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Resumen

En el siguiente reporte de caso se desarrollé una planificacion estratégica para ser
aplicada en la empresa Tarjeta Naranja, especificamente sobre la unidad de negocios
Naranja X perteneciente a una incipiente rama fintech de la compafiia. La finalidad se
centra en aumentar la cuota de mercado y cantidad de clientes de la empresa, mediante
un proceso de innovacion tecnoldgica enfocado a desarrollar nuevas funcionalidades y
ajustes sobre NaranjaX orientadas a un mejor manejo de las finanzas y fomentando la
educacidn e inclusion financiera buscado maximizar la penetracion de la empresa en sus
mercados meta. Ademas, se sincronizard con diferentes estrategias comerciales y de

Marketing

La implementacién de este proyecto llevara a la empresa a invertir una suma
aproximada de $4.500.000 sin IVA para su puesta en marcha, obteniendo un retorno
sobre la inversion del 118% en el tiempo previsto. Por lo tanto, se puede inferir que,
desde un punto de vista cuantitativo, dicho reporte de caso es viable deser llevado

adelante.
Palabras Claves: Planificacion — Estratégica — Penetracion — Fintech — Educacion-

Innovacion

Abstract

In the following case report, a strategic planning was developed to be applied in
the Tarjeta Naranja company, specifically on the Naranja X business unit belonging to
an incipient fintech branch of the company. The purpose is focused on increasing the
company's market share and number of clients, through a process of technological
innovation focused on developing new functionalities and adjustments on NaranjaxX
aimed at better financial management and promoting financial education and inclusion,
seeking to maximize the company's penetration in its target markets. In addition, it will

be synchronized with different commercial and Marketing strategies.

The implementation of this project will lead the company to invest an
approximate sum of $4,500,000 without VAT for its start-up, obtaining a return on
investment of 118% in the expected time. Therefore, it can be inferred that, from a
quantitative point of view, said case report is feasible to be carried out.

Keywords: Planning — Strategic — Penetration — Fintech — Education Innovation
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Introduccion

En el siguiente Reporte de Caso, correspondiente a la Licenciatura en
Administracion y enmarcado bajo la tutela académica de la Universidad Siglo 21, se
procederd a realizar una planificacion estratégica para la empresa “Tarjeta Naranja” con
el objetivo de mejorar y aumentar su posicion competitiva en el mercado financiero.
Para ello; se planteard una estrategia de crecimiento focalizada en acciones especificas
de penetracion de mercado dirigidas a maximizar una serie de productos determinados
que la empresa hoy posee, pero no explota en su maximo potencial. Con todo esto
presente; este trabajo sin dudas va a repercutir de forma positiva para la organizacion y

su competitividad en un mercado sumamente activo y en crecimiento.

Los origenes de la organizacion se remontan inicialmente al afio 1969, en el cual
David Ruda, su fundador, y junto con su socio Gerardo Asrin, crean en la provincia de
Cordoba un pequefio comercio destinado a la venta de ropa deportiva llamado “Salto
96”. En un principio comenzaron comercializando calzado deportivo e indumentaria,
diferenciandose del resto de la competencia a través de un catalogo caracterizado por la
exclusividad en algunos de sus productos. Trabajando sobre su cartera de clientes

crearon diferentes elementos con los cuales cada uno se podria ver identificado.

Es asi que empiezan con una pequefa tarjeta de color naranja que le brindaba al
mismo y de forma simple todos sus datos. Con el paso del tiempo, esta forma de
identificacion paso a transformarse directamente en una tarjeta de compras, que permitia
a los clientes financiamiento y crédito para poder operar y comprar en el local. Luego en
1985, aparece formalmente la marca Tarjeta Naranja, pero es en 1995 cuando la
empresa realiza un verdadero salto al unirse con el Banco Galicia. Esta alianza le
permitid a la compafiia acceder a un mejor financiamiento lo que apalancé mucho mejor
su estructura financiera. Tras varios afios de crecimiento y convivencia de ambos

negocios, los socios venden Salto 96 y deciden quedarse solamente con Tarjeta Naranja.

Con la marca ya establecida en el mercado financiero, comienzan un sostenido
proceso de expansién desde el interior de la provincia de Cordoba, pasando por el norte,
sur y centro del pais, hasta llegar recientemente a la Ciudad Autonoma de Buenos Aires.
En la actualidad, Tarjeta Naranja se erige como la principal emisora de Tarjetas de
Crédito a nivel pais, contando con méas de 8 millones de plasticos, 250.000 comercios

adheridos, 215 sucursales y 3800 empleados. Ademas, ha creado todo un ecosistema de



negocios que incluye diferentes servicios y productos que van desde préstamos hasta

Posnets y servicios de entretenimiento.

Con miras hacia el objetivo del presente trabajo y habiendo sumado ademas el
contexto de origen e historia de la compafiia, es imperioso entonces remarcar y
comenzar a describir tres principales debilidades o problemas con los que se enfrenta

hoy en dia la organizacion.

En primer lugar y analizando datos proporcionados por Tarjeta Naranja, se
desprende que, del total aproximado de 9 millones de plasticos emitidos, menos del
25% se encuentra bajo un régimen de recepcién de su resumen digital. Esta informacién
se ve reflejada en la estructura de costos de la empresa, ya que implica para la misma
elevados gastos en correo y servicios de transporte para hacer llegar los resimenes en
formato papel dando como resultados desviaciones de gastos innecesarios que podrian

ser utilizados en otros innovadores proyectos.

En segundo lugar, y continuando en sintonia con el problema anterior, la
empresa enfrenta elevados gastos en el rubro Transporte de Caudales. Esto se debe a
que la mayoria de sus clientes maneja la cancelacion de sus pagos y otras erogaciones
utilizando efectivo. La problematica aqui mencionada también es de relevancia para la
organizacién porque en un contexto actual sumamente competitivo, los gastos excesivos
pueden inclinar la balanza hacia un desfasaje econdmico y financiero importante de la

firma.

Por altimo, ya entrando en el problema principal a desarrollar, se puede afirmar
que dentro del ecosistema de productos de Tarjeta Naranja existen algunas areas con un
gran potencial para ser explotadas. Esto puede representar un problema para la empresa
ya que si no se aboca a desarrollarlas puede perder una importante cuota de mercado en
manos de su competencia donde en una industria Fintech en pleno crecimiento, se
pueden observar en particular dos productos con excelentes oportunidades para
incrementar su valor dentro de la empresa. Estos son “NaranjaX y Naranja Pos”. El
primero de ellos, se constituye como una nueva billetera digital enfocada en brindar una
amplia variedad de servicios tales como pagos con QR y transferencias digitales. El
segundo, se vincula especificamente con terminales de pago con tarjeta y se encuentra

orientado hacia comercios asociados.



Una vez mencionados los principales tres problemas detectados y siendo Tarjeta
Naranja una marca con vasta experiencia y recorrido en el mundo financiero, resulta de
interés detenerse sobre la Gltima problematica mencionada en el parrafo anterior. Dicha
debilidad se relaciona sobre algunos productos especificos que componen el catalogo de
la compaiiia, siendo estos en detalle “NaranjaX” y “Naranja Pos”. Ambos cuentan con
pocos afios de desarrollo y presencia en el mercado, teniendo no mas de 3 afios de
antigliedad. Si a esto se lo analiza desde la lupa de la administracion, es clara entonces
la identificacion de oportunidades de desarrollo de negocios en una industria incipiente

como es la Fintech.

Esto significa que Tarjeta Naranja puede impulsar el crecimiento mediante
mejoras a su mix de marketing, haciendo ajustes al disefio de su producto, su
publicidad, sus precios y sus esfuerzos de distribucion. En particular sera el objetivo de
este trabajo definir un proceso de planificacion estrategia para la unidad de negocios de
NaranjaX mediante el cual se busca lograr aumentar la cantidad de usuarios a lo largo
de todo el pais, nuevas transacciones y una mayor fidelidad con la marca. Encarar la
creacion de ajustes y nuevas caracteristicas para su producto digital y app denominada
“NaranjaX” mediante la implementacion de una herramienta de gestion de finanzas;
permitira al usuario conocer y manejar todos sus gastos, ingresos y presupuestos desde

un solo lugar.

Esto permitira, ademas, actuar a la app consolidarse en dos sentidos. Por un
lado, se buscara la incorporacion de gran cantidad de usuarios a Naranja X al ser la
primera plataforma financiera de su tipo que contenga esta herramienta en Argentinay a
su vez aumentar las transacciones de las personas que utilicen esta nueva caracteristica.
Y, por otro lado, también se trabajara sobre el mix de marketing al modificar la
estrategia comunicacional de la app, haciendo foco no solamente en los servicios

actuales que ofrece sino también generando contenido educativo y concientizador.

Como antecedente tedrico; cuando se hable de Penetracion de Mercado se hace
referencia a una estrategia de expansion y un aumento de la participacion sobre

mercados actuales con productos actuales (Kotler, 2013).

Como evidencia de campo, es interesante evaluara Mercado Pago ya que es un
ejemplo del nuevo tipo de entidad financiera que se asoma con fuerza. Se trata de las

"Fintech", entidades financieras que se aprovechan de las tecnologias de la informacion



y la comunicacién (TIC) para ofrecer servicios financieros en linea y a bajo costo.
Dicha plataforma de pagos resuelve la transaccion atendiendo las necesidades de los dos
eslabones de la cadena: el que compra y el que vende. Y todo esto lo realiza teniendo

siempre presente la experiencia del usuario y su facilidad de uso (IProfesional, 2020).

Analisis Situacional

Andlisis del Macro Entorno mediante la herramienta PESTEL
Factor politico

El presidente Alberto Fernandez, quien gobierna desde diciembre de 2019, fue
electo con la promesa de recuperar la economia argentina tras un largo periodo de
recesiones y crisis econémicas. Sin embargo, los impactos econémicos y sociales
negativos de la pandemia y los contratiempos en el proceso de reapertura provocaron
una importante caida de la popularidad. Como resultado, en las elecciones legislativas,
que tuvieron lugar en noviembre de 2021, el partido peronista gobernante en Argentina
vio cémo su coalicion de centroizquierda perdia la mayoria en el Congreso por primera

vez en casi 40 afios (Banco Santander, 2022).

En relacion a lo anterior y ya entrado en el afio 2022, las tensiones internas
dentro del Frente de Todos avizoran un panorama complejo en términos politicos y
generando una incertidumbre ain mayor, si se pone a considerar que en el afio 2023
deben realizarse elecciones presidenciales. A modo de resumen y teniendo en cuenta lo
anterior, puede afirmarse que el futuro politico de la Argentina aln esta por verse y que
no le esperar dias faciles al gobierno actual. (Banco Santander, 2022).

Factor Econémico

Argentina tiene una larga historia de inestabilidad politica y econdmica, con
grandes fluctuaciones de crecimiento cada afio. En 2021, el pais tuvo un crecimiento
estimado del PIB del 7%, impulsado principalmente por la recuperacion de las
inversiones y el consumo privado. En relacion a lo anterior y visualizando al futuro; se
espera que la segunda economia de Sudameérica siga recuperandose, aungue a un ritmo
mas lento, ya que el FMI prevé un crecimiento del PIB del 2,5% para 2022 y del 2%
para 2023 (Banco Santander, 2022).



Un tema en la agenda econdmica que el pais debe definir es su relacién con el
FMI y el préstamo acordado con el gobierno anterior. En este 2022, el Congreso logro
aprobar recientemente el acuerdo de deuda para poder brindar un marco de certidumbre
politica y econdémica. Es decir, el FMI y las autoridades argentinas han llegado a un
acuerdo sobre un programa econdémico pragmatico y realista, con politicas creibles para
fortalecer la estabilidad macroeconémica y empezar a mejorar las condiciones
necesarias para comenzar a atender los profundos desafios para un crecimiento
sostenible en Argentina. Esto se vuelve imperioso ya que proporcionara a los
inversionistas seguridad juridica y macroecondmica, lo que constituye un gran paso
para volver a un crecimiento significativo y una parte importante de la estrategia del
presidente para atraer nuevas inversiones, al tiempo que se aborda el problema de la
deuda de Argentina y se tratan otros temas como la inflacién, la pobreza y el desempleo
(Banco Santander, 2022).

Factor Social

El Gobierno argentino ha tenido dificultades para combatir los altos niveles de
pobreza que afectan a mas del 40% de la poblacién, y la situacion social del pais se
caracteriza por las constantes tensiones subyacentes entre el Gobierno y los sindicatos
por las reformas anunciadas al comienzo de su campafia. Los indicadores sociales no
son buenos para el pais ya que, segun los dltimos datos oficiales, mas del 40% de los

argentinos son pobres y mas del 10% indigentes (INDEC, 2022).

Mientras tanto, la tasa de desempleo, que esta apenas por debajo del 10%,
encubre mucho empleo informal, cuentapropista y de bajos ingresos. Los salarios de los
empleados y los ingresos de los pequefios trabajadores independientes han perdido
poder de compra en una economia con persistente alta inflacion, que en 2022 superara
el 50% (Banco Santander, 2022).

En respuesta a lo anterior, el Ministerio de Desarrollo Social viene tomando
algunas medidas hace afios para combatir la pobreza y atenuar el desempleo que ya es
estructural. Dentro de las mas destacadas incluyen un importante aumento sobre el
presupuesto destinado a partidas de planes sociales, medida que ya viene siendo
criticada por ser un modelo que se viene agotando en si mismo. La sociedad argentina
reclama en los Ultimos afios un giro en torno a estas politicas en busca de la generacion

de empleo genuino y sostenible en el tiempo a través de la creacién de empleos en el



sector privado y un aumento en las inversiones. Como en los demas factores de analisis

aqui también el disenso es notable (Banco Santander, 2022).

Factor Tecnoldgico

Los ultimos afos, vienen siendo a modo de resumen algo turbulentos en materia
de ciencia y tecnologia para Argentina. A nivel estatal se mantienen intermitencias en
cuanto a la importancia y relevancia que debe ocupar el estado en el impulso hacia la
ciencia. Asi se encuentra que durante los afios de gobierno de la gestion de Cambiemos
el estado se desentendio del desarrollo industrial y de la capacidad de agregar valor a
partir del trabajo y de la aplicacion de los resultados de la investigacion cientifica a la
modernizacion de los procesos productivos. Por otro lado, Alberto Fernandez, plantea
que la necesidad de modificar el modelo productivo hacia un pais industrial exige del
aporte de la ciencia y la tecnologia y a partir de ahi se comprometié a que vuelvan a ser
una prioridad para el futuro gobierno (BAE Negocios, 2022).

En el sector privado la situacion es completamente diferente. El avance de la
tecnologia empujado por el surgimiento de empresas destacadas a nivel mundial (méas
comunmente denominadas “Unicornios”) hace de Argentina un polo sumamente
interesante y que invita a reflexionar sobre la capacidad de trabajo y exportacion del

talento argentino al mundo (BAE Negocios, 2022).

Dentro de las organizaciones a mencionar se encuentran por ejemplo
MercadoLibre, Globant, Despegar y Uald. Todas estas comparten un rumbo dirigido

hacia la innovacion y la combinacion de tecnologias de punta (BAE Negocios, 2022).

Factor Ecoldgico

Tanto en el caso de las multiples protestas contra la mineria a cielo abierto, o los
recientes incendios en la provincia de Corrientes, el derecho al ambiente sano y el
aparato legal a él asociado se convirtieron en marco de referencia y en herramientas que
las nuevas organizaciones de base utilizaron para construir y expresar Ssus
reivindicaciones. Es evidente que esto obligd al gobierno a prestar mas atencion a las
demandas y posiciones de las organizaciones ambientales sociales. Asi a nivel pais, el
impacto del ambientalismo social en la politica ambiental puede apreciarse tanto en el

plano normativo como en el organizacional (IRAM, 2022).

Continuando con el parrafo anterior, se encuentra que las empresas ya no son

ajenas al desarrollo del movimiento ambientalista argentino y por lo tanto comienzan a



incorporar practicas sustentables. La certificacion 1SO 14001 por ejemplo exige a la
empresa crear un plan de manejo ambiental que incluya: objetivos y metas ambientales,
politicas y procedimientos para lograr esas metas, responsabilidades definidas,
actividades de capacitacion del personal, documentacion y un sistema para controlar

cualquier cambio y avance realizado (IRAM, 2022).

Ademas, es conveniente mencionar un creciente interés, que se refleja por
ejemplo en nuevos rankings y calificaciones que las empresas utilizan para ubicarse y
poder medir sus avances. Reflejo de esto es el indice de Sustentabilidad desarrollado en
2018 junto al Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y con el aval académico del
Instituto de Tierra de la Universidad Columbia, el cual tiene el objetivo de dar a conocer
y destacar a las empresas argentinas mejor puntuadas en materia Ambiental, Social, de
Gobierno Corporativo y Desarrollo Sostenible (IRAM, 2022).

Factor Legal

En materia legal, el pais no se mantiene al margen de las dificultades que tuvo
que experimentar durante los Gltimos afios. La pandemia terminé de exponer un
funcionamiento algo irregular a nivel institucional, reflejando una estructura endeble,
verticalista y con grandes inconvenientes relacionados con la corrupcion y los delitos de
indole publica. A grandes rasgos, el gobierno de Alberto Fernandez ha podido impulsar
algunas de las reformas que habia propuesto en campafa, recibiendo apoyo de la
oposicion. Esta relacion, no obstante, se ha visto desgastada llegando al dia de hoy con
grandes problemas de gobernabilidad tanto interna como externa. Las principales
medidas legales se relacionan con la pandemia de Covid-19 (Confinamiento estricto,
pase sanitario, vacunacion, etc.) y resaltan una fuerte presencia del estado, quien
rapidamente reacciond para proteger a ciertos sectores de la sociedad méas perjudicados
(Argentina.Gob.Ar, 2022).

El marco legal del mundo laboral tampoco quedd exento de las dificultades
propias de la compleja situacion sanitaria. Es asi que actualmente se presenta un
esquema sumamente dafiado con medidas ya agotadas y que exigen urgentes reformas.
Asi, el gobierno busca acompafiar la salida de la emergencia publica ocupacional con un

criterio de equidad para ambas partes (Argentina.Gob.Ar, 2022).

Las nuevas modalidades de trabajo surgidas como consecuencia del

confinamiento estricto plantearon la necesidad de nuevas normativas que lo regulen.
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Ejemplo de esto es la reciente incorporacion de la nueva Ley de Teletrabajo. La misma
establece a grandes rasgos que el trabajador que presta servicios bajo la modalidad de
teletrabajo tendrd los mismos derechos que aquél que trabaja en forma presencial y
deberéa percibir una remuneracion igual a la que percibiria bajo la modalidad presencial,
ademas de otros elementos a tener en cuenta para una sana convivencia entre empleado
y empleador. Esta ley no fue sin embargo libre de polémicas al ser muy criticada por el
arco opositor (Neville, 2021).

Analisis del Micro Entorno utilizando las 5 Fuerzas de Porter
Poder de negociacion de los proveedores

El ecosistema de productos e insumos que utiliza la industria financiera es muy
diverso por lo que las caracteristicas y rasgos de sus proveedores son muy variados. Es
asi que se encuentran desde empresas informaticas (software o hardware), de bienes de
uso o capital, proveedores de plasticos para la emision de las tarjetas, servicios de

correo a cargo de cuestiones logisticas y muchas otras mas.

En la mayoria de los casos y tras un analisis detallado de los diferentes tipos de
gastos que realizan las empresas pertenecientes, se desprende como conclusion que, si
las organizaciones deciden modificar las relaciones con sus proveedores, no se verian
afectadas en cuanto a rentabilidad o produccién se refiera. Todo lo contrario, en los
ultimos afios algunas de estas organizaciones han decidido avanzar sobre procesos de
integracion vertical. Se trata de una de las técnicas mas empleadas en la actualidad para
reducir el poder de negociacion de los proveedores y es el proceso mediante el cual una
organizacion adquiere sus proveedores para reducir las volatilidades en la cadena de

suministro o crear un monopolio en su industria.

Existen, sin embargo, algunos proveedores de importancia critica, porque la falta
de prestacién de sus servicios implicaria pérdidas o grandes desordenes a nivel
operativo. Casos testigo de esto, pueden ser las principales empresas emisoras de
tarjetas (Visa, Amex, etc.) o también algunas empresas de logistica que prestan

servicios hacia todo el sector.

Como conclusion en este apartado, es importante hacer foco en el hecho de que
ningun proveedor se encuentra en condiciones de afectar la capacidad operativa de las
empresas 0 poner en riesgo su rentabilidad dejandolas fuera del negocio. La principal

razon de esto, es la elevada competencia que existe en los principales proveedores
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ademas de la presencia de multiples sustitutos en su cadena de valor. También es
importante remarcar lo mencionado en el parrafo central: las empresas de este sector

han avanzado claramente hacia procesos de integracion vertical.
Poder de negociacién de los clientes

Antes de entrar a analizar el poder de negociacion de los clientes, es necesario
identificar cuéles son los consumidores de los servicios involucrados en la industria
financiera. Como se mencion6 en el apartado anterior, aqui también la variedad de
clientes y usuarios es heterogénea partiendo de la base de los clasicos consumidores
individuales (tarjetas de crédito, préstamos, etc.) hasta llegar a comercios y grandes

empresas.

En relacion a su poder, la capacidad de negociacion de los clientes mas
pequefios e individuales es escasa, pues su concentracion geografica es dispersa, sus
caracteristicas muy variopintas y no cuentan con elementos que den indicio de una gran

voluntad negociadora.

Sin embargo, el poder de negociacion de los clientes ha aumentado en los
ultimos afios con la aparicion de los nuevos métodos de pago y otros servicios en la
medida en que el usuario tradicional cuenta con otras alternativas y opciones que
vuelven a sus decisiones de relevancia para las empresas del sector. No obstante, esta
presién aun no es demasiado grande, pues los consumidores aun no estan preparados

para sustituir por completo a la tarjeta de crédito.

Caso aparte, representan los clientes corporativos o de mayor tamafio. Aqui la
situacion es diferente, ya que la pérdida de un cliente de esta magnitud para cualquier
empresa puede representar grandes dafios a nivel econémico. Por lo tanto, su poder de
negociacion es algo mas elevado, situacion que fuerza en muchos casos a las diferentes

empresas a darles un trato diferencial (banca empresa, B2B, etc.)
Amenaza de productos sustitutos

La posibilidad de que, dentro de la industria financiera, empresas distintas a los
bancos ofrecieran métodos de pago mas rapidos y seguros era impensable hace unos
afios debido a las grandes barreras de entrada que existian en la industria. Entre otras

cosas, se requerian grandes inversiones para poder establecerse en el sector y era
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necesaria una licencia especial que s6lo se concedia a instituciones calificadas como

entidades de crédito.

Sin embargo, la nueva era tecnoldgica ha traido una realidad distinta en la que la
amenaza de productos sustitutos es sumamente elevada. En los ultimos tiempos, la
tecnologia ha permitido ofrecer nuevos servicios financieros sin necesidad de hacer
grandes inversiones lo cual ha supuesto una rebaja importante de las barreras de entrada
y la consecuente presencia constante de innovaciones y nuevos productos que
rapidamente van reemplazando a los anteriores. Ejemplos de este tipo de cambios
pueden ser los recientes pagos con QR o contactless que han venido a modificar el
paradigma de los plasticos dentro del sector cambiando para siempre la forma en que los

clientes y las empresas envian y reciben su dinero.
Rivalidad entre competidores

Todos los actores que integran esta industria son distintos, cumplen un rol
especifico y no necesariamente se complementan. Se cuenta en el presente con 3 tipos
de instituciones: Entidades financieras (La mayoria son los bancos comerciales, pero
también existen cooperativas de crédito y cajas de ahorro), entidades no financieras
(pueden desarrollar todas las actividades, como otorgamiento de créditos, capitalizacion,
entre otros) y un nuevo actor que ha venido a consolidarse en el mercado como un feroz
competidor; las Fintech. Estas son empresas que combinan la tecnologia para encontrar

una solucion a las diferentes necesidades financieras de las personas o empresas.

Habiendo descripto los principales actores, se puede afirmar que la competencia
dentro de la industria es sumamente elevada. Las fronteras y caracteristicas de cada uno
de los mencionados anteriormente son cada vez mas difusas, por lo que cada uno puede
prestar servicios y vender productos que otro competidor también realiza. Esto ha
implicado en los Gltimos afios una gran baja en los costos y precios de financiacion
desatando una durisima competencia principalmente en dos sectores especificos de la
industria: los productos digitales de pago, cobro y ahorro y las terminales Posnet con las

gue los comercios procesan sus transacciones.
Amenaza de ingreso de nuevos competidores

El aumento de la competencia en el sector financiero derivado de la entrada de

nuevos jugadores es una de las amenazas mas caracteristicas del nuevo entorno digital.
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La disminucion de las barreras de entrada al mercado de servicios financieros,
producida en parte como consecuencia de innovaciones tecnolégicas y cambios
regulatorios, propicia la aparicion de nuevos competidores de distinto tamafio y

condicion que dia a dia pelean por su propia cuota de mercado.

La revolucion tecnoldgica ha abierto la puerta del sector financiero a muchas
empresas, que buscan competir con las entidades tradicionales en muchas areas de
negocio. Es caracteristico de este fendmeno la aparicion de las ya mencionadas
empresas Fintech, asi como otros actores complementarios de la industria y que se
caracterizan por intentar aprovechar determinados nichos rentables del negocio
tradicional (comisiones, pagos online, divisas, tarjetas...) para ir construyendo su

cartera de clientes.

Entre las Fintech ademas figuran los denominados “Neobancos”, entidades que
ofrecen servicios cien por cien digitales de intermediacion financiera, por lo general de
caracter basico (cuentas corrientes, transferencias, tarjetas y servicio de cajeros) y que

operan fundamentalmente a través del teléfono mavil.

A modo de conclusidn, se infiere que la amenaza de nuevos competidores en la
industria es sumamente alta, impulsada fundamentalmente por la continua innovacién
tecnoldgica y los sucesivos cambios regulatorios que van transformando la realidad de

un sector sumamente dinamico y pujante.

Anélisis de Mercado

Si algo debe decirse del mercado financiero argentino en la actualidad es que, en
los dltimos afios ha entrado en un vertiginoso proceso de evolucion y cambio,
impulsado principalmente por los avances en materia tecnolédgica y legal. EI término
“Inclusién Financiera” pareceria ser algo que ha venido para quedarse y esto se ve
reflejado en los nimeros. En junio de 2021, la tenencia de cuentas bancarias llego a un
91,1% de la poblacion adulta, proporcion equiparable a la de economias desarrolladas.
Se destacd ademas el continuo aumento en el nimero de las personas que poseen, de
manera conjunta, cuentas bancarias y de pago (CVU), que alcanzo6 los 11,5 millones
representando un 36% de los/las tenedores de cuentas bancarias. Estas estadisticas

muestran a gran escala un elevado grado de bancarizacién en el pais(BCRA, 2021).

Los medios de pago electronicos continuaron también con este sendero de

crecimiento. Las compras con tarjeta de debito, crédito y prepagas, asi como



14

transferencias electronicas, muestran incrementos relativos a la poblacion durante los
ultimos afios, a pesar de la ausencia de mejoras en la actividad econémica. En el afio
2019, por cada 100 extracciones de efectivo por adulto, se efectuaron casi el doble de

operaciones por medios electrénicos de pago(BCRA, 2021).

Ademas, como dato importante, desde la publicacién de este ultimo informe de
inclusion financiera, continua observandose una acentuada tendencia al aumento de la
cantidad de accesos a internet (fijo y movil) de sectores residenciales. Las localidades
del pais que reportan algun tipo de conectividad a internet (fija, movil o ambas) pasé de
80% a 82,7% y en ellas vive el 93,5% de la poblacion adulta de Argentina (BCRA,
2021).

Por su parte, el acceso al crédito en el pais, viene liderado principalmente por las
entidades pertenecientes al Sistema Financiero Ampliado (que incluye las emisoras de
tarjetas de crédito y/o compras no bancarias y los otros proveedores no financieros de
crédito). ElI 50% de los adultos que tienen acceso a este tipo de crédito pertenecen
dentro de este segmento demostrando en este apartado indicadores que todavia no son
muy alentadores. El porcentaje restante del 34% accede a una forma de crédito de tipo
bancario dentro de las instituciones tradicionales del sistema. Por ultimo, este acceso al
crédito no resulta homogéneo entre hombres y mujeres, existiendo una brecha de género
en detrimento de la mujer para el porcentaje de adultos que accede a financiamiento
(BCRA, 2021).

En materia regulatoria, el Banco Central de la Republica Argentina ha
demostrado un compromiso fuerte con la innovacion y el avance dentro del mercado
financiero destacando su rol como impulsor para fomentar la inclusién financiera. Cabe
mencionar por ejemplo las medidas relacionadas con apertura de cuentas no
presenciales, nuevos medios de pago, creacion de DEBIN, modelos de evaluacion
crediticia para personas y pymes, alias entre otras. No obstante, su participacion no se
encuentra exenta de polémicas. Los recientes conflictos entre la banca tradicional y las
ya mencionadas FinTech, dan cuenta de un Banco Central que alin no termina de definir
un rumbo concreto en lo que innovacion se refiere, dando sefiales confusas en su marco
regulatorio (BCRA, 2021).

A pesar de lo mencionado en el parrafo anterior, el proceso de inclusién

financiera ha derivado en la conformacién de un nuevo arquetipo de cliente meta dentro
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de la industria. Enmarcado en un contexto de creciente interés por el conocimiento
financiero (actualmente solo 1 de cada 10 personas se informa previo a utilizar alguna
herramienta financiera) el usuario actual viene guiando un fuerte proceso de cambio
dentro del sector. Sus principales inquietudes se reflejan en un mejor monitoreo de sus
gastos, planificacion de presupuestos tanto mensuales como anuales, la reduccién de
deudas y en dltima instancia la posibilidad de gestionar sus inversiones (Camara
Argentina Fintech , 2020).

Los comportamientos antes mencionados plantean un giro en el tipo de
productos que las compafiias vienen presentando dentro del mercado, ya que ahora el
foco va a estar puesto no solo en el precio sino principalmente aquellos factores que
hacen la diferencia y agregan valor a la experiencia del usuario. EI segmento etario que
conduce estos importantes cambios se ubica entre los 22 y los 35 afios y sus variables de
comportamiento indefectiblemente imponen a la tecnologia como factor fundamental

para la interaccion con un producto financiero (Camara Argentina Fintech , 2020).

La influencia de esta industria FinTech en el mercado financiero global ha
crecido significativamente durante los Gltimos 5 afios. Asi, las instituciones financieras
estan aceptando que el negocio financiero tradicional se enfrenta a nuevos desafios. En
Argentina, mas del 50% de las organizaciones del sector financiero ya estan asociadas
con un desarrollo tecnoldgico FinTech y superan el 80% las que esperan estarlo en los
préximos 3 afios Esto representa grandes cambios dentro de la industria, con jugadores
nuevos que vienen a desafiar a un mercado en pleno proceso de renovacién. (PWC,
2021).

Asi se puede nombrar por ejemplo a los principales actores de la industria
financiera fuera del sector bancario como MercadoPago, Brubank, Ualad y también
NaranjaX. Su modelo de negocio implica la obligatoria interrelacion entre tecnologia y
servicios financieros, a través de plataformas de bajo costo, pero con un gran valor
agregado enfocado tanto en el servicio como la experiencia del usuario. La competencia
dentro de este segmento ha aumentado considerablemente pasando de tener alrededor de
50 empresas en el afio 2018 a mas de 300 en el 2022 (Camara Argentina Fintech ,
2020).

A modo de conclusion, se puede inferir que el consumidor de hoy es mas

sofisticado, incluso aquel que consume productos financieros, ya que demanda también
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productos mas a medida. Asi, el rol de la entidad financiera como proveedor de
productos financieros va a mutar saliendo de su lugar tradicional. En este proceso de
integracién y de trabajar unos con otros (Bancos, Fintech y entidades de crédito), hay

desafios y diferencias culturales profundas.

Sin dudas, si Tarjeta Naranja logra aprovechar esta situacion y canalizar la
innovacion se vera ampliamente beneficiada, mejorando ain mas su posicion
competitiva dentro del mercado. La industria financiera cambiara radicalmente en los
préximos afios, y las nuevas tecnologias formaran parte de la agenda estratégica, por lo
que se presentan atractivas oportunidades de negocio para el sistema financiero en

general y las organizaciones que lo componen.

Andlisis Interno de la Cadena de Valor

Actividades Primarias
Logistica Interna

La empresa mantiene un férreo control sobre sus politicas de gestion de insumos
y datos. Lleva a cabo detalladas observaciones sobre la cadena de valor que le permite
garantizar un flujo constante de insumos para evitar pérdidas y minimizar riesgos.
Realiza también no solo auditorias internas sino también a aquellos aliados claves de la
organizacion procurando en todo momento atenerse a criterios sustentables y altos

estandares de calidad.

Por otro lado, en el apartado de procesamiento de datos e informacién, la
empresa posee un Hub de analitica de datos en el cual contempla las mejores practicas
de ingenieria, gobierno y ciencia de datos para potenciar los resultados del negocio. Su
elevada infraestructura tecnoldgica permite colocar los datos a disposicion de toda la
organizacion, que puede asi sacar sus propias conclusiones y brindar una experiencia

integral.
Operaciones

Tarjeta Naranja basa su disefio organizacional y operaciones en el principio de la
flexibilidad. Asi se encuentra en permanente progreso y desde el afio 2020 ha cambiado
su forma de operar y organizarse a partir de la creacion de nuevas estructuras y células
de trabajo. Sus pilares sobre los cuales edifica su estrategia son la cultura, la experiencia
del cliente, eficiencia y crecimiento. De esta manera cada proyecto que la empresa

busque encarar es ejecutado teniendo en cuenta estos lineamientos.
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Por su cuenta, la evolucion digital en el modelo de atencion y operaciones de
Tarjeta Naranja progresa en dos ejes: hacer evolucionar el negocio actual y desplegar
nuevos negocios adyacentes, con base digital. A través de la implementacion de
metodologias agiles la compafiia busca ofrecer mejores servicios a los clientes y, al

mismo tiempo, empoderare accionar de sus colaboradores en la toma de decisiones.
Logistica Externa

Desde el afio 2019, Tarjeta Naranja viene dando continuidad a mdltiples
proyectos de evolucién digital, convirtiéndose asi en un ecosistema de productos y
servicios. En 2017 comienzan un proceso de transformacion, con foco en la evolucion
del modelo de atencién y en la experiencia del cliente omnicanal. En el apartado
logistico externo, se avanzé hacia la entrega de los productos fisicos de una forma mas
veloz y eficiente. Ademas, continla migrando a sus clientes a sistemas de pago y
atencion digitales sobre los cuales puede acortar los tiempos de entrega de la
informacidn. Las contrataciones, solicitudes y entrega de préstamos y seguros, asi como
la apertura de nuevas cuentas y productos también se alinearon bajo los principios de la
digitalizaciéon. Por ultimo, continda migrando hacia la entrega de sus productos y
resumenes de forma digital, totalizando mas de un 30% de su cartera total de clientes

bajo esta modalidad.
Marketing y Ventas

Esta area en particular ha mutado en los dltimos afios hacia un modelo
focalizado en el Marketing digital al utilizar herramientas de cross-selling (ventas
cruzadas) que permitieron aumentar las ventas de otros productos de la cartera
relacionados como HBO Go, préstamos personales, recarga de celulares o solicitudes de
tarjetas adicionales. Esta evolucion digital producto de la cuarentena obligatoria, llevé a
transformar los canales de venta y atencion digitales de Naranja quienes evidenciaron
una significativa curva de crecimiento, alcanzando 600.000 nuevos usuarios digitales
entre enero y septiembre del afio 2020. Puntualmente en el tercer trimestre de ese afio, la
participacion del canal digital en ventas/adquisicion de nuevos clientes marcé una

participacion del 56,4 % sobre el total de ventas.

Cabe aclarar sin embargo que el sector de Marketing expone, dentro de todas las
areas de la empresa, un desarrollo informal, motivo por el cual se presenta la necesidad

de formalizar sus procedimientos y contenerlos en un manual que brinde las
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herramientas para una estructura formal y le permita hacer un uso mas eficiente de sus

recursos.
Servicio Post-Venta

Desde sus inicios, Naranja incorporé distintas herramientas y metodologias para
optimizar la atencion a sus clientes, actitud que actualmente la posiciona entre las

doscientas compafiias mas admiradas del pais.

A través de diferentes herramientas de medicion, tales como el NPS, herramienta
digital que mide la satisfaccion de los clientes, la empresa escucha, conoce y gestiona
las necesidades de sus usuarios. Los resultados de esta herramienta muestran la relacion
entre lo que la marca promueve y lo que el cliente percibe, lo que les permite mejorar
los servicios y cumplir su proposito. Mediante esta y otras herramientas, la compafiia
mide la experiencia del cliente en sus procesos o viajes al realizar pagos, creacion de
cuentas, obtencién de productos y asi conocer qué valora y qué le duele de estos
diferentes viajes. Ademas de evaluar la satisfaccion de los clientes en las lineas de
atencion (0810), en Casas Naranja, Naranja Online y la app, desde el afio 2019 también
se dedica a la medicién del chat en la web y en sus redes sociales lo que la ha

convertido en lider dentro de muchisimas métricas de medicion.

Actividades Secundarias
Infraestructura de la empresa

Se observa a nivel organizacional, una estructura clara, con sus lineas de mando
bien definidas y alineadas en todo momento con los objetivos, mision y vision de la
empresa. Desde el Directorio, pasando por las direcciones y gerencias hasta las nuevas
células y “tribus” de trabajo se busca un desempefio focalizado en todo momento a
brindar la mejor experiencia posible. Sus equipos cuentan con un enfoque
interdisciplinario formado colaboradores de diferentes areas y que trabajan bajo una
mentalidad, rutina y practicas rapidas para obtener metas desafiantes. Se menciona en la
lectura de este caso un detalle con respecto al area de Marketing que merece especial

atencion debido al poco grado de formalizacidn de sus procesos.

Ademas, mantiene un especial cuidado sobre los espacios fisicos y el ambiente
de trabajo sobre los cuales se desarrollan las actividades, priorizando sus instalaciones,
equipamientos, aspecto estético y condiciones de mantenimiento, procurando en todo

momento una atencion especial para cada cliente y colaborador. Ademas, cuenta con
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una estrategia de comunicacion interna fuerte, cuyo objetivo es incentivar a las

conversaciones intra-empresa y que busca un flujo &gil, amigable y renovador.
Gestion de los Recursos Humanos

En Tarjeta Naranja se tiene bien en claro que el principal diferenciador esté en
su cultura. Por eso buscan incorporar capital humano que pueda sumarse y alcanzar a
transmitir esta caracteristica. Los perfiles que integran a la organizacion se caracterizan
por ser disruptivos, flexibles, con tolerancia a la incertidumbre y vision exponencial del
futuro. Incentiva estas incorporaciones mediante los principales atributos que tiene
como marca: ambiente de trabajo, posibilidades de desarrollo profesional, beneficios y
evolucion digital. Se podria afirmar que dentro de este apartado es donde menos fisuras
y fallas pueden encontrarse. Es més, la empresa ha sido galardonada en varias ocasiones

por su excelente clima laboral y manejo de sus recursos humanos.

Cuenta con una marcada politica de gestion de su capital humano al dar
prioridad al crecimiento personal y profesional de sus integrantes, especialmente, a
través de convocatorias y busquedas internas. Ademas, promueve la generacion de
empleo local contratando personas pertenecientes a las localidades donde la empresa

dice presente.

Desde ya hace varios afios, Tarjeta Naranja como compafia abandoné la
tradicional idea de que el clima es una responsabilidad Unicamente dependiente de los
lideres, para transmitir una vision integral en la que todos son protagonistas. Hoy en dia,
cada gerencia elabora de modo participativo junto con su equipo su propio plan de
clima, adaptado a sus focos de gestion.

Desarrollo tecnolégico

Naranja tiene como objetivo conservar su posicion de liderazgo en Argentina
dentro del mercado financiero nacional y posicionarse como la marca lider en el interior
del pais. Continla en ese sentido mediante los proyectos de Evolucion Digital,
apostando por un constante crecimiento de su cartera de productos y servicios basados
en tecnologia, a la mejora continua de la experiencia de sus clientes y la eficiencia en
sus costos. Este modelo no solo se limita a sus canales de venta digitales sino también

se ha ido extendiendo hacia el proyecto de modernizacion de sus sucursales llamado
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“Sucursal del Futuro” en las principales ciudades del pais, que se basa en una

metodologia de asistencia personal basada en la tecnologia.

La evolucion digital de los procesos y procedimientos ha llevado a la empresa a
estar mas cerca de sus clientes y la comunidad a partir de diferentes medios, que se
suman a la habitual presencia fisica en las ciudades. De esta manera se encuentran los

siguientes medios: Canales online, lineas directas las 24 horas y redes sociales.

Ejemplo insignia de lo mencionado en los parrafos anteriores es Naranja X, la
rama FinTech de Tarjeta Naranja. Esta fue lanzada en el afio 2019, y se establece en el
mercado como una compafiia que busca brindar servicios digitales agiles, a través de
una cuenta (CVU) que permite enviar o recibir dinero, recargas de celulares y de las

tarjetas de transporte, comprar y vender divisas, y mucho mas.
Aprovisionamiento

El principal diferencial de Tarjeta Naranja en lo que a proveedores y logistica
interna se refiere, es que selecciona dentro de su cadena de suministro a empresas y
Pymes de origen nacional. Los subdivide en dos grandes categorias: Proveedores de
produccién y de Soporte. De esta manera cuenta con mas de 5000 empresas que lo
asisten y que ademas son seleccionados bajo cuidadosos estdndares enfocados en
aspectos no solamente técnicos, sino también éticos, sociales y ambientales. Por otro
lado, la compafiia tiene una politica de compras de insumos orientada hacia un consumo
responsable, seleccionando aquello que por sus caracteristicas posee un valor social o
ambiental agregado. Mantiene multiples y fluidos canales de comunicacion con sus
proveedores (mas de 15) por lo que en este sentido es sumamente eficiente y se

mantiene al dia con respecto al manejo de insumos y procesamiento de datos.
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Marco Teorico
Planificacion Estratégica:

Hablar hoy en dia de Planificacién Estratégica implica el reconocimiento de
varios aspectos fundamentales. Por definicion este concepto se refiere al proceso
maestro en el cual la direccion y también otras areas internas de una empresa recopilan
las decisiones estratégicas que han adoptado, en miras de un horizonte temporal
definido y con el objetivo de satisfacer las necesidades de su propia estructura(Hill &
Jones, 2011).

Las razones que motivan a la adopcion central de este concepto como
fundamento para la presente tesis son variadas: mejora la coordinaciéon dentro de una
empresa, identifica cambios y desarrollos, aumenta la motivacion y predisposicion para
el cambio, proporciona un marco general para la revision continua de las actividades,
etc. En resumen, valerse de esta herramienta de planificacion mejora a gran escala las
posibilidades de una empresa de crecer y permitirse una gestion mas profesional y

menos basada en improvisaciones. (Sainz de Vicuiia Ancin, 2010)

Sumado a lo anterior; la tarea de implementar un proceso de planificacion
estratégica no es facil. La constante interrelacion de los diferentes elementos de una
empresa, lleva muchas veces a abandonar esta actividad. Es por eso que es fundamental
identificar y sistematizar las diferentes etapas que se van a presentar durante todo su
desarrollo. A continuacion, se enumeran los pasos clave que implican la adopcion de un

proceso de planificacion estratégica:

1. Elegir la mision corporativa y las principales metas organizacionales

2. Analizar el entorno competitivo externo de la organizacion para identificar
oportunidades y amenazas.

3. Analizar el entorno operativo interno de la empresa para detectar fortalezas y
debilidades.

4. Seleccionar estrategias que se basen en las fortalezas antes mencionadas para
aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas.

5. Por ultimo, implementar las estrategias. (Hill & Jones, 2011).
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Cada uno de los pasos enumerados aqui arriba constituye la piedra fundamental
del proceso de planificacién y son realizados de manera secuencial, comenzando
siempre por la declaracion de mision y las metas corporativas principales. Estos dos
elementos son la base del proceso y se constituyen como las guias madre de la
planificacion(Hill & Jones, 2011).

Estrategia de crecimiento:

Habiendo mencionado los principales pasos de la planificacion y contando ya
con un desarrollo practico dentro de la presente tesis, es importante trabajar otro

concepto importante que hace a este trabajo: la estrategia.

Al revisar algunos trabajos dentro del campo de la administracién, se puede
llegar a la conclusion de que este se presente como un concepto multidimensional. El
abanico de definiciones es variado y las mdltiples corrientes contribuyen a alcanzar una
definicion parcialmente unificada de este concepto. En general serd descripto de la
siguiente manera: la estrategia es un medio para establecer el proposito de una
organizacion en términos de sus objetivos, sus programas de accion y sus prioridades de

asignacion de recursos(Hax & Maljuf, 2012).

Ahora, ahondando méas dentro de una tipologia establecida de las diferentes
formas de estrategia, se presenta entonces la elegida por el presente trabajo. Una
estrategia de crecimiento es el conjunto de acciones y planes que disefia una empresa
con el fin de aumentar su participacion de mercado al lograr desarrollar una ventaja
estable y Unica en su entorno competitivo. Este tipo de medida es determinante ya que
en Gltima instancia determina el éxito potencial de la empresa(Porter, 2015).

Por otro lado, el crecimiento es necesario, no solo como herramienta de
mercado, sino que también permite generar una situacién de mayor estabilidad ante
contextos imprevistos de caracter desfavorable donde las formas de potenciar este
crecimiento para la empresa pueden variar y son en Gltima instancia determinadas por el
giro direccional que la compafiia decida. Es asi que se encuentran en general, diferentes

conceptualizaciones en estos rumbos. (Kotler, 2013)

La matriz de Ansoff define a nivel general 4 maneras de encarar una estrategia

de crecimiento siendo estas:

1. Penetracion de mercado con productos actuales
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2. Desarrollo de nuevos productos en mercados actuales
3. Desarrollo de nuevos mercados con productos ya existentes
4. Diversificacion de mercados con nuevos productos (Kotler, 2013)

Finalmente se puede decir que identificar, evaluar y elegir las oportunidades de
mercado son responsabilidad de toda la empresa para alcanzar un crecimiento rentable,
por lo que es esencial ubicarse de forma correcta dentro de estas 4 formas de desarrollo
(Kotler, 2013).

Penetracion de Mercado

La forma elegida para la consecucion de los objetivos de la presente tesis, se
enmarca dentro de un mercado ya existente y con productos actuales. Es decir que la
accion sera la de penetracién de mercado. Los principales beneficios que se derivan de
la adopcion de esta accion; tienen que ver con un mayor impulso hacia la identidad de la
marca, la incorporacién de nuevos mercados y clientes y un considerable aumento de

los ingresos.(Porter, 2015).

Por ultimo y yendo especificamente hacia el mix de tacticas elegidas, es
importante detenerse sobre la estrategia genérica de Porter (diferenciacién e innovacion)
que hara de la penetracién de mercado un proceso exitoso. Este enfoque se compone por
un mix de decisiones con respecto al producto, el mix de marketing, la publicidad y un

especial énfasis sobre la diferenciacion (Porter, 2015).

El mismo autor la define de la siguiente manera: La estrategia de diferenciacion
propone a la empresa generar un impacto exclusivo a través de caracteristicas Unicas y
que sean sumamente valoradas por los consumidores para poder asi establecerse en el
mercado de una forma distintiva y que genere en los clientes una sensacién de identidad

y relacién con la marca. (Porter, 2015).
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Diagnostico y Discusion
Luego de haber realizado un completo andlisis del entorno macro y micro que
rodea a la empresa, ademas de aquellos elementos del mercado que mas influyen sobre
ella 'y su anélisis interno mediante la cadena de valor; se puede inferir que el momento
es propicio para que Tarjeta Naranja y mas especificamente su app “NaranjaX”
comience a desarrollar un proceso de planificacion estratégica enfocado en la creacion
de nuevas caracteristicas educativas que la diferencien de su competencia y le permitan

Ilegar a nuevos segmentos de mercado a lo largo y ancho del pais.

En el presente, la compafia se encuentra compitiendo dentro de la industria
financiera y fintech, pero mas alla de haber incorporado algunas herramientas y
funcionalidades, no logra diferenciarse del resto y por esta razon es que no se puede
erigir como lider dentro del sector. Teniendo esto en cuenta es que se descubre que
algunos de sus competidores tanto bancarios como no bancarios le estan ganando

terreno y generando dificultades en su crecimiento.

Por lo anterior, es sumamente importante para la empresa resolver esta situacion
y encarar lo antes posible aquellas reformas e implementaciones necesarias, para de esta
manera consolidarse en el mercado, aumentar su cuota de usuarios y establecerse como
una app pionera en la gestion de finanzas tanto personales como de pequefias y
medianas empresas a través de herramientas que fomenten la educacién e inclusion

financiera.

Los beneficios derivados de este proceso seran multiples y variados: aumento de
la cantidad de personas y clientes que utilicen la app, mayor fidelidad y mejor relacion
con la marca, mayor alcance geografico y la posibilidad de consolidarse dentro del
mercado como una empresa de avanzada en lo que refiere a educacion financiera e

insercion dentro de un contexto de creciente interés por gestionar mejor el dinero.

Seguidamente se puede decir que el objetivo buscado con la aplicacién de un
proceso de planificacion estratégica es brindarle a la empresa herramientas de desarrollo
para poder crecer. La planificacion estratégica enmarca el desarrollo de una compaiiia
dentro de una direccion establecida para el logro de ciertos objetivos. La misma puede
desenvolverse en multiples aspectos dandole a las actividades orden y criterio y se

convierte en un elemento fundamental a la hora de aplicar, como en este caso, una
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estrategia de crecimiento y penetracion de mercado a través de ajustes especificos sobre
productos existentes y el mix de marketing establecido.

A su vez, esta estrategia de crecimiento se vuelve también imperiosa, dentro de
un contexto de férrea competencia, ya que las cuotas de mercado son cada vez menores,
y la pelea por los diferentes tipos de clientes es crecientemente compleja. De esta
manera la penetracion de mercado le permite impulsar su crecimiento a través de una
mayor cuota de usuarios y transacciones haciendo especial foco sobre las caracteristicas
del producto, el mix de marketing y comunicacion enfocado a cuestiones de educacién
financiera.

Por ultimo y para concluir con este diagnostico, la planificacion estratégica se
presenta como una herramienta fundamental al momento de sistematizar ideas y
procedimientos, lo que ayudarad a la empresa a seguir creciendo y posicionarse como

una de las empresas lideres dentro de una incipiente industria financiera.
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Propuesta profesional
Previo al inicio del plan de implementacion, se procedera a enumerar y describir
algunos datos basicos de la empresa relacionados a sus lineamientos estratégicos en el
presente, para poder corroborarse esta forma, si los mismos se encuentran sincronizados

alineados al plan de implementacion o necesitan ser examinados y/o reformados.

Lineamientos estratégicos actuales
e Mision actual: “Conectar con experiencias Unicas y crecer a través de nuevos
negocios basados en la tecnologia”
e Vision actual: “Ser la empresa lider en servicios financieros y no financieros y, a
la vez, la més admirada y querida por colaboradores, clientes y comunidad en

general”

A modo de conclusion, se desprende del andlisis que los mismos se encuentran
perfectamente alineados con el objetivo del presente trabajo, ya que describen a la
perfecciéon aquello por lo cual la marca busca ser reconocida y manifiestan de forma
clara el horizonte al que aspira la empresa, siempre haciendo foco en experiencias

Unicas y un especial cuidado por el cliente.

Obijetivo general
Incrementar en un 50% la participacion de mercado de la empresa Naranja
mediante el desarrollo de un plan estratégico enfocado en la innovacién y diferenciacion

de su producto digital NaranjaX, para mediados del afio 2025.

Justificacion del objetivo general:

La justificacion de la eleccion de este objetivo general se desprende por 2
principales razones. En primer lugar, la app de NaranjaX aln se encuentra en una etapa
de crecimiento por lo que su cuota de mercado todavia es pequefia a comparacion de sus
principales competidoras que concentran mas del 80% del mercado.(IProfesional, 2020)

Ademas, en segundo lugar; el contexto impulsé nuevas tendencias mediante
diferentes tecnologias: pagos online, dispositivos POS, codigos QR, que estan
avanzando en la inclusion de millones de personas.

Las anteriores dos justificaciones; obligan a Naranja a aumentar su cuota de

mercado de manera importante para no quedar fuera de un fenémeno que llegé para
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quedarse donde se cree que un 50% en el plazo de tres afios es totalmente viable de

realizarse pudiéndose acercar al 80% de la competencia redactado anteriormente.

Objetivos especificos

e Maximizar en un 60% la app NaranjaX mediante la incorporacion de
un nuevo modulo dentro de la misma que actie como gestor de finanzas digital para el
mes de junio del afio 2023 a partir de un proceso de desarrollo de producto y
modificaciones a ciertas funcionalidades existentes, buscando incorporar en ese periodo;

la cantidad de 100.000 nuevos usuarios.

Justificacion: Ademaés de incorporar un objetivo de finalizacion del proyecto en
si, también serd importante un rapido crecimiento en la cantidad de descargas de la app
apenas comenzada su difusion por lo que dicha accién nos permitird lograr su

maximizacion en el corto periodo de tiempo.

e Maximizar en un 25% la relacion cliente —empresa a partir de campafias de
marketing orientadas a la educacion financiera para mediados del afio 2025 mediante la
app Naranja X.

Justificacion: Una vez lanzado el nuevo producto, Naranja X debera
comunicarlo al mercado aplicando herramientas y distintos medios para llegar a ellos,

como también medir la fidelizacién de estos usuarios obtenidos.

e Implementar vinculos estratégicos mediante alianzas comerciales con
empresas de renombre, con el objetivo de aumentar un 20% la fidelidad y la retencién

de clientes entre mediados de 2023 y mediados de 2025.

Justificacion: Este objetivo fundamental y se vuelve sumamente importante ya
que busca expresar de forma cuantitativa el porcentaje de clientes que permanecen y son

fieles a la marca.

Alcance de la propuesta
e Alcance temporal: La duracién del proyecto sera de 3 afios comenzando a
mediados del afio 2022 y finalizando también a mediados del afio 2025.
e Alcance geograéfico: Dentro de los limites del territorio argentino.
e Alcance de contenido: Las principales métricas de analisis estan relacionadas

con el grado de planificacion estratégica lograda por la empresa, el crecimiento
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final y la consecuente penetracion de mercado que la app logre posterior al
desarrollo de este proyecto y que se ven desarrolladas en el marco teorico de este

trabajo.

Tacticas a desarrollar

Dentro esta etapa del Reporte de Caso se presentara y describiran los planes de
accion a realizar, enumerando los pasos a seguir junto con sus plazos respectivos, en
conjunto con los recursos necesarios (capital humano, recursos fisicos y econémicos), y
la evaluacién o forma de medicion y control de la propuesta, los cuales conduciran a la

empresa al logro de los objetivos tanto general como especificos.

Téactica 1. “Desarrollo de “NaranjaYvos” el modulo de gestion de finanzas e

inversiones dentro de la app NaranjaX”

Esta t4ctica consistird esencialmente en el desarrollo de un nuevo modulo dentro
de la app NaranjaX, que les permitird a los usuarios llevar un control de ingresos y
gastos segun categorias dentro de un periodo determinado, funcionando de esta manera
como un gestor de finanzas digital. Asi, el usuario va a poder tener un control del dia a
dia y tomar mejores decisiones acompafiando las funcionalidades que ya existen dentro
de la app y haciendo foco en un consumo responsable y una mayor educacion
financiera. El contenido de ingresos y egresos seran colocados por el usuario y pasaran
a ser visualizados dentro este mddulo y podréa incluir tanto transacciones realizadas con

la app como también aquellas hechas con otros medios de pago.

La metodologia para llevar a cabo este proyecto consistira en planteamiento del
proyecto dentro de la empresa, conformacién de los equipos correspondientes,
investigacion y analisis del mercado y finalmente en el desarrollo en si del mddulo de
gestion. Por ultimo, se ejecutaran pruebas de andlisis y control sobre la app para
verificar si existen errores y mantener mediciones constantes sobre métricas clave. Cabe
aclarar que toda dicha actividad sera netamente desarrollada por Naranja ya que posee
todos los recursos para su implementacion ya se humano, tecnologico, de logistica

como de conocimientos para tal fin.

El plazo temporal para el desarrollo de esta nueva funcion es de 1 afio y sera
ejecutado por el equipo de desarrollo de NaranjaX y aquellos que lo componen (equipos
de product development, disefio front-end y disefio UX-UI) y que actualmente ya son

parte de NaranjaX. Esta incorporacién le permitird a la empresa aumentar la cantidad
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de usuarios activos dentro de la app al ser la unica billetera virtual dentro del mercado
que ofrezca un modulo de estas caracteristicas, y que busca abarcar un pujante nuevo
sector de la poblacion que siente la necesidad de tener un mayor control sobre sus

gastos e inversiones.

Descripcion de la tactica:

Desarrollo de “NaranjaYvos” el médulo de gestion de finanzas e inversiones dentro de la app NaranjaX
Tiempo Recursos Humanos Terce Ay
A .. L. Econdmicos -
Descripcion o Responsabl Recursos Fisicos rizaci i 3 Fuente
Desde Hasta Area . Financiero
e on
Gerencia de Personal, acceso a
Recursos .
Conformacién del equipo Humanos + Recursos | internet, computadores,
06/2022(07/2022 | . Humanos + | celular, plataforma zoom | NO $0,00 -
encargado del proyecto Lideres de . . e
. Lider de | premium, espacio fisico
NaranjaX . .
NaranjaX para reuniones.
Lider de Personal, acceso a
Equipo de | equipo de | internet, computadores,
Reuniones y discusion de N:rai'ax + N:ra:ax + | celular, Iatafzrma zoom
objetivos con la gerencia |07/2022 | 08/2022 ) ) ! J P o NO $0,00 -
eneral Gerencia Gerente | premium, espacio fisico
g General | general de |para reuniones, licencias,
Producto software.
Personal, acceso a
. Lider del | .
- L Equipo de internet, computadores,
Analisis de requerimientos roducto proyecto + celular. plataforma zoom
técnicos para la 08/2022|09/2022 P ¥ responsable ’ P o NO $ 0,00 -
R ., desarrollo premium, espacio fisico
implementacion K sde K X R
NaranjaX para reuniones, licencias,
desarrollo
software.
. Personal, acceso a
NaranjaX . .
Lider de | internet, computadores,
Desarrollo de la aplicacién (Desarrollo, Producto + | celular, plataforma zoom
N ; P " 09/202202/2023 | disefio . J P e NO $ 0,00 R
NaranjaYVos fron Lider de | premium, espacio fisico
. 4 desarrollo |para reuniones, licencias,
disefio UX)
software.
L iento d MVP NaranjaX Lider del | . " H:'b:“d" dutm: g
anzamiento de un . ) internet, computadores,
- . 02/2023 |03/2023 | equipo de | Equipo de . P A NO $0,00 -
(producto minimo viable) celular, licencias,
producto | Producto o
Personal, acceso a
Recopilacion de analisis y NaranjaX Lider del internet, computadores,
métricas relacionadas al |03/2023 |04/2023 | equipo de rovecto celular, licencias, NO $0,00 -
MVP producto proy software, herramientas
de analisis
Personal, acceso a
. internet, computadores,
Ajustes y correccion en NaranjaX Lider de |celular, plataforma zoom
J o ) 04/2023 | 05/2023 | equipo de J N NO $0,00 -
base al analisis previo Producto | premium, espacio fisico
producto K . .
para reuniones, licencias,
software.
Personal, acceso a
Lanzamiento del producto NaranjaX Liderde | internet. computadores
con una base reducida de |05/2023 |06/2023 | equipo de F P - "1 NO $0,00 -
R Producto celular, licencias,
usuarios producto ]
software y servidores
» Personal, acceso a
Implementaciony Toda la Gerencia de | internet, computadores
lanzamiento del nuevo |06/2023|07/2023 | divisién de ) F P - "1 oSl $0,00 -
) i NaranjaX celular, licencias,
modulo NaranjaX R
software y servidores
TOTAL $0,00

Fuente: Elaboracion Propia (2022)

Se adjunta link al archivo para visualizar con
mejordefinicion:https://docs.google.com/spreadsheets/d/1gaczOBxAFVallawDu7KsVwfjBb6C-
Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qaczOBxAFVgIlawDu7KsVwfjBb6C-Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qaczOBxAFVgIlawDu7KsVwfjBb6C-Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
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Control

El proceso de control sera llevado a cabo mediante el analisis de los tiempos de
desarrollo y cumplimiento de los objetivos relacionados al proyecto, siendo controlados
de forma trimestral por el lider del equipo de NaranjaX. Ademas, durante la duracion de
esta tactica se controlara y medira el cumplimiento de métricas clave (KPI’s)vinculadas
al desarrollo del minimo producto viable, verificando que este mantenga relacion y

potencial con el producto final a implementar.

Téctica 2: “Implementacion de camparias de marketing omnicanal con el objetivo de

dar a conocer las nuevas funcionalidades”

En este segundo paso dentro del plan general, el foco estara puesto en la
comunicacion de las nuevas caracteristicas y modificaciones realizadas a la app, a través
de un evento de lanzamiento presencial y por streaming, realizacion de publicidades
audiovisuales para medios y una fuerte presencia en redes sociales (Meta, Instagram,

Twitter y YouTube) y marketing offline en la via pablica.

La realizacion de este plan de accion sera llevada a cabo en diferentes etapas
partiendo primero desde un evento presencial y por streaming, para luego ir pasando a
otros canales tales como redes sociales y plataformas audiovisuales, manteniendo en

todo momento un constante analisis sobre las métricas clave de conversion y retencion.

El tiempo de ejecucion para este proyecto es de 1 afio abarcando desde mediados
del afio 2023 hasta junio del afio 2024 y sera ejecutado por las gerencias de relaciones
institucionales, marketing y customer experience, asi como mediante la tercerizacion a

través de una agencia de publicidad dedicada a la produccion del material audiovisual.

El evento de streaming, asi como la gestién de anuncios para las redes sociales
seran tercerizados, primero a una agencia de Marketing (Agencia 2510) y luego a
plataformas digitales respectivamente. Los anuncios seran publicados en Meta Ads,
Google Ads y YouTube Ads.

Los resultados de esta campafia le permitiran a la empresa mejorar su
posicionamiento en el mercado, al estar mas fuertemente ubicado en la mente del
consumidor al que apunta, lo que en definitiva resultard en una mayor tasa de

conversion y descargas de la app, redondeando en mayores beneficios y rentabilidad
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para la empresa. Ademas, las campafias mejoraran la relacion con el cliente al mostrarse

cercay atenta a las necesidades a las que debe atender.

Descripcion de la tactica:

Implementacion de campafias de marketing omnicanal con el objetivo de dar a conocer las nuevas funcionalidades

L Tiemno ’Rprurmc H < L. Terc Economicos -
Descripcion Desde | Hasta | Area | Responsable | Recursos Fisicos - Haretrdtaem Fuente
Personal, acceso a
Analisis de mercado. Identificacion de . internet,
) ) Marketi |  Gerente de
clientes potenciales y segmentosa |06/2023|08/2023 N Marketin computadores, - -
apuntar. Lineamientos estratégicos g & celular, licencias,
software.
Agencia de
. ., Salon de eventos, gencl K
Lanzamiento del producto en locacion Marketi | Gerente de Equivamiento Marketing
mediante evento presencial yvia  |08/2023(09/2023 : d p o S| $500.000,00 Audiosivual
_ ng Marketing  [conexion a internet,
straming . 2510 (ver
personal, catering.
anexo 1)
Personal, acceso a
Realizacion de piezas graficas para Ads, Marketi Gerente de internet,
textos y guiones, asi como material |08/2023|10/2023 n Marketing y computadores, - -
audiovisual. & comunicacion | celular, licencias,
software.
Personal, acceso a
internet, Google Ads,
Puesta en marcha de campafias de Marketi |  Gerente de computadores, Mefa Ads,
promocién con publicidades en redes y |10/2023 |12/2024 . P o Sl $1.000.000 !
S ng Marketing celular, licencias, Youtube Ads
en la via publica ) =
software, inversion (ver anexo 2)
en publicidad
Anallsis de metricas e aicadores de Custome| Gerente de | Personal, acceso a
performance (NPS, retencidn, 01/2024|02/2024 r Customer internet, - -
ronvarcidn) Evnorion oavnorionro camniitadaroc
Personal, acceso a
internet, Google Ads,
Nueva tanda publicitaria enfocada en Marketi |  Gerente de computadores Mefa Ads
segmentos no alcanzados previamente |03/2024|05/2024 } P sl $1.000.000 !
X ) ng Marketing celular, licencias, Youtube Ads
y mediante ajustes ) =
software, inversion (ver anexo 2)
en publicidad
Personal, acceso a
internet,
, . ) Marketi |  Gerente de computadores,
Elaboracién de informe final 05/202406/2024 . P . . - -
ng Marketing celular, licencias,
software, inversion
en publicidad
TOTAL $2.500.000

Se adjunta link al archivo para visualizar con mejor definicion:

Fuente: Elaboracion Propia (2022)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1gaczOBxAFVgllawDu7KsVwifjBb6C-

Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true

Control

Las fases y procedimientos de control seran responsabilidad compartida entre la

gerencia de marketing que se encarga de la implementacién y ejecucion de las

campanas, asi como del departamento de Customer Experience quien llevard a cabo

encuestas y diagnosticos sobre la receptividad en los usuarios al producto y las formas



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qaczOBxAFVgIlawDu7KsVwfjBb6C-Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qaczOBxAFVgIlawDu7KsVwfjBb6C-Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
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de comunicar de la empresa. Los tiempos seran paralelos a la implementacion y de

caracter mensual, llevando un férreo control sobre las principales métricas a medir.

Téactica 3: “Desarrollo de alianzas estratégicas con empresas clave de diferentes

sectores con el objetivo de ofrecer descuentos y beneficios exclusivos ”

Como tactica final, en este periodo se buscara incorporar empresas de renombre
dentro de sectores como el gastrondémico, entretenimiento, viajes y muchas mas para
poder ofrecer en conjunto beneficios especiales y descuentos a aquellos clientes que
utilicen la app y exploren sus nuevas funcionalidades. NaranjaX utilizara la presencia de
estas empresas para apalancar el uso de su app y las empresas participantes gozaran de
un flujo de clientes constante. La modalidad serd de canje mediante acuerdos
comerciales pactados por un espacio temporal inicial de 6 meses a 1 afio (dependiendo
el caso) con posibilidad de renovacion.

Las principales actividades a ejecutar dentro de este plan estan relacionadas con
la basqueda e investigacion de jugadores clave del mercado, el envio de propuestas
comerciales y firmas de acuerdos y por ultimo el seguimiento de los resultados a partir

de mediciones sobre la tasa de fidelizacion y retencion de clientes.

Desde mediados del afio 2024 hasta mitad del afio 2025, el foco estara puesto en
la basqueda y alianza con diferentes comparfiias y sera ejecutado por la gerencia de
relaciones institucionales, gerencia comercial y gerencia de marketing. Ademas,
colaborara en la medicién de resultados la gerencia de Customer Experience aportando
un analisis detallado sobre las métricas mas importantes de la campafia. Por otro lado, la
ejecucion de las camparfias de anuncios seré realizada por el departamento de marketing
y se tercerizard su implementacién en las plataformas de Ads de Google, Meta y

YouTube a través de la asignacién de un presupuesto detallado en plan.

El principal beneficio que le producira a la empresa este plan de accion esta
fuertemente relacionado con un mejor relacionamiento con el usuario y a su vez en un
mayor atractivo para aquellos nuevos clientes que se quieran incorporar, al incluir
continuos beneficios y descuentos fomentando un uso constante y permanente de la

aplicacion.
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Desarrollo de alianzas estratégicas con empresas clave de diferentes sectores con el objetivo de ofrecer descuentos y beneficios exclusivos

Tiemno

<ns Hi ¢

Recur

Terc

Econémicos -

Descripcion Desde | Hasta | Area Responsable | Recursos Fisicos . . Sz Fuente
Personal, acceso a
internet
Investigacién de mercado y deteccion Marketi |  Gerente de !
gacion Y 06/2024|08/2024 , computadores, | - ; ;
de jugadores clave ng Marketing ) .
celular, licencias,
software.
Personal, acceso a
Negociaciones v reuniones con Gerencia| Gerente del internet,
& ¥ . 08/2024|10/2024 | comerci | departamento computadores, - - -
empresas potenciales ) ) )
al comercial celular, licencias,
software.
Personal, acceso a
internet,
. » Gerencia . computadores,
Desarrollo e implementacion de los de Lider de celular olataforma
beneficios y descuentos dentro de la {10/2025|12/2024 . desarrollo de P . - - -
Naranja zoom premium,
app producto N
X espacio fisico para
reuniones, licencias,
software.
Personal, acceso a
internet,
" ” Gerencia ) computadores,
Incoporacion y presentacion de la Lider de
. . de celular, plataforma
herramienta (prueba piloto con grupo |03/2025|04/2025 .| desarrollo de . - - -
) ) Naranja zoom premium,
reducido de usuarios) producto o
X espacio fisico para
reuniones, licencias,
software.
Personal, acceso a
. internet, Google Ads,
Puesta en marcha de campafias de Marketi | Gerente de computadores Mefa Ads,
promocidn con publicidades en redes y (04/2025|06/2025 . P o ] $1.000.000 !
o ng Marketing celular, licencias, Youtube Ads
en la via publica X ]
software, inversion (ver anexo 3)
en publicidad
Custome Personal, acceso a
Andlisis de métricas e indicadores de ) Gerente de internet,
performance (NPS, retencidn, 04/2025|06/2025 Experien Customer computadores, - - -
conversion) pce experience celular, licencias,
software.
TOTAL $1.000.000,00

Se adjunta link al archivo para visualizar con mejor definicién:

Fuente: Elaboracion Propia (2022)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1gaczOBxAFVgllawDu7KsVwfjBb6C-

Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931 &rtpof=true&sd=true

Control:

El principal control sera llevado a cabo de forma compartida por las 3 gerencias

involucradas. La gerencia comercial estudiard de forma mensual la rentabilidad y

conveniencia de las alianzas propuestas a su vez que la gerencia de marketing evaluara

de forma trimestral la efectividad de las estrategias de comunicacion implementadas.

Por ultimo, el area de customer experience sera la encargada de medir la satisfaccion del



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qaczOBxAFVgIlawDu7KsVwfjBb6C-Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qaczOBxAFVgIlawDu7KsVwfjBb6C-Cld/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
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cliente con las campafas de descuentos buscando medir el porcentaje de retencion y

fidelizacion sobre aquellos usuarios que participen de la iniciativa.

Presupuesto Final

Fecha: 271512022
Precio total: $ 5.445.000,00
N° presupuesto: 5-52334
EMPRESA Asesor Externo
Nombre: Tarjeta
Nombre: Juan Francisco Talpone
Direccion:
Direccion: Pumacahua 125
Teléfono: -
Email: - Teléfono: 1166436156
Email: iuanftaloone@amail.com
TACTICA DESCRIPCION Canti— precio TOTAL STy
dad honorarios
2 Evento lanzamiento live/straming $ 500.000,00 $500.000,00 Agenicia 2510
1
Implementacion de campafias publicitarias Servicio de Ads (
ara el modulo "NaranjaYVos" Google, Meta, Youtube
2 P : : 1 $ 2.000.00000 $ 2.000.000,00 09 Htube)
Campanas publicitarias para los Servicio de Ads (
3 descuentos y beneficios especiales 1 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 Google, Meta, Youtube)
Honorarios profesionales 1 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00
SUBTOTAL $ 4.500.000,00
IVA 21%
IMPORTE IVA| $  945.000,00
TOTAL $ 5.445.000,00

Fuente: Elaboracién Propia (2022)
Se adjunta link a la tabla correspondiente al presupuesto:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1iJTreM-7ze-AXsmSLv7-
cHB5iIPXFT8C /edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1iJTreM-7ze-AXsmSLv7-cHB5iPXFT8C_/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1iJTreM-7ze-AXsmSLv7-cHB5iPXFT8C_/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
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Diagrama de Gantt

Desarrollo de “NaranjaYvos” el mddulo de gestion de
finanzas e inversiones dentro de la app NaranjaX

Implementacion de campafas de marketing omnicanal con
el objetivo de dar a conocer las nuevas funcionalidades

Desarrollo de alianzas estratégicas con empresas clave de
diferentes sectores con el objetivo de ofrecer descuentos y
beneficios exclusivos

Fuente: Elaboracion Propia (2022)

Se adjunta link a la tabla correspondiente al Gantt:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1wyGtQmpp zZUuNDmMOHNjdirk9c-gNj-
iO/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1wyGtQmpp_zUuNDmOHNjdirk9c-qNj-iO/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1wyGtQmpp_zUuNDmOHNjdirk9c-qNj-iO/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true

Flujo de fondos

ESTADO DE RESULTADOS

ingresos por servicios
Egresos directos por servicios 7
Ingresos netos por servicios

ingresos por financiacién
egresos por financiacion
Ingresos netos por financiacion
Resultados neto por inversioni10
Total de ingresos operativos
cargos por incobrabilidad

Total de ingresos operativos netos del cargo

Gastos de personal

Impuestos y tasas

Gastos de publicidad
Depreciacién de activos fijos y15
Otros egresos operativos

Total de egresos operativos

notas
6

8
9

11
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al 31/12/2024

$ 122.645.076,54

al 31/12/2023

$78.618.638,81

al 31/12/2022

50.396.563,34

al 31/12/2021

32.305.489,32

al 31/12/2020

20.708.647,00

-$20.179.797,16

-$ 12.935.767,41

-8.292.158,60

-5.315.486,28

-3.407.363,00

$ 102.465.279,38

$ 65.682.871,40

42.104.404,74

26.990.003,04

17.301.284,00

$ 133.139.537,84

$ 85.345.857,59

54.708.883,07

35.069.796,84

22.480.639,00

-$ 30.090.356,31

-$ 19.288.689,95

-12.364.544,84

-7.925.990,28

-5.080.763,00

$ 102.693.836,99

$ 65.829.382,68

42.198.322,23

27.050.206,56

17.339.876,00

$ 14.415.475,06

$9.240.689,14

5.923.518,68

3.797.127,36

2.434.056,00

$219.929.935,97

$ 140.980.728,19

90.372.261,66

57.930.936,96

37.135.216,00

-$ 26.313.079,41

-$ 16.867.358,60

-10.812.409,36

-6.931.031,64

-4.442.969,00

$ 193.616.856,56

$124.113.369,59

79.559.852,30

50.999.905,32

32.692.247,00

12 -$ 45.520.648,00 | -$29.179.902,56 | -18.705.065,75 | -11.990.426,76 | -7.686.171,00
13 -$ 3.079.729,65 -$1.974.185,67 | -1.265.503,64 -811.220,28 -520.013,00
14 -$3.599.918,52 -$2.307.640,08 | -1.479.256,46 -948.241,32 -607.847,00
-$10.715.029,57 | -$6.868.608,70 | -4.402.954,30 -2.822.406,60 -1.809.235,00
16 -$40.731.083,35 | -$ 26.109.668,81 | -16.736.967,19 | -10.728.825,12 | -6.877.452,00
-$131.718.627,56 | -$ 84.435.017,67 | -54.125.011,32 | -34.695.520,08 | -22.240.718,00

Resultado neto antes de inversiones en asoc| $ 61.898.229,00 $39.678.351,92 | 25.434.840,97 16.304.385,24 10.451.529,00
resultado de inversiones en as17 -$ 156.310,14 -$ 100.198,81 -64.230,00 -41.173,08 -26.393,00
resultado por exposicién al cambio del poder add -$ 30.508.614,60 | -$ 19.556.804,23 | -12.536.412,97 | -8.036.162,16 -5.151.386,00
resultado antes del impuesto a las gananciag $ 31.233.304,25 $20.021.348,88 | 12.834.198,00 8.227.050,00 5.273.750,00
Impuesto a las Ganancias 18 -$11.594.702,74 | -$7.432.501,76 | -4.764.424,20 -3.054.118,08 -1.957.768,00
Resultado neto del ejercicio $19.638.601,51 | $12.588.847,12 | 8.069.773,80 5.172.931,92 3.315.982,00
Resultado por accion

utilidad basica y diluida por -93.917,49 -60.203,52 1.174,21
accion -$ 228.557,61 -$ 146.511,29

Resultado neto por ejercicio -$79.995,16 -$51.278,95 -32.871,12 -21.071,23 3.315.982,00
otros resultados integrales -

otros resultados integrales del ejercicio $ 0,00 $ 0,00 0,00 0,00 -

Total resultado integral del ejercicio 3.315.983,00
resultado por accion

utilidad basica y diluida por -$ 148.562,44 -$95.232,34 -61.046,37 -39.132,29 1.174,21
accion

Resultado Final $ 19.645.561,58 $ 12.593.308,71 8.072.633,79 5.174.765,25 3.317.157,21

Utilidad Bruta

$ 351.648.563,53

$ 225.415.745,85

144.497.272,98

92.626.457,04

59.375.934,00

Imp a las Ganancias

$ 123.076.997,24

$ 78.895.511,05

50.574.045,54

32.419.259,96

20.781.576,90

Utilidad Neta con Planes de Accion

$ 228.571.566,29

$ 146.520.234,80

93.923.227,44

60.207.197,08

38.594.357,10

Inflacion anual Proyectada para
los préximos afios

56,00%

Objetivo del plan de
Implementacion:

50%

Valor de la dltima utilidad mas
el plan a lograr

$ 9.822.780,79

Nueva utilidad al 2025

$ 29.468.342,37

Inversion a realizar sin Iva

Incluido

$ 4.500.000,00

Inversion a realizar (sin IVA
incluido) en negativo

-$ 4.500.000,00

Flujo P1 $ 38.594.357,10
Flujo P2 $ 60.207.197,08
Flujo P3 $ 93.923.227,44
Flujo P4 $ 146.520.234,80
Flujo PS $ 228.571.566,29

((Ingresos -
Roi Inversion) /
Inversion )) x 100
Roi 118,28%

Utilidad Bruta (Ing

$ 351.648.563,53

Impuesto a las Gar|

$ 123.076.997,24

Utilidad Neta de
Planes de Accion
(UB-Imp a
Gananc)

$ 228.571.566,29

Tasa de Referencig

58%

Segln Banco
Nacion a Junio
del 2022

VAN

$88.712.372,33

TIR

914%

Se adjunta link a la tabla correspondiente al Retorno de la Inversion:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/151v2Hdbw0hiSwSIsWMY DMUSH7WPRs814/edit?us

Conclusion

p=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/151v2Hdbw0hiSwSlsWMYDMUSH7WPRs814/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/151v2Hdbw0hiSwSlsWMYDMUSH7WPRs814/edit?usp=sharing&ouid=107910683447063666931&rtpof=true&sd=true
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Una vez se ha presentado el cuadro de retorno de la inversion, y habiendo sido

calculado el ROI, VAN y TIR se pueden elaborar las siguientes conclusiones:

Con respecto al ROI, el mismo es de 118,28% lo cual significa que por cada
peso que la empresa invertira en este proyecto obtendrd un rédito de $1,18. Esto
significa que, desde el punto de vista de este indicador, el proyecto es conveniente de

ser realizado.

En lo que al VAN y la TIR se refiere, el primero arroja un resultado de
$88.712.372 y la segunda %914 ambos siendo positivos por lo que se recomienda

también en base a estos indicadores la realizacion de este proyecto.

A modo de resumen, entonces se puede inferir que luego del anélisis de los
indicadores arriba mencionados, dicho proyecto es recomendable de ser llevado a cabo

y teniendo en cuenta el objetivo general de la presente propuesta.
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Conclusiones Finales

El presente Reporte de Caso de la carrera Licenciatura en Administracion de la
Universidad Siglo 21, ha tenido como principal finalidad otorgarle a la empresa un plan
estratégico que derive en la implementacion de ciertas mejoras sobre productos
existentes dentro de NaranjaX. Todo esto fue pensado con el fin de incrementar la
participacion de mercado de la empresa a partir de una nueva visioén de producto y
estrategias comerciales en vistas de solucionar posibles problemas a futuro de

rentabilidad y cuota de mercado.

Este plan favorecera a la empresa de manera notable a nivel interno ya que
requerird de una fuerte coordinacién entre los departamentos de producto, marketing y
comercial, constando de un enfoque integral con una visién multidisciplinaria y que

solamente podria funcionar con una completa sinergia.

Respecto al impacto a nivel externo se podra observar que aprovechando un
contexto favorable para la educacion financiera y la gestion de las finanzas junto a la
implementacién de dicho plan; se puede generar un increible y rapido posicionamiento

en la mente del consumidor que derivara claramente sobre la rentabilidad de Naranja.

Por otro lado; desde la disciplina de la administracion; el presente plan tiene la
finalidad de ofrecerle a la organizacion herramientas tanto tedricas como practicas de
analisis y diagndstico, implementacion, estrategia y muchas mas que le permitiran
realizar una correcta evaluacion tanto interna como externa para poder asi trasladarlo

hacia medidas concretas con resultados medibles.

Para finalizar, desde un aspecto cuantitativo se puede concluir que dicho
proyecto es viable de llevarse a cabo ya que se desprende del andlisis de retorno de la
inversion que por cada peso que la empresa invertird en este proyecto obtendra un
beneficio de $1,18. Esto significa que, desde el punto de vista de este indicador, el

proyecto es conveniente de ser realizado.
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Recomendaciones Profesionales

A modo de conclusion, en este apartado se exponen algunas recomendaciones

basadas en acciones que Tarjeta Naranja deberia implementar a futuro una vez finalice

el plan desarrollado en este Reporte de Caso. Dichas acciones no fueron tenidas en

cuenta originalmente dentro del contenido de este plan, pero de cualquier manera

deberian ser tenidas en cuenta para seguir aumentandola penetracion en un mercado

meta cada vez mas exigente. Entre ellas se recomienda:

1-

Realizar un estudio y diagndstico del ecosistema de criptomonedas en Argentina
con el objetivo de evaluar la posibilidad de su incorporacion a futuro dentro de
la billetera NaranjaX. Esto le permitird a la empresa sumarse a otra tendencia
creciente a nivel mundial y conseguir abarcar otro segmento del mercado ain no
explorado.

Implementar la posibilidad de pagos contactless con dispositivos tales como
SmartWatches y teléfonos con NFC para integrarse con un proceso de
innovacion que viene pisando fuerte dentro de los sistemas de pagos digitales.
Continuar con acuerdos y alianzas comerciales orientados al uso y recoleccion
de millas intercambiables por viajes (es uno de los principales factores a la hora
de elegir tarjetas de crédito)

Avanzar con medidas y planes que sigan fomentando la inclusion financiera y
desalentando el uso del dinero en efectivo para poder reducir costos logisticos y
gestionar de forma mas eficiente la estructura interna de la compaiiia.

Desarrollar un plan integral que le permita a la compafiia reducir sus emisiones y
contaminaciones, a partir de la implementacion del resumen de tarjeta 100%
digital evitando tanto los costos ambientales como logisticos de hacer llegar un

resumen de forma fisica.



40

Bibliografia
Argentina.Gob.Ar. (23 de 4 de 2022). https://www.argentina.gob.ar. Recuperado el 4 de abril

de 2022, de https://www.argentina.gob.ar:

https://www.argentina.gob.ar/coronavirus/medidas-gobierno

BAE Negocios. (26 de Enero de 2022). https://www.baenegocios.com. Recuperado el 4 de abril
de 2022, de https://www.baenegocios.com:
https://www.baenegocios.com/negocios/Empresas-unicornio-cuales-son-las-11-firmas-

argentinas-que-revolucionan-el-mercado-internacional-20220126-0121.html

Banco Santander. (10 de Marzo de 2022). Banco Santander. Recuperado el 4 de abril de 2020,
de Banco Santander: https://santandertrade.com/es/portal/analizar-

mercados/argentina/politica-y-economia

BCRA. (10 de Junio de 2021). Informe de Inclusion Financiera. Recuperado el 9 de abril de
2022, de http://www.bcra.gov.ar/PublicacionesEstadisticas/informe-inclusion-
financiera-012021.asp

Camara Argentina Fintech . (2020). Informe ecosistema fintech argentino. Buenos Aires : BID.

Hax, A. C., & Maljuf, N. (2012). Estrategias para el liderazgo competitivo. Buenos Aires:

Granica.

Hill, C. W., & Jones, G. R. (2011). Administracion estrategica: un enfoque integral. Mexico
DF: Cengage Learning.

INDEC. (2022). INDEC Informa . Buenos Aires : Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

IProfesional. (06 de Junio de 2020). IProfesional. Obtenido de Iprofesional:
https://www.iprofesional.com/tecnologia/310555-que-es-mercado-pago-y-como-

funciona

IRAM. (22 de 1 de 2022). IRAM. Recuperado el 3 de abril de 2022, de IRAM:

https://iram.org.ar/servicio/sistemas-de-gestion-ambiental/
Kaotler, P. (2013). Fundamentos del Marketing . Mexico : Pearson.

Neville, F. (21 de Febrero de 2021). Abogados.com. Obtenido de Abogados.com:
https://abogados.com.ar/index.php/entrada-en-vigencia-de-la-ley-de-teletrabajo-repaso-

de-los-aspectos-mas-relevantes-de-la-ley-y-su-



41
reglamentacion/27777#:.~:text=La%20ley%20de%20Teletrabajo%20concede,trabajador
%20por%?20ejercer%20este%20derecho.

Porter, M. (2015). Estrategias competitivas . Mexico DF: Grupo editorial Patria.

PWC. (10 de Marzo de 2021). La influencia de las FinTech renueva la industria financiera en
Argentina. Obtenido de La influencia de las FinTech renueva la industria financiera en
Argentina: https://www.pwc.com.ar/es/prensa/la-influencia-fintech-renueva-industria-

financiera-en-argentina.html

Sainz de Vicufia Ancin, J. M. (2010). El plan estrategico en la practica. Madrid: ESIC.



42

Anexos

- Anexo 1l

Presupuesto Agencia MKT 2510 para la realizacion del evento lanzamiento

correspondiente a la tactica n°2.

Se adjunta link al documento PDF brindado por la agencia:
https://drive.google.com/file/d/1I0NmLmvFEORMnNh7FI54g1VQobsOvJ90-

o/view?usp=sharing

- Anexo 2y 3 (comentarios)

Los montos explicitados en el presente trabajo correspondientes a la inversion
publicitaria para Google, Meta y YouTube son calculados en base a diferentes criterios
existentes en el mercado actual. La estimacion se realiza teniendo en cuenta el grado de
posicionamiento buscado para el producto, el costo por click aproximado al momento
de la inversidn y la politica presupuestaria que la empresa decida teniendo en cuenta las

recomendaciones de cada plataforma en particular.

Los resultados que deriven de la implementacion de determinado presupuesto
también seran supeditados a mdultiples factores que van mas alla del monto elegido y

tienen que ver con el disefio grafico, las piezas de texto, la segmentacion geogréfica, etc.

Por ultimo, se aclara que el monto definido puede estar sujeto a modificaciones
durante el transcurso de las campafias ya que puede suceder que el mismo resulte

insuficiente en momentos de trafico alto.


https://drive.google.com/file/d/10NmLmvfEORMnh7Fl54g1VQobsOvJ90-o/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/10NmLmvfEORMnh7Fl54g1VQobsOvJ90-o/view?usp=sharing

