09 151491 - 27.124,00 | 51
nov-21 5 16.666,67 6.481,82 23.148,49 - 24.509,67 | 5133.333,33 nov-21 5 7.92223 24 588 B9 166367 - 26.252,56 | &
dic-21 5 16.666,67 5.751,62 22.4328,29 - 23.638,23 | S116.666,567 dic-21 5 7.202,02 23.858,69 151242 - 2538112 | S
ene-22 5 16.666,67 5.041,42 21.708,08 - 22.7656,78 | § 000,00 eng-12 5 2314843 1.361,18 - 24.508,67 | 51
feb-22 5 16.666,67 4.321,21 20.987,58 - 21.895,34 | 5 83.333,33 feb-22 5 22.428 29 1.205,54 - 51
mar-22 5 15.666,567 3.601,01 - 21023,89 | 5 66.666,67 mar-22 5 21.708,08 1.058,70 - 5
2br-22 5 2.880,81 - 20.152,45 | $ 50.000,00 2br-22 5 20.987.8 907,45 - 5
may-22 5 2.150,61 - 19.281,00 | § 33.333,33 may-22 5 3.601,01 g 756,21 - 5
jun-22 5 1 1.440,40 18.107,07 - 1B.403,56 | 5 16.666,567 jun-22 5 2.880,81 604,97 - 5 5
jul-22 5 16.666,67 720,20 17.386,87 - 753811 | % 0,00 jul-22 5 2.160,51 453,73 - 5 3333333
ago-22 - - - - - - 5 - ago-22 5 1.440,40 302,48 - 18.403,56 | § 16.666,67
sept-22 - - - - - - 5 - sept-22 5 720,20 17.386,57 151,24 - 17.53g,11 | & 0,00
oct-22 - - - - - - 5 - oct-22 - - - - - 5 - 5 -
nov-22 - - - - - - 5 - nov-22 - - - - - 5 - 5 -
TOTAL $200.000,00 | 5 56.175,78 | $256.175,78 | $11.796,91 | § - $267.972,70 TOTAL $200.000,00 | §  56.175,78 | $256.175,78 | $11.796.91 | 3 - $267.972,70
Ejemplo:
5$300.000,00
i2
£9,62%
4,50%
Periodao Capita ntereses Cuota sin IVA I\ 9 Seguro? Cuota 5 ntereses Cuota sin VA VA 21% Seguro? Cuota
ago-21 5 38.504,51 2.836,03 - 4134034 | 5 5 - - - - - -
sept-21 5 37.378,50 2.599,69 - 5 5 - - - - - -
oct-21 5 36.254,09 236336 - 5 5 1350491 38.504,51 283603 -
nov-21 5 35.128,68 2.127,02 - 5 5 12.373,50 37.375,50 2.559,69 -
dic-21 5 34.003,27 1.590,68 - 5 5 11.254,03 36.254,09 2.363,36 -
eng-22 5 32.877,86 1.65435 - 3453221 | & 5 10.128,68 35.128,68 2.127,02 - 37.255,70
feb-22 5 31.752,45 141802 - 3317047 | & 5 5.003,27 34.003,27 1.850,69 - 35.893,96
mar-22 5 30.627,04 118168 - 31.808,72 | 5 5 7.877 86 32.877,86 - 34.532,21
abr-22 5 945,34 - 5 5 6.752,45 31 45 - 33.17047
may-22 5 708,01 - 5 5 5.627,04 30. 04 118168 - 31.808,72
jun-22 5 27.250,82 472,67 - 5 5 4.501,54 29.501,64 945,34 - 3044628 | 5
jul-22 5 26.125,41 236,34 - 5 5 3.375,23 28.376,23 708,01 - 5
ago-22 - - - - - - 5 5 2.250,82 27.250,82 72,67 - 5
sept-22 - - - - - - 5 5 112541 2612541 236,34 - 2636174 | & -
oct-22 - - - - - - 5 - - - - - 5 - 5 -
nowv-22 - - - - - - 5 - - - - - 5 - 5 -
TOTAL $300.000,00 | 5 87.781,90 | 5387.781,90 | 518.434,20 | 5 - 5406.216,09 5300.000,00 | 5 #7.781,90 | 5387.781,50 | 518.434,20 | § - 5406.216,09

Anexo 9

Encuesta realizada a 40 comercios, elaboracion propia.

Comercio:

Condicion de IVA:

Considera que el acceso al crédito para los comercios es algo viable: SI NO
Porque:

Tiene algun crédito en curso: SI NO

Seria Gtil contar con mayor liquidez momentanea en algunos momentos del mes/afio (pagar
sueldos, impuestos, etc): SI NO

Aceptan Tarjeta Naranja: SI NO

Si pudieras acceder a un crédito a corto plazo que se descuente de tus acreditaciones de Naranja,
no pediria: SI NO
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En caso de responder Sl, que monto estima solicitar: 100.000 200.000 300.000

Porque:

Resultados

Condicion de iva

= Monotributo = SAS =Rl

Recibe tarjeta Naranja

=S| =NO

Elaboracién propia en base a las encuestas realizadas.

Acceso al credito viable

=S| = NO

Monto solicitado estimat.

= 100.000 =200.000 =300.000
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Anexo 10

Caracteristcas def préstamoe
Mogaac

&n pesm

Morts

Vesaly §° 006 Q00

Haats T2 meses gee se MU por seems S
rilpees

+ Parn wsusren que sdbeerar of pagumte de servckon “Cumres Nackin®

met we CETTNA*  CFT TEA®
we s wxo 6§730% 92,48%

Cakowindo pwd § 00 06D de petstyme # THipvees |15 %t Mo s Avasd |2 Tasn Encthve Avus (5) Casto Soancen Tats
v o Toe Menweal A 1+ Comta Fnrcions Tots an eato e "o il Al & oo de CTT nowe optsl
wheeen martern e tn ol Pag ete 88 Serecon  Cunts Nac on % bt Beer Con Fon e Asioona e o ' Connts Surdin) 0 194
Wolwe ety

o Pars ssusres que ne alene 2l paguets de seraces Tt Mackie™

we we CFTTNA® CFT TEA
e wmow 6897%  9555%

Nacion libre destino

Los créditos de Banco Nacion estan para que puedas realizar los planes que siempre sofiaste.

Beneficios

« Posibilidad de renovacion del préstamo una vez cancelado ef 10% de las cuotas, y resuitando requisito haber tenido
un comportamienta reguiar en ¢ pago de sus obiigacionss y encontrarse 3l dia.
o Las cuotas e descuentan automaticamente de tu cuenta

Usuarios

« Personas de existencia fisica, en actividad Izboral, aptos para obligarse, con una adad maxima a la facha prevista para la
cancelacion del préstamo que no sea superior 3 'a prevista para jubllarse en ¢ regimen al que pertenece y jubiados’ .

« Jubilados y pensionados de caracter vitalicio (ercuadrado también como tales a aquellos agentes retirados de fas fuerzas
armadas y fuerzas de seguridad naclonales),

") A partir del 01/05/2021 7 las Personas Humanas Inscriptas, y a partir del 01/07/202) a las Personas Humanas Monotributistas,
& Banco de la Nacon Argentina les @xigird L presentacion del *Certificado de Cumplimiento Censal”, que acredita & cumplimiento
de la mencionada declaracion censal (INDEC). La fala de presentacion de dicha documentacion impedia |2 prosecucion de!
respectivo tramite. Para mas Informacion hace click aca.
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