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Resumen

En el presente trabajo final de grado, basado empeirte de caso, ofrece
realizar una planificacion estratégica para la @sgmMaranja S.A, con el objetivo de
analizar a la misma, a través de herramientasegimfales de la administracion que
aporten informacion valiosa para mejorar la retiitédad de la compafia, a través de la
implementacion de estrategias de diferenciacion Iqugermitan a la firma, generar
ventajas competitivas que lo diferencien de la cetenria y de esta forma ir

posicionandose cada dia mas en el comercio elémton

Se pone a disposicién un flujo de caja de NarajadBnde se puede observar,
la viabilidad financiera del proyecto gracias a cleanalisis de sus indicadores
financieros como por ejemplo Roi, Tir, y Van, aamyesultados alentadores para llevar

a buen puerto a la empresa y optar por la impless@nt de la propuesta.

Palabras claves: Planificacion estratégica, reldali estrategia de

difrenciacion, comercio electronico, ventajas cotitipas, flujo de caja, clientes.

Abstract

In the present final degree project, based on #se ceport, it offers to carry
out a strategic planning for the company Naranfg @ith the objective of analyzing it,
through professional administration tools that ptewaluable information to improve
the company profitability, through the implementatiof differentiation strategies that
allow the firm to generate competitive advantageat tdifferentiate it from the

competition and thus position itself more and niorelectronic commerce.

A cash flow of Naranja S.A is made available whierean be observed, the
financial viability of the project thanks to theadysis of its financial indicators such as
Roi, Tir, and Van, yield encouraging results tongrthe project to fruition. company
and opt for the implementation of the proposal.

Keywords: Strategic planning, profitability, difestiation strategy, electronic
commerce, competitive advantages, cash flow, custom
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Introduccion

En el presente Reporte de Casos se analizardnapl@®a Tarjeta Naranja S.A
en la cual se realizard una planificacion estragggcon el proposito de fidelizar y
ampliar la cartera de clientes de la compafiia meglie aplicacion de estrategias de

diferenciacion en el comercio electrénico.

Tarjeta Naranja estd en cada una de las proviraigsntinas, “con 202
sucursales, entre las que se encuentran 154 slesyur@@ MUN (mini unidades de
negocio), 20 receptorias, 4 stands o mini locategaseos comerciales y 2 locales para

operaciones virtuales” (Naranja, 2019).

Esta firma nace en el afio 1969 cuando dos profestreeducacion fisica,
David Ruda y Gerardo Arsin, fundaron la casa dedep Salto 69, donde se empiezan
a crear las primeras cuentas corrientes y comemzaentregar a sus clientes tarjetas de

identificacién (Naranja, 2019).

Tarjeta Naranja es, desde 1985, una tarjetaétbta fundada en Coérdoba,
con criterio de tarjeta local, que hoy es lidersancategoria y ha alcanzado cobertura
nacional. Con su Casa Central ubicada en SucredE52, ciudad de Cdrdoba, se hace
presente a lo largo del pais, y en sus localesid@tencion a los titulares de las mas de
1 500 000 tarjetas activas que operan y a los reas00 000 comercios (Naranja,
2019).

En 1995, Banco Galicia accede como accionista,cgaala expansion en
todas las regiones del pais, y se amplia la ofieri@lanes y beneficios para los titulares.
(Naranja, 2019).

Entre 1998 al 2005, se concreta una alianza coa WIes titulares comienzan
a usar su plastico en todo el mundo. Inmediatameliggan las alianzas con

MasterCard y American Express, y se activa el mocke crecimiento. (Naranja, 2019).

En el afio 2002, Naranja integro a la empresa al deeMarketing. El objetivo
primordial de agregar un nuevo grupo de trabajosistia en engrandecer la

popularidad de la marca integrando un sistema grinizacion al plan de negocios y a



las operaciones, para conservar informados a iestet de los beneficios que pueden
encontrar y al directorio de todo lo que pasa emeaicado a nivel nacional. (Naranja,
2019).

En 2017 cambiaron la identidad y pasaron a llamaisplemente Naranja,
apuntando a difundir el porfolio de productos wi#os a través de la omnicanalidad,
la innovacion y la transformacion digital. (Nararg19).

En el afio 2019, llegaron a constituirse en un stasia de productos y de
servicios interconectados gracias al fortalecintiede su negocio digital, a la par que
avanzaron con solidez hacia un gobierno comprometidn la sustentabilidad
econdmica, ambiental y social. Inauguraron las @m@® Sucursales del Futuro, un
nuevo modelo de atencién al cliente, que armomtexaccion digital y personal en un
ambiente innovador. Celebraron el lanzamiento deam§a X, su fintech. Con esta
novedad, dieron un brinco al futuro de los nuewgogios digitales (Naranja,2019).

Naranja tiene dos tipos de clientes: por do,ldas personas; y por el otro,
los comercios amigos. El campo de clientes (pesom@@rovechables para una
compafia de tarjetas de crédito es sumamente exyanque puede ser titular de una
tarjeta de crédito cualquier individuo mayor deaf®s, sin contar las extensiones que
puede recibir cualquier persona, ya sea 0 no ndgy@dad. Hoy por hoy Naranja tiene
mas de 4,5 millones de clientes. Dentro de ell@3)®000 de tarjetas activas, es decir,
personas fisicas. En Argentina el consumo en &arjgé créditos incluye a un 35 % de
la poblacion; de ese total un 19 % de los usuaribza Tarjeta Naranja. Con relacion a
la edad, en su mayoria, abarcan un rango de entyé3 afios. De los consumos con la
tarjeta de crédito, los gastos generales y de mercson las principales compras,
seguido de compras por internet, y gastos afinesiradmo y combustible. Tarjeta
Naranja es usada por distintos segmentos demaggdlie utilizan personas a lo largo
de toda la Argentina y gracias a la alianza coraViambién a nivel internacional);
socioecondmicos (principalmente la poseen agup#asonas de nivel medio); etarios;
de género; y ocupacionales. La empresa ofrece mitisefinanciero encaminado al
consumo con calidad y calidez, a través de unadgelsasada en procesos sostenibles.
(Naranja, 2019).



Para comprender mejor esto se cita los siguientesedentes:

Naranja prevé conservar su posicion de liderazgoAagentina como la
principal entidad emisora de plasticos a nivel owaai y la marca lider en el interior del
pais. El objetivo, como siempre, es mejorar la Bgpeia de sus clientes y ampliar la
oferta de productos y servicios. Continuara conpasyectos de Evolucion Digital,
apostando por un paulatino crecimiento de su dartfle productos y servicios basados
en tecnologia, a la mejora continua de la expeiaetiel cliente y la eficiencia en sus
costos. Se seguira extendiendo el proyecto de mizderdn de sus sucursales llamado
“Sucursal del Futuro” en las principales ciudade$ mhis, con una metodologia de
asistencia persona a persona basada en la te@aobalEmas, jlanzara el programa de
fidelizacion Quiero! a todos los clientes Naranjanovara la oferta comercial del
Marketplace Tienda Naranja, y lanzard una nuevaguasta vinculada al turismo.
Todos estos proyectos combinan la tecnologia comx|@ectativa de mejorar la
experiencia del cliente y la eficiencia en los ass{Naranja, 2019).

El ecommerce en la Argentina crecio fenomenalmedesgle el afio 2020 en
adelante, y todos los estudios que presentd dtuttsiatinoamericano de Comercio
Electrénico en los eventos del Tour ecommerce Datojcon la Camara Argentina de
Comercio Electrénico (CACE) dan cuenta de ellorifes Argentina, 2023).

Segun Marcos Pueyrredén, presidente del Instituadinbamericano de
Comercio Electronico y co-Founder & Global ExecatwP VTEX, “quedd demostrado
un nuevo comportamiento de los consumidores, gpielagnente adoptaron el canal
online, primero por necesidad y ahora por comodidachbién por conveniencia y
precio, pero ademas porque complementa a los &afialeos”. (Forbes Argentina,
2023).

Segun el experto, esta es la razon por la cuaéxpsriencias de compra de
comercio unificado (o unified commerce) se estdnmaiizando cada vez mas, lo que al
mismo tiempo enfrenta a los retailers y marcas sta mdustria a nuevos desafios.
(Forbes Argentina, 2023).



Analisis Situacional

Macro entorno: PESTEL

Para analizar el Macro entorno utilizaremos la isigig¢ herramienta que nos
permite estudiar el entorno que rodea a la empyespie, si bien no podemos
controlarlo, pero si debemos conocerlo para pogeovachar las oportunidades y

mitigar las amenazas.
Factor Politico:

Uno de los aspectos relevantes a tener presenteiario este factor es la
posibilidad latente de que se inicie una terceerrgumundial debido al conflicto bélico

gue encabeza Rusia y Ucrania.

“Los aliados de la OTAN y los socios han proporagm a Ucrania un apoyo
sin precedentes. Mas del 98 % de los vehiculoghate prometidos a Ucrania ya han
sido entregados”, declaro Stoltenberg en una rdedaensa junto al primer ministro de
Luxemburg. (Infobae, 2023)

El partido politico La Libertad Avanza viene sumandada dia mas
seguidores, el cual postula como candidato a el economista Javier Miley, que
propone una serie de medidas que pueden camhiaderhente el escenario politico de
nuestra nacion, entre las cuales es importantag@da eliminacion del Banco Central,
dolarizacion de la economia, plan motosierra deftaygublico, desregulacion del

mercado laboral hacia adelante, entre otros.

Este serd un afio muy politico en la Argentina ya ga celebraran las
Primarias Abiertas Simultaneas y Obligatorias (PA3&s elecciones presidenciales y
las legislativas en cada provincia. Ademas, en csser necesario puede darse un
balotaje o segunda vuelta para decidir quién dgréesidente del pais hasta 2027. (TN,
2023).



Factores econémicos:

La economia argentina enfrenta un afio de perspsctiggativas que, de a
poco, empiezan a Vverificarse en los pronosticos edenomistas y organismos
multilaterales. La pérdida de reservas del Bancotr@e que obliga al Gobierno a
restringir la salida de divisas en importaciones;ateleracién de la inflacion y el
impacto de la sequia, que segun proyecciones gvpaddria implicar una caida de
hasta US$20.000 millones en exportaciones agricetada cosecha de este afio,
sepultaron la proyeccion de 2% de crecimiento diil die el Gobierno y entidades
como el FMI y el Banco Mundial habian trazado pa@23. Ahora, este ultimo
organismo compartié6 sus mas recientes proyecciaqes, marcan que la actividad

econdmica del pais no crecera este afo. (La Na202R).

El Nivel general del indice de precios al consumigigistré un alza mensual
de 7,7% en marzo de 2023, y acumuld en el printaestre del afio una variacion de

21,7%. En la comparacion interanual, el incremaitanzo el 104,3%. (Indec,2023).

La divisiébn de mayor aumento en el mes fue Educa@8,1%), por las subas
en todos los niveles educativos al inicio del cleldivo. (Indec,2023).

Las siguientes divisiones con mayores variaciones periodo fueron Prendas
de vestir y calzado (9,4%), en coincidencia cocaehbio de temporada, y Alimentos y
bebidas no alcohdlicas (9,3%), por los incrememoscarnes y derivados y leche,
productos lacteos y huevos. También se destacasoaumentos de cigarrillos, dentro
de Bebidas alcohdlicas y tabaco (8,3%); de losidessde agua, gas y electricidad en
algunas regiones, en Vivienda, agua, electricidamtrgs combustibles (6,5%); y de
combustibles y transporte publico, dentro de laistn Transporte (5,3%).
(Indec,2023).

El aumento de Alimentos y bebidas no alcohdlicga8%9 fue el que mas
incidié en todas las regiones. Al interior de lgiglbn, sobresalié la suba de Carnes y
derivados. A su vez, aungque con menor magnitudestacaron las subas en verduras,
tubérculos y legumbres, seguidas por leche, produétcteos y huevos; y por Frutas.
(Indec,2023).



Las dos divisiones de menor variacion en marzoofuéecreacion y cultura
(4,4%) y Comunicacion (1,9%). (Indec,2023).

A nivel de las categorias, Estacionales liderouehento (9,3%) seguida por
Regulados (8,3%); en tanto que el IPC Nducleo negisin incremento de 7,2.
(Indec,2023).

Otro aspecto importante a destacar es el constamento de las tasas de
interés, lo que implica para las empresas del rlibemciero una amenaza latente que
impacta fuertemente en sus ingresos. El BCRA valvidcrementar esa tasa y la llevo
al 88% a partir de junio. La norma correspondies@Bald que dispuso “Reemplazar,
con vigencia a partir del ciclo de facturacion espondiente a junio de 2023, por 88%
nominal anual el limite al interés compensatorisapfinanciaciones vinculadas a
tarjetas de crédito que pueden aplicar las entgéidancieras”. Los bancos y otras
entidades financieras deberan “notificar tal lim@telos tarjetahabientes de manera

previa a su aplicacion”. (Infobae, 2023).
Factores Socioculturales:

Cinco de cada 10 residentes de los principalesasaotbanos manifiestan que
si tuviera la posibilidad emigraria del pais. Layoréa de ellos fundamenta su intencién
en la creencia de que la Argentina “no podra galirmuchos afios de su decadencia”.
El porcentaje aumenta entre los jovenes de 18 afn®8: el 70% de los encuestados

respondieron que se irian a vivir al exterior. ¢bde, 2023).

También podemos mencionar el avance del feminismauestro pais, lo que

implica un cambio muy fuerte en nuestra cultur@sos ultimos afos.

En poco mas de una década la region latinoamericegiatré importantes
avances en igualdad de género: progresos en laipacton de mujeres en la politica,
avances en la ampliacion de derechos y una crecimilitancia feminista que se
evidencia en las calles cada 8 de marzo, Dia latewnal de la Mujer. En esta fecha,
miles de mujeres llenan las calles para mantenex M voz de las mujeres y los

derechos que faltan. (paginal2, 2023).



Factores Tecnologicos:

Las fintech crecieron de manera exponencial ertiedd@itiempo y facilitan al
comprador alternativas viables ante la dificultadathonar compras grandes en un solo
pago. Esto puede hacerse gracias a la apariciGemgeesas de finanzas digitales -
fintech-, que tienen como una de sus premisasclitdaion en el acceso al crédito al
publico sin ingreso fijjos o formales y especificateea los no bancarizados. (El
Cronista, 2023)

Alli es donde cobran relevancia las opciones dswoio que ofrecen distintos
proveedores de crédito no bancario, que aportaraltg@ativa para comprar en cuotas
articulos que, de otro modo, serian muy dificiebenar en un sélo pago. (El Cronista,
2023). Entre ellas podemos mencionar a Uala, Mer&ajo como ejemplo de fintech

lideres en el mercado.
Tecnologia para evaluar riesgos:

Los distintos grados de informalidad laboral, dtefd de niveles de ingreso y
la falta de un historial crediticio son las priradgs trabas para el acceso de esta
poblacion, por eso es que en los ultimos afios avarertemente el uso big data e
inteligencia artificial para calcular el grado decabrabilidad de los créditos. (El
cronista, 2023).

Factores Ecoldgicos:

Protocolo de Finanzas Sostenibles de Argentinabi&n Argentina no se
encuentra entre los lideres regionales en la raatkrs dltimos tres afios han sido
testigos de una combinacion de iniciativas publicasivadas que permiten augurar un
mayor desarrollo a futuro, macroeconomia mediande. hito importante en nuestro
pais fue la firma del Protocolo de Finanzas Sosteside Argentina, en 2019,
impulsado por Vida Silvestre y por BID Invest, ungiativa inédita que identifica a la
sostenibilidad como guia y busca facilitar y foraergn las entidades financieras la
implementacion de las mejores practicas internabdésngue promuevan una integracion
entre los factores econémico, social y ambientala gncaminarse hacia un desarrollo

sostenible de la industria financiera. Se trataudeacuerdo marco que representa un
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punto de partida para la creacion de modelos deciegyde triple impacto, procurando
no solo ser rentables, sino también generar impantial positivo y cuidar el ambiente,
garantizando la sostenibilidad en el largo plagerf{],2023).

Factores Legales:

En cuanto a la normativa vigente que regula ebsdictanciero podemos citar

lo siguiente:

Ley 25.065: Establécense normas que regulan dvasgmectos vinculados con
el sistema de Tarjetas de Crédito, compra y déBitaciones entre el emisor y titular o

usuario y entre el emisor y proveedor. Disposicormmunes. (infoleg,2023)

En la actualidad existe una Carencia de leyes mademue regulen
eficientemente la problematica de los ciberdeliyasgue cada vez son mas los usuarios

victimas de estafas a traveés de plataformas vsyaimail entre otras.

El cibercrimen es una amenaza global y ya son vdoi® paises de la region
(Brasil, México y Republica Dominicana, entre ojrogue han logrado establecer
normativas que marcan un norte legal. Argentina, Qa0 parte, ha trabajado sobre
algunos aspectos, pero todavia no ha establecaloenision profunda sobre el aspecto
procesal en alta tecnologia, lo que representarablgma a la hora de recolectar

evidencia para abrir una investigacion. (Infob#4,9.

Micro entorno: 5 Fuerzas de Porter.

A continuacion, se realiza un analisis de la ingdinanciera a través de esta

herramienta de Michael Porter para poder diagrensiic elementos relevantes.

- Poder de Negociacion de los clientes: En estasindude servicios
financieros, el poder lo tienen los usuarios delma, ya que existen una amplia oferta
de la misma en la cual los clientes tienen desirdpciones para elegir, y ademas las
barreras de entrada son bajas, debido a que ngitagceantos requisitos para poder

obtener una tarjeta de crédito de alguna compardadiera o acceder a una Fintech, lo
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cual obliga a las empresas del sector, a mejoaventajas competitivas para no ser

abatidos en este mercado.

- Poder de negociacion de los proveedores: Estatinayposee una serie
de proveedores que agregan valor al proceso pieduen el caso de aquellos que
proveen materia prima, mano de obra etc. podenmsglee el poder de negociacion lo
tienen las empresas financieras, ya que tienerotestad de elegir al que mejor se
adapte a sus necesidades, aprovechando que exsstgan cantidad de oferentes. En
cuanto a otro sector de proveedores que aportasemicio mas especifico y técnico
como es el caso de empresas que se abocan a H@saaginas web para evitar los
ciberdelitos etc., en este caso tienen el podertgsi de proveedores ya que al ofrecer
un servicio basado en la diferenciacion es difiabstoso acceder a firmas que aporten
estos servicios, pero son indispensables en lanaadie valor de las empresas de esta

industria.

- Amenaza de nuevos aspirantes: Si bien es una riadasiy atractiva por
el nivel de consumo que existe y por ende geneparitantes utilidades, las barreras de
entrada a esta industria son altas, ya que requikrgrandes inversiones en tecnologia
de punta, desarrolladores web, etc. Ademas, easel @de las Fintech hay empresas que
lideran el mercado como Mercado Pago, Ual4, brubamtke otras a las cuales es muy

dificil competirle.

- Amenaza de sustitutos: Existen varios instrumentes pago que
reemplazan a la tarjeta de crédito, por ejempl@&ctiifo, cheques, comercios que
ofrecen financiacion propia etc. Estas no represenba amenaza latente en la industria
debido a los altos indices inflacionarios, quedtewa los clientes a optar por financiar
sus compras con tarjeta de crédito. En cuanto aFiagech como sustituto del
tradicional “plastico” si representa una amenazsdiea la tendencia en alza de pagos
digitales, que aportan practicidad tanto para ehis como para los comercios. Esto
obliga a las empresas de la industria a innovaFiatech para insertarse al nuevo

mundo de finanzas digitales.
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- Rivalidad entre los competidores existentes: Seadasuna fuerte
competencia entre las firmas del sector ya querabkas las barreras para acceder a
esta industria, y ademas sus clientes pueden @ptawotra que ofrezca un mejor
servicio, obliga a estas compariias a tener queaapstrategias para ganar cuota de

mercado, ya sea a través de diferenciacion, bagis€y/o segmentacion de mercado.

Mercado:

Analisis de Mercado:

El Mercado de servicios y productos financieroscahl pertenece Tarjeta
Naranja, tiene dos segmentos muy destacados. Pdadon las tarjetas de créditos
tradicionales en la cual esta firma es lider yaeuaercado argentino incluye un 35%
de la poblacion y de ese total naranja posee un $8do la edad mas habitual la
franja de 35 a 54 afos, de distintos segmentos gi&fios, principalmente de nivel

socioeconémico medio.

Por otro lado, esta el segmento de las Fintechsqndas nuevas tecnologias
financieras del siglo 21, en la cual existen ottompetidores como Mercado Pago,
Uald, etc. que lideran este nicho de mercado.€si ki firma analizada posee su Fintech
que implemento en el 2019 llamada “Naranja X", ain esta a la altura de sus
competidores. En cuanto a sus clientes NaranjaePdss segmentos: 1)- Personas

fisicas 2)- Comercios amigos.

Por ende, su mercado meta apunta a ganar cuotaed=dn, en aquella
poblacion que se encuentra fuera de este rangmekelado actual. Como asi también
en el caso de las Fintech, a través de una fuertetyacion del mercado, mediante su

portfolio de productos y servicios basados endadigia.

En cuanto a la gestion de sus proveedores Narasgeperca de 4250 de los
cuales todos son locales y en su mayoria pymes.digtifica una ventaja competitiva
para la firma ya que no necesita recurrir a empresdranjeras que le ocasionaria

mayores erogaciones.
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Andlisis interno: Cadena de Valor

Para analizar a Naranja, se utilizara la herraraielet la Cadena de Valor de
Michael Porter, la cual nos permite analizar lagilias actividades de esta empresa y

determinar el valor que aportan en su conjunto.

Actividades primarias:

Logistica interna:Naranja selecciona proveedores nacionales en yoriaa
Pymes que agregan valor a su cadena de suminigtimiséqueda y evaluacion de los
mismos se realizan a través de una plataformagistne y clasificacion que permite

también realizar informes de riesgo y auditor&esdividen en:

1)- Proveedores de produccion, ofreciendo servieiossumos para el core de

la compainiia.

2)- Proveedores de soporte, necesarios para la oparaterla empresa.
(Naranja, 2019).

Operaciones: En 2019, la empresa vivid un legitimo proceso de
transformacion, alineado al propdésito de “facilican alegria y compromiso la vida de
cada persona. De ser una compafia financiera, sertteron en un verdadero
ecosistema de soluciones con énfasis en la tranatodn digital. Los productos y

servicios que forman parte de este eslabén dedkneason:

Tarjetas de crédito, seguro y asistencia, préstaapgsnaranja, naranja on line,
tienda naranja, naranja viajes, productos ediggjalNaranja X, Naranja pos.
(Naranja,2019).

Logistica externaNaranja llega a sus clientes a través de sus 238sales
presenciales que tiene distribuidas en todas asrmmias del pais; como asi también a

través de canales digitales (redes sociales, pagibhacall center, app naranja etc.)

Marketing y ventasen 2002 se incorporg a la empresa el area de nragket
(integracion vertical). En esta compafiia se implgaren herramientas de cross-selling
que permitieron aumentar las ventas de productaroctiBO Go, préstamos
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personales, recarga de celulares y solicitud detaar(marketing digital). También se
crearon sucursales del futuro para potenciar latageSe trata de una migracion de los
espacios de transaccion digital a las sucursaeg)é permite brindar atencion personal
con resolucion en el primer contacto, a través eeamientas digitales adicionales.
(Naranja,2019)

Servicio post ventdJna de las fortalezas de esta compafiia es eldeatano

con sus clientes, para lo cual pone a su servitaoserie de opciones para satisfacer sus
necesidades entre las cuales se puede menc@@alarcenter, una herramienta digital

NPS que permite saber cuan satisfecho estan lesiosweon la compafia, permitiendo
escucharlos, conocerlos y gestionar las necesidpaepresentan. (Naranja,2019).

Actividades de Soporte:

Infraestructura de la empres&sta empresa cuenta con 238 sucursales fisicas
en todo el pais, ademas de inauguraron 8 sucudaldésturo y en 1995 accede como
accionista el Banco Galicia. Entre 1998 al 2005®ecretan las alianzas con Visa,

Master Card y American express. (Naranja, 2019).

Gestion de recursos humandssta compafia ha creado Tribus y Centros de
Excelencia (COES) para renovar las préacticas lémraas tribus estan conformadas
por personas gue tienen una misién y objetivosoemia, y son los encargados de un
producto o servicio. En el caso de los COES sordpspos que apoyan a los objetivos
de otros, y desarrollan e implementan las mejorgkctipas para la empresa.
(Naranja,2019).

Desarrollo de tecnologian ejemplo de esto es el desarrollo de su Fintech
Naranja X que permite realizar cobros, pagos, gecde celular etc., similar a Mercado
Pago. También la creacion de sucursales del fufueoincorporan nuevas tecnologias
para la atencion de sus clientes etc. (Naranja)2019

Compras:Naranja se aprovisiona de empresas locales, qu g@neral son
pymes, las cuales aportan valor agregado a la aadervalor, ya que la firma busca
generar valor social y ambiental. Por ej. las lsotgafriselina. (Naranja, 2019).
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Marco teorico

En esta seccion se desarrolla, las bases teontda gue se sustenta este
trabajo final de grado (TFG), con los aportes dgirdios autores relevantes para este

reporte de caso.

Segun el autor Sainz de Vicuila Ancin, el plan 83jfe0 constituye la
herramienta en la que la alta direccién recogedéssiones estratégicas corporativas
qgue ha adoptado hoy, en funcion de lo que har@pribximos afios, para lograr una
empresa competitiva que le permita satisfacerdpeaativas de los distintos grupos de
interés.(Sainz de Vicuiia Ancin, 2017). Esto coincide corexpuesto por Robbins y
Coulter que plantean que la administracion esticaégs un procedimiento de seis
pasos que abarca la planeaciéon, implementacion auasion de estrategias. Ver
anexol. (Robbins y Coulter, 2014).

Hill, Jones y Schilling se refieren al liderazgdratgico como la forma mas
efectiva de manejar el proceso de creacion de daategias de una compafiia para
generar una ventaja competitiva. Este proceso g@sestsiguen los administradores para
escoger y a continuacion implementar una seriestitategias para obtener una ventaja

competitiva. (Hill, Jones y Schilling, 2015).

Se dice que una compaiiia tiene una ventaja compefiente a sus rivales
cuando su rentabilidad y el crecimiento de susidatles son mayores que la
rentabilidad promedio de las demas compafiias gueiten por el mismo conjunto de

clientes. (Hill, Jones y Schilling, 2015).

Robbins y Coulter plantean que, en el mundo dindnyiccadtico de la
competencia global, las organizaciones tienen gegr eiuevos productos y servicios y
adoptar tecnologias de vanguardia, si realmentereuicompetir con éxito; para ello
propone implementar, tres tipos de estrategias nargeionales: corporativas,

competitivas y funcionales. Ver anexo 2. (Robbir@oylter,2014).
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Michael Porter describe tres estrategias compastigenéricas, que se
diferencian en funcidén de la ventaja competitiv& generan y el ambito en el que

compiten: liderazgo en costos, liderazgo en difgsamon, y segmentacion de mercado.

- Liderar en costos supone para una empresa la daplade reducir costos
en todos los eslabones de su cadena de valorlysgy@a transferir este ahorro al precio
final del producto.

- Liderar en diferenciacion implica generar un prddu® servicio
exclusivo por el que los clientes estén dispueatpsgar mas. Las formas en que se
logran son diversas: disefio o imagen de marc&cswlogia, caracteristicas, etc.

- Enfoque o Segmentacion: Tiene que ver con el segmanque esta
dirigido un producto o servicio. Con esta estraggina empresa se concentra en
satisfacer segmentos bien definidos segun el tp@ablacion, la ubicacién, o sus

habitos de consumo etc. Ver anexo 3. (Michael Paa&5)

El posicionamiento es un sistema organizado pacargrar ventanas en la
mente, por lo que también puede ser definido carmimero que viene a la mente del
cliente, por lo tanto, se convierte en una ventajapetitiva. Posicionar es recortar
segmentos que esperan del producto, cosas digiietias que esperan otros segmentos,
aduefiandose de esa diferencia. Asi, existen poaitientos basados en la edad, como
los productos infantiles Snoopy, Odolito y Aspitame Otros se apoyan en el prestigio,
como Patio Bullrich, Benson & Hedges o American1esgp. Los hay que se basan en el
sexo, como By Deep, Caro Cuore o Virginia Slims @asanova-Villalba, C., Herrera-
Sanchez, M., Herrera-Enriquez, G., Almeida-BlagipPreciado-Ortiz, F. ,2022).

Segun Kotler y Keller la clave de la ventaja contpet es la diferenciacion
relevante de la marca: los consumidores deben gacaigo Unico y significativo en
cualquier oferta de mercado. Las diferencias puebasarse directamente en el
producto o servicio, 0 en otras consideracioneaci@hadas con factores como los

empleados, los canales, la imagen o los servigfasler & Keller, 2012).

El branding emocional se esta convirtiendo en unpoitante forma de
relacionarse con los clientes y crear una difesa@n respecto de los competidores de

la empresa. (Kotler y Keller, 2012).
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El E-commerce se define como el proceso de compvanya de bienes o
servicios por medios electrénico, generalmente usnarios de origen diferentes;
utilizando redes sociales, paginas web y aplicasamdviles, etc. Las empresas que
utilizan el comercio electronico se estima que cedusus costos fijos ya que no gastan
en infraestructura fisica del local como asi tambiéluyen en la decision de compra
del consumidor mediante medios electrénicos: pégiveb, redes sociales etc. (Palacios
y Valdivieso ,2018)

Para concluir el marco teorico de este TFG, elrgutopone llevar a cabo una
planificacién estratégica en la que se aplique estaategia de diferenciacién para
generar una ventaja competitiva. En este sentitl®® Reporte de Caso suscribe lo
aportado por los autores que se citan anteriormémdamentalmente a Porter, Kotler

y Keller que tratan sobre el tipo de estrategiditbrenciacion.
Diagnastico y Discusion

Habiendo realizado un Analisis de Situacion de Naran donde se aplico una
serie de herramientas profesionales como PESTEL plfaerzas de Porter, Cadena de
Valor etc., se analizé el macroentorno, microerdpmercado y a la empresa en si

misma.

Se puede observar que hay una franja etaria d&5l@s54 afios de edad, que
son los que componen mayormente la clientela denfe. Por lo cual se detecta un
segmento del mercado por atender que es el dedatjud (18 a 35 anos), el cual es
muy importante a tener en cuenta ya que son leanpiaies clientes del futuro y hay
que capitalizarlos a la brevedad. Mediante la apian de una estrategia de
diferenciacion, basada en el branding emocionafcglra llevar a cabo con éxito el

objetivo propuesto.

Se observa que Naranja atiende a dos tipos detediepor un lado, las
personas fisicas y por otra los comercios amigant® de las personas fisicas
podemos observar que del 35% del consumo de wgetarédito en el pais, naranja
posee el 19% por lo tanto esto constituye unaléadapara la empresa que debe ser

aprovechada, y apuntar a ganar cuota de mercads sagmentos donde es mas débil.
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También se observa que en el afilo 2002 esta comjpadigoro el area de
marketing, lo cual favorece para la aplicacion dwrhs estrategias, en la cual es
indispensable contar con el servicio que apora&sa.

Con el auge de la comunidad LGBT, quienes cadacdimuistan nuevos
derechos se detecta una oportunidad de negocidgphmama, ya que hasta el momento
no hay una empresa del rubro que contenga a ester se aplicando una buena
estrategia de diferenciacion, aplicando brandingaomal, se puede captar muchos

clientes potenciales.

También es importante destacar la tendencia al mionelectronico, que cada
dia avanza mas y en la cual esta franja etaridiefgtes (18 a 35 afios), tienden a optar

por transacciones virtuales por sobre las presescia

Se observa que en el pais hay un alto indice ioflado que, si bien perjudica
la economia de todos los habitantes, esto paranjdaes una oportunidad ya que al
disminuir el poder adquisitivo de sus clientes deam a efectuar pagos en cuotas de

productos que antes abonaban en efectivo u otrdebsmde pago ajenos a la compafia.

Un punto no menor a tener en cuenta son las a&as tde interés, lo cual
constituye una amenaza para la compafia, ya q@eramuy elevadas repercuten
notablemente en la demanda, pero se puede costearsel impacto gracias a fortalezas
de la firma, entre ellas se puede mencionar: afaron Visa, Master Card y American
Express, posee sucursales en todo el pais, fussieignamiento de la marca, lider en el
mercado de las tarjetas de crédito en el inter@brpdis, su apertura a un abanico de
productos y servicios gracias al fortalecimientesdeegocio digital, que constituyen su
portfolio (seguro y asistencia, préstamos, appnjaranaranja online, tienda naranja,

naranja viajes, productos editoriales, su FinteahaNja X, Naranja pos., etc.)

Como conclusion de este diagnostico, el autor de G detecta
oportunidades de negocio (jovenes de 18 a 35 afmmsnyinidad LGBT), ya que este
nicho de mercado no esta cubierto por empresasedtdr y mediante la aplicacion de
una buena estrategia de diferenciacion, basadbleareling emocional se puede llegar
a obtener mayores cuotas de mercado y por endameatar las utilidades de Naranja.
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Propuesta de aplicacion

Descripcién de la propuesta

Se le propone a Naranja lanzar al mercado dos pt@sllnuevos, tanto en
formato fisico para ser usado en tiendas comesgigiemo asi también en formato
virtual para ser aprovechado en la Fintech queeplasempresa, con un disefio diferente
al resto de los que ya posee la firma. Estos ptodwonsisten en una nueva tarjeta de
crédito exclusiva para jévenes del rango etarid®@l@ 35 afios, como asi también para
miembros de la comunidad LGBT. Ambos productos seadaterizan por la
exclusividad, ya que en el caso de los jovenes egsligito indispensable estar
comprendido en el rango etario propuesto, y enaslocde los miembros de la
comunidad LGBT deberan llenar un formulario conodapersonales que seran
registrados en una base de datos, con motivo déagempresa pueda interactuar con
ellos y conocer de sus gustos y preferencias.

La implementacion de esta estrategia de difereidciaadica en ofrecer a este
nicho de mercado, un servicio diferencial por a@l@eberan abonar un canon mensual
de $900 en concepto de gastos y mantenimientonytacadquisicion de estas nuevas
tarjetas de crédito podran acceder a descuentmgrnycfacion exclusivos en todos los
comercios con los que Naranja realice conveniosa R#lo la compafia debera
concretar alianzas estratégicas con comercioslastyduturos, que sean del interés de
este mercado meta y de esta manera se lograréaeohtea ventaja competitiva que
contribuird a aumentar y capitalizar nuevos clieyt@or ende aumentar la rentabilidad
de la firma.

Se puede observar que los mandatos instituciorddela empresa van en
sintonia con la propuesta.

-Vision: “Ser la empresa lider en servicios finanos y no financieros y, a la
vez, la mas admirada y querida por colaboradotestes y comunidad en general’
(Naranja, 2019)

-Mision: “Conectar con experiencias Unicas y creaetravés de nuevos
negocios basados en la tecnologia” (Naranja, 2019).

-Propésito. “Facilitar con alegria y compromiso V@la de cada persona.
(Naranja, 2019).
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-Valores: Toda la gestion se basa en los pilaresuttera, experiencia del
cliente, eficiencia y crecimiento, que apuntan grdo manteniendo sus valores
historicos. Estos valores SOAlegria en el trabajo, puertas abiertas, mejora continua,

piramide invertida. (Naranja, 2019).
Objetivos

-Objetivo generalAumentar la rentabilidad de la firma en un 10%uerlapso
de 3 afnos, desde Julio del 2023 y hasta Julio @26,2mediante el lanzamiento de
nuevas tarjetas de crédito exclusivas para jovemesmbros de la comunidad LGBT.

-Justificacion del objetivo generaDado que los joévenes son los clientes
presentes y futuros de la compafia, como asi tamibg&miembros de la comunidad
LGBT que crecen cada dia mas, se pretende ofredarfgosibilidad de acceder a una
tarjeta de crédito diferencial, que les permitdizaacompras de su interés en distintos
comercios adheridos con importantes descuentosagisfagan no solo una necesidad
sino también que generen un sentido de pertenarariaesta empresa del rubro
financiero, lo cual contribuira a aumentar la gartde clientes de Naranja y por ende
aumentar la rentabilidad en el periodo estipulado.

Para lograr este objetivo general a continuaciorestablecen los objetivos
especificos en los cuales se apoya la propuest® gantribuiran al logro del objetivo
principal.

-Objetivo especifico :1Crear el plan de suscripcion “Naranja inclusiye”
“NaranJoven” para jovenes y miembros de la comuhid@BT, para el segundo
semestre del 2023.

-Justificacion del objetivo.1Se propone implementar una suscripcion a un plan
diferencial en el cual estos nuevos clientes teteyapcion de suscribirse por un monto
minimo de $900 mensuales. Y con ello obtengan amjeta plastica diferencial, como
asi también una tarjeta virtual, que les permiéztefr transacciones en los comercios
adheridos y asi obtener bonificaciones por comgeasontado o a crédito mediante la
Fintech Naranja X. De este modo se puede ganaa detmercado, en el rango etario
propuesto y contrarrestar a competidores como Merdzago, ya que Naranja esta
fuertemente posicionado en todo el pais, perosie¢h Naranja X aun se encuentra en

la etapa de crecimiento.
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-Objetivo especifico 2ZAumentar en un 10% la cantidad de comercios amigos
gue posee Naranja en todo el pais, que sean désirde jovenes y miembros de la
comunidad LGBT en un plazo de 30 meses.

-Justificacion del objetivo ZEs clave para concretar el objetivo general, logra
celebrar convenios con nuevos comercios que ofnea@aiuctos y servicios de interés
del mercado meta al que se apunta. Los jovenesehogia demandan productos y
servicios puntuales, por los cuales estan dispsiestoagar precios diferenciales para
acceder a un servicio de calidad, tal es el casbatles, universidades, peluquerias,
tiendas de tatuajes, centros de estética etc. Emmsucede en el caso de personas de la
comunidad LGBT. Para Naranja esto constituye unartopidad que debe ser
aprovechada, si bien la firma posee en la actubbidaca de 250.000 comercios amigos
es oportuno aumentar un 10% los mismos para anmladerta y satisfacer los gustos y
preferencias de los nuevos clientes a los quelsgapapitalizar.

-Objetivo especifico 3Aumentar la cartera de Clientes en un 15% parargana
cuota de mercado en un plazo de 30 meses.

-Justificacion del objetivo 3Para contribuir al logro del objetivo general es
esencial aumentar la cartera de clientes y en coaeeia aumentar los ingresos de la
firma. Es por ello que mediante los nuevos plamea venes y comunidad LGBT que
ofrece la compaiiia, se pretende lograr este objetiv

-Estrategia Para esto se propone aplicar una estrategidetemiciacion con la
creacion de dos productos nuevos y exclusivos guédasjeta de crédito fisica y virtual
para jovenes de 18 a 35 afios y para miembros denianidad LGBT mediante la
creacion de los planes “NaranJoven” y “Naranjausicle”. Se propone aplicar una
estrategia de branding emocional con el objetivandgactar en el publico objetivo
mediante publicidad que llegue a tocar los sentitogede las personas y de esta manera
generar sentido de pertenencia con Naranja, y @dfacrestar a sus competidores
actuales en el rubro de las Fintech como por eem@rcado Pago, que actualmente
lidera en todo el pais.

-Alcance: Se estima un alcance temporal de 3 afios comenzangldio del
2023 hasta julio del 2026. Esta destinado geogndfente a todas las provincias de
Argentina.

-Recursos involucrados:os recursos financieros utilizados por la empsssa

propios, sin necesidad de recurrir a financiamieietdéerceros. En cuanto a los recursos
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humanos, se propone contratar a terceros espadadizn ciertas areas o actividades,

como, por ejemplo: licenciado especialista en ntarge programadores vy

desarrolladores de sistemas para el desarrolla Bimiech.etc.
Planes de accion

Un plan de accion es una hoja de ruta que ayud@r@mpresa a cumplir con
sus objetivos propuestos, planteando las tareas palsos a seguir para la realizacion de
los mismos. Estos planes de accion son una pardaffaental del proceso de
planificacion estratégica ya que describen lostmioe concretos, los recursos que se

van a destinar a cada objetivo y luego la medid®tos mismos para ver los resultados

alcanzados.

-Plan de accion 1: Creacion del plan “NaranJoven*Naranja Inclusive”

Plan de accion 1: Creacion del Plan NaranJoven y Naranja Inclusive
Descripcion — Lo = Responsable Recurso economico observaciones
Inicio fin
Disefio del plan NaranJoven Lic Se abona en octubre
) P ) Y 01/07/2023 (31/07/2023 . ) $0,00 ]
Naranja Inclusive Administracion sur honorarios
Lic. Recursos honorarios por dia
Contratacion de un programador |01/10/2023 (31/10/2023 $ 646.800,00 P
Humanos $21.560
Contratacion de un Licen Lic.Recursos honorarios por dia
i 01/08/2023 (31/08/2023 $ 646.800,00 p
Marketing Humanos $21.560
Conformacion de los equipos de Recursos acargo del area que
rmac R 01/08/2023 |30/09/2023 $0,00 g |
trabajo (Tribus) humanos ya posee la empresa
Disefio de Nuevas Tarjetas de . N Honorarios $26.105
5 ) 15/08/2023 | 30/10/2023| Lic. Marketing $1.957.875,00 45
Credito Jovenes y LGBT por dia
Gerente or elaboracion plan
Honorarios Lic. Administracion | 01/10/2023 [31/10/2023 $540.000,00 P one
General estrategico
Incorporacion de las nuevas
tarjetas de credito a la app 01/10/2023 | 30/12/2023| Programador $1.388.610,00 Honorarios $462.870
Naranja X mensual
Realizar un control y ajustes Gerente Se utiliza estructura
) LA 01/10/2023 (31/12/2023 $0,00 )
correspondiente General actual de la firma

Fuente: Elaboracion propia

En este cuadro, se visualiza los pasos a seguir g@arcretar este plan de
accion 1 que consiste en crear dos productos nuédWmanJoven” y “Naranja
Inclusive”, cuyo disefio y control estd a cargoldel en administracion, que es quien
conduce el proyecto. Posteriormente el Lic. en RIR.se encarga de la contratacion de
un programador y un Lic. Especialista en Marketjpgra llevar a cabo tareas

especificas, por lo cual se le abonan sus honsragpectivos. También se conforma
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grupos de trabajos (tribus) con el personal qupogee la empresa, cuya actividad esta
a cargo del area de recursos humanos de la compaiiila@ que no se incurre en costos

extras.

El Lic. de Marketing se encarga del disefio de lesvos productos propuestos
(Tarjeta de crédito fisica y virtual para jovenesomunidad LGBT) cuya erogaciéon
asciende a $1.957.875 en concepto de honorarigsafekional.

El gerente general acepta efectuar la planificaegtratégica y por ende se le
abona al Lic. en administracion un monto de $54D 84 sus honorarios. El siguiente
paso consiste, en que programador que contratapgeesa se encargue de desarrollar la
Fintech Naranja X, donde incluye los nuevos praskien formato digital, como asi
también la habilitacion de solapas donde los nualiesites puedan acceder a la

informacion de su interés por ej.: descuentos emeccios adheridos, financiacion etc.

Se estipula para el mismo un plazo de tres mesgass ¢cwonorarios mensuales
son de $462.870. (Ver anexo 4). Por ultimo el gerageneral efectia un control

preventivo en los meses de noviembre y diciembealza los ajustes necesarios.

-Plan de accion 2: Aumentar en un 10% los comeraing)os.

Plan de accion 2: Aumentar en un 10% los comercios amigos

Tiempo

Descripcion — - Responsable Recurso economico observaciones
Inicio fin
Busque'da de r_1uevos Gerent-e $ 650.000.000,00
comercios amigos 01/10/2023|31/07/2026| Comercial
==
RS Legales $420.000.000,00
convenios 01/10/2023|31/07/2026
Fusi
LRI Marketing $21.034.440,00
comercios amigos 01/10/2023|31/07/2026
REEELaEenbaces Sistemas $25.000.000,00
datos 01/10/2023|31/07/2026
Realizar un control de Gerente $0,00 Se repite el mismo control cada afio, se puede
avances 01/11/2023|31/12/2023| General g visualizar mejor en el diagrama de Gantt.

Fuente: Elaboracion propia

La busqueda de nuevos comercios amigos esta a darggerente comercial,
quien junto a las tribus que conforma el departamda recursos humanos, se encarga
de la exploracion de los mismos en todas las pe@sndel pais, el costo asciende a
$650.000.000 en concepto de sueldos de 2500 enogleadn un con salario
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aproximado de $250.000 mensuales, mas viaticosxiaprdos en $25.000.000 para
desarrollar con eficiencia la busqueda de nueveseomos amigos del interés del
mercado meta al que se apunta. Luego se estimastm de $420.000.000 en concepto
de honorarios de abogados que se encargan de levaabo los contratos
correspondientes con los nuevos comercios. Palifulsion de los mismos se estima un
costo de $21.034.440 en concepto de publicidad ya @ indispensable que la
propuesta llegue a todos los rincones del paisegiatraciéon en una base de datos esta
a cargo del area de sistemas, cuyo monto ascie$®5.800.000 en concepto de su
creacion y mantenimiento. Por ultimo se propone eugerente general realice un

control preventivo los meses de noviembre y dicienade cada afio.

-Plan de acciéon 3: Aumentar la cartera de cliendasun 15%

Plan de accion 3: Aumentar un 15 % la Cartera de Clientes de Naranja
Tiempo
Inicio fin

Descripcion Responsable Recurso economico observaciones

Disefio e implementacion de - .
. . . 01/08/2023 | 30/09/2023 Lic. Marketing
estrategia marketing $1.566.300,00

Difusion del Plan Naranjoveny

Honorarios $26.105 por dia

X : 01/08/2023 | 31/07/2026 | Lic. Marketing $25.843.950,00 honorarios por dia $26.105
Naranja Inclusive
i PlanN ial
Lanzamiento Plan NaranJoven Gerente Comercia honorarios dia lic marketing $26.105
y Naranja Inclusive 21/09/2023 | 21/09/2023 | y Lic. Marketing $26.105,00
R: iond licitudes d
ece;‘)cu"m esorctucesce Operaciones Se utiliza estructura actual de la firma
suscripcion 22/09/2023 | 31/07/2026 $0,00
Gi te C ial
Registro de nuevos clientes eren _e omercia Se utiliza estructura actual de la firma
22/09/2023 | 31/07/2026 y Sistemas $0,00

Control de aumentoy = Se repite todos los afios el mismo
Gerente Comercial
disminucion de clientes 01/11/2023 | 31/07/2026 $0,00 proceso

Fuente: Elaboracion propia

Se pretende aumentar la cartera de clientes, ¢os psoductos diferenciales
que ofrece Naranja. Para ello se propone que elenidVarketing realice el disefio e
implementacion de la estrategia a aplicar, comdaasbién la difusiéon de los nuevos
productos que ofrece Naranja a sus clientes. Se pree el lanzamiento ocurra en
septiembre del 2023. Se estipula un plazo de dosesngara el disefio e

implementacion, con un costo de $1.566.300.

En cuanto a la difusién del plan NaranJoven y Narhlrtlusive, se estipula un
plazo de 35 meses meses con un costo que ascié28e343.950.
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El Lanzamiento oficial se estipula para el 21/098@& cargo del gerente

comercial en conjunto con el Lic. de marketing gtpdormente el area de operaciones

comience a recibir las solicitudes de los nueveentds que deseen suscribirse a los

nuevos planes que ofrece Naranja. Estos se registraina base de datos provista por

el area de sistemas, quienes trabajan mancomunatéacen el gerente comercial, el

cual se encarga de llevar un control del aumemntisminucién de clientes en los meses

de noviembre y diciembre de cada afio.

Actividades / Meses

Disefio del plan Naranjoven y
Naranja Indlusive

Diagrama de Gantt

del P

J|A|S|O(N|DJE|F|M[A|M|J|J|A[S|O|N[DJE|[F|M|A[M|J[J|A|S[O|N[DJE|F|IM|AIM|J]|)

laranjoven y Naran nCl

SIVE

Contratacion de un programador

Contratacion de un Lic. En
Marketing

Conformacion equipos de trabajo
(tribus)

Disefio de nuevas tarjetas de
credito Jovenes y LGBT

Honarios Uic. Administracion

Incorporacion de las nuevas
tarjetas de credito a la app

Control y ajustes
correspondientes

Busqueda de nuevos comercios

amigos

Realizacion de convenios

Difusion nuevos comercios
amigos

Registrar en base de datos

Realizar un control de avances

Disefio e implementacion de
estrategia marketing

Difusion del Plan Naranjoven y
Naranja Inclusive

Lanzamiento Plan NaranJoven y
Naranja Inclusive

Recepcion de solicitudes de
suscripcion

Registro de nuevos clientes

Control de aumento y
disminucion de clientes

Fuente: Elaboracion propia
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Disefio del plan Naranjoven y Naranja Inclusive $0 $0 $0 $0
Contratacion de un programador $ 646.800 $0 $0 $0
Contratacion de un Lic en Marketing $ 646.800 $0 $0 $0
(Conformacion de los equipos de trabajo (Tribus) $0 $o0 $O0 $0
ey e Taetasde CedtolovensY | $1.957.875 $0 $0 $0
Monorarios Lic Administracion $ 540.000 $0 $0 $0
o aemdecedto | $1388.610 $0 $0 $0
Realizar un control y ajustes correspondiente $0 $0 $O $0

Total plan de accion 1 $ 5.180.08500 | $ - |8 - -

Plan accion 2 2023 2024 2025 2026

Busqueda de nuevos comercos amigos $ 650.000.000 $ 1.339.000.000 $ 2.062.060.000 $2.680.678.000
Realizacion de convenios $ 420.000.000 $ 865.200.000 $ 1.332.408.000 $1.732.130.400
Ditusion auevos comerdos amigos $21.034.440 $ 43.330.946 $ 66.729.657 $ 86.748.555
Registrar en base de datos $ 25.000.000 $ 51.500.000 $ 79.310.000 $ 103.103.000
Realizar un control de avances $0 $0 SO $0

Total plan de accion 2 $1.116.034.440 $2.299.030.946 $3.540.507.657 | $4.602.659.955

Plan accion 3 2023 2024 2025 2026

mﬂ; P $1.566.300 $0 $0
Dusion del Plan Naranjoven y Naranja Inclisve|  $ 25.843.950 $53.238.537 $81.987.347 $ 106.583.551
B —— $26.105 $0 $0 $0
Recepcion de soliitudes de suxripcion $0 $0 $O $0
Registro de nuevos clientes $0 $0 $O $0
Control de aumento y disminucion de dientes $0 $0 SO $0

Total plan de accion 3 $27.436.355 $ 53.238.537 $ §1.987.347 $ 106.583.551

Fuente: Elaboracion propia

Inflacion 2023 63% 1,63
Inflacion 2024 106% 2,06
Inflacion 2025 54% 1,54
Inflacion 2026 30% 1,3

2do semestre

ler semestre

Fuente: Elaboracién propia
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Analisis financiero

Flujo de Caja Proyectado.

CASH FLOW PROYECTADO
oemg 2023 2024 2025 2026
INGRESOS
'or Ventas de productos y/o servicios antes de
la propuesta $71.766.744 $147.839.493 $227.672.819 $295.974.664
or suscripcion mensual clientes gracias a planes
accion $ 960.000 $1.977.600 $ 3.045.504 $ 3.959.155
Por Ventas de productos y/o servicios gracias a
$ 14.798.732

planes accion $3.588.337 $7.391.974 $11.383.640
jres 3 $4.548.337 $9.369.574

[ 576.315.081] 5 157.209.067] $242.101.963] $ 314.732.552]

EGRESOS
Costo de Ventas y/o servicios 29.235.702 60.225.546 92.747.341 120.571.543
|Gastos de Comercializacién 97.556 200.965 309.487 402.333
|Gastos Administrativos 20.694.448 21.936.115 33.781.617 43.916.102
otros egresos 2.868.519 3.040.630 4.682.570 6.087.342

|Plan de accién 1 $ 5.180 | $ - |$ - |$ -
|Plan de accién 2 $ 1.916.034 | $ 3.947.031( $ 6.078.428 | $ 7.901.956
|Plan de accién 3 $27.436| $ 56.519 | $ 87.039 | $ 113.151
|

[TOTAL DE EGRESOS | $54.844.876 | $89.406.806 | $137.686.482 | $178.992.426
JUTILIDAD BRUTA IS 21470205 |$ 67.802.261 ] $ 104.415.481 | $  135.740.126

_

UTILIDAD NETA CON PLANES DEACCION |$ 13.955.633 | $ 44.071.469 | $  67.870.063 | $  88.231.082

Flujo del periodo 1 13.955.633
Flujo del periodo 2 44.071.469
Flujo del periodo 3 67.870.063
Flujo del periodo 4 88.231.082
VAN 8.180.391

TIR 1as% | Rentabildad 2026 28%

ROI
Beneficios 88.231.082
Costos 20.132.774|| n:, g 0
= 505 | Diferencia 11%

Fuente: Elaboracion propia

Observaciones:

-Valores del Cash Flow proyectado expresado enadnitt medida: Miles de
pesos ($), ajustado por REM del BCRA. En el cadd?@23 y 2026 se utiliza solo el
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primer semestre y segundo semestre correspondiensela periodo analizado en el

proyecto, por lo que se estima solo el 50% potatel de la inflacion proyectada.

- Se puede observar en las ilustraciones precegegte el flujo de caja
proyectado y ajustado por inflacion por REM, deieamgue la propuesta que se pone a
disposicion de Naranja es viable, ya que sus iddies financieros arrojan valores
alentadores. En el caso del VAN es de $28.159.a62g de pesos), es decir que la

propuesta crea valor para la empresa debido al qiadoe actual neto es positivo.

- Luego tenemos la TIR (Tasa interna de retorne)auoja una tasa del 145%
por sobre la tasa de referencia de Lelig del 9gulal indica que no solamente se

recupera la inversion, sino que también superasia tequerida por accionistas.

-Otro indicador importante es el ROI (Retorno danleersion) el cual arroja un
valor de 338% lo que indica que por cada peso figese recupera $3,38 y por ende la

inversion genera rendimiento favorable.

-Por ultimo, se puede visualizar que la rentabilidhtenida en el 2026 es de
un 28% contra una rentabilidad del 17% en el af&B2por consiguiente, la diferencia

es de un 11% superando por 1 punto al 10% propeastbobjetivo general planteado.

Conclusiones

Habiendo realizado un estudio sobre la empresanjarae puede observar
que la firma se encuentra fuertemente posicionadal enercado tradicional de las
tarjetas de crédito, pero en cuanto a su Fintechrijl X aun se encuentra en la etapa
de crecimiento, donde debe competir con otras cifapduertes en el rubro como es el
caso de Mercado Pago. Es por ello que la impleroémtade la estrategia de
diferenciacion propuesta, basado en la creaciGoderoductos innovadores llamados
“NaranJoven” y “Naranja Inclusive”, contribuiranqaie la firma logre ganar cuota de
mercado en su Fintech y por ende fidelizar y chpaianuevos clientes para aumentar
Su cartera y por consiguiente aumentar la rentizloilde la empresa.

El comercio electronico crecera un 56% en 20250 s tiendas fisicas no

desapareceran (Cronista,2021). Es por ello quepsata a que estos dos nuevos
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productos estén disponibles tanto en formato fismmo virtual. El mercado meta al
gue se apunta son los jovenes del rango etaril@de 35 afios y los miembros de la
comunidad LGBT, se espera que con la estrategdifeieenciacion propuesta la firma
no solo logre aumentar sus clientes, sino tambééle dnayor difusion a su Fintech e ir

posicionandose en el comercio electronico.

La aplicacion de esta planificacion estratégica wkstra en su andlisis
financiero, que la propuesta es viable ya que sdgcadores financieros arrojan
resultados alentadores. Por un lado, tenemos al(R€brno de la inversion), el cual
brinda la informacion del valor estimativo por caueso invertido, cuyo valor es de
338% (es decir, se ganan $3,38 por cada peso ithwezh el proyecto). Luego se
observa un VAN (Valor Actual Neto) positivo, qudleg@ un excedente de $ 8.180.391
(miles de pesos) y la TIR posee una tasa de 1458e@s que es superior a la tasa
requerida por los accionistas, ya que se toma gefiecencia a la tasa Leliq que es del
91%.

También se puede observar que en el afio 2023 datks aplicacion de la
propuesta, segun datos financieros obtenidos declade la Comisién Nacional de
Valores, la rentabilidad era de un 17%. (CNV,202%).finalizar el periodo de la
propuesta es decir a mediados del 2026 se obsee/@racias a la aplicacion de la
propuesta la rentabilidad asciende a 28% superpodd punto al objetivo general
propuesto de alcanzar una rentabilidad del 10%IdPgue se concluye y recomienda a
la firma aplicar la propuesta.

Recomendaciones

Desde la optica profesional de la administraciémesomienda para un futuro
analizar la posibilidad de realizar una alianzaa¢sgica con bancos privados como por
ejemplo Banco Galicia, actual accionista de la dirf&l objetivo de esto consiste en
ofrecer a los mismos la posibilidad de ofrecerdasductos que posee Naranja como es
el caso de tarjetas de crédito, y de esta formafiogarse ambas instituciones, por el
lado de Naranja podran aumentar su cartera deedi@provechando sus fortalezas y su
fuerte posicionamiento en el rubro, y por el ladolas bancos privados tercerizar esa

actividad para abocarse de lleno a otras que smgs del sector bancario por ejemplo
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depositos en plazo fijo, compra y venta de diviets; y como contrapartida las
entidades bancarias con las que realice converoapafrecer a los clientes actuales
de Naranja aquellos productos o servicios que rsegda firma como por ejemplo
compra y venta de divisas, deposito a plazo fijopesos y en ddlares logrando

bancarizar a clientes actuales de Naranja.
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Anexos

Anexol

Figura 9-1
Proceso de administracion
estratégica

ANSKSISFODA de estrateglas de estrategias de resultados

Anexo 2

= Figura 9-3
Tipos de estrategias
organizacionales

Corporativa

P
de negocios 1 de negocios 2 de negocios 3
y desarrolio humanos
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Anexo 3
o TODO UN = G Liderazgo
S Diferenciacian
=1 SECTOR - en costos
L
=
&=
Lt
(=1
=
5 SOLOUN Diferenciacion Segmentacion con
o= SEGMENTO enfocada a un enfoque de costos
segmenio bajos
EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICIONAMIENTO
POR EL CLIENTE DE BAJO COSTO
VENTAJA ESTRATEGICA
Anexo4
< -> c @ cpciba.org.ar/honorarios/page/20
™ Gmail B YouTube %& UPCNC iGn:... @ cC itacion INAP... K suenbit BANCO SAN JUAN {3 canvas B3] Campus Virtual 3

ACTUALIDAD ~ CHAR CONTACTO MATRICULACION ~

Tabla de referencia de honorarios - Actualizaciéon marzo 2023

Buscar por rol Q

Minimo/hora N
Rol Honorario mensual (salud + jubilacién + ley 19302) «
Analista Funcional Senior 320.395.00 4.725.83 1
Analista Junior 289.120.00 4.264.52 o
Analista Programador Junior 289.120.00 4.264.52 o
6.827.33 1
Analista Senior 462.870.00 6.827.33 1
Anexo 5
REDES SOCIALES CLIENTE A CLIENTE B CLIENTE C
Actualizacion de noticias con_enlaces $ 3,550 $ 2,924 $ 2,611 Consultar
Concurso_en_muro $ 28,089 $ 24,017 $ 19,840 Consultar
Estrategia de marketin; comunicacion_en
E S B $ 26,105 $ 22,450 $ 18,796 Consultar
redes sociales -
Gestion de comunidades Costo mensual
$ 17,751 $ 15,037 $ 12,530 Consultar
entre 1y 5 posteos ————
Gestion de comunidades Costo mensual
s $ 26,105 $ 22,450 $ 18,796 Consultar
entre 5 y 10 posteos -
Registro de Usuario y creacion de perfil $ 5,221 $ 4,490 $ 2,819 Consultar
Subida de imagenes
— $ 2,402 $ 1,671 $ 1,932 Consultar

Galeria de al menos de 10 imagenes



