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Resumen

(Qué valor agregado se le ofrece al cliente? ;Qué factores resultan relevantes
para los consumidores en su experiencia de compra y proceso de atencion? Pensando en
estos interrogantes, como en tantos que pueden surgir, prevalece la nocion de
diferenciarse de la competencia y de implementar estrategias que resalten las fortalezas
con las que se identifica Naranja X; comenzando como un emprendimiento y
evolucionando como negocio digital, la empresa requiere mantener y mejorar su

posicion en la industria.

En el presente trabajo, se realiza un analisis de situacion, macro y microentorno,
encuadrando las lineas de accion en aportes de autores que remarcan la importancia de
sostener una ventaja competitiva diferencial, y comprender las necesidades del cliente
para adaptar soluciones a su medida; destaca también el concepto de cultura
organizacional, y la premisa de fortalecer este aspecto, involucrando a todos los

participantes en el cumplimiento de objetivos que constituyen una propuesta de mejora.

Palabras claves: Planificacion estratégica, ventaja competitiva, experiencia del

cliente.
Abstract

What added value is offered to the customer? What factors are relevant to
consumers in their purchasing experience and service process? Considering these
questions, and many others that may arise, the notion of differentiating oneself from the
competition and implementing strategies that highlight the strengths with which Naranja
X is identified prevails; starting as a startup and evolving as a digital business, the

company needs to maintain and improve its position in the industry.

In this work, a situational analysis is carried out, as well as a macro and
microenvironment analysis, framing the lines of action in contributions from authors
who emphasize the importance of sustaining a differential competitive advantage and
understanding the customer's needs to adapt solutions to their measure; the concept of
organizational culture also stands out, and the premise of strengthening this aspect,
involving all participants in the fulfillment of objectives that constitute an improvement

proposal.

Keywords: Strategic planning, competitive advantage, customer experience.
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Introduccion
Naranja X es una empresa situada en Argentina, perteneciente a la industria de
servicios, que brinda soluciones tecnoldgicas financieras. Una fintech con mas de 150
sucursales a lo largo del pais, que define su modo de ser y hacer a partir de las

siguientes premisas:

Vision: “Ser la empresa lider en servicios financieros y no financieros y, a la vez,
la mas admirada y querida por colaboradores, clientes y comunidad en general.”

(Naranja, 2019).

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

basados en la tecnologia.” (Naranja, 2019).

Proposito: “Facilitar con alegria y compromiso la vida de cada persona.”

(Naranja, 2019).

Toda la gestion se basa en los pilares de cultura, experiencia del cliente,

eficiencia y crecimiento, que apuntan a lograr manteniendo sus valores histdricos.

Estos valores son: Alegria del trabajo: “Queremos que las personas se sientan

felices en su puesto y que sepan hacer de cada dia una experiencia positiva.” (Naranja,

2019).

Puertas abiertas: “En Naranja siempre encontras a alguien dispuesto a escuchar y

a construir con vos algo nuevo.” (Naranja, 2019).

Mejora continua: “Nos impulsan las ganas de superarnos, de aprender y probar
caminos distintos para alcanzar mejores resultados. La busqueda sin limites y el desafio

constante a la rutina.” (Naranja, 2019).

Piramide invertida: “Toda la empresa esta puesta al servicio de nuestros clientes,
que son el presente y el futuro de Naranja. Trabajamos en equipo complementandonos

en la experiencia, responsabilidad y formacion.” (Naranja, 2019).

Ademas, apunta a mejorar la calidad de vida de las personas a través de la
inclusion y educacion financiera, con una propuesta de valor omnicanal y un ecosistema
que acerca a los clientes multiples productos, servicios y soluciones. Ver Anexo 1.

Figura 1, 2 y 3, pag. 37.



Por estas razones, es que destaca en su estrategia de diferenciacién basada en la
experiencia del cliente, brindando confianza, cercania, calidez y atencidén especial, para
lograr de este modo, vinculos sostenibles en el tiempo. En relacion a este punto,
también se destaca el enfoque sobre los recursos humanos; existe un gran valor
agregado, vinculado a la importancia que se le brinda al clima laboral y al desarrollo

personal y profesional de los equipos de trabajo que conforman Naranja X.

Como toda empresa, uno de sus principales objetivos se relaciona con la
rentabilidad y asegurar un rendimiento positivo, logrando un crecimiento integral en
todas sus areas. Es por lo expuesto, que una herramienta como la planificacion
estratégica brinda soporte para identificar, en conjunto con analisis de entorno y andlisis
interno, aquellos puntos de mejora que se constituyen en oportunidades; en
consecuencia, en aspectos posibles de desarrollar e incorporar a la organizacion, con el
fin de mantener y mejorar su posicion, diferenciar su oferta y continuar brindando

soluciones al cliente.

Relevando antecedentes, se realizaron analisis de distintas fuentes. Por un lado,
conceptos relacionados a la industria fintech, contenidos en el trabajo de investigacion
desarrollado por Peralta (2021) Universidad Nacional de Cuyo; ademas de profundizar
y clasificar esta industria en constante evolucion, se detalla el caso de éxito de la firma
Ualé que basa su modelo de negocios en una aplicacion desde la cual se puede acceder a
medios de pago alternativos, como asi también a herramientas de administracién de
finanzas personales, tendiendo a diversificar su propuesta con productos

complementarios.

Por otro lado, el modelo de negocios de Nubank, la plataforma de banca digital
que mantiene una estrategia centrada en expandir agresivamente su base de clientes,
aumentar los ingresos por cliente y mantener una plataforma operativa de bajo costo. Ha
demostrado una gran capacidad para adaptarse e innovar en el mercado financiero. Su
enfoque en tecnologia avanzada y la estrategia "low and grow"” para la gestion del
crédito permite mantener una ventaja competitiva. La planificacion basada en la
digitalizacion le ha permitido a esta empresa captar clientes no atendidos por bancos
tradicionales y lograr una experiencia amigable con el usuario. (BBC, diciembre 2021).

(El Economista, mayo 2024). (Ambito Financiero, julio 2024).



El mercado de las fintech se ha vuelto cada vez mas competitivo, con nuevos
jugadores ofreciendo soluciones innovadoras y personalizadas. Atento a los cambios en
el comportamiento del consumidor, quienes son cada vez mas exigentes en cuanto a la
experiencia, la seguridad y la personalizacion de los servicios financieros. Por otra
parte, la tecnologia evoluciona rapidamente, lo que obliga a Naranja X a invertir en
investigacion y desarrollo para mantenerse actualizada y ofrecer soluciones tecnologicas
de vanguardia, ya que, dada la oferta en el mercado, la posicion de la firma estd en
juego, y, por ende, la rentabilidad asociada. Sin dejar de mencionar que el marco
regulatorio del sector financiero esta en constante evolucion, la empresa debe estar

atenta a los cambios normativos y adaptarse a ellos de manera proactiva.

En la busqueda de la transformacion digital, resultan igual de importantes los
aspectos relacionados con la gestion de datos y la gestion de talentos, para atraer y
retener personal altamente calificado, fomentando la innovacion, agilidad vy
colaboracion que construyen la cultura organizacional. Se plantea mejorar este ultimo
punto y acompanarlo con propuestas especificas para los segmentos de mercado
atendidos, de modo que se logre la inclusion de aquellos consumidores que por distintas

razones no han decidido atin optar por constituirse como clientes fidelizados.



Analisis de situacion
En relacion a la industria en la cual se encuentra inmersa Naranja X, se observa
que el mercado de las fintech y pagos digitales se ha vuelto cada vez mas competitivo.
Por lo tanto, la empresa debe diferenciarse y ofrecer un valor agregado tinico a sus
clientes, ya que los consumidores exigen un nivel de adaptacion para nuevas demandas
y apuntan a encontrar soluciones mas agiles y flexibles, aspecto que constituye un

desafio a la hora de redefinir una propuesta de valor.

La tecnologia sigue avanzando a un ritmo acelerado, lo que implica la necesidad
de mantenerse actualizado y adoptar nuevas soluciones para mejorar los productos y

Servicios.

Macroentorno — PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que permite a las empresas evaluar el
entorno en el que se desenvuelven. Este incluye el conjunto de todas las demaés
organizaciones y los factores que representan las influencias externas que operan sobre
ella. Dado que el entorno es dindmico y cambiante, toda modificacion puede afectar a la
organizacion y el intercambio con el medio provoca que aquella funcione como un
sistema abierto en constante transicion dentro de su ambito. Para tal efecto debe obtener
informacion acerca del contexto de los negocios, buscar las posibles amenazas y
oportunidades, y encontrar la mejor manera de evitar o enfrentar esas situaciones.

(Chiavenato y Sapiro, 2016)
Factores politicos

Incentivo al consumo: El gobierno anunci6 el lanzamiento del programa Cuota
Simple, que data de comienzos de 2024, como una iniciativa para fomentar el consumo
y a su vez, posibilitar financiacion de compras con la tasa mas baja del mercado.

(Argentina, Ministerio de economia 2024) (La Nacion, 2024).

Inclusion financiera: En este punto, existen acciones de Gobierno, herramientas
que se brindan con el fin de mejorar el acceso de la poblacion a los bienes y servicios
financieros. En consonancia con lo expuesto, uno de los objetivos del Banco Central de
la Republica Argentina (BCRA) se basa en fomentar la inclusion financiera y la
modernizacion de los medios de pago; tal como menciona en el informe publicado sobre

el segundo semestre del afio 2023:



La inclusién financiera se refiere al acceso y uso que hacen las personas
y las empresas de diversos productos y servicios financieros ttiles, que
son asequibles y atienden las necesidades de los usuarios (transacciones,
pagos, ahorro, crédito y seguros) y que se prestan de manera responsable

y son sostenibles para los proveedores. (BCRA, 2024, p.7)

(Argentina, Ministerio de Economia).
Factores econémicos

Comportamiento de la inflacién: El nivel general del Indice de Precios al
Consumidor (IPC) registra un alza mensual de 4,2% para agosto 2024; en tanto la
division con mayor variaciéon porcentual fue Vivienda, agua, electricidad y otros
combustibles (7,0%) por las subas en alquiler de la vivienda y gastos conexos,
suministro de agua y electricidad, gas y otros combustibles. Le siguieron Educacion
(6,6%) por el alza en los distintos niveles y tipos de ensefianza; y Transporte (5,1%) por

los incrementos en el transporte publico. (INDEC, 2024).

Condiciones crediticias: Los estandares crediticios asociados a los préstamos a
las empresas, se han flexibilizado moderadamente, al igual que la tendencia que se
observa en créditos hipotecarios y al consumo para las familias. Las entidades indican
que estos movimientos, se explican principalmente por el aumento de la competencia en

el sector y la intencion de incrementar su participacion en el mercado. (BCRA, 2024).

Actividad economica: En junio de 2024, el estimador mensual de actividad
econémica (EMAE) disminuyo6 3,9% respecto al mismo mes de 2023. Las ramas de
actividad con mayor incidencia negativa fueron “Industria manufacturera” y “Comercio

mayorista, minorista y reparaciones”. (INDEC, 2024). (Ambito Financiero, 2024).
Factores sociales

Hébitos de consumo, medios de pago: En Argentina, existe una tendencia en alza
hacia la modificacion de los hébitos de consumo de la poblacion, teniendo en cuenta el
aspecto referido a los medios de pago utilizados. Toman una marcada relevancia las

transacciones con tarjeta de crédito acompafiadas por la metodologia contactless, el



codigo QR, y servicios de retiro de efectivo en los comercios. (Ambito Financiero,

2024).
Educacion: Dentro de indicadores destacados a nivel social, se encuentran

e Porcentaje promedio de poblacidn entre 25 y 64 afios de edad, que posee
estudios secundarios completos, ubicado en 2023 en un 64,7%

e Porcentaje promedio de poblacion entre 4 y 17 anos de edad, segun
utilizacion de bienes y servicios de las TIC; se observa que, en el afio
2022, el 86,4% del mencionado rango etario, contaba con acceso a
internet y el 74% con acceso a un dispositivo movil (celular). (INDEC,

Sistema Integrado de Estadisticas Sociales).

Seguridad social y calidad de vida: En relacién a este aspecto, dos

indicadores tomar importancia

e Porcentaje promedio de poblacion en edad de jubilarse que cobra una
jubilacidn o pension, el valor registrado en 2023 ascendia a 89,8%

e Porcentaje promedio de la poblacion menor de 18 afios, en hogares
que perciben ingresos por subsidio o ayuda social, valor ubicado en
un 40,7% en el afio 2023. (INDEC, Sistema Integrado de Estadisticas

Sociales).
Factores tecnologicos

Billeteras virtuales y fintech: una de las herramientas que proporciona gran
facilidad para operar a través de las aplicaciones; junto al avance de las TICS, contintian
tomando impulso las compras online y los medios de pago asociados. Este punto de
innovacion tecnolédgica en crecimiento, implica que las empresas se adapten al contexto,
ya que mas del 70% de la poblacion de adultos utiliza dichos medios, acompafiado de

una creciente proporcion de jovenes de entre 25 y 34 afios. (Ambito Financiero, 2024).

Inteligencia artificial IA: Supone la base del aprendizaje automatico y el futuro
de aquellos procesos complejos en cuanto a toma de decisiones acertadas. Su uso esta
dando lugar a la deteccion de fraudes, predicciones de compras en comercios y en la
ayuda virtual a clientes. Su uso se expande hacia diversos campos: medicina, robdtica,
RRHH mediante eficiencia en los procesos de seleccion de personal, por citar algunos

ejemplos. Existen diferentes posturas y reflexiones con respecto al avance de la 1A,
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entre ellas se puede destacar lo sefialado por Sebastian Uchitel, investigador principal
del CONICET vy profesor titular del Departamento de Computacion de la Facultad de
Ciencias Exactas y Naturales (FCEN) de la Universidad de Buenos Aires:

Tal vez una pregunta mas importante para que nos hagamos es
donde estamos dispuestos a que se usen estos sistemas... Y bajo qué
condiciones. Que la inteligencia artificial no sea quien transforme
nuestro mundo, sino que nosotros decidamos cOémo queremos

transformar al mundo con la inteligencia artificial. (parr. 22)

(La Nacion, 2024). (BXTi, Linkedin 2024).
Factores ecologicos

Gestion ambiental: uno de los desafios que requiere un compromiso conjunto
entre sectores sociales y politicas publicas, que ademads se vincula con lo propuesto por
los ODS 2030 (Objetivos de Desarrollo Sostenible). Como fines principales, se busca
garantizar un desarrollo sostenible, respetar el medio ambiente, involucrar la medicion

de la huella de carbono, entre otros. (Argentina, Ministerio de Economia).

Gestion integral de residuos: En consonancia con la gestion ambiental y cuidado
del medio en el que la sociedad se inserta, surge la necesidad de reducir el impacto de
las actividades humanas, més precisamente de los residuos que se generan, potenciando
de este modo el reciclaje y la economia circular. Acompafia esta perspectiva, la
erradicacion de basurales, la concientizacion y programas articulados para mejorar las

condiciones laborales de los recicladores urbanos. (Argentina, Ambiente)
Factores legales

Ley de proteccion de datos personales: Su objetivo principal radica en proteger
de manera integral las bases de datos que consten en diversos registros y archivos, sean
publicos o privados, de modo que exista el grado necesario de informacién y
consentimiento de la persona, como asi también la garantia de confidencialidad.

(InfoLEG, Ministerio de Justicia de la Nacion).

Ley de Defensa del consumidor: Con el objeto de proteger al consumidor o

usuario, sea éste una persona fisica o juridica, garantizando la normal operatoria de
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transacciones de consumo y servicios; actuando ademas en relacion a practicas abusivas
e incumplimiento de obligaciones por parte de la oferta o proveedor. (InfoLEG,

Ministerio de Justicia de la Nacion). (Argentina, Ministerio de Economia).

Eliminacion de barreras y restricciones estatales: Como antecedente de este
objetivo, se puede mencionar el Decreto 361/2024 que actiia en modificacion de ciertos
puntos de la Ley N° 25.065 de Tarjetas de Crédito, adecudndose a cambios relacionales

y tecnologicos. (Boletin Oficial de la Republica Argentina, 2024).
(Como se relaciona este analisis con el caso de estudio? Ver anexo 2, pag. 38.

Microentorno — 5 fuerzas de Porter

Porter propone un modelo de cinco fuerzas de la competencia, las cuales
consideran la rivalidad entre los competidores y la amenaza que representan los nuevos
participantes, la posibilidad de que surjan productos sustitutos y el poder de negociacion
de proveedores o compradores. Este andlisis sectorial, se entiende como la
investigacion, el monitoreo y las previsiones sobre el sector de actividad de la

organizacion, convirtiéndose en la base para formular estrategias genéricas. (Chiavenato

y Sapiro, 2016)
Industria: Servicios, sector financiero, fintech.

Poder de negociacion de los clientes: Sensibilidad al precio: Los clientes son
sensibles a las tasas de interés, comisiones y otros costos asociados a los productos
financieros. Facilidad de cambio: La volatilidad de lealtad de los clientes y la facilidad

para cambiar de proveedor pueden aumentar su poder de negociacion.

La informacion detallada de los productos y servicios, junto a propuestas cada vez mas
personalizadas, permiten a los clientes comparar opciones y tomar decisiones mas

informadas; por ende, su poder de negociacion se identifica como alto.

Poder de negociacion de los proveedores: Existe cierta concentracion de
proveedores de tecnologia financiera, sistemas de pago y servicios de procesamiento de
datos, lo cual genera un grado de dependencia por parte de las empresas. Por otro lado,
la calidad y eficiencia de dichos proveedores les otorga mayor importancia, ya que
pueden impactar directamente en la calidad del servicio al cliente y la eficiencia
operativa, razones por las cuales se puede concluir que poseen un alto poder de

negociacion.
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Productos sustitutos: Pagos digitales: El creciente uso de billeteras digitales y
criptomonedas puede reducir la dependencia de las tarjetas de crédito tradicionales.
Préstamos entre particulares: Plataformas de préstamos entre particulares pueden
competir con los préstamos personales ofrecidos por los bancos. Servicios financieros
integrados: Los bancos digitales y fintech ofrecen una gama mas amplia de servicios
financieros, convirtiéndose en una alternativa atractiva para los clientes, de facil acceso.
Por lo expuesto, existe una presencia elevada de productos sustitutos en la industria,

cada uno con sus particularidades.

Amenaza de nuevos competidores: Existen ciertas barreras de entrada,
conformadas por una regulacion bancaria, costos de infraestructura tecnoldgica,
necesidad de una amplia red de distribucion, capital inicial elevado segun el caso, que a
su vez se ven flexibilizadas en el contexto actual. Por otro lado, las fintech y nuevos
competidores digitales pueden ofrecer productos y servicios mdas personalizados y
digitales, desafiando a los actores tradicionales y logrando una diferenciacion de

producto/servicio. Se observa un alto nivel de amenaza de nuevos competidores.

Rivalidad entre competidores existentes: marcada por la intensidad competitiva,
ya que se identifica alta rivalidad entre bancos tradicionales, fintech y cooperativas de
crédito; como asi también la competencia establecida para abarcar cuota de mercado y
la necesidad de ofrecer productos y servicios innovadores con el fin de destacarse. Se

concluye de este modo que existe una alta rivalidad entre competidores.

Analisis interno

Cadena de Valor

El valor esta representado por las caracteristicas y atributos de desempeio que
las organizaciones proporcionan bajo la forma de productos o servicios por los cuales el

cliente esta dispuesto a pagar.

La cadena de valor es una herramienta que permite analizar las actividades que
desempefia la empresa, como interactuan y, de este modo, reconocer fuentes de ventaja

competitiva.

El concepto cadena de valor ofrece una nueva perspectiva para comprender el
desempefio de las organizaciones. Toda empresa recorre un ciclo de actividades para

proyectar, producir, comercializar, entregar y apoyar sus productos o servicios, y lo
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explica de forma genérica por medio de nueve actividades que tienen relevancia
estratégica y que crean valor, divididas en cinco actividades primarias y cuatro

actividades de apoyo. (Chiavenato y Sapiro, 2016).
Actividades Primarias

Logistica interna o, de entrada: Gestion de la infraestructura tecnoldgica,
sistemas de informacion, centros de datos y redes de comunicacidon para asegurar la
operatividad de los servicios financieros. Compuesta por informacién e insumos basicos
para el funcionamiento de las sucursales. Dentro de informacion se identifica aquella de
Clientes, recibida y/o producida, resultado de las interacciones o contactos registrados y
las bases de datos de la cartera de clientes actuales de la organizacion. También se
destacan las sucursales de atencion, con terminales de autogestion, tablets y murales

interactivos, asistidos por los colaboradores.

Operaciones: Procesamiento de transacciones financieras, emision de tarjetas,
gestion de cuentas, atencion al cliente, resolucion de problemas y gestion de riesgos.
Dentro de los procesos mas frecuentes y representativos se identifican: Alta de Clientes,
Adquisicion o contratacion de un nuevo producto - servicio - beneficio, Transacciones
derivadas de productos adquiridos, Baja de Clientes, Entrega de Tarjetas, Resolucion de
Reclamos y Atencion de Consultas tanto en puestos de atencidn presencial como en
canales on line. El back office ademas se encarga de la colocacion y rendimiento de los
fondos captados; la compensacion de las cuentas externas y las operaciones derivadas

de los Comercios Amigos.

Logistica de salida: Gestion de la distribucion de productos financieros (tarjetas,
documentacién) contando con opciones de canales con envios a domicilio o retiros en
sucursales; manejo de la red de cajeros automaticos y puntos de atencion al cliente.
Ademas, con base en los valores de sustentabilidad a los cuales adhiere la empresa y
teniendo en cuenta la actualizacion tecnolodgica, se prioriza enviar toda la informacion
por medios digitales (resimenes de cuenta o cartas de informacidn), con el objetivo de

aumentar la migracién hacia dicho canal.

Marketing y Ventas: El departamento de Marketing pone de manifiesto la
necesidad de formalizar los procedimientos que desarrolla y crear un “manual de
contenidos” con procedimientos y herramientas que propicie el eficiente uso de los

recursos.
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Desarrollo de estrategias de marketing digital y tradicional, gestion de la marca,
promociones, campafias publicitarias y venta cruzada de productos; desarrollo y
publicidad de beneficios asociados a Loyalty Program. Con respecto al marketing
digital, se destaca la implementacion de crossselling con impacto positivo sobre las

ventas de préstamos, tarjetas adicionales, recargas y suscripciones.

A través de la publicidad se logra una llegada masiva hacia distintos medios,

como motores de busqueda, plataforma online, redes sociales.

Servicio Post-venta: Atencion al cliente mediante la modalidad omnicanal
(teléfono, app, sucursales), resolucion de consultas, reclamos y gestion de la
satisfaccion del cliente. Uno de los ejes principales de Naranja es la experiencia del

cliente en su totalidad.
Actividades de Apoyo

Infraestructura: Desarrollo y mantenimiento de la plataforma tecnoldgica,
sistemas de seguridad informadtica, gestion de la red de sucursales y oficinas.
Actualmente Naranja cuenta con mas de 150 sucursales distribuidas en todo el territorio

argentino.

La empresa esta estructurada bajo una sociedad andénima. La inclusién como
accionista de Banco Galicia, le permitié expandirse en todo el pais. Posteriormente las
alianzas con Visa, MasterCard y American Express, lograron continuar con el proceso

de crecimiento y expansion a toda la region.

Gestion de Recursos Humanos: Reclutamiento, seleccidon, capacitacion y
desarrollo del talento, gestion del desempefio y compensaciones. Aportes a la movilidad
interna reconociendo el trabajo y vinculando el desarrollo profesional y personal.

Conformacion de equipos y oportunidades para la empleabilidad.

Desarrollo Tecnologico: Investigacion y desarrollo de nuevos productos y
servicios financieros, innovacion tecnoldgica y mejora continua de los procesos. La
empresa apuesta por proyectos de Evolucion Digital, buscando un crecimiento de su
portfolio de productos y servicios basados en tecnologia, mejora continua de la

experiencia del cliente y la eficiencia en sus costos.

Compras - Adquisicion: Negociacion y compra de bienes y servicios necesarios

para la operacion (materiales de oficina, software, etc.). Proveedores de produccion y de
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soporte, seleccionando y priorizando aquellos de industria nacional, alineados con los

valores de la marca y que se constituyan en aliados para multiplicar el impacto positivo.

El proceso de seleccion se realiza dentro del area de operaciones, en base a criterios

econdmicos y financieros, de responsabilidad social, prevencion de riesgos laborales,

gestion medioambiental, respeto a los derechos humanos y recursos técnicos.

Analisis FODA

Fortalezas

*Experiencia en el mercado

* Amplia red de comercios adheridos
*Productos financieros diversificados
*Programas de lealtad atractivos

*Adaptacion a las nuevas tecnologias, mirada

proactiva

*Reconocimiento de marca y posicion de liderazgo
* Alianzas estratégicas

*Reconocimientos a nivel nacional e internacional
Debilidades

*Dependencia de la economia local

*Dependencia de la tecnologia

*Riesgo crediticio

*Desafios en la gestion de datos

Fortalezas

Oportunidades

*Crecimiento del comercio electronico

*Segmentacion de mercado
*Educacion financiera
*Sustentabilidad

*Innovacion tecnoldgica

Amenazas

*Inestabilidad economica
*Mayor competencia
*Competencia intensa
*Ciberseguridad
*Riesgos cibernéticos
*Cambios regulatorios

*Cambios en los habitos de consumo

Experiencia en el mercado: Al ser una empresa local, Naranja cuenta con un

profundo conocimiento del mercado argentino, sus consumidores y sus habitos de

consumo. Esto le permite ofrecer productos y servicios mas personalizados y adaptados

a las necesidades de sus clientes.
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Amplia red de comercios adheridos: Una extensa red de comercios afiliados
brinda a los usuarios una mayor variedad de opciones para utilizar su tarjeta y acumular

beneficios.

Productos financieros diversificados: Mas alld de las tarjetas de crédito, Naranja
ofrece una gama de productos financieros como préstamos personales, seguros y otros

servicios, lo que la posiciona como un proveedor integral de soluciones financieras.

Programas de lealtad atractivos — Loyalty Program: Fidelizan a los clientes y

fomentar un mayor uso de los productos y servicios ofrecidos.

Adaptacion a las nuevas tecnologias, mirada proactiva: La inversion en
tecnologia y la implementacion de canales digitales, son algunos factores que le
permiten a Naranja ofrecer una mejor experiencia al cliente y competir de manera mas

efectiva en un mercado cada vez mas digitalizado.

Alianzas estratégicas: Su colaboracion con fintech, startups y otras empresas

genera sinergias y permite ampliar la oferta de productos y servicios.
Oportunidades

Crecimiento del comercio electronico: El auge del comercio electronico en
Argentina representa una gran oportunidad para continuar con la expansion de la base

de clientes y aumentar el volumen de transacciones.

Segmentacion de mercado: La posibilidad de segmentar el mercado en nichos
cada vez mas especificos permite ofrecer productos y servicios altamente

personalizados, mejorando la satisfaccion del cliente y aumentando la fidelidad.

Educacion financiera: La creciente demanda por educacion financiera representa
una oportunidad para posicionarse como un referente en el mercado y generar confianza

en la marca.

Sustentabilidad: La creciente conciencia ambiental entre los consumidores abre
la puerta a la creacion de productos y servicios sostenibles, lo que puede atraer a un

segmento de mercado cada vez mas importante.

Innovacién tecnolodgica: la adopcion de nuevas tecnologias como Inteligencia

artificial y blockchain puede mejorar la eficiencia operativa y ofrecer nuevos servicios.
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Debilidades

Dependencia de la economia local: Al ser una empresa local, Naranja puede ser
vulnerable a las fluctuaciones econdmicas del pais, como la inflacion y las

devaluaciones.

Dependencia de la tecnologia: al igual que muchas otras empresas financieras,
depende en gran medida de sistemas tecnologicos, por lo que cualquier falla o

ciberataque podria afectar sus operaciones.

Riesgo crediticio: La concesion de créditos implica un riesgo inherente de
morosidad. Un aumento en la tasa de incumplimiento puede afectar la rentabilidad de la

empresa.

Desafios en la gestion de datos: En un entorno cada vez mas regulado en materia
de proteccion de datos, Naranja debe garantizar la seguridad y privacidad de la

informacioén de sus clientes.
Amenazas

Inestabilidad econdmica: La alta inflacion, la devaluacion y la incertidumbre
econdémica pueden afectar el poder adquisitivo de los consumidores y aumentar el riesgo

de morosidad.

Mayor competencia: La entrada de nuevos competidores, tanto locales como
internacionales, aumenta la presion sobre los margenes y obliga a innovar
constantemente. Ademads, el mercado de las tarjetas de crédito en Argentina es altamente

competitivo, con la presencia de bancos tradicionales y nuevos jugadores digitales.

Ciberseguridad: Los ciberataques son una amenaza constante para las empresas
del sector financiero. Un incidente de seguridad puede generar pérdidas financieras y

dafiar la reputacion de la marca.

Cambios regulatorios: La constante evolucion del marco regulatorio puede

generar mayores costos operativos y limitar la flexibilidad de las empresas.

Cambios en los habitos de consumo: Los consumidores son cada vez mads
exigentes y buscan soluciones financieras mas simples y transparentes. Las empresas

que no se adapten a estos cambios pueden perder clientes.
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Matriz BCG

La matriz BCG (Boston Consulting Group) es una herramienta estratégica muy
util para analizar el portafolio de productos o unidades de negocio de una empresa,

permitiendo evaluar la posicion competitiva de sus diferentes productos y servicios.

Cuadrante Estrella: App Naranja X, tarjeta de crédito y productos financieros

digitales.

Cuadrante Vaca: Préstamos personales y seguros asociados a las tarjetas de

crédito.
Cuadrante Interrogante: Servicios financieros para pymes.
Cuadrante Perro: Editorial, Tienda.
Una breve interpretacion:

Estrellas: Productos con alta tasa de crecimiento y alta participacion de mercado.

Requieren inversion para mantener su crecimiento.

Incognitas: Productos con alta tasa de crecimiento, pero baja participacion de

mercado. Requieren analisis para determinar su potencial.

Vacas: Productos con baja tasa de crecimiento, pero alta participacion de

mercado. Generan ingresos estables y pueden financiar otras areas del negocio.

Perros: Productos con baja tasa de crecimiento y baja participacion de mercado.

Pueden ser candidatos para desinversion.
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Marco Teorico
Se realizara una exposicion de enfoques de diferentes autores, que han
contribuido al desarrollo de teorias en torno al concepto de Planificacion estratégica,
herramienta que serd utilizada en el andlisis de caso. Se observara la evolucion de las

ideas para luego concluir con la interrelacion de las mismas.

“En el campo de la administracion, una estrategia, es el patron o plan que integra
las principales metas y politicas de una organizacion, y, a la vez, establece la secuencia

coherente de las acciones a realizar.” (Quinn, p. 5).

Cannice, Koontz y Weihrich en su libro “Administracion: Una perspectiva
global y empresarial” aportan una definicion del concepto, relacionada a determinar
una mision o propdsito fundamental, para luego detallar objetivos y adoptar cursos de
accion, contando con los recursos necesarios para lograr el alcance definido. (Cannice,

Koontz y Weihrich, 2012).

Para Peter Drucker la estrategia de la organizacion responde a dos preguntas
disparadoras: ;Qué es nuestro negocio? y ;Qué deberia ser?, que permiten marcar el

punto de inicio del analisis y la proyeccion:
El planeamiento estratégico es el proceso continuo que consiste en
adoptar ahora decisiones empresariales sistematicamente y con el mayor
conocimiento posible de su caracter de futuro; en organizar
sistematicamente los esfuerzos necesarios para ejecutar estas decisiones,
y en medir los resultados de estas decisiones comparandolos con las
expectativas mediante la retroaccion sistematica organizada. (Drucker,
1986, p.92).

Asi se introduce la accion de medir resultados y compararlos con los objetivos
proyectados.

Ademas, se encuentra relacion con conceptos referidos al valor agregado como

diferencial y las ventajas competitivas que pueden ofrecer las organizaciones.
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Segun Porter, la estrategia se trata de un proceso analitico que busca encontrar
un posicionamiento distintivo y Unico, de valor, fundamentado en actividades que sean
dificiles de copiar o alcanzar: “se trata de ser diferente. Significa elegir deliberadamente
n

un conjunto diferente de actividades para ofrecer una combinacién Unica de valor

(Porter, 1996).

Siguiendo con la linea de pensamiento hacia una posicion distintiva, los autores
Cannice, Koontz y Weihrich dan forma a un concepto relevante relacionado con la
innovacion; una estrategia centrada en crear valor para el cliente, ofreciendo algo
especial a un cierto costo y que, ademads, requiere el compromiso de toda la compaiiia:

Innovacién con valor. (Cannice, Koontz y Weihrich, 2012).

En consonancia con autores clasicos, Fouad Sabry se refiere a ventaja
competitiva como una posicion de fuerza en el mercado o industria, que permite a la
empresa superar a sus rivales; es una caracteristica diferencial que el autor relaciona con

la idea de posicionamiento en el area de marketing. (Sabry, 2023)

Cabe destacar que el analisis de la ventaja competitiva resulta de un proceso, que
conducira a hipotesis sobre estrategias posibles, capacidad de la compafia en juego,
posicion de la competencia, con el fin de conducir hacia planes de accién que orienten y

permitan sostener y ampliar las ventajas identificadas.

Tal como expone Carlos Vargas Eguinoa en su libro “Finanzas digitales: notas
para la transformacion digital en la industria bancaria y financiera” nos encontramos
frente a una cuarta Revolucion Industrial, marcada por la Revolucion Digital en la cual
toma protagonismo la tecnologia, los avances aplicados a diversos campos de estudio y

coémo se integra a las sociedades.

Dicho autor, caracteriza al mercado financiero y le brinda una especial
importancia al cliente, como actor clave, que ademés modifica su comportamiento

frente a las variables del entorno, y que exige una buena atencion.

El aporte y la figura del cliente, como un aspecto relevante, es descripto también

por Hinojosa:
La experiencia del cliente en la era digital pone nuevamente en valor el

contacto humano, entendido como generacion de vinculos y una
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necesidad de personalizacion. “Una experiencia disruptiva es capaz de
construir un diferenciador duradero frente a la competencia y asegurar la
lealtad.” (Hinojosa, 2018). Sumado a que, en los sectores de servicios

financieros, el Cliente actua como “agente disruptor”. (Hinojosa, 2018).

Se concluye que el abordaje realizado por Porter, complementado con las
exposiciones de Cannice, Koontz y Weihrich, remarcan la importancia del valor
agregado en las organizaciones, considerando factores tanto externos como internos,
que, ademas, en contextos actuales toma relevancia el enfoque orientado hacia el

cliente, en el cual Hinojosa y Eguinoa lo describen como centro de la estrategia.

Por ende, la gestion de variables relacionadas con el cliente, su satisfaccion y
experiencia, el analisis de sus necesidades, son aspectos criticos para una empresa como
Naranja X que deberia apostar a continuar diferenciandose de la competencia a partir de
la construccion de planes y acciones que apunten hacia objetivos de mejora continua y

efectividad en sus procesos.
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Diagnostico y discusion
Retomando el anélisis FODA como parte del Analisis de situacion, se observa
que la organizacion se enfrenta a desafios puntuales en el contexto actual, relacionados
con la seguridad de los datos y de la informacién, la innovacion tecnoldgica y una
tendencia hacia el &mbito digital, pero marcada por periodos de consumo fluctuantes
teniendo en cuenta variables como salarios, posicion del consumidor ante el crédito,

acceso a plataformas y a servicios de internet, entre otros.

Por otra parte, Naranja X se caracteriza por mostrar adaptacion al entorno y una
busqueda activa, constante, de soluciones al consumidor y de opciones que amplien su

propuesta de valor para lograr diferenciarse y potenciar su crecimiento.

Destacan fortalezas como la experiencia en el mercado, la diversidad en su
oferta y los programas de fidelizacion, asi como también el enfoque orientado hacia sus

colaboradores, con el objetivo de que se desarrollen a nivel personal y profesional.

Frente a esto se pueden plantear distintas lineas como propuestas de mejora, que
contintien posicionando a la firma dentro de las empresas con mayor reconocimiento y

crecimiento del sector.

Por un lado, es de vital importancia que sea sostenible en el tiempo el proposito
de centrarse en el cliente, atendiendo sus necesidades y utilizando la proactividad en
cuestiones tecnologicas para lograr incluir a aquellas personas que no acceden a los
servicios financieros de Naranja; se puede orientar una propuesta para sectores de
tercera edad que necesiten educacion financiera y una app que acompaie su desarrollo

de forma mas simple para interactuar.

Es necesario también mejorar procesos que se llevan adelante desde la app, para
reducir el nivel de reclamos e insatisfaccion que conlleva para el cliente, principalmente
la funcidn relacionada con pago de servicios y devolucion de fondos por operaciones no

procesadas.

Sin dejar de remarcar, que, a nivel operacional, los equipos requieren
capacitacion constante adaptado al entorno en el que se encuentran inmersos, y
continuar con reconocimientos hacia el trabajo desarrollado. Apuntando a mejorar la
rentabilidad, sostener y aumentar la cartera de clientes, junto a la fidelizacién de los

usuarios y se logre mantener un nivel de posicionamiento lider en el mercado.
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Propuesta
Planificacion estratégica centrada en penetracion de mercados atendidos y
enfoque hacia el cliente, logrando un nivel mayor de satisfaccion y fidelizacion como

fuente de ventaja competitiva.

Previo analizar las bases estratégicas de la organizacion, mencionadas en el
apartado de Introduccion, se plantean los objetivos pertinentes y el modo de llevarlos

adelante:

Objetivos
Objetivo general: Incrementar la rentabilidad de Tarjeta Naranja S.A.U en un 3%

para diciembre 2026.

Desde Tarjeta Naranja, ofreciendo un mono producto (tarjeta de crédito), hasta el
rebranding hacia Naranja X, una fintech que trabaja para que su propuesta de valor sea
lo mas afin posible a las necesidades de las personas, la empresa ha logrado destacarse
por su enfoque hacia la experiencia del cliente, su participacion en el mercado de
depositos y préstamos, el aporte hacia el capital social y el interés hacia el capital

humano y natural. (Informe Grupo Galicia 2023). Ver anexo 3, figura 4 pag. 39.

Segun el mencionado informe, Naranja X cuenta con mas de 3.173.265 clientes
activos en tarjetas de crédito y débito. Actualizando este dato, al 31 de marzo de 2024 se
registraban 3.614.317 cuentas habilitadas, mientras que al 30 de junio de 2024 este valor
se ubico en 3.741.469, cifra que asciende a 4.869.536 clientes teniendo en cuenta las
tarjetas adicionales. Por otro lado, durante el primer trimestre del afio 2024 se llevaron a
cabo mas de 50.000.000 de operaciones, entre compras en comercios y débitos
automaticos, préstamos personales, adelantos en efectivo y extracciones en cajeros.

(Tarjeta Naranja S.A.U, resefas informativas 2024).
Objetivos especificos

1. Aumentar la calificacion promedio de app Naranja X en version para Android
de 4.5 a 4.7 estrellas y en version para IOS de 4.4 a 4.6 estrellas, para el 31 de agosto de
2025.

Desde la puesta en marcha de su propuesta para integrar operaciones en la app

movil y facilitar gestiones, ha resultado de vital importancia mantener actualizaciones y
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un funcionamiento que responda a las necesidades de los usuarios. La billetera virtual
cuenta con opciones para realizar transferencias, compra de dolar MEP, obtener
rendimientos del dinero en cuenta, contratar seguros, entre otros. Las calificaciones y
comentarios resultan relevantes para conocer en profundidad a los segmentos atendidos.

Ver anexo 4, figura 5 y 6, pag. 39.

Segun datos del ultimo Indicador Coelsa para el segundo cuatrimestre de 2024,
mas de 3 millones de personas abrieron su primera billetera virtual. Se ha registrado un
crecimiento de cuentas, acompafiado de un incremento en los nuevos usuarios, tanto
personas humanas como juridicas y se han consolidado las operaciones de digitalizacion
de pagos, mayormente a través de QR y transferencias inmediatas. (Cadmara Argentina

Fintech, septiembre 2024). Ver anexo 5, figuras 7,8 y 9, pag. 40.

2. Aumentar la participacion en programas de educacion financiera, en un 15%

para el segundo semestre del afio 2025.

La educacion financiera es una herramienta clave para que los clientes tomen
mejores decisiones, y a su vez, fortalezcan relaciones con Tarjeta Naranja. Segun
informe de Pagos Minoristas del Banco Central de la Reptblica Argentina, las billeteras
virtuales capturan una proporcion cada vez mayor del total de dinero de personas y
empresas del sector privado depositado en el sistema financiero. Se registra un
crecimiento de los saldos invertidos en Fondos Comunes de Inversion. (BCRA, junio

2024). (Camara Argentina Fintech, septiembre 2024).

Por otra parte, cada vez mas argentinos eligen transformar sus ahorros en
inversiones a través del Mercado de Capitales, segiin datos que aporta BYMA Bolsas y
Mercados Argentinos S.A. durante el primer semestre de 2024. Ademas, el acceso al
crédito ha sido una de las herramientas mas potentes de Fintech para impulsar el
desarrollo financiero de personas; en el Segundo Informe de Crédito Fintech elaborado
por la Camara Argentina Fintech y el Instituto Tecnologico de Buenos Aires, se destaca
que el 41% de los tomadores de crédito Fintech (2,3 millones de personas) no tienen
otros productos de crédito en el sistema financiero. Ver anexo 6, figuras 10 y 11, pag.

42.

Esta linea tematica para contribuir a la inclusion financiera, es parte también de
la iniciativa del BCRA que busca generar un impacto significativo en la comprension y

gestion de los recursos financieros de la ciudadania. (BCRA, octubre 2024).
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3. Incrementar en un 5% la tasa de retencion de clientes ubicados en el segmento

de mayores de 60 afios, para el primer semestre de 2025.

Naranja X considera que una excelente experiencia del cliente es aquella que no
tiene fricciones, que es fluida, aquella en la cual el cliente es autosuficiente y puede
resolver la tarea en el tiempo esperado, sin dudar, sin tener que contactar al centro de
ayuda y a su vez, manteniendo la calidez que se le caracteriza. Por otro lado, la
compafiia también considera que para determinados tipos de usuario sigue siendo una
buena experiencia aquella en la que pueden terminar la tarea teniendo que servirse de la
asistencia de las ayudas contextuales o bien siendo apoyados por chat o por teléfono,

pero, aun asi, logrando el objetivo en el primer intento. (Naranja, Estados Financieros

2022)

4. Disminuir en un 10% la tasa de error en las transacciones de pago de servicios

para el mes de octubre 2026.

En su edicion de septiembre 2024, el Indicador COELSA ha demostrado como
las soluciones digitales continian transformando el ecosistema de medios de pago.
Relacionado con los procesos de digitalizacion de operaciones, las transferencias
inmediatas registraron un 84% de crecimiento en relacion con el mismo periodo del afio

anterior y pagos con QR result6 el método mas elegido por los usuarios.

Por otro lado, destacan las medidas fiscales que impulsan los pagos electronicos,
haciendo mas accesibles y seguras las transacciones para millones de comercios, como
asi también la publicacion de la Ley 27.743 de Medidas Fiscales Paliativas y Relevantes
que, en su articulo 102, desgrava las retenciones impositivas a los cobros electronicos

para pequefios contribuyentes. (Camara Argentina Fintech, 2024).

Por lo expuesto, dicho ecosistema requiere estar acompafiado de procesos
eficientes, registro previo de errores y/o fraudes, operaciones concluidas con éxito y
capacidad operativa para dar respuesta a los inconvenientes que se generen, logrando asi

transparencia y comunicacion efectiva con los clientes.

5. Capacitar al 100% del personal del area de atencion al cliente para diciembre

2025.

Una de las premisas de Naranja es potenciar el talento, facilitando la preparacion

de sus colaboradores, brindando herramientas y propuestas que fomenten el aprendizaje
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continuo. Ademads, buscan fortalecer la conformacion de equipos, el didlogo y la
comunicacion. Cuenta con politicas y lineamientos formales para el desarrollo y
formacion a través de cursos externos, lo cual reviste importancia al momento de
destinar recursos en areas de capacitacion. Beneficios y reconocimientos al personal son
acciones a destacar en la gestion del talento, asi como también las posibilidades de
movilidad interna. (Naranja, 2019 y 2021). (Informe Grupo Galicia 2023). Ver anexo 7,
figuras 12 a 14, pag. 43.

Este aspecto es trascendente al contexto actual, en el cual las exigencias de
adaptacion y conocimiento son cada vez mayores, y se requieren recursos humanos que

logren desenvolverse en escenarios cambiantes.

Alcance

La propuesta se plantea a nivel nacional, con sede de la firma en la provincia de
Cordoba, ya que, las mejoras introducidas en procesos seran de aplicacion a todos los
canales de atencion virtual y presencial, manteniendo la propuesta omnicanal de la
empresa, y los planes de capacitacion serdn impartidos a todo el personal,

independientemente de su ubicacion geografica.

El horizonte temporal se plantea para el periodo que comprende noviembre 2024

a diciembre 2026.

Diagrama de Gantt

2024 2025 2026
ACTIVIDADES N[(D|E FMAMJJulAgs O|N[D[E[F[M|A|M]|J |JulfAg[ S[O|N]|D

Conformacion de equipo
"Evolucion Naranja"

Monitoreo y analisis de
datos

Modificaciones en app

Actualizar base de datos

Implementar chatbot en
vivo e integrar con
atencion al cliente

Propuestas de contenido.
Visitas al blog

Experiencias gamificadas

Alianzas con
instituciones educativas.
Talleres y webinars

Colaboracion con
influencers
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Estudio de mercado.
Canales de comunicacion

Desarrollo de paquete de
beneficios exclusivos

Atencion personalizada y
comunicacion directa

Atencion periodica y
evaluacion

Revision informes de error

Implementar seguimiento
mediante IA

Notificaciones y avisos
sobre operaciones no
exitosas

Controles

Relevar necesidades de
capacitacion y propuestas

Diseio de programas
adaptados a las
necesidades de los
colaboradores

Disefio de entornos de
prueba

Reuniones periddicas de
equipos de trabajo

Actualizacion de
procedimientos para
atencion al publico

Fuente: Elaboracion propia
Ver anexo 8, pag. 44.

Implementacion. Planes de accion

Para el primer objetivo especifico: Se comenzard conformando un equipo de
caracter temporal “Evolucion Naranja”, con referentes de diversas areas para aportar
una mirada integral sobre la app movil. Una de las proximas acciones a realizar sera el
monitoreo y andlisis de comentarios en la tienda de app y redes sociales, con el fin de
identificar aquellas funcionalidades que se utilizan con mayor frecuencia, sugerencias y
problemas detectados. Acompafando este proceso, se desarrollardn mejoras en la
interfaz de la app para que resulte mas intuitiva y permita a los usuarios configurar las
preferencias de notificacion para aumentar el engagement. Se continuard con una
actualizacion de la base de datos, procurando que contenga aquellas respuestas a
consultas sencillas y frecuentes. Este aspecto se complementara con la implementacion
de un chat en vivo para resolver dudas de forma inmediata, que a su vez esté integrado
con el sistema de atencion al cliente para aquellos casos mas complejos que necesiten

ser derivados a una persona fisica.
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Para el segundo objetivo especifico: En una primera instancia, se realizaran
procesos de recoleccion y disefio de material educativo para garantizar el acceso de los
distintos segmentos de clientes, vinculando la propuesta con los diversos canales de
comunicacion que posee la compaiiia (app, redes sociales, email marketing, sitio web) y
fomentando la interaccién en el blog Hablemos de Plata. Ademas, se pondra a prueba un
segmento de cursos de educacion financiera que se conviertan en experiencias
gamificadas; quienes utilicen la app podran obtener recompensas y puntos para canjear

por beneficios.

Por otro lado, se buscara generar alianzas con instituciones educativas para
brindar talleres presenciales en diferentes ciudades, fomentando la interaccion y el
networking. De la mano con esta linea de accidn, se propone colaborar con influencers

financieros para ampliar el alcance de los mensajes.

Para el tercer objetivo: Se buscard priorizar los canales que este segmento
utiliza, manteniendo una comunicacion clara y concisa, con lenguaje comprensible, y
contenido online facil de leer. Reforzar un programa de beneficios exclusivos,
ofreciendo descuentos en farmacias, servicios de salud y supermercados, acompanando
este paquete con reconocimientos para agradecer la fidelidad de los clientes. Por ultimo,
se pondré a prueba un equipo de atencion personalizada, que logre simplificar la gestion
y contratacion de productos, brindando opcion de realizar consultas presenciales o via

telefonica directa.

Para el cuarto objetivo: Se comenzara realizando revisiones periddicas de los
informes de error relacionados con los procesos de pago de servicios que se efectiian
desde la app movil, acciones que se extenderan en el tiempo, con auditorias de dichos
procesos en lapsos de tiempo de 15/20 dias, con el fin de identificar aquellas
operaciones que no lograron efectuarse de manera exitosa. Se procedera también a
utilizar tecnologia 1A para mejorar los sistemas de deteccion de fraudes e informar el
estado de las transacciones en tiempo real, y en consonancia con las actualizaciones de
la app, se buscara facilitar contacto con el servicio al cliente, enviando notificaciones
y/o mensajes de texto al usuario para que tome conocimiento de aquellos pagos que no

se registraron, realizando devolucion del dinero en su cuenta.

Para el quinto objetivo: Se comenzara detectando aquellas necesidades de

capacitacion que manifiesta el personal, para luego continuar con la planificacion de
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contenidos de interés, impulsando plataformas digitales y actualizando de manera
constante a los equipos de trabajo sobre los cambios y/o mejoras a introducir. Se plantea
la conformacion de entornos de prueba para resolucion de reclamos y manejo de base de
datos, que sea extendido en el tiempo y reuniones periddicas para dar a conocer cambios
en procesos y sistemas, con la finalidad de brindar informacioén correcta y completa en
la atencion de los clientes, como asi también para reconocer logros y alcance de

objetivos.

(Qué recursos implica cada uno de estos cursos de accion y qué presupuesto se

asigna? Ver anexo 9, figuras 15 a 19, pag. 46.

Evaluacion de impacto
Teniendo en cuenta el flujo de caja estimado para los periodos correspondientes
a la ejecucion de acciones en relacion con los planes propuestos (2024 — 2026), se

realiza un andlisis en base a los siguientes Indicadores financieros:

VAN (Valor Actual Neto) representa el excedente resultante de un proyecto, es
decir, el dinero que se obtiene como ganancia luego de recuperar la inversion inicial,
teniendo en cuenta la tasa exigida k. En este caso el valor del indicador VAN asciende a
$ 715.466.242,36.- interpretando de este modo que las propuestas resultan rentables, y

se obtiene ganancia.

TIR (Tasa Interna de Retorno) mide el rendimiento del proyecto en porcentaje, el
maximo rendimiento que puede exigirse con las condiciones dadas, y se compara con la
tasa k; el céalculo obtenido arroja un valor de TIR de 60,57% superando al valor k 36%,
lo cual indica que resulta conveniente poner en practica los planes, en lugar de destinar

ese dinero a una inversion en plazo fijo.

ROI refiere a la relacion entre ingresos e inversion: mediante la puesta en
marcha de las propuestas desarrolladas, por cada peso invertido $ 1, se obtienen $ 12,23

pesos. Relacion que se cuantifica en un valor porcentual de 1.223%

Cabe aclarar que se trabaja con el valor de Tasa k = 36% el cual indica la tasa de

rendimiento que actualmente se obtiene al colocar dinero en plazo fijo, segin BCRA.

Los valores obtenidos de cada indicador resultan elevados, debido a que el monto

destinado a inversion inicial posee una consideracion inferior en relacion a las utilidades
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generadas por Naranja X. Los mayores volumenes de egresos de fondos se realizan a lo

largo del horizonte de alcance.

Ademas, es posible incluir otros indicadores, con el fin de evaluar y relacionar el
accionar dentro de los objetivos especificos planteados. Mencionando ejemplos: tasa de
clics en las notificaciones, tasa de resolucion de consultas por el chatbot, tiempo
promedio de resolucion de consultas, tasa de clics en los contenidos educativos, gasto

promedio por cliente, tasa de retencion.

Flujo de caja

Momento 0 2024 2025 2026
Inversion Inicial
Erogaciones Nov. 2024

Costo internet -$50.000,00

Costo licencias Zoom/Meet -$44.762,08

Costo estudio de mercado -$3.437.000,00

Costo mantenimiento software -$3.191.500,00

Ingresos operativos $1.193.746.509,11 $1.412.202.120,27 $1.576.017.566,23
Cargos por incobrabilidad -$179.061.976,37 -$211.830.318,04 -$236.402.634,93
Ingresos plan de accién 1 $28.244.042,41

Ingresos plan de accién 2 $21.183.031,80

Ingresos plan de accién 3 $14.122.021,20

Ingresos plan de accién 4 $15.760.175,66
Ingresos plan de accién 5 $15.760.175,66
TOTAL INGRESOS $1.014.684.532,74 $1.263.920.897,65 $1.371.135.282,62
Egresos operativos -$380.057.820,83 -$449.608.402,04 -S$501.762.976,68
Egresos plan de accién 1 -$7.743.298,20 -$174.687.957,73

Egresos plan de accion 2 -$27.971.148,14

Egresos plan de accién 3 -$3.929.117,76

Egresos plan de accién 4 -$50.947.882,60
Egresos plan de accién 5 -$7.050.367,44

TOTAL EGRESOS -$387.801.119,03 -$663.246.993,11 -$552.710.859,28
Utilidad Bruta $626.883.413,71 $600.673.904,53  $818.424.423,34
Impuesto a las ganancias (35%) -$219.409.194,80 -$210.235.866,59 -$286.448.548,17
Utilidad Neta $407.474.218,91 $390.438.037,95 $531.975.875,17

Flujos por periodo -$6.723.262,08 $407.474.218,91 $390.438.037,95 $531.975.875,17



Flujo de caja desglose un ano. Ver anexo 10, figuras 20 y 21, pag. 53.

Meses del proyecto

Ingresos operativos
Ingresos plan de accién 1
Ingresos plan de accién 2
Ingresos plan de accién 3
Ingresos plan de accion 4
Ingresos plan de accién 5
TOTAL INGRESOS

Egresos operativos
Egresos plan de accion 1
Egresos plan de accién 2
Egresos plan de accién 3
Egresos plan de accién 4
Egresos plan de accion 5
TOTAL EGRESOS

Utilidad Bruta

Impuesto a las ganancias (35%)

Utilidad Neta

$52.701.606,36 $53.439.428,85 $54.187.580,85 $54.946.206,98

9
jul-25

$55.715.453,88  $56.495.470,23

31

10
ago-25

$57.286.406,82

11
sep-25

$58.088.416,51

$52.701.606,36 $53.439.428,85 $54.187.580,85 $54.946.206,98

-$15.812.643,00 -$ 16.318.647,58 -$ 16.547.108,64
-$7.743.298,20 -$11.133.770,60

-$16.778.768,16 -$17.013.670,92
-$11.202.753,11 -$11.271.745,88

-$17.251.862,31 -$17.493.388,38
-$35.136.077,05 -$ 35.588.590,76

$55.715.453,88  $56.495.470,23

-$17.738.295,82 -$17.986.631,96
-$31.543.115,17 -$7.748.572,41

-$1.078.889,73

-$1.261.242,48

$57.286.406,82

-$7.749.368,65
-$1.078.889,73

-$1.261.242,48

$58.088.416,51

-$18.238.444,81 -$18.493.783,04

-$7.750.176,04
-$1.078.889,73

-$1.633.320,00

-$19.299.643,00 -$24.061.945,78 -$30.104.358,12 -$30.414.240,15 -$28.762.816,80 -$58.404.579,36 -$59.854.779,14

$22.287.366,20 $24.676.612,05

-$57.846.543,20 -$28.075.336,58

-$2.131.089,32 $28.420.133,65
$745.881,26 -$9.947.046,78

$28.958.461,15

-$28.327.945,67 -$ 28.956.168,81

$29.132.247,71

-$10.135.461,40 -$ 10.196.286,70

-$1.385.208,06 $18.473.086,87

$18.822.999,75

$18.935.961,01 $19.295.740,02
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Desde Naranja X se apunta a brindar soluciones tomando como e¢je al cliente, y
dentro de este marco, a contribuir en la calidad de vida de las personas. La satisfaccion
del usuario y la intencién de mejorar su experiencia de manera constante, constituyen
una fuente de ventaja competitiva en la industria, aspecto que reviste de importancia y
que resulta necesario sostener a lo largo del tiempo, ya que el contexto actual requiere
capacidad de adaptacion y evolucion en los procesos organizacionales y en la propuesta
de valor que se acerca a la sociedad. Sin dejar de lado, que los consumidores se han

vuelto mas exigentes y criticos.

La planificacion estratégica como herramienta de gestion, no solo va en
consonancia con la mision, vision y valores que se constituyen como base de la
empresa; también hace posible la implementacion de précticas de mejora continua en
los procesos, en los recursos humanos, en la calidad de atencién y apunta a un

desarrollo integral, que deriva en un aumento de rentabilidad.

Mediante los planes de accion propuestos, enunciados para alcanzar objetivos
especificos derivados de un objetivo general, se lograra focalizar en areas clave y
fomentar el trabajo de equipos interdisciplinarios, resaltando el compromiso de los
colaboradores y analizando las necesidades de los segmentos de clientes atendidos.
Resulta fundamental mantener una posicion en el mercado, afianzando la calidad de los

productos y servicios ofrecidos.

Dichas propuestas, resultan rentables de acuerdo al andlisis de indicadores

financieros: VAN, TIR y ROL.

Las fintech han demostrado contar con resiliencia y talento para abordar
problemas y aportar innovacion a millones de usuarios, sean familias o empresas.
Naranja X es parte de este ecosistema, genera valor econdmico y social, y continuara

escalando en su posicion frente a la competencia.
Recomendaciones

Dentro de la empresa, es posible continuar profundizando esquemas de trabajo.

Por mencionar ejemplos, es importante analizar puntualmente el comportamiento de
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aquellos clientes morosos, disefiar propuestas adaptadas a las necesidades del segmento
con el fin de ofrecerles alternativas de solucion. Es viable disefiar un CMI para tal fin, el
cual también puede resultar de utilidad para realizar un estudio exhaustivo del nivel de
satisfaccion y respuesta del cliente, observando la evoluciéon de determinados
indicadores, vinculados con el avance de las propuestas de mejora que resultarian en

procesos mas eficientes.

A nivel de la industria fintech, de servicios, se podria trabajar explorando el uso
de la tecnologia blockchain para garantizar la seguridad de las transacciones y mejorar
la transparencia, en conjunto con las acciones de deteccion de fraudes que son utilizadas
en los distintos sistemas. Ademas, continuando con la linea de desarrollo tecnoldgico,
existen puntos de interés y en constante puesta en practica sobre el aporte de la
Inteligencia Artificial y machine learning que podrian significar avances en los procesos

de toma de decisiones y la personalizacion de servicios.



34

Bibliografia
Naranja, Reporte de sustentabilidad 2019. Recuperado de
https://goo.su/pFDfVU

Peralta, G. (2021). Fintech: El futuro de la industria financiera (trabajo de
investigacion). Universidad Nacional de Cuyo, Mendoza. Recuperada de

https://bdigital.uncu.edu.ar/objetos_digitales/17990/peralta-1-79.pdf

Veras Mota, C. (10 de diciembre de 2021). Como Nubank se convirtié en el
banco mdas valioso de América Latina sin generar ganancias. BBC News Brasil.

Recuperado de https://www.bbc.com/mundo/noticias-59616586

Donzelli, M. (27 de mayo de 2024). Todo sobre Nubank, un banco hecho para el
Siglo XXI. El Economista. Recuperado de https://lc.cx/MzH kD

Boggiano, M. (1 de julio de 2024). Nubank, la revolucion bancaria de América

Latina. Ambito Financiero. Recuperado de https://Ic.cx/tFZ_kL

El Gobierno pone en marcha el programa Cuota Simple. (25 de enero de 2024).

Recuperado de https://goo.su/Ruj6

Grimaldi, I. (3 de mayo de 2024). Cuota Simple: El Gobierno prorrogara su plan

de incentivo al consumo. La Nacion. Recuperado de https://goo.su/OpmtM

Informe de Inclusion Financiera, BCRA. (abril 2024). Recuperado de
https://goo.su/kxT4m

Inclusion Financiera. Recuperado de

https://www.argentina.gob.ar/economia/inclusion-financiera

INDEC. (agosto 2024). Informes técnicos / Vol. 8, N° 204. Recuperado de
https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/ipc_09 2472DD19A4CB.pdf

Resultados de la Encuesta de Condiciones Crediticias (ECC), BCRA. (segundo
trimestre de 2024). Recuperado de
https://www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/0624-ECC_%20Resultados.pdf

INDEC. (junio 2024). Informes técnicos / Vol. 8, N° 187. Recuperado de
https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/emae 08 24F717D2DEC3.pdf



https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/emae_08_24F717D2DEC3.pdf
https://www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/0624-ECC_%20Resultados.pdf
https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/ipc_09_2472DD19A4CB.pdf
https://www.argentina.gob.ar/economia/inclusion-financiera
https://goo.su/kxT4m
https://goo.su/OpmtM
https://goo.su/Ruj6
https://lc.cx/tFZ_kL
https://lc.cx/MzH_kD
https://www.bbc.com/mundo/noticias-59616586
https://bdigital.uncu.edu.ar/objetos_digitales/17990/peralta-1-79.pdf
https://goo.su/pFDfVU

35

Cae el consumo: por la crisis se compra menos pero la gente se financia mas. (7

de junio de 2024). Ambito Financiero. Recuperado de

https://www.ambito.com/finanzas/cae-el-consumo-la-crisis-se-compra-menos-pero-la-

gente-se-financia-mas-n6011434

Iglesias, G. (29 de julio de 2024). Medios de pago: crece el uso de tarjetas de

crédito y el 66% de las operaciones presenciales son “contactless”. Ambito Financiero.

Recuperado de https://www.ambito.com/economia/medios-pago-crecen-el-uso-tarjetas-

credito-y-el-66-las-operaciones-presenciales-son-contactless-n6040435

Sistema Integrado de Estadisticas Sociales (SIES), INDEC. (abril 2024).

Recuperado de https://shiny.indec.gob.ar/sies/

Velazquez, J. (17 de abril de 2024). Crece el uso de billeteras virtuales: se ubican
entre las grandes ganadoras de la revolucion fintech. Ambito Financiero. Recuperado de

https://www.ambito.com/negocios/crece-el-uso-billeteras-virtuales-se-ubican-las-

grandes-ganadoras-la-revolucion-fintech-n5983397

Ziccardi, V. (14 de noviembre de 2023). La advertencia de los expertos sobre el
avance de la Inteligencia Artificial y por qué puede producir cavernicolas modernos. La

Nacion. Recuperado de https://www.lanacion.com.ar/salud/la-advertencia-de-los-

expertos-sobre-el-avance-de-la-inteligencia-artificial-y-por-que-puede-nid14112023/?

utm_source=google&utm medium=cpc_verticales&utm campaign=bienestar&utm co
ntent=dsa&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwi5q3BhCiARIsAJCfuZmtMQbfG3iJEEM

tCrvd9k1-jJAypBHBP20xcS12xQkJOQAN6DKWPgaAoXsEALw_wcB

BXTi. (3 de mayo de 2023). El futuro de la inteligencia artificial y su impacto en
la sociedad. Recuperado de https://www.linkedin.com/pulse/el-futuro-de-la-inteligencia-

artificial-y-su-impacto-en-sociedad/

Argentina, Ministerio de Economia / Agricultura, Ganaderia y Pesca / SENASA.

Gestion ambiental. Recuperado de https://www.argentina.gob.ar/senasa/gestion-

ambiental

Argentina, Ambiente / Control y monitoreo ambiental. Gestion de residuos
solidos urbanos. Recuperado de

https://www.argentina.gob.ar/interior/ambiente/control/rsu



https://www.argentina.gob.ar/interior/ambiente/control/rsu
https://www.argentina.gob.ar/senasa/gestion-ambiental
https://www.argentina.gob.ar/senasa/gestion-ambiental
https://www.linkedin.com/pulse/el-futuro-de-la-inteligencia-artificial-y-su-impacto-en-sociedad/
https://www.linkedin.com/pulse/el-futuro-de-la-inteligencia-artificial-y-su-impacto-en-sociedad/
https://www.lanacion.com.ar/salud/la-advertencia-de-los-expertos-sobre-el-avance-de-la-inteligencia-artificial-y-por-que-puede-nid14112023/?utm_source=google&utm_medium=cpc_verticales&utm_campaign=bienestar&utm_content=dsa&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwi5q3BhCiARIsAJCfuZmtMQbfG3iJEEMytCrvd9k1-jJAypBHBP2OxcS12xQkJOQAN6DKWPgaAoXsEALw_wcB
https://www.lanacion.com.ar/salud/la-advertencia-de-los-expertos-sobre-el-avance-de-la-inteligencia-artificial-y-por-que-puede-nid14112023/?utm_source=google&utm_medium=cpc_verticales&utm_campaign=bienestar&utm_content=dsa&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwi5q3BhCiARIsAJCfuZmtMQbfG3iJEEMytCrvd9k1-jJAypBHBP2OxcS12xQkJOQAN6DKWPgaAoXsEALw_wcB
https://www.lanacion.com.ar/salud/la-advertencia-de-los-expertos-sobre-el-avance-de-la-inteligencia-artificial-y-por-que-puede-nid14112023/?utm_source=google&utm_medium=cpc_verticales&utm_campaign=bienestar&utm_content=dsa&gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwi5q3BhCiARIsAJCfuZmtMQbfG3iJEEMytCrvd9k1-jJAypBHBP2OxcS12xQkJOQAN6DKWPgaAoXsEALw_wcB
https://www.ambito.com/negocios/crece-el-uso-billeteras-virtuales-se-ubican-las-grandes-ganadoras-la-revolucion-fintech-n5983397
https://www.ambito.com/negocios/crece-el-uso-billeteras-virtuales-se-ubican-las-grandes-ganadoras-la-revolucion-fintech-n5983397
https://shiny.indec.gob.ar/sies/
https://www.ambito.com/economia/medios-pago-crecen-el-uso-tarjetas-credito-y-el-66-las-operaciones-presenciales-son-contactless-n6040435
https://www.ambito.com/economia/medios-pago-crecen-el-uso-tarjetas-credito-y-el-66-las-operaciones-presenciales-son-contactless-n6040435
https://www.ambito.com/finanzas/cae-el-consumo-la-crisis-se-compra-menos-pero-la-gente-se-financia-mas-n6011434
https://www.ambito.com/finanzas/cae-el-consumo-la-crisis-se-compra-menos-pero-la-gente-se-financia-mas-n6011434

36

Argentina, Ambiente. Plan GIRSU. Recuperado de

https://www.argentina.gob.ar/interior/ambiente/erradicacion-de-basurales

Informacion Legislativa, Ministerio de Justicia de la Nacion. Recuperado de

https://servicios.infoleg.gob.ar/infoleglnternet/anexos/60000-64999/64790/norma.htm

Informacion Legislativa, Ministerio de Justicia de la Nacion. Recuperado de

https://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/0-4999/638/texact.htm

Argentina, Ministerio de Economia. Proteccion al consumidor e informacion

util. Recuperado de

https://www.argentina.gob.ar/economia/inclusion-financiera/proteccion-al-consumidor-

e-informacion-util

Decreto  361/2024. (25 de abril de 2024). Recuperado de
https://www.boletinoficial.gob.ar/detalle Aviso/primera/306451/20240426

Mintzberg, H. y Quinn, J. B. (1993). El proceso estratégico: Conceptos,

contextos y casos. México: Prentice Hall.

Koontz, H., Weihrich H. y Cannice, M. (2012). Administracion, una perspectiva
global y empresarial (14° ed.). México: McGraw — Hill.

Chiavenato, 1. y Sapiro, A. (2016). Planeacion estratégica. Fundamentos y

aplicaciones (3° ed.). México: McGraw — Hill.

Fouad, S. (2024). Ventaja competitiva. Dominar la ventaja competitiva y
estrategias para prosperar en el panorama empresarial actual. E-book: Mil millones de

conocimientos.

Eguinoa, C. V. (2023). Finanzas digitales: notas para la transformacion digital

en la industria bancaria y financiera. E-book: CygnaP Ediciones de negocios.

Grupo Galicia, Informe ASG Grupo Galicia 2023. Recuperado de
https://goo.su/GwglOMx

Tarjeta Naranja S.A.U (31 de marzo de 2024). Recuperado de
https://ws.bolsar.info/descarga/pdf/449246.pdf

Tarjeta Naranja S.A.U (30 de junio de 2024). Recuperado de
https://ws.bolsar.info/descarga/pdf/453670.pdf



https://ws.bolsar.info/descarga/pdf/453670.pdf
https://ws.bolsar.info/descarga/pdf/449246.pdf
https://goo.su/GwglOMx
https://www.boletinoficial.gob.ar/detalleAviso/primera/306451/20240426
https://www.argentina.gob.ar/economia/inclusion-financiera/proteccion-al-consumidor-e-informacion-util
https://www.argentina.gob.ar/economia/inclusion-financiera/proteccion-al-consumidor-e-informacion-util
https://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/0-4999/638/texact.htm
https://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/60000-64999/64790/norma.htm
https://www.argentina.gob.ar/interior/ambiente/erradicacion-de-basurales

37

Cémara Argentina Fintech (25 de septiembre de 2024). Recuperado de
https://goo.sw/U9WH 1

Céamara Argentina Fintech. Recuperado de https://goo.su/ipvim

Banco Central de la Republica Argentina, junio 2024. Recuperado de

https://www.bcra.gob.ar/Noticias/Informe-mensual-pagos-minoristas-0624.as

BYMA. Bolsas y Mercados Argentinos (9 de agosto de 2024). Recuperado de

https://www.byma.com.ar/noticias/enero-junio-2024-crecimiento-cuentas-comitentes/

Céamara Argentina Fintech (1 de agosto de 2024). Recuperado de

https://camarafintech.org/segundo-informe-de-credito-fintech/

Banco Central de la Republica Argentina. Recuperado de https://goo.su/uSHS

Camara Argentina Fintech, LinkedIn 2024. Recuperado de https://Ic.cx/Z0OWeZb

Cémara Argentina Fintech, LinkedIn 2024. Recuperado de https://Ic.cx/Ic9h09

Naranja, Reporte de sustentabilidad 2021. Recuperado de https://goo.su/MX8M

Banco Central de la Republica Argentina, principales variables. Recuperado de

https://www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Principales_variables.asp

Giménez, J. (26 de septiembre de 2024). Las 5 claves del Presupuesto 2025 que
Javier Milei presentd ante el Congreso. EI Explicador. Recuperado de

https://chequeado.com/el-explicador/las-5-claves-del-presupuesto-2025-que-javier-

milei-presento-ante-el-congreso/

Catalano, S. (15 de septiembre de 2024). Los datos de la economia para 2025:
inflacion de 18,3%, dolar oficial a $1.207 y crecimiento del PBI del 5%, segun los

calculos del Gobierno. Infobae. Recuperado de

con-dolar-la-inflacion-y-el-pbi-de-argentina-en-2025-segun-los-calculos-del-gobierno/

A cuanto podria llegar el dolar a principios de 2025, seglin el mercado y el plan
de Milei. (8 de noviembre de 2024). [Infobae. Recuperado de

https://www.infobae.com/economia/2024/11/08/a-cuanto-podria-llegar-el-dolar-en-

diciembre-y-a-principios-de-2025-segun-el-mercado-y-el-plan-de-milei/



https://www.infobae.com/economia/2024/11/08/a-cuanto-podria-llegar-el-dolar-en-diciembre-y-a-principios-de-2025-segun-el-mercado-y-el-plan-de-milei/
https://www.infobae.com/economia/2024/11/08/a-cuanto-podria-llegar-el-dolar-en-diciembre-y-a-principios-de-2025-segun-el-mercado-y-el-plan-de-milei/
https://www.infobae.com/economia/2024/09/16/la-economia-que-viene-que-va-a-pasar-con-dolar-la-inflacion-y-el-pbi-de-argentina-en-2025-segun-los-calculos-del-gobierno/
https://www.infobae.com/economia/2024/09/16/la-economia-que-viene-que-va-a-pasar-con-dolar-la-inflacion-y-el-pbi-de-argentina-en-2025-segun-los-calculos-del-gobierno/
https://chequeado.com/el-explicador/las-5-claves-del-presupuesto-2025-que-javier-milei-presento-ante-el-congreso/
https://chequeado.com/el-explicador/las-5-claves-del-presupuesto-2025-que-javier-milei-presento-ante-el-congreso/
https://www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Principales_variables.asp
https://goo.su/MX8M
https://lc.cx/Ic9h09
https://lc.cx/ZOWeZb
https://goo.su/u5HS
https://camarafintech.org/segundo-informe-de-credito-fintech/
https://www.byma.com.ar/noticias/enero-junio-2024-crecimiento-cuentas-comitentes/
https://www.bcra.gob.ar/Noticias/Informe-mensual-pagos-minoristas-0624.asp
https://goo.su/ipvm
https://goo.su/U9WH1

Anexo

Anexo 1

38

Productos y servicios Tarjeta Naranja. Ecosistema de soluciones. Evolucion

Figura 1
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Entretenimiento
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Fuente: Naranja, Reporte de sustentabilidad 2019.

https://go0.su/pFDfVU

Figura 2
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Recuperado de


https://goo.su/pFDfVU
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Fuente: Naranja 2024. Recuperado de https://goo.su/xPLNDL

https://www.youtube.com/watch?v=4mwm3chCp90

Figura 3

Nuestro ecosistema
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Fuente: Naranja 2024. Recuperado de https://goo.su/xPLNDL

https://www.youtube.com/watch?v=4mwm3chCp90

Anexo 2

Los factores expuestos precedentemente, se relacionan al caso de estudio Tarjeta
Naranja — Naranja X. Es importante destacar que, pese a la caida del consumo o
actividad econdémica en ciertos periodos, existe una reduccion del porcentaje registrado
en el IPC. Las condiciones crediticias, menores tasas de interés y su consecuente
posibilidad de financiar compras mediante tarjetas de crédito, otorga a la poblacion un
cierto incentivo al consumo, acompaiado de programas estipulados desde la arista del
Gobierno nacional. Ademas, es posible relacionar que, frente a ciertos indicadores
sociales, es de vital importancia fomentar la educacion e inclusion financiera y el acceso
a tecnologias, para lograr equidad en los distintos sectores sociales, debido al avance de
los cambios en habitos de consumo, la digitalizacion creciente y los nuevos modos de
hacer las cosas, que interpelan tanto a hogares como a empresas. Frente a esto, es

importante que Naranja X comprenda la evolucion de sus segmentos de mercado y logre


https://www.youtube.com/watch?v=4mwm3chCp90
https://goo.su/xPLNDL
https://www.youtube.com/watch?v=4mwm3chCp90
https://goo.su/xPLNDL
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adaptar sus propuestas, contando con bases tecnoldgicas y de innovacion que se

incorporen a sus procesos internos.

Cabe destacar también, que la legislacion vigente otorga un marco legal, no solo
para la empresa en estudio sino también para sus competidores, razon por la cual es
necesario que se mantengan actualizados, que operen con transparencia y enfoque hacia
el usuario. Esto sin dejar de lado que el aspecto ambiental atraviesa a la sociedad en su
conjunto, y como empresa, €s necesario tomar acciones que generen un impacto
positivo en el entorno, como asi también generar un diferencial competitivo; Naranja X
demuestra un compromiso activo en cuanto a su vision respecto a la eficiencia
energética, la gestion de residuos, y el apoyo brindado a proyectos que sintonicen con el

proposito medioambiental, entre otros.

Anexo 3

Figura 4. Evolucion Salto 96 a Naranja X

Fuente: Naranja 2024. Recuperado de https://goo.su/xPLNDL

https://www.youtube.com/watch?v=4mwm3chCp90

Anexo 4

Calificacion promedio App Naranja X

Figura 5. App para Android


https://www.youtube.com/watch?v=4mwm3chCp90
https://goo.su/xPLNDL
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Naranja X: Billetera Virtual N)’
L \

Naranja X
4,5% 10 M+ L3
710 mil resefias Descargas Para todos @

NaranjaX

Instalar en mas dispositivos « Compartir

L0 Esta aplicacion esta disponible para algunos de tus dispositivos

Fuente: https://play.google.com/store/apps/details?

id=com.tarjetanaranja.ncuenta&hl=es&gl=AR


https://play.google.com/store/apps/details?id=com.tarjetanaranja.ncuenta&hl=es&gl=AR
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.tarjetanaranja.ncuenta&hl=es&gl=AR
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Figura 6. App para IOS

Vista previa de App Store
Novedades Historial de actualizaciones
Aplicamos ajustes para mejorar tu experiencia. Version 4.74.0

Actualiza la app y segui disfrutando de todo lo nuevo.

Calificaciones y resefias Ver todo

* ok kkk
Iokkk —

4.4 HiS
® de 5 21.3 k calificaciones * —

Fuente: https://apps.apple.com/ar/app/naranja-x-tu-plata-crece/id1452691757

Anexo 5

Indicador COELSA. Septiembre 2024

Figura 7. Nuevas cuentas digitales

Nuevas cuentas digitales

Mas usuarios incluidos en el sistema financiero argentino.
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Septiembre 2024 | Pag 2

Fuente: Camara Argentina Fintech. Recuperado de Indicador-Coelsa-

Septiembre-2024.pdf


https://apps.apple.com/ar/app/naranja-x-tu-plata-crece/id1452691757

Figura 8. Evolucion de transferencias
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transferencias inmediatas
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Crecieron exponencialmente durante el 2024. Se trata del envio de dinero entre dos
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En sus distintas modalidades, aumentaron en un B4% en relacion con el mismo
perindo del afio anterior.
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Septiembre 2024 | Pag 3

Fuente:

Septiembre-2024.pdf

Figura 9. Pagos con QR

Pagos con QR
El método mas elegido por los usuarios para envio de dinero, cobros
Y pagos.

Esta solucidn permite realizar pagos mediante una aplicacign bancaria o no
bancaria, sin la necesidad de intercambiar dinero. La mayoria de los usuarios
gue lo utilizan se encuentran en el nivel socioecondmico Oy E.

Esta metodologia de pago sigue demostrando un vertiginoso avance, con un
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Distibucion por reacion lsbora
sa A '
Y - \
!

| imp2e

33 67
w M

{{ infommacitn obfenida de una musstra de 2 717 wsuarios gue realizaran pages GR )

Cémara Argentina Fintech. Recuperado de

Sepriemibre 2024 | Pag &

#LibertadparaOperar

=

43

Transferencias CBU/CVU

2 auammesne2023 +691 millones
#aanimesrez024 +1.283 millones

.|.BE% Wariacion cuatrimestral 2024 vs 2023

) 2 cuatimesre 2023 +29 millqnes
zaanimesrez024 +110 millones

+272% ‘Variatidn cuatrimestral 2024 vs 2023

2z cuamimesire 2023 +138 millones

»aammesre2024 +191 millones

+380/ variacitn cuatrimestral 2024 vs 2023

Indicador-Coelsa-

Dperaeines generadas por region

AMBA 1%
MNorpeste 0%
Noreste . ___B%
Patagonia B%
Regidn Gran Buenos Alres 24%
CABA 7%
Distribucidn por generacidn

5

B68% Y Milennials (1980 -1999)
7% X(1965-1979)

12%  Z Centennials (2000 - 2017)
3% . Baby Boomers (1946 - 1964)

*Categorias generacionales obtenidas de 07 Alessio IROL

Fuente:

Septiembre-2024.pdf

Cémara Argentina Fintech. Recuperado de

Indicador-Coelsa-



44

Anexo 6

Figura 10. BYMA

CRECIO EL VOLUMEN DE OPERACIONES DE TODOS
LOS PRODUCTOS

juni Volumen total {5 BYMA
El total enero-junio 2024 ¢ o
superé los USD 536.324 de operaciones
millones {expresados en USD 2023 vs 2024 expresados en USD MEP

MEP).

0,
. N +91%
: 1 SEMESTRE 2024
ol - MILLONES Respecto 1¢
mas respecto al volumen del semestre 2023
I
MILLONES

pl‘i ner semestre 2023.
™% paTos ByMa
L

alcanzado el resultado anual
total 2023.

Fuente: https://www.byma.com.ar/wp-content/uploads/2024/08/ BY MA-DATOS-
PRIMER-SEMESTRE-AGOSTO.pdf

Figura 11. Informe de Crédito Fintech

En Q1 de 2024 las Fintech! sumaron ~400 mil créditos obteniendo un 17,3% de share de

mercado
Cantidad de créditos vigentes? por tipo de entidad
(En millones) Datos clave
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329 . 56 in 33,1 - disminuyd &,2% en &l promedio de Q1
57 12 2024 versus 04 2023, afectado por el
Fintect 57 57 29,7 6.0 6,0 efecta inicial de las medidas de
56 i estabilizacion macroecondmica.
9,6 58
a8 89 9.4 *  Sinembargo, desde el piso de enero se
Otros PNFC B8 H 7.7 8,0 observa una recuperacion y tendencia

pasitiva de la cantidad de créditos enal
sistama.

. El mayor impacto se observa en
entidades financieras donde la cantidad
de créditos cayd hasta un piso de
15.2M en enero para luego comenzar
unarecuperacisn

ago.-23 sep.-23 oct.-23 nov.-23 dic.-23 ene.-24 feb.-24 mar.-24

Share 16,7% 17.4% 17,3%

Meatal: Las empresas Fintech abarcan un grupo de 34 empresas Sockes de la Cimara Argesmtina Fimtech gue coma activicad princinsl o sccesoris oforgan crédita 2 Dersonas o empresas.
Mata 2 Créditos vigentes inchiye tarjetas, préstamos personales. prendarios, hipotecarios. adelantos, prefinanciaciones, entre otros

Fuente: Informe-Credito-Fintech-Q1-2024-Final.pdf



https://www.byma.com.ar/wp-content/uploads/2024/08/BYMA-DATOS-PRIMER-SEMESTRE-AGOSTO.pdf
https://www.byma.com.ar/wp-content/uploads/2024/08/BYMA-DATOS-PRIMER-SEMESTRE-AGOSTO.pdf
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Anexo 7

Informes referidos a capacitacion y bienestar del personal.

Figura 12
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Fuente: Naranja, Reporte de sustentabilidad 2019. Recuperado de
https://sustentabilidad.naranjax.com/wp-content/uploads/2021/07/Naranja -
_Reporte_de Sustentabilidad 2019.pdf

Figura 13
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https://sustentabilidad.naranjax.com/wp-content/uploads/2021/07/Naranja_-_Reporte_de_Sustentabilidad_2019.pdf

Fuente: Naranja, Reporte de sustentabilidad 2021. Recuperado
https://goo.su/EonUK

Figura 14
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Fuente: Naranja, Reporte de sustentabilidad 2021. Recuperado
https://goo.suw/EonUK

Anexo 8

Diagrama de Gantt. Planes de accion


https://goo.su/EonUK
https://goo.su/EonUK
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Planes de accion
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Figura 15. Plan de accion para llevar adelante objetivo especifico N° 1

Plan de accién 1 - Objetivo 1: Aumentar calificacion App

Recursos Recursos N Recursos
. Tercerizacién L.
Humanos fisicos econdémicos

Descripcion Tiempo

Equipo Evolucion Naranja
Monitoreo y analisis | Nov 2024 a con apoyo de Computadoras con acceso a
de datos en redes y 2 colaboradores del puesto| Internet y software para $12.221.501,18
PlayStore - I0OS Administrador de base de analisis de datos
datos

Actualizar base de Equipo Reportes de informacion
datos con foco en Enero a Evolucion Naranja con relevada $ 10.374.00000
aquellas consultas y [ Marzo 2025 | apoyo de area Software e [ Software de trabajo sobre - g
problemas frecuentes IT (Full Stack Developer) App Naranja

$780.143,53

Subtotal $ 182.481.255,93

Observaciones

Se estima un 30% extra de la remuneracion
habitual para el personal que se desempefia
en el area de base de datos.

Se supone un costo de mantenimiento del
sistema de software de gestion de base de
datos, para aquellos meses en los cuales se

desarrollen actualizaciones y/o nuevas
funcionalidades. Calculo realizado por

desembolso de dinero desde Enero 2025 a
Marzo 2025, con base en valor ddlar oficial

estimado para cada mes

Se supone un plan de internet de abono

mensual para la sede, en base a datos
relevados. Calculo que abarca el periodo
comprendido entre Nov. 2024 a Dic. 2025.

Fuente: Elaboracion propia

Datos de remuneraciones mensuales y por hora, de acuerdo a perfiles/roles,

recuperados de https://cpcipc.org.ar/honorarios-recomendados/

Se utilizaron para calculos de recursos destinados a planes de acciéon N° 1, 3 y 5.



https://cpcipc.org.ar/honorarios-recomendados/

Agrupamiento

Perfil | Rol | Cargo

$ Remuneracion Mensual

49

$ Hora x Demanda

Analistas Funcionales Sistemas Marketing Digital $ 1.430.458,67 $39.51349
Conduccién y Liderazgo Lider | Jefe de Proyectos $1.827.618,09 $50.472,52
Desarrollador de Aplicaciones Cientifico de Datos | 14 | ML $2.798.383,63 $77.299.49
Desarrollador de Aplicaciones Desarrollador Full Stack Developer $2118.81414 §58.218.89
Disefiador Medios Digitales Disefiador (Ul) User Interface | (UX) User Experience $1.481.837,93 $40.928,31
Formacién | Capacitacin Capacitador | Facilitador | Disertante Informético $ 816.659.02 §22.551,22
IT - Infraestructura Tecnolégica Administrador de Bases de Datos (DBA) $ 1.697.430,72 $ 46.884,65
No Tecnologicos Administrativo $1.688.410,23 $ 46.634,52

Base para obtencion de datos sobre costos de mantenimiento de software. Luego

actualizado segun cotizaciones estimadas del valor dolar.

Alojamiento en Servidor:

Opciones CPU RAM Espacio de Almacenamiento Precio (USD/mes)
Database 1 025 CPU 0.25GB 1GB $18
Database 2 0.5CPU 2GB 5GB $34
Database 3 1CPU 4GB 0GB $65
Database 4 2CPU 8GB 20GB $145
Database 5 4CPU 16GB 40GB $310
Database 6 8CPU 32GB B60GB $800
Database 7 16 CPU 64GB 80GB $1,200
Database 8 30CPU 120GB o0GB $1,850
Database 9 60 CPU 240GB 100GB $3,250

Recuperado de https://nireweb.es/precio-bases-de-datos/

+ Afiadir Producto

Por Microsoft

Microsoft SQL Server MysQL

Myscl Por Oracle

VER PERFIL VER PERFIL

SQLite

Por 5QLite

W

VER PERFIL

Precio Inicial

Calificacion

Ideal Para

Funcionalidades

Recuperado

https://www.capterra.com.ar/compare/1417/11482/sql-server/vs/mysqgl?vs[1=36982

US$ 13.748,00/una vez US$ 2.000,00/afic
En general En general
4,6 (1.960) 4,6 (2.078)

Ver todas las valoraciones ~

Cualquier empresa de todos los tamafios
que busque software de gestion de bases de
datos.

Ver todas las valoraciones =

Clientes en tecnologia, comercio electronico,
telecomunicaciones, gobierno y redes
sociales, etc, P. ej. Facebook, Uber, Twitter,
etc. ISV, OEM y VAR se basan en MySQL
como base de datos integrada. P. ej. Cisco
Symantec y Sony, etc.

I 0 /10

USS$ 6.000,30/una vez

En general
4,4 (117)

Ver todas Ias valoraciones =

Grandes negocios.

de


https://www.capterra.com.ar/compare/1417/11482/sql-server/vs/mysql?vs%5B%5D=36982
https://nireweb.es/precio-bases-de-datos/
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Fuente para estimar costo de servicio de internet. Luego actualizado por valores

estimados de inflacion.

OFERTA DESTACADA

Internet Fibra Internet Fibra Internet
300 Megas 1 Giga 100 M
Precio anterior: $-56-975 Precio anterior: $-80:942 Precio anteriol
12 meses de descuento + impuestos +Imp descuento por 12 meses +Imp descuento
Desde el 11/11/2024 hasta el 30/11/2024 Desde el 11/11/2024 hasta el 30/11/2024 Desde el 11/11/2024 h
~ IP Fija ~ IP Fija ~ IPFija
v Telefonia IP ~ Telefonia IP ~ Telefonia IP
~  Simétrico ~ Subida 30 MB / Bajada 1 GB ~ Simétrico

Recuperado de https://lc.cx/3VPYPo

Estimaciones de inflacion.

v

El Gobierno preve unincremento de la inflacion del 104,4% para 2024 y del 18,3%
para todo 2025. En tanto, el calculo oficial es que el délar oficial llegue a $ 1.207 para
finales del afio proximo.

v

El Presupuesto 2025 promueve una nueva regla fiscal por la cual se deberan ajustar
los gastos en funcion del logro del superavit. Para 20256 la gestion de Javier Milei prevé
un superdvit primario del 1,3% y el equilibrio del resultado financiero.

v

Segun las previsiones oficiales, el PBI caeréd un 3,8% en 2024, pero se recuperara un
5% en 2026. También se espera superavit en la canasta comercial y un aumento de la
recaudacion.

En tanto, para 2025 el Gobierno prevé unainflacién del 18,3%, lo que implicaria un incremento
mensual, en promedio, del 1,4% a partir de enero de 2025.

En las previsiones oficiales, el Gobierno espera una inflacion del 11,6% en 2026 y del 7,4% en
2027.

Recuperado de https://lc.cx/J17R10

Datos sobre estimacion del valor dolar.

Expectativas de tipo de cambio nominal

Periodo Referencia Mediana ; Dif. cnn. REM Promedio Top 10 Dif.cun_ REM
(REM oct-24) anterior* (REM oct-24) anterior*
nov-24 $/USD 1.001 0,0 1.004 +1,2
dic-24 $/USD | 1021 0,5 1.023 +0,4
ene-23 S/USD 1.043 -85 1.044 -18,7
fieb-25 S/UsSD | 1.064 -220 1.065 =361
mar-23 S/UsSD 1.085 =271 1.086 -339
abr-25 §/USD | 1.106 - 1.107 -
Prox. 12 meses $/USD 1.245 -342 1.251 -525
2024 $usD;dicza | 1.021 -0,5 1.023 +0,4

*Comparacian en relacidn al relevamiento previo, pudiendo no coincidir exactamente por efecto de redondeo.
Fuents: REM - BCRA (oct-24)

Recuperado de https://lc.cx/pI2MRT



https://lc.cx/pl2MRT
https://lc.cx/J17R1o
https://lc.cx/3VPYPo
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Figura 16. Plan de accion para llevar adelante objetivo especifico N° 2

Plan de accion 2 - Objetivo 2: Educacion financiera
Recursos Recursos
Humanos fisicos

Recursos
econémicos

Descripcién Tercerizacién Observaciones

No se contempla pago de horas extras para
la tarea definida, ya que dicha accion se

Experiencias Marketing y Desarrollo de

Marzo - Dispositivos moviles con

gamificadas: Convertir| Software . . 5 g
ursos en beneficios Abril 2025 Colaboracién Disefio UX | 2668502 App Naranja involucra en el esquema de trabajo habitual

de las areas mencionadas.

Se estima un abono mensual por acceso de
10 usuarios en plataforma Meet y 10 en
Zoom, con plan Business Plus y plan
Empresas respectivamente. Célculo para
todo el afio 2025.

.l--. -

Subtotal $27.971.148,14

Fuente: Elaboracion propia

Fuente de informacién para promediar costo de Zoom/Meet. Se realizo

valuacion en dolares y ajuste segun valores estimados de cotizacion.

Precios
Los precios de Google Meet son los siguientes:
« Business Starter: 5,75 € por usuario/mes, 100 participantes, 30 GB de almacenamiento

« Business Standard: 11,50 € por usuario/mes, 150 participantes, 2 TB de almacenamiento,

grabacion

Business Plus: 17,25 € por usuario/mes, 500 participantes, 5 TB de almacenamiento,
seguimiento de asistencia, Vault, gestion avanzada de terminales

- Enterprise: Consultar precios, 1.000 participantes, 5 TB de almacenamiento, cancelacion de
ruido, streaming en el dominio, prevencién de pérdida de datos, gestién de terminales de

empresa
Los precios de Zoom son estos:

« Gratuito: 40 minutos por reunion, 100 participantes

+ Pro: 15 €/mes por anfitrion, 30 horas por reunion, 100 participantes

« Empresas: 19 €/mes por anfitrion, 30 horas por reunion, 300 participantes

« Empresas: Consultar precios, 30 horas por reunion, hasta 1.000 participantes
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Recuperado de https://2sync.com/es/blog/google-meet-vs-zoom-comparativa

Informacioén referida a costos de contratacion de influencers. Luego fue

actualizado seglin cotizacidn estimada de ddlar oficial.

Macro y mega influencers

» Macro influencers: Con una base de seguidores de entre 100.000 y 1 millén, estos
influencers pueden ganar entre 1.000 y 10.000 délares por publicacion. A menudo
colaboran con grandes marcas y participan en campafias publicitarias de mayor
escala;

Mega influencers: Con mas de 2 millones de seguidores, estos influencers pueden
ganar desde 2.500 délares hasta sumas considerablemente mayores por publicacién.
Son considerados celebridades en las redes sociales y tienen el poder de influir en
grandes audiencias.

Recuperado de https://www.iprofesional.com/actualidad/408398-cuanto-gana-

influencer-argentina-junio-2024

Figura 17. Plan de accion para llevar adelante objetivo especifico N° 3

Plan de accion 3 - Objetivo 3: Segmento mayores de 60 afios

Recursos
econémicos

Recursos Recursos
Humanos fisicos

Descripcion Tiempo Tercerizacion Observaciones

Sala de reuniones
Informes de beneficios y
planes que ofrece la
empresa
Contactos con marcas
asociadas

Personal de Ventas,
Atencion al cliente y
Marketing

Febrero a
Junio 2025

Paquete de beneficios
exclusivos

El dinero destinado al abono mensual de las
plataformas Zoom/Meet fue contemplado en
plan de accion N° 2 para todo el afio 2025.

Fuente: Elaboracion propia


https://www.iprofesional.com/actualidad/408398-cuanto-gana-influencer-argentina-junio-2024
https://www.iprofesional.com/actualidad/408398-cuanto-gana-influencer-argentina-junio-2024
https://2sync.com/es/blog/google-meet-vs-zoom-comparativa

Figura 18. Plan de accion para llevar adelante objetivo especifico N° 4

Plan de accién 4 - Objetivo 4: Reduccion de errores en transacciones de pago

53

Descripcion

Implementar
seguimiento mediante
1A

Tiempo

Agosto 2025
en adelante

Recursos
Humanos

Desarrollo Software e IT
Colaboracion de 2
expertos cientificos de
datos TA

Fuente: Elaboracion propia

Software de gestion de

Recursos
fisicos

Software de gestion de
datos, informes de
cobranzas diarias y

mensuales

datos, informes de
cobranzas diarias y
mensuales, informes

compartidos con entidades
encargadas de proceso de

pagos

Tercerizacién

Si, por colaboracion
de profesionales
externos

Subtotal

Recursos
econémicos

$43.056.801,78

$50.947.882,60

Observaciones

Proceso que se revisard y estara sujeto a
monitoreo constante para acompariar los
procesos internos y aquellos que involucren
actualizacion de funcionalidades en App
Naranja.

Se supone costo de mantenimiento de
software por 6 meses, desde Enero a Junio
2026 y desembolso de dinero por 3 meses en
el periodo comprendido entre Enero y Marzo
2026, por asesoria de personal externo.

Actividad que sera de caracter mensual, a
fines de lograr procesos mas eficientes.



54

Figura 19. Plan de accion para llevar adelante objetivo especifico N° 5

ey 9 Recursos Recursos N Recursos
Descripcion Tiempo . Tercerizacion .
Humanos fisicos econémicos

Disefio de programas

adaptados a las

colaboradores

Reuniones periodicas
de equipos de trabajo

Febrero- | Area de Capacitacion y
necesidades de los | Marzo 2025 RRHH

Febrero -
Dic. 2025

Atencion al cliente:
abarcando todo el
personal, que se
desempefia en los distintos
canales (atencion
presencial, telefonica, chat
de app, redes sociales)

Fuente: Elaboracion propia

Salas de reunion, acceso a
internet, conexiones
mediante Zoom/Meet

Sala de reuniones,
computadoras con acceso a
internet, licencias para
conexion mediante Zoom y/o
Meet

Observaciones

Accion que tomara continuidad mas alla del

plan implementado. Se realizara en todas las

sedes, de modo presencial y virtual segiin la
modalidad de trabajo de los participantes.

Desembolso de dinero por internet y licencias
Zoom/Meet ya contemplado para el afio 2025
en plan de accion N° 1 y 2



Anexo 10

Figura 20. Flujo de caja primer semestre

Meses del proyecto

Ingresos operativos
Ingresos plan de accién 1
Ingresos plan de accién 2
Ingresos plan de accién 3
Ingresos plan de accién 4
Ingresos plan de accién 5
TOTAL INGRESOS

Egresos operativos
Egresos plan de accién 1
Egresos plan de accién 2
Egresos plan de accién 3
Egresos plan de accion 4
Egresos plan de accién 5
TOTAL EGRESOS

Utilidad Bruta
Impuesto a las ganancias (35%)
Utilidad Neta

1 2
nov-24 dic-24

$49.667.036,27 $51.256.381,43

3 4
ene-25 feb-25

$51.973.970,77 $52.701.606,36

55

5 6
mar-25 abr-25

$53.439.428,85 $54.187.580,85

$49.667.036,27 $51.256.381,43

-$15.812.643,00 -$ 16.318.647,58

-$50.000,00

-$7.743.298,20

$51.973.970,77 $52.701.606,36

-$16.547.108,64 -$16.778.768,16
-$11.133.770,60 -$11.202.753,11

$53.439.428,85 $54.187.580,85

-$17.013.670,92 -$17.251.862,31
-$11.271.745,88 -$35.136.077,05

-$3.437.000,00

-$458.920,00
-$1.964.558,88

-$468.160,00
-$1.964.558,88

-$477.400,00

-$6.016.640,00

-$19.299.643,00 -$24.061.945,78

$30.367.393,27 $27.194.435,65
-$10.628.587,64 -$9.518.052,48

-$30.104.358,12 -$30.414.240,15

$21.869.612,64 $22.287.366,20
-$7.654.364,43 -$7.800.578,17

-$28.762.816,80 -$58.404.579,36

$24.676.612,05
-$8.636.814,22

-$4.216.998,51
$1.475.949,48

$19.738.805,62 $17.676.383,17

$14.215.248,22 $14.486.788,03

$16.039.797,83

-$2.741.049,03

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 21. Flujo de caja segundo semestre

Meses del proyecto

Ingresos operativos

Ingresos plan de accién 1
Ingresos plan de accién 2
Ingresos plan de accion 3
Ingresos plan de accién 4
Ingresos plan de accién 5

7 8
may-25 jun-25

$54.946.206,98 $55.715.453,88

9 10
jul-25 ago-25

$56.495.470,23 $57.286.406,82

11
sep-25

$58.088.416,51

12
oct-25

$58.901.654,34

TOTAL INGRESOS

Egresos operativos

Egresos plan de accion 1
Egresos plan de accién 2
Egresos plan de accién 3
Egresos plan de accion 4
Egresos plan de accion 5

$54.946.206,98 $55.715.453,88
-$17.493.388,38 -$17.738.295,82

-$35.588.590,76 -$31.543.115,17
-$6.772.800,00 -$7.303.889,73

-$1.261.242,48

$56.495.470,23 $57.286.406,82
-$17.986.631,96 -$ 18.238.444,81

-$7.748.572,41 -$7.749.368,65
-$1.078.889,73 -$1.078.889,73

-$1.261.242,48 -$1.261.242,48

$58.088.416,51
-$18.493.783,04

-$7.750.176,04
-$1.078.889,73

-$1.633.320,00

$58.901.654,34
-$18.752.696,00

-$7.750.994,73
-$1.078.889,73

-$1.633.320,00

TOTAL EGRESOS

Utilidad Bruta
Impuesto a las ganancias (35%)

-$59.854.779,14 -$57.846.543,20

-$4.908.572,16
$1.718.000,26

-$2.131.089,32
$745.881,26

-$28.075.336,58 -$28.327.945,67

$28.420.133,65 $28.958.461,15
-$9.947.046,78 -$10.135.461,40

-$28.956.168,81

$29.132.247,71
-$10.196.286,70

-$29.215.900,46

$29.685.753,88
-$10.390.013,86

Utilidad Neta

-$3.190.571,91 -$1.385.208,06

Fuente: Elaboracion propia.

$18.473.086,87 $18.822.999,75

$18.935.961,01

$19.295.740,02



Inversion Inicial
Erogaciones Nov. 2024
Costointernet
Costo licencias Zoom/Meet
Costo estudio de mercado
Costo mantenimiento software

Ingresos operativos
Cargos por incobrabilidad
Ingresos plande accién 1
Ingresos plande accién 2
Ingresos plande accién 3
Ingresos plande accion 4
Ingresos plande accién 5
TOTALINGRESOS

Egresos operativos
Egresos plan de accién 1
Egresos plan de accién 2
Egresos plan de accién 3
Egresos plan de accién 4
Egresos plan de accién 5
TOTALEGRESOS

Utilidad Bruta

Impuesto a las ganancias (35%)
Utilidad Neta

Flujos por periodo

Momento 0 2024 2025
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2026

-$ 50.000,00
-544.762,08
-$3.437.000,00
-$3.191.500,00

$1.193.746.509,11 $1.412.202.120,27
-$179.061.976,37 -$211.830.318,04
$28.244.042,41

$21.183.031,80

$14.122.021,20

$1.576.017.566,23
-$236.402.634,93

$15.760.175,66
$15.760.175,66

$1.014.684.532,74 $1.263.920.897,65

-$380.057.820,83 -$ 449.608.402,04
-$7.743.298,20 -$174.687.957,73
-$27.971.148,14

-$3.929.117,76

-$7.050.367,44

$1.371.135.282,62

-$501.762.976,68

-$50.947.882,60

-$387.801.119,03 -$663.246.993,11

$626.883.413,71  $600.673.904,53
-$219.409.194,80 -$ 210.235.866,59

-$552.710.859,28

$818.424.423,34
-$286.448.548,17

$407.474.218,91  $390.438.037,95

-$6.723.262,08  $407.474.218,91  $390.438.037,95

$531.975.875,17
$531.975.875,17

Los valores de ingresos y egresos operativos, que constan en el flujo de caja

general, se obtienen con base en el reporte informativo de Naranja al 30/06/2024;

valores a los cuales se les realizé ajuste por inflacion, segiin estimaciones para los afos

2025y 2026.



CUADRO DE RESULTADO COMPARATIVO

Tarjeta Naranja S.A.U.

Reseia Informativa (Cont.)
Al 30 de junio de 2024
Cifras expresadas en moneda homogénea en miles de pesos

57

2026 (por Gobierno)

30.06.2024 30.06.2023 30.06.2022 30.06.2021 30.06.2020
Total ingresos aperativos 579.207.428 394 535877 369.501.065 336.770.729 314.922.542
Cargos por incobrabilidad {86.030.512) (55.618.581) (62.392 026) (35.224.129) {53.344.835)
-nrzzlsc::a:":?:r:s::;ﬁ:ca:;ztili e 493.176.916 339.017.296 307.109.039 301.546.600 261.577.707
Total eqrasos oparatives (1B4.404.571)  (170.110.983)  (172.223.897)  (169.138.533) (180.732.187)
Eﬁ::i:?e::;?mimﬁ oh asociadat y (230.037) (697.591) (312.027) (76.858)
:s;::l‘::“w?::"if:: :’;Z:::;M Ll (190.927.875)  (130.033.084)  (100.820.506) (66.886.251) {33.691.880)
g:::::i';‘; amtar doh Impuasts 8 ks 117.844.470 38.583.192 33,367,045 £5.209.789 47.076.742
Impuests 3 las ganancias (33.436.004) (15.566.705) (4.926.643) {18.600.064) (16.074.262)
Resultado neto del periodo 84.408.466 23.016.487 28.440.402 46.609.725 31.002.480

Factor actualizacion
Inflacion esperada
mensual segiin BCRA 2,90% 1,029
Nov 2024
Inflacion esperada
mensual segiin BCRA 3,20% 1,032
Dic 2024
Inflacién mensual
. 1,40% 1,014
estimada para 2025
Inflacién anual estimada
. 18,30% 1,183
2025 (por Gobierno)
Inflacién anual estimada
11,60% 1,116
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