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RESUMEN EJECUTIVO

En este documento se mostrara la problematica del area de Banca Mayorista
de una institucién bancaria, que responde a clientes corporativos con ventas
anuales mayores entre 1.5 y 30 millones de délares, al tratar de consolidar
informacién de diversas fuentes para la generacion de reportes finales que
sirve a los funcionarios de negocio para tomar decisiones sqbre rentabilidad

y participacion de mercado asi también mostraremos la mejor solucion.

El Banco cuenta con unidades de negocio las que estan orientadas a brindar
servicio a sus clientes, una de esas unidades de negocio es la Banca
Mayorista la misma que esta organizada en tres bancas: Banca Empresa,
Banca Corporativa y Banca Institucional las cuales buscan brindar atencion a
clientes corporativos a través de diferentes servicios como estructuracion de
emisiones primarias, préstamos a mediano plazo, asesoria de
reestructuracion, fusiones y servicios para empresas como recaudacion,
pagos, prestacion de' servicios de informaciéon y manejo de liquidez para

clientes empresariales e institucionales.



La Banca Mayorista de la entidad bancaria cuenta con una jerarquia
funcional y dentro de ella los que tienen que ofrecer todos los servicios
dependiendo de la clasificacién hecha a los clientes como: Potenciales o No
Potenciales de acuerdo a las ventas, participacion de mercado, deudas con
el banco o cualquier otra entidad; son los Funcionarios de Negocio y para
ellos es de mucha importancia contar con ésta informacién a tiempo para la
toma de decisiones; sin embargo el equipo que se encarga de facilitarlo tiene
un proceso de consolidacion de diferentes fuentes de informacion para luego
de varios filtros obtener reportes finales que son entregados en formato

Excel con un desfase de 2 meses.

Es asi que al tener la informacién centralizada ayudaria a enfocar mejor los
esfuerzos comerciales para generar mayor rentabilidad en las operaciones
con los clientes y facilitar la gestion Comercial de los usuarios; manteniendo
la participacion de mercado del banco, permitiendo el ahorro de tiempo que
actualmente se emplea para recopilar informacién que proviene de diversos

aplicativos y areas.



DESCRIPTORES TEMATICOS

e Datamart Banca Mayorista
e Datamart

e Datawarehouse



INTRODUCCION

El sistema bancario peruano ha experimentado en los ultimos afos un
crecimiento sostenido, con una importante participacién extranjera y con una
ampliacién de los segmentos de mercado que éste atiende, al igual que un
dinamico proceso de modernizacion. Otro componente de este proceso es la
diversificacién de los productos y servicios bancarios. La banca se encuentra
en un proceso de ampliacion de mercado como el de créditos hipotecarios,
tarjetas de crédito y créditos de consumo. Como consecuencia de este
proceso, el numero de empresas bancarias se incrementé en
aproximadamente 50% en los ultimos cinco afos. Debe destacarse también
la creciente participacion de capitales extranjeros en el control y la
administracion de empresas ligadas especialmente a la banca de consumo,
y el ingreso de operadores internacionales de primer orden. Dentro de este
entorno los bancos han visto la necesidad de mejorar sus mecanismos para
relacionarse y atender a sus clientes, asi como ofrecer productos con

mejores tasas y beneficios, especialmente a los clientes mas rentables.



Es en este contexto que los bancos se han visto en la necesidad de
fortalecer sus productos e innovar en los servicios que brindan actualmente
a sus clientes, como también el lanzamiento de nuevos productos para
poder captar nuevos clientes. Dentro de las estrategias adoptadas por el
Banco se puede mencionar. nuevos canales de atencion para los clientes
(Internet, Agentes), nuevos productos con mejores tasas Yy beneficios
(cuenta de pago de haberes), nuevos servicios a ofrecer a los clientes
(factoring electrénico), incursion en nuevos sectores de mercado con poca o
ninguna bancarizacion, entre otras. De manera que para poder sostener
cada una de estas estrategias se ha adoptado una solucion de Tl basada en
datawarehouse, ya que este tipo de solucidbn concentra e integra todo la
informacién que genera la empresa en un solo repositorio central, el cual a
través de las herramientas de explotacion permiten una mayor rapidez en el
analisis de la informacion; ademas de mayor agilidad para la gestion de los

clientes y productos.

El presente informe tiene como objetivo mostrar el aprovechamiento del uso
de un Datamart para los clientes de la Banca Mayorista, utilizando tableros
de control o dashboards, y cumpliendo con las diferentes perspectivas de
negocio que se han planteado. Lo cual conllevara en un futuro a responder a
las necesidades crecientes de toda la banca asi como el aprovechamiento

de nuevas campanas y nuevos servicios para los clientes corporativos.
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Los beneficios tangibles que se obtendrian con esta solucion estan

relacionados con el Plan Estratégico de la Banca Mayorista:

1. Informacion centralizada.
2. Mejor oportunidad de informacion
3. Mejor calidad de informacion (consistencia de Ia
informacion)
En consecuencia se tendra:

1. Reportes en un tiempo que le permita al Funcionario de Negocios
gestionar su cartera con data mas actual. Ya que actualmente,
tiene sus resultados casi 2 meses después.

2. Al tener el Funcionario de Negocios la informaciéon en el momento
oportuno, puede tomar decisiones comerciales que le permita
generar Mayor Rentabilidad, de esta manera se cumple con el
objetivo principal del Plan Estratégico de Banca Mayorista.

3. Es asi que al tener de manera mas oportuna la informacién de
Participacion de Mercado (PDM) de su cartera en su oportunidad
puede tomar acciones que le permitan incrementar su PDM con

clientes claves.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1 DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.1.1. PRODUCTOS

El banco cuenta con una gran cantidad de productos, creados para poder
satisfacer todas las necesidades de sus clientes. Estos productos se

encuentran clasificados de acuerdo al tipo de cliente:

Para personas naturales: Esta agrupado en ocho categorias y son:
e Cuentas de Ahorros y Corrientes.
e Tarjetas de Créditos y Débito
e Creditos Personales
e Créditos Hipotecarios
e Seguros

e Envios y Transferencia de dinero

12



e Servicios Diversos

e |nversiones

Para personas juridicas: Esta agrupado en doce categorias y son:
e Servicios de Recaudacion.
e Servicios de Pagos.
e Servicios de Informacion.
e Servicios de Manejo de Liquidez.
e Servicios Diversos.
e Tarjetas de Créditos y Débito.
e Comercio Exterior.
e Financiamiento.
e Ahorros y Depésitos a Plazo.
e Otros.
e Cambios.

e |nversiones

1.1.2. CLIENTES

Desde la Mision, la institucion bancaria esta abocada a servir al cliente. Por

lo mismo, su gestion involucra estudios, procesos y desarrollos enfocados en

comprenderlos, atenderlos y ofrecerles soluciones que fortalezcan los

13



vinculos que les une con sus clientes y que garanticen una relacion a largo

plazo, provechosa para ambas partes.

El Banco clasifica a sus clientes en dos grandes grupos:

1.1.3.

La Banca Minorista, que atiende a mas de 2.1 millones de clientes,
conformada por personas juridicas con niveles de ventas menores o
iguales a US$ 1.5 millones al afio y personas naturales con o sin
negocios.

La Banca Mayorista, que atiende a mas de 7,500 clientes,
conformada por personas juridicas con niveles de ventas mayores o

iguales a US$ 1.5 millones anuales.

ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Directorio: Unidad de mayor jerarquia y tendra la responsabilidad de
representar los intereses del banco.

Gerencia General: Unidad de gestion de mayor responsabilidad y
tendra la responsabilidad de establecer los objetivos y lineamientos
de politicas generales del Banco.

Gerencia General Adjunta: Unidad de gestiéon que apoyara vy
garantizara una gestion eficiente y eficaz a nivel banco de la Gerencia

General.

14



Gerencia Central: Unidad que reunira bajo una misma
administraciéon, un conjunto amplio de unidades de menor nivel
organizativo.

Divisién: Unidad de amplia cobertura funcional, que tendra la
responsabilidad de impartir politicas especificas que afectan un
mismo ambito de negocios, operacional o técnico.

Area: Unidad que tendra la responsabilidad de la ejecucion y soporte
de los negocios, procesos operativos o un determinado aspecto
técnico.

Servicio: Unidad de ejecucion en un contexto geografico, segmento,
proceso operativo o aspecto técnico especifico dentro del ambito de
autoridad de un area.

Departamento: Unidad de ejecucién y soporte en tareas y actividades

especificas dentro del ambito de autoridad de wuna Unidad.

15
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1.1.5. UNIDADES ORGANIZATIVAS

A continuacién se detalla las funciones de las unidades organizativas mas

importantes del Banco:

1. Directorio

a) Son funciones del directorio:

e Administrar la sociedad determinando los lineamientos generales de
su politica.

e Convocar a las juntas generales.

e Formular y presentar a consideracién de la Junta General Obligatoria
la memoria y los estados financieros correspondientes al ejercicio
terminado el treinta y uno de diciembre anterior, proponiendo al
mismo tiempo la aplicacion de las utilidades.

e Resolver acerca de las eventuales adquisiciones y enajenaciones de
inmuebles de propiedad de la sociedad.

e Nombrar a los gerentes generales y demas gerentes, confiriéndoles
los poderes necesarios y filando sus remuneraciones.

e Acordar el establecimiento y el cierre de sucursales y agencias a
propuesta de la Gerencia General.

e Revisar y aprobar el Manual de Organizaciéon y Funciones y otros
reglamentos, en cumplimiento de las disposiciones de Ila

Superintendencia de Banca y Seguros.

17



b) Cuenta con el apoyo de la Divisidon de Auditoria para efectos de controlar
el cumplimiento de la ejecucion de las politicas impartidas por el Directorio.

c) Cuenta con el apoyo del Area Prevenciéon y Cumplimiento para vigilar y
asegurar el cumplimiento del Sistema de Prevencién del Lavado de Activos y

del Financiamiento del Terrorismo en el BCP.

2. Gerencia General

a) Estara a cargo del Gerente General, Funcionario de mayor categoria del
Banco, a quién corresponde la ejecucidn de la politica de la institucién en el

marco de los lineamientos sefalados por el Directorio.

b) Constituyen sus principales responsabilidades:

e Representar a la sociedad ante terceros y ante toda clase de
autoridades administrativas y judiciales.

e Dirigir las operaciones y actividades de la sociedad,;

e Organizar todos los servicios.

e Inspeccionar o hacer inspeccionar todas las oficinas.

e Adquirir el mobiliario que se requiera para el desenvolvimiento de las
operaciones.

e Nombrar a los sub-gerentes, funcionarios y demas empleados,
confiriéndoles los poderes necesarios y fijando sus remuneraciones;

e Las demas que senalan la Ley que regula las actividades bancarias y

financieras y la Ley General de Sociedades.

18



c) Dirigir directamente la ejecucion de las politicas de las Gerencias
Centrales, conformadas por:

e Gerencia Central de Planeamientoy Finanzas.

e Gerencia Central de Banca Mayorista.

e Gerencia Central Administracion de Activos.

e Gerencia Central Banca Minorista.
d) Tener el apoyo directo para el ejercicio de sus funciones a las Unidades
de:

e Division Legal.

e Division Gestidén y Desarrollo Humano.

e Area Administracion de Riesgos.

e Area Relaciones e Imagen Institucional.

e Secretaria General.

3. De las Gerencias Centrales

a) Administrar un conjunto de unidades para facilitar la direccién de los

negocios a cargo de la Gerencia General.

1.1. Gerencia Central de Planeamiento y Finanzas

Dirige directamente, por encargo de la Gerencia General, la ejecucion de las
politicas en las siguientes unidades:

e Area Contabilidad.

19



e Area Relaciones con Inversionistas.
e Area Tesoreria y Cambios.

e Subsidiarias y Afiliadas.

1.2. Gerencia Central de Banca Mayorista

Dirige directamente, por encargo de la Gerencia General, la ejecucion de las
politicas en las siguientes unidades:

e Divisién Banca Empresarial.

e Divisidon de Créditos.

e Division Banca Corporativa.

e Area Servicios para Empresas.

e Area Negocios Internacionales.

e Area Leasing.

1.3. Gerencia Central de Administracion de Activos

Dirige directamente, por encargo de la Gerencia General, la ejecucion de las
politicas en las siguientes unidades:

e Area Administracién de Inversiones.

e Area Administracion de Activos.

e Area Intermediacion.

e Area Banca Privada.

20



o Area Negocios Fiduciarios.

1.4. Gerencia Central Banca Minorista

a) Dirige directamente, por encargo de la Gerencia General, la ejecucién de
las politicas en las siguientes unidades:

e Division Comercial.

e Division Administracion y Procesos.

e Divisidon Marketing.

e Divisiéon Sistemas y Organizacion.

1.4.1. Division de Sistemas y Organizacion

Tiene como misidén ser el socio tecnologico y habilitador estratégico de los
usuarios del BCP.
Ente las principales funciones de la Divisién de Sistemas tenemos:
e Presentar el Plan Estratégico de la Division a la Gerencia General
Adjunta.
e Supervisar la efectiva atencion de las necesidades de soluciones
tecnologicas a las distintas unidades del Banco.
e Establecer las métricas, estandares y tecnologias que permitan el
desarrollo coordinado de soluciones en funcion a las necesidades de

fas unidades y de acuerdo con las estrategias del Banco.
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e Supervisar el correcto y continuo procesamiento de las operaciones a
traveés de los sistemas de informacién del Banco.

e Proporcionar los medios para la gestion del conocimiento, permitiendo
su conservacion, difusion y aprovechamiento.

e Planear, organizar y supervisar la efectiva adopcion tecnolégica en las
empresas subsidiarias del Banco.

e Coordinar los esfuerzos individuales de las areas bajo su
responsabilidad, en funcidon con los objetivos organizacionales del
Banco.

e Planear, organizar y controlar el personal y recursos de la Divisién en

funcion a las necesidades de sus clientes internos.

Division Sistemas y Organizacion

[ i
Arca Servicio Tecnologia y
Soluciones de Negocios Proyectos Especiales
i =
Area - Servicio ?,21:‘:‘5 y
Produccion de Sistemas g de Tl
D — _l b
Area Servicio
Desarrollo de Sistemas Seguridad informatica

——1
Area Arquitectura e
Integracion Tecnologica

Area Gestion de Procesos
e Informacion

Fig. N° 1.2 Organigrama Division de Sistemas
Fuente: Banco de Crédito del Peri. Area de Gestion y Transformacion de
Procesos (2013)
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1.4.1.1. SERVICIO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

El Servicio de Inteligencia de Negocios tiene como mision apoyar las
necesidades del negocio desde un punto de vista operativo y comercial:

e Facilitando una organizacién orientada a procesos simples.

e Gerenciando los activos de informacion, promoviendo el uso de
informacioén altamente relevante, integrada y confiable, identificando
oportunamente las necesidades de informacién de la organizacion y
aplicando de manera eficiente y efectiva los fundamentos de
Inteligencia de Negocios.

Las funciones del Servicio de Inteligencia de Negocios son:

e Definir y difundir las politicas de Governance de Inteligencia de
Negocios, para orientar los recursos del servicio de modo eficiente de
acuerdo a la estrategia de la organizacion.

e Identificar y proponer estandares que permitan integrar eficientemente
la informacién de la organizacion.

e Integrar la informacion con visiéon corporativa.

¢ |dentificar necesidades actuales y futuras de informacién, asesorando
a los usuarios para el mejor uso de la informacion.

e Definir los procesos de informacion y las herramientas y tecnologias
adecuadas que aseguren la calidad y oportunidad de la informacion,

asi como la eficiencia del Banco.
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e Velar por la correcta aplicacion de las politicas, arquitectura,
seguridad y estandares de integracion de informacién corporativa de
la organizacion.

e Disenar los mecanismos que aseguren un adecuado nivel de servicios
de informacién a los usuarios.

e Proporcionar una vision comun a los diferentes equipos y miembros
del Servicio, alineando sus actividades a la estrategia de la
organizacion.

e Autorizar el acceso sobre las tablas del “Datawarehouse”.

El servicio de Inteligencia de Negocios esta dividido en departamentos:

e Departamento de Solucién de Business Intelligence.
e Departamento de Asesoria de Informacién.
e Departamento de Calidad de Datos.

e Departamento de Gestion de Soporte.

1.1.4. PROCESOS PRINCIPALES

El Banco tiene procesos principales para dar soporte a todas las

necesidades de sus clientes.
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La Figura N° 1.3 muestra los procesos agrupados en 3 macro procesos.
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Fig. N° 1.3 Mapa de Procesos
Fuente: Elaboracién Propia

1.1.4.1. Inversiones

Es el proceso en el cual se vincularan recursos financieros propios en
proyectos de inversion, a la espera de la obtencién de ganancias o
dividendos. Cada proyecto de inversibn y en general la cartera de
Inversiones, debe contar con un analisis previo de factibilidad que tome en
cuenta factores como el riesgo, rentabilidad, factores politicos, tiempos de

retorno, etc.

1.1.4.2. Colocaciones

El proceso de Colocaciones consta de planes de administracion en la
ubicacion de los recursos de la microfinanciera como créditos para

determinados clientes. Esto abarca métodos de entrega de préstamos de
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dinero bajo un analisis de la situacion de clientes, es decir un estudio del

historial y proyeccidén de personas a las cuales prestar esos recursos.

1.1.43. Recuperaciones

El proceso de Recuperaciones se encarga de prevenir pérdida por créditos
impagos otorgados a clientes que no cumplen con sus obligaciones con la
microfinanciera. El proceso comprende desde la evaluacion de los créditos
no pagados hasta la ejecucién del cobro coactivo de las garantias del
crédito. Este proceso puede resultar en una renegociaciéon con el cliente, lo

cual se traduce en un crédito reestructurado.

1.14.4. Operaciones

El proceso de operaciones agrupa todas actividades necesarias para que los
clientes puedan realizar cualquiera de las siguientes transacciones:
depositos, retiros, transferencias, pago de servicios y pago de obligaciones.
Por otro lado, comprende las tareas relacionadas al cierre de caja diario y el

balance de operaciones.

1.1.4.5. Captaciones

Este proceso gestiona el incremento de la cartera de clientes y por ende la
participacion en el mercado de la microfinanciera. La forma de obtencién de
nuevos clientes, la distribucion de informacién adecuada y detallada a
personas que sean identificadas como potenciales clientes para la

microfinanciera.
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1.1.4.6. Riesgo Crediticio

Es el proceso encargado de analizar los diferentes tipos de crédito que se
han otorgado, asignar la provisidn necesaria para estos créditos y planificar y
ejecutar acciones para aminorar el riesgo de que un cliente no cumpla con

sus obligaciones.

1.1.4.7. Riesgo Operativo

Es el proceso encargado de gestionar todos los eventos que involucran una
pérdida por operaciones ya sea por deficiencias o fallas en los procesos
internos, fallas del personal, de la tecnologia de la informacion o por una
ocurrencia de un evento externo. Su finalidad es disminuir la probabilidad de

ocurrencia de estos eventos y aminorar su impacto.

1.1.4.38. Riesgo de Mercado

Este proceso administra todos los eventos que involucran la probabilidad de
pérdidas financieras en posiciones dentro y fuera del balance, derivadas de
las fluctuaciones de los precios de mercado como las tasas de interés, los

tipos de cambio y los precios de acciones.

1.1.5. CADENA DE VALOR

La cadena de Valor del BCP consta de Actividades Primarias y de Apoyo las

que en conjunto dan valor agregado a los procesos de la institucion.
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Actividades de Apoyo:

Infraestructura.- Forma parte importante y fundamental del
funcionamiento del Banco, las actividades primordiales prevalecen en
la planeacién a largo plazo, tomando como base el planeamiento de
lo que quiere ser la empresa y como puede llegar a hacerlo utilizando
estrategias de crecimiento, eficiencia y gestion de riesgo para llegar al
éxito de la organizacion.

Direccién de Recursos Humanos.- Es el pilar principal de la cadena
de valor del banco ya que busca contar con personal altamente
capacitado y motivado.

El Area de investigacién y desarrollo tecnologico.- Permite
reestructurar y mejorar los sistemas que se necesita dia a dia en el
banco, permitiendo también reducir costos que sean innecesarios o
sistemas fuera de actualizacién, permite agilizar las operaciones Yy
acortar procesos de gestion para servir y darle satisfaccion al cliente.
La administracién centralizada.- Se encarga de brindar al banco
servicios especializados a través de terceros como edificios

(Administracion de Inmuebles), Archivo Central, Helpdesk, entre otras.

Actividades Primarias:

Logistica Interna.- Se apoya en los factores de soporte para abastecer
a las diversas divisiones y areas con los recursos necesarios para el

cumplimiento eficiente de sus responsabilidades.
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Operaciones.- El banco cuentas con varias divisiones y areas para
brindar servicios de tercerizacién operativa y administrativa, aplicando
conceptos integrales de gestion y mejora continua, para asegurar una
operacion eficiente en tiempo, costo y calidad de servicio.

Logistica Externa.- El banco contrata los servicios de la empresa Olva
Courier que brinda servicios de mensajeria por zonas, mensajes
corporativos, asistencia de servicios a bancos, que entregan
promociones, publicidad, estado de cuentas a todos los clientes.
Marketing.- EI banco para poder informar o comunicar las
promociones a sus clientes lo realizan a través de publicidades muy
creativas y llamativas, tiene el servicio de la empresa CIRCUS de
publicidad y marketing como la campafia de 7 veces tu sueldo y el cuy
magico.

Servicios.- Los servicios que brinda son en diversos canales de
atencién como Banca por teléfono, Banca por Internet, Agentes BCP,

Oficinas, Cajeros automaticos.

La Figura N° 1.4 muestra los nuevos retos que se presenta en el

tiempo los cuales exigen al banco mayor seguridad.
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5 afios atrds | 2 anos atras Ahora

Fig. N° 1.4 Nuevos Retos y Desafios
Fuente: Fifth Third Bank — Electronic Fraud and the Evolution of Cybercrime
(2010)
A través de la bancarizacion, las entidades financieras han encontrado una
oportunidad de contribuir a la inclusion social mediante el empleo de

tecnologias accesibles, econdmicas y de alta difusién; a la vez que impulsan

el crecimiento del sistema.

El uso de nuevos canales para productos y servicios bancarios, empleando

las TICs, genera una innovacion en el modelo de negocio y traen consigo

nuevos riesgos de diversa complejidad.
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1.2 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.2.1. ESTADO ACTUAL

El Banco ha obtenido en estos tres ultimos afos resultados sorprendentes,
por las utilidades obtenidas y por la evolucién de los negocios que se han
realizado. La utilidad neta del afno 2009 fue aproximadamente US$ 350.0
millones, casi un 25.6% mas de las obtenidas el afo anterior, logrando un
retorno de la inversion para sus accionistas del 33%, ademas de lograr una
eficiencia en la gestidon de un 51%, cifras que han sido realmente muy

satisfactorias y las mas altas obtenidas en el mercado financiero.

El importante incremento en las utilidades del Banco, se han debido
principalmente por el aumento de las comisiones por servicios bancarios, el
aumento en la participacién de depdésitos y la participacion en colocaciones.

Un gran porcentaje de los ingresos del banco se debe a los productos que
administra la banca minorista, la cual se ha convertido en la principal unidad
generadora de utilidades, contribuyendo con aproximadamente el 60% de

las utilidades totales del Banco.

El incremento de las ganancias generadas, han conllevado a que se
fortalezcan los puntos de contacto con los clientes, aumentando de esta
forma el nimero de oficinas del Banco, como también fortaleciendo los

canales con los que ya cuenta actualmente (Operaciones Via Internet,
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Agentes del Banco, Cajeros Automaticos, entre otros); adicionalmente se
esta capacitando a todos los empleados de la institucidbn para que puedan

orientar mejor a los clientes y también poder captar nuevos clientes.

Durante el presente ano el Banco se ha propuesto metas y objetivos
ambiciosos; sin embargo durante el primer trimestre del afo se han
superado los mismos, por lo cual se ha generado una gran expectativa por
los resultados a obtener a fines de afo, los cuales incluso podrian llegar a

superar a los del ano 2012.

1.2.2. MISION DE LA INSTITUCION

“Servir al Cliente”. EI cliente representa la razén de ser del Banco. Todos
nuestros esfuerzos estan encaminados a darle el mejor servicio para lograr
su total satisfaccion. Nuestra gente se esmera permanentemente por
complacer todas las necesidades de nuestros clientes, desarrollando nuevos

productos y servicios.

1.2.3. VISION DE LA INSTITUCION

“‘Ser un banco simple, transaccional, rentable y con personal altamente
capacitado y motivado”. EI Banco busca simplicidad en todos sus procesos,
dando al cliente un servicio de calidad, adicionalmente busca que su

personal este en constante capacitacion e identificados con la institucion.
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1.2.4. VALORES EN LA INSTITUCION

Los valores que se practican en el Banco son:

e La ética, “Somos una institucion con integridad, con gente honesta y

responsable.”

e El cliente, “es nuestra razon ser. Nos debemos a nuestros clientes

para conseguir su preferencia, fidelidad y permanencia.”

e Nuestra Gente, “Contamos con los mejores profesionales,
incentivamos su desarrollo y potencial emprendedor”.

e La innovacién, “Innovamos continuamente para responder a los

requerimientos del mercado.”

1.2.5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos del banco que se ha planteado para el presente

ano son:

e Incrementar los ingresos en todos los productos que maneja.

e Reduccion de costos.

e Mantener el liderazgo en el sector financiero.

e Incrementar el numero de clientes y fidelizar a los que ya tiene.
e Ser lideres en calidad y servicio a los clientes.

e Mejorar el clima laboral de la institucién.
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1.2.6. FORTALEZAS Y DEBILIDADES

FORTALEZAS

1.

2.

Liderazgo en el sistema financiero nacional.
Solida Estructura Financiera e importante respaldo patrimonial del
grupo Credicorp.

Cuenta con la mayor cantidad de agencias bancarias a nivel nacional.

. Alta participacion en el mercado, tanto en cantidad de cliente como en

saldos de depdsitos y colocaciones.

Conservadora Gestidn de Riesgo crediticio.

Posee un equipo humano altamente capacitado, motivado e
identificado con la institucion.

Gran capacidad de servicio y atencién al cliente.

DEBILIDADES

. Los clientes tienen la percepcion de que es un Banco caro.

Baja participacién de mercado en el sector PYME.

Riesgo devaluatorio asociado al alto nivel de dolarizacién de la cartera
La estructura organizacional es poco flexible.

Falta de agilidad en los procesos internos para lograr la ejecucién

rapida de proyectos.
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1.2.7. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

OPORTUNIDADES

1.

Incorporacion de sectores poco bancarizados, como es el caso de la

Banca Minorista, actualmente en crecimiento.

2. Expansién de servicios, a través de canales y venta cruzada.
3. Crecimiento continuo de las colocaciones de los créditos PYME.
4. Incremento de la capacidad adquisitiva de las personas.
5. Favorables perspectivas macroeconémicas.
AMENAZAS
1. El ingreso en el mercado financiero de bancos de primer nivel
mundial.
2. Crecimiento de sus competidores en los sectores PYME y corporativo.
3. Incorporacion de nuevos productos bancarios, con intereses bajos y

mayores beneficios.
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1.2.8. MATRIZ FODA

FACTORES
INTERNOS
FACTORES
EXTERNOS

Lista de fortalezas

F1 Liderazgo en el sistema financiero nacional.

F2 S¢lida Estructura Financiera y respaldo patrimonial.
F3 Mayor cantidad de agencias bancarias a nivel
nacional.

F4 Alta participaciéon en el mercado.

F5 Conservadora Gestion de Riesgo crediticio.

F6 Equipo humano altamente capacitado, motivado.

F7 Gran capacidad de servicio y atencion al cliente.

Lista de debilidades

D1 Percepcién de banco caro.

D2 Baja participacion de mercado en el sector
PYME.

D3 Riesgo devaluatorio.

D4 La estructura organizacional es poco flexible.

DS Falta de agilidad en los procesos internos.

Lista de oportunidades

O1 Incorporacién de sectores poco bancarizados,
02 Expansién de servicios a través de canales.
O3 Crecimiento continuo de los créditos PYME.
04 Incremento de la capacidad adquisitiva de las
personas.

OS5 Favorables perspectivas macroeconémicas.

FO (Maxi-Maxi) Estrategia para maximizar tanto las
fortalezas como las oportunidades.

e Incrementar el numero de canales de
atencion al cliente como Agentes, Banca por
Teléfono, Homebanking con la finalidad de
bancarizar al cliente.

e Continuar las alianzas estratégicas con
empresas que permitan tener acogida entre
sectores estratégicos, por ejemplo WANDA
alianza con MOVISTAR, Tarjeta Naranja
alianza con EDELNOR.

DO (Mini-Maxi) Estrategia para minimizar las
debilidades y maximizar las oportunidades.

e Mejorar los procesos de Planificacion para
agilizar las formalidades y se inicien los
Proyectos de Sistemas o Negocios sin
trabas.

o El Marketing desarrollado debe llegar a los
sectores C, D de tal manera que la
percepcion cambie.

e EI Banco estd logrando
participacion en las PYMES
adquirir EDYFICAR.

mayor
luego de

Lista de amenazas

A1 El ingreso en el mercado financiero de bancos
de primer nivel mundial.

A2 Crecimiento de sus competidores en los
sectores PYME y corporativo.

A3 Incorporacién de nuevos productos bancarios,
con intereses bajos y mayores beneficios.

FA (Maxi-Mini) Estrategia para maximizar las
fortalezas y minimizar las amenazas.

e Afinar el célculo de las tasas para los
diversos productos que ofrece el Banco con
la finalidad de hacerlos competitivos.

e Se ha creado un area especifica con la
finalidad de estudiar el impacto de los nuevos
productos a través de pilotos y asi medir el
impacto en los clientes finales y en la
rentabilidad del banco.

DA (Mini-Mini) Estrategia para minimizar tanto
las debilidades como las amenazas.

e Coordinaciones entre ASBANC y SBS
para fortalecer los criterios, reglas para
que nuevos bancos o financieras entren al
Sistema.

Fig. N° 1.5 Matriz FODA
Fuente: Elaboracion Propia
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1.2.9. ENTORNO

Durante buena parte de la presente década, las economias latinoamericanas
se han visto favorecidas por un contexto internacional excepcionalmente
favorable, caracterizado por una robusta expansion de la actividad
economica global, altos precios de las materias primas, abundante liquidez y
bajas tasas de interés. Adicionalmente, la expansion registrada por la
economia de los Estados Unidos fue un factor que fortalecié el dinamismo

economico mundial observado en los ultimos anos.

Este panorama estd cambiando rapidamente, en la medida que se esta
consolidando un escenario de enfriamiento de la economia norteamericana,
lo que para algunos economistas podria ser el inicio de una recesion. Esta
posibilidad viene generando incertidumbre e inquietud porque histéricamente
las recesiones en los Estados Unidos han anticipado una significativa

contraccion de la actividad econdmica mundial.

En el caso concreto de Peru, se ha reducido sustancialmente el peso de su
deuda publica, la que paso, como porcentaje del PBI, de 47% en el 2003 a
28% al cierre del ano anterior. En el 2007, la economia peruana se ha
expandido 8,3 por ciento, impulsada, principalmente, por factores internos
que han reducido la vulnerabilidad del crecimiento ante la turbulencia en los

mercados internacionales.
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Esta continua evolucién favorable de la actividad econdmica, que ha elevado
el nivel de ingresos, permiti6 el fortalecimiento de las finanzas de las
empresas y personas, lo cual se ha reflejlado en una mejora del riesgo
crediticio de 4.3% a un 3.0% y en un crecimiento significativo de las
colocaciones. En el sistema bancario los créditos de consumo en moneda
nacional registraron una tasa de crecimiento de 41.2%, los préstamos se

incrementaron en un 15.2% en los ultimos 12 meses.

Este contexto financiero ha sido el impulsador para atraer capital extranjero
al pais, el cual ha conllevado al ingreso de nuevas entidades al sistema
bancario (HSBC, Santander, Deutsche bank) y a la consolidacién de otras
instituciones financieras como Interbank y el BBVA Banco Continental, los
cuales estan lanzando campafas agresivas para poder captar nuevos

clientes y mejorando los productos que actualmente poseen.

Ante esto la estrategia del Banco ha consistido en crecer a través de la
apertura de mas puntos de contacto con sus clientes (Agencias bancarias,
Agentes del Banco, Internet, Banca por Teléfono, entre otros). Ademas, ha
decidido incrementar el numero de clientes que actualmente posee,
incursionando en nuevos segmentos de clientes y mejorando los productos
que posee actualmente; no dejando de lado la fidelizacién de los clientes

que ya tiene en cartera.
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1.2.10. PERSPECTIVAS

Los resultados mencionados anteriormente sirven de base para asegurar
una sélida expansion de la actividad econdmica en el presente afno. Asi, se
espera que la economia mantenga un ritmo de expansion importante (7,0
por ciento), gracias a:
e La puesta en marcha de grandes proyectos de inversion, que
continuaran durante este ano.
e El impulso del sector publico, que cuenta con los recursos necesarios
para incrementar el gasto sin necesidad de requerir financiamiento en

los mercados externos.

En este contexto, si bien el crecimiento econémico del 2013 seria
ligeramente inferior a lo observado en el 2012, seguiria estando ligeramente
por encima del producto potencial. Por este motivo tenemos la expectativa
de que el negocio bancario del Banco crecera. EI margen financiero
aumentara por los mayores volumenes de colocaciones y los ingresos por
comisiones por servicios bancarios continuaran creciendo como resultado

del incremento del numero y monto de las operaciones.

El riesgo crediticio se mantendra bajo y las provisiones para deudas

morosas no constituiran un cargo importante en el estado de resultados.
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Por otro lado, la liquidez, la solvencia del capital, y la rentabilidad del Banco
se veran incrementadas en este ano, lo cual nos sitta en posicion

competitiva en el sector financiero.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

La realizacion del presente trabajo se ha basado en los siguientes conceptos
y metodologias:

¢ Inteligencia de Negocios

e Datawarehouse

e Datamart

e Dashboard

e Datamining

e Gerencia de Proyectos

2.1.1. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

“Inteligencia de Negocios se refiere al proceso de convertir datos en
conocimiento y conocimiento en acciones para crear la ventaja competitiva

del negocio” segun The Datawarehousing Institute.
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Inteligencia de negocios es un proceso de negocios, no un proyecto de

tecnologia, que convierte la informacion de la empresa en un arma

estratégica. La tecnologia adecuada debe soportar el proceso, asi como una

metodologia de implantacion.

Elizabeth Luckevich, define la inteligencia de negocios como un concepto

multifacético, que se puede examinar desde tres diferentes perspectivas:

Tomar decisiones rapidas.- Enfocado en ayudar a las personas a
tomar decisiones que mejoren el rendimiento de la compaiia e

impulsen su ventaja competitiva en el mercado.

Convertir los datos en informacion.- Se basa en convertir grandes
cantidades de datos en informacion util para la toma de decisiones.
Para poder convertir los datos en informacion, se requiere identificar y
cuantificar las métricas mas importantes de la empresa, estas
meétricas se conocen como indicadores de gestion o indicadores

estratégicos de gestion (KPI- Key Performance Indicators).

Utilizar un método razonable para la gestion empresarial.- La
inteligencia de negocios puede ser definida como un método para la
gestion empresarial, una forma de pensamiento organizacional,
debido a su enfoque racional basado en hechos a la hora de tomar

decisiones.

La Inteligencia de Negocios es un marco de referencia para la gestion del

rendimiento empresarial, un ciclo continuo por el cual las compaiias definen
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sus objetivos, analizan sus progresos, adquieren conocimiento, toman
decisiones, miden sus éxitos y comienzan nuevamente. A esta progresion se

le conoce como ciclo de Inteligencia de Negocios.

Dicho proceso se complementa con un conjunto de productos y servicios
que permiten a los usuarios finales utilizar y analizar de manera rapida y
sencilla la informacién para la toma de decisiones de negocio a nivel

operativo, tactico y estratégico.

2.1.2. DATAWAREHOUSE

Datawarehouse es una coleccion de datos, organizados, integrados,
historiados y disponibles para facilitar la toma de decisiones de usuarios
finales.
El proceso basico de un Datawarehouse esta compuesto de la siguiente
forma:

e Datos Operacionales o Fuentes.- Son los origenes de datos,
comunmente son los datos de los Sistemas de Informacion.

e Proceso de Extraccion.- Seleccidén sistematica de los datos de los
aplicativos fuentes, extraccidon de la informacion de una forma
consistente y unica.

e Transformacién de Datos.- Proceso de analizar la informacién en

base a las necesidades del negocio y realizar cambios como
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sumarizar los datos operacionales. En este punto se crean los
modelos dimensionales.

e Carga de Datos.- Carga de la informacion al Datawarehouse.

e Calidad de Datos.- Se encarga de la validaciéon de la informacion que
sera utilizada por el usuario.

e Herramientas de acceso.- Herramientas que proveen de acceso de

los datos.

2.1.3. DATAMART

Un Datamart es una versidon especial de almacén de datos (Datawarehouse).
Son subconjuntos de datos con el propdsito de ayudar a que un area
especifica dentro del negocio pueda tomar mejores decisiones. Los datos
existentes en este contexto pueden ser, agrupados, explorados vy
propagados de multiples formas para que diversos grupos de usuarios
realicen la explotaciéon de los mismos de la forma mas conveniente segun
sus necesidades.
Los beneficios de un Datamart son:

e Facil acceso a los datos que se necesitan frecuentemente.

e Crea vista colectiva para grupo de usuarios.

e Mejora el tiempo de respuesta del usuario final.

e Costo inferior al de la aplicacién de un completo almacén de datos.

e Los usuarios potenciales son mas claramente identificables que en un

almacén de datos completo.

e



2.1.4. DATAMINING

“Datamining es un proceso iterativo en el que su progreso es definido por el
descubrimiento, sea por medios manuales o automaticos”, segun Mehmed
Kantardzic.

Datamining es la busqueda de informacion nueva, valiosa y relevante en
grandes cantidades de datos. Es un esfuerzo cooperativo entre humanos y
computadoras. Los mejores resultados se obtienen en un balance entre el
conocimiento de los humanos, experto en describir problemas y objetivos,

con las capacidades de busqueda de las computadoras.

En la practica, los principales objetivos de proyectos de DataMining son la
prediccidén y la descripcion. La prediccidn involucra usar variables o campos
en la informacién para predecir valores desconocidos o futuros de otras
variables de interés. La descripcion, se enfoca en encontrar patrones que
describan los datos que pueden ser interpretados por humanos. En
conclusién se puede definir las actividades de datamining en dos categorias:

e Datamining Predictivo: Desarrolla el modelo.

e Datamining Descriptivo: Produce nueva informacion en base a la

informacioén existente.

2.1.5. GERENCIA DE PROYECTOS

La Gerencia de Proyectos es la aplicacion de conocimientos, habilidades,

herramientas y técnicas a las actividades de un proyecto para atender los
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requerimientos del mismo. Es también lograr los objetivos a través del uso
de procesos tales como: inicio, planificacién, ejecucién, control y cierre. Los
Proyectos se desarrollan en los sectores de construccion, ingenieria de
software, energia y minas, textil, defensa, aeronautica, naval, mecanica,
transporte, telecomunicaciones, educacién, etc. y en casi cualquier area del
conocimiento humano. La Gerencia de Proyectos permite una realizacion
profesional de proyectos en los que intervienen una multiple cantidad de
personas (desde decenas a miles), con diferentes tiempos de desarrollo

(horas, meses, anos).

2.1.6. DASHBOARD

Segun Wayne W. Eckerson, Director del Datawarehouse Institute un
Dashboard, es una herramienta tecnoldgica capaz de entregar los datos que
la mayoria de usuarios de nivel estratégico y tactico de las organizaciones
requieren, pero soélo los que ellos necesitan y cuando los necesitan. En otras
palabras existen usuarios de nivel estratégico y tactico que realmente no
necesitan visualizar informacién que no sea util al menos que se encuentre
una excepcion. Y si en determinado momento la hallan, pueden ir al detalle,
de una forma rapida y eficiente.

Un Dashboard (tablero de comando integrado) enfocado a entregar
informacion sobre el desempefio de una organizacién muestra la informacion

por capas partiendo de lo micro a lo macro.
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Capa Superior: Monitorear y mostrar excepciones. La capa de arriba
de un Dashboard de desempefio es un reporte visual de excepciones.
Este le permite a los usuarios tener una media docena de métricas en
la pantalla para su facil visualizacién. Normalmente las métricas (KPI-
Key Performance Indicators - indicadores claves de desempefo) son
representadas por iconos visuales (semaforos, medidores de
gasolina, termometros), graficos, o tablas que son actualizados
dependiendo de las necesidades del usuario. Las métricas 6 KP| dan
a los usuarios una rapida perspectiva del desempeno de los procesos
o personas que ellos manejan.

Capa Media: Analisis y Exploracion. En esta capa el usuario trata de
responder las preguntas del por qué las excepciones que se
presentaron en uno o varios KPl que se mostraron en la capa
superior. En esta capa el usuario tendra la posibilidad de hacer un
analisis mas avanzado arrastrando dimensiones y atributos hasta

llegar a responder sus preguntas de las excepciones.
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CAPITULO Il

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES Y EVALUACION DE
RESULTADOS

3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El crecimiento de la economia en estos ultimos anos, ha conllevado que las
instituciones financieras compitan de manera agresiva entre ellas, tratando
no solo de mantener a sus clientes, sino captar cada vez mas clientes
(personas naturales y personas juridicas), identificar y segmentar a su
cartera como Potenciales, No Potenciales. Esto se hace posible en la Banca
Mayorista gracias a diversos reportes que son entregados para el analisis y

toma de decisiones.
El area de Planeamiento Estratégico y Desarrollo de Negocios actualmente

cuenta con diferentes fuentes de informacién, con las cuales realiza varios

procesos para obtener reportes finales, un grupo de éstos es el File de
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Gestion, debido a esto se da origen a la necesidad de contar con un modelo

de datos en funcién al negocio.

Es asi que al tener la informacién centralizada ayuda a enfocar mejor los
esfuerzos comerciales para generar mayor rentabilidad en las operaciones
con los clientes y facilitar la gestion comercial de los usuarios manteniendo
la participacion de mercado del BCP, permitiendo el ahorro de tiempo que
actualmente se emplea para recopilar informacion que proviene de diversos
aplicativos y areas. Hoy los reportes son entregados luego de 2 meses no
permitiendo a los funcionarios de negocios hacer una correcta gestion de su
cartera para aumentar la participacion de mercado y rentabilidad del banco;
asi mismo no permite hacer un seguimiento de los indicadores de gestién,
desempeno dentro de la jerarquia funcional de la Banca Mayorista, ni llegar

al nivel de operacion, producto dentro de estos reportes.

El Banco en la actualidad es lider en la mayoria de sus productos

financieros, y para poder mantenerse como tal, necesita ser flexible en sus

procesos.
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Actualmente el banco cuenta con diferentes indicadores de gestidén

consolidados en el File de Gestién, las cuales son obtenidas por los

Analistas de Negocios de forma manual. La Figura N° 3.1 muestra el flujo de

obtencion de informacién, recopilando de diversas fuentes como el Excel,

archivos de texto, etc. Los cuales luego pasaran a ser trabajados en un

Excel final.

Pasos para obtencion de Informacion

» Archivo X

« Archivo Y
» Archivo Z

B e
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/Aﬁccessw

+ Archivo 1
Archivo 2
+ Archivo 3

* Archivo A
+ Archivo B

Consolidacion en Excel

(s et e Sa fm B b
- =

mrmtee  AeenE feenidd

Fig. N° 3.1 Flujo de Obtencion de Informacion

Fuente: Elaboracion Propia
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Este proceso hace que la toma de decisiones por parte de los Funcionarios
de Negocios y Analistas no sea la Optima, ya que el tiempo utilizado es
mayor a los de la competencia. El no contar con agilidad en los procesos
representa un problema ante el dinamismo del mercado y los clientes
actualmente en crecimiento, en particular para la Banca Mayorista que

necesita un trato especial por la cartera que maneja con el Banco.

3.2 ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Alternativa 1

Diseno de un Datamart para la Banca Mayorista, debido a que se busca
agilizar la obtencién de los reportes finales que muestra los indicadores de
gestion por Funcionario de Negocio, Banca, Tiempo. El proyecto sera

realizado con personal del Banco.

Alternativa 2
Disefio de un Datamart para Banca Mayorista. Al igual que la alternativa 1,

pero con apoyo de un Outsorcing.

Alternativa 3
Automatizar la labor diaria del Funcionario de Negocio mediante la creacion
de reportes en Excel para cada uno de los indicadores solicitados, mediante

el desarrollo de macros en Excel.
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3.21. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS ALTERNATIVAS DE
SOLUCION

ALTERNATIVA 1

Ventajas
Creacién de un repositorio de informacion unico para la Banca Mayorista con
todos los conceptos de negocios propios de esta area.

e Dentro de los lineamientos estratégicos del Banco el Datawarehouse
esta destinado a convertirse en la principal fuente de informacion para
gestion y analisis de toda la informacion del Banco.

e Control de calidad de informacidén que se muestra al usuario.

e Los participantes del proyecto tienen un alto conocimiento sobre el

negocio de la Banca Mayorista.

Desventajas
e La extraccidon y transformaciéon de la informacion desde cada una de
las fuentes de informacion.
e EIl tiempo de diseno del Datamart y la visualizacién de los reportes,

sobrepasan el afo de trabajo aproximadamente.
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ALTERNATIVA 2

Ventajas

Personal altamente capacitado en proyectos de Inteligencia de

Negocios.

Desventajas

Personal sin conocimiento acerca del negocio de la Banca Mayorista.
No conocimiento de los procedimientos de desarrollo de proyectos en
el Banco.

Poco acceso a la informacion para los proveedores.

ALTERNATIVA 3

Ventajas

Rapido desarrollo de la interfaces y reportes en Excel.
El Banco cuenta con personal capacitado en Excel y lenguajes de
programacion como Visual Basic.

Familiaridad para el usuario de la herramienta Excel.

Desventajas

La informaciéon no se encontrara centralizada.
Alto costo de mantenimiento de los reportes.
No existe un proceso de control de calidad de la informacion

visualizada por el usuario.
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e La informacion estara centrada en la obtencion de los indicadores de

Gestion.

3.3 METODOLOGIA DE SOLUCION

Para poder tomar una decision y seleccionar la alternativa adecuada
estudiaremos las soluciones alternativas planteadas desde el punto de vista
de costos, tiempo, analisis técnico y conocimiento del negocio con lo cual se
cubren todos los aspectos de las soluciones. El peso de cada uno de los
criterios a tomar se realizé en base a la importancia que tiene para un
proyecto Bl el conocimiento del negocio y la parte técnica; por ello los pesos
son: un 15% para los costos, 15% para el tiempo, 50% para el criterio
tecnico y un 20% para el conocimiento del negocio. Adicionalmente la
puntuaciéon para cada uno de los criterios variara entra los valores de 1y 5

puntos.

3.3.1 ANALISIS DE COSTOS

Se muestra a continuacién los costos de cada alternativa de solucién, estos
se han calculado en base a los roles y el tiempo se ha consolidado en el

numero de meses del recurso al 100% de su tiempo.
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El Cuadro N° 3.1 muestra los costos de la alternativa 1.

Costo Mensual del
ROL recurso S/. (1 mes = 120 Tl:nEMPC; Costo 't’a'as 7'
horas) (Meses) | proyecto (S/.)
Administrador de
Proyectos 5000.00 6 30000.00
Analista de Negocios 4000.00 24000.00
Analista Funcional de
datawarehouse 4000.00 10 40000.00
Analista Técnico de
datawarehouse 3500.00 8 28000.00
Analista Programador
datawarehouse 3200.00 8 25600.00
DBA 4000.00 2 8000.00
Total 155600.00

Cuadro N° 3.1 Costos de Alternativa 1

El Cuadro N° 3.2 muestra los costos de la alternativa 2.

Costo Mensual del

TIEMPO

Costo para el

ROL recurso S/. (1 mes =
120 horas) (Meses) |proyecto (S/.)

Administrador  de 5000.00 6 30000.00
Proyectos
Analista de Negocios 4000.00 24000.00
Analista  Funcional 4000.00 3 12000.00
de datawarehouse
Analista Técnico de 3500.00 4 14000.00
datawarehouse
Analista Senior 6000.00 48000.00
Analista Junior 3500.00 14 49000.00
Administrador  de 4000.00 2 8000.00
Servidores

Total 185000.00

Cuadro N° 3.2 Costos de Alternativa 2
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El Cuadro N° 3.3 muestra los costos de la alternativa 3.

Costo Mensual del Costo para el
ROL recurso S/. (1 mes = II\IIIEe“:::) proyecto
120 horas) (S1.)
Administrador de
Proyectos 5000.00 3 15000.00
Analista de Negocios 4000.00 3 12000.00
Analista Funcional 4000.00 5 20000.00
Analista Técnico 3500.00 4 14000.00
Programador 3200.00 4 12800.00
Admihistrador de 4000.00 2 8000.00
Servidores
Total 81800.00

Cuadro N° 3.3 Costos de Alternativa 3

Segun los datos obtenidos se puede notar que la alternativa 3 genera un

menor costo con respecto a las alternativas 1 y 2. Por lo cual se le asignara

a la alternativa 3 el puntaje maximo de 5 puntos, mientras que a la

alternativa 1 se le asigna un puntaje de 2.6 y a la alternativa 2 se le asigna

un puntaje de 2.2 de manera proporcional. El cuadro N° 3.4 muestra este

consolidado.

ALTERNATIVA PUNTAJE
Alternativa 1 2.6
Alternativa 2 2.2
Alternativa 3 5

Cuadro N° 3.4 Consolidado de Analisis Costos
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3.3.2 ANALISIS DE TIEMPO

Se muestra a continuacion los tiempos de cada alternativa de solucioén, estas
muestras el tiempo total que tomara el desarrollo del proyecto, los cuales se
han calculado en base a las estimaciones realizadas antes de iniciar el

proyecto. ElI Cuadro N° 3.5 consolida éstos tiempos por cada alternativa

planteada.
ALTERNATIVA | TEMPOTOTAL | o nTagE
(Meses)
Alternativa 1 18 3
Alternativa 2 18 3
Alternativa 3 9 5

Cuadro N° 3.5 Consolidado de Analisis Tiempo

3.3.3 ANALISIS TECNICO

El Banco cuenta con estandares para la explotacion de la informacion y el

envio de informacién a los Analistas de Negocios, entre los cuales tenemos:

e Integrar la informacién en un repositorio unico y que cumpla con los
estandares de calidad de datos definidos.

e Que lainformacion a trabajar pueda ser reutilizada para otras areas
dentro de la institucion.

e Flexibilidad para poder realizar cambios en el futuro.

e Calidad de la informacion, para la toma de decisiones.

e Mantener la seguridad y confidencialidad de la informacién del Banco.
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Segun los puntos descritos se ha colocado un puntaje parcial para cada

alternativa esto se muestra en el Cuadro N° 3.6.

TIEMPO TOTAL PUNTAJE

ASUERL U (Meses) PARCIAL

Integridad

Reutilizable

Alternativa 1 Flexibilidad

Calidad de datos

Seguridad y confidencialidad
Integridad

Reutilizable

Alternativa 2 Flexibilidad

Calidad de datos

Seguridad y confidencialidad
Integridad

Reutilizable

Alternativa 3 Flexibilidad
Calidad de datos

Seguridad y confidencialidad
Cuadro N° 3.6 Analisis Técnico por Alternativa

W N[ININININOOOOhO OO OO,

El Cuadro N° 3.7 consolida los puntajes parciales obtenidos en el cuadro

anterior mostrandolos por alternativa.

ALTERNATIVA PUNTAJE
Alternativa 1 5
Alternativa 2 4
Alternativa 3 2

Cuadro N° 3.6 Consolidado de Analisis Técnico
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3.3.4 CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

El conocimiento del Negocio es un factor muy importante para el éxito de un

proyecto de Inteligencia de Negocios. Este factor abarca lo siguiente:

e Buen conocimiento del Negocios de la Banca Mayorista.

e Buena comunicacion con los usuarios para poder traducir de manera

correcta su necesidad.

e Realizar un buen Analisis Funcional como Técnico. Estos toman

mayor tiempo que en un proyecto de desarrollo de Software.

Durante el ciclo de este tipo de proyectos hay mucha interaccion con los
usuarios y mucho analisis.
alternativa de solucién, estas muestran el tiempo total que tomara el
desarrollo del proyecto, los cuales se han calculado en base a las

estimaciones realizadas antes de iniciar el proyecto. EI Cuadro N° 3.7

Se muestra a continuacion los tiempos de cada

muestra los puntajes parciales obtenidos por cada alternativa.

Cuadro N° 3.7 Analisis de Conocimiento del Negocio por Alternativa
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TIEMPO TOTAL PUNTAJE

SRS (Meses) PARCIAL
Conocimiento del Negocio 5
Alternativa 1 Comunicacién con Usuarios 5
Buen Analisis 5
Conocimiento del Negocio 3
Alternativa 2 Comunicacién con Usuarios 4
Buen Analisis 4
Conocimiento del Negocio 4
Alternativa 3 Comunicacion con Usuarios 4
Buen Analisis 4




El Cuadro N° 3.8 consolida los puntajes parciales obtenidos en el cuadro

anterior mostrandolos por alternativa.

ALTERNATIVA PUNTAJE
Alternativa 1 5
Alternativa 2 4
Alternativa 3 4

Cuadro N° 3.8 Consolidado de Analisis de Conocimiento del Negocio

3.4 TOMA DE DECISIONES

Ya que hemos analizado las alternativas de solucién en la seccién anterior
en los aspectos de costo, tiempo, aspectos técnicos y negocio llegamos al
Cuadro N° 3.9, donde se colocan los puntajes obtenidos por cada
alternativa. Para finalmente elegir la alternativa que obtenga el mayor

puntaje y sera la que se utilizara para el desarrollo del proyecto.

Puntajes
Crlterl-o’ Peso | Alternativa 1 | Alternativa 2 Alternativa 3
Evaluacion
Costos 15% 3 2 5
Tiempo 15% 3 3 5
Aspecto técnico | 50% 5 5 2
Negocio 20% 5 4 4
Total 4.34 4.08 3.3

Cuadro N° 3.9 Cuadro de Toma de Decisiones

Segun el ultimo cuadro se puede concluir que Ila mejor solucién es la

alternativa 1.
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3.5

Actualmente en el

ESTRATEGIAS ADOPTADAS

Banco se cuenta con una arquitectura para el
Datawarehouse, a continuacion se muestra la Figura N° 3.2 con la

arquitectura del mismo.

EXPLOTACION
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Fig. N° 3.2 Arquitectura de Soluciéon para BM

Fuente: Elaboracion Propia
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La estrategia para implementar y desarrollar la alternativa 1, se basa en la
utilizacion del DWH existente como base y a partir de la informacién que ya
se tenga generar el DataMart para la Banca Mayorista vy asi obtener
reportes finales para los Funcionarios de Negocios como el File de Gestion.

El presente proyecto tendra como duracion 6 meses. A continuacién se

detallara los procesos seguidos para el desarrollo del proyecto.

3.5.1 NECESIDAD DE GESTION DE LA INFORMACION

Con el proyecto se buscara poder satisfacer las necesidades de informacién

encontradas en el area de Banca Mayorista del Banco, las cuales son:
e Contar con un repositorio unificado de datos a fin de poder efectuar
analisis de los clientes de manera rapida y poder tomar acciones
sobre la informacion para toda la comunidad de usuarios que asi lo

requieran.

e Utilizar una herramienta OLAP de avanzada para la mejora de la toma
de decisiones basada en una eficiente provisién del conocimiento, de

la informacién y de los indicadores del negocio.

e Facilidad de uso e interpretacién de la informacién pudiendo navegar

hasta el minimo nivel de detalle para el analisis.

e Potenciar la capacidad de las areas involucradas en el proyecto

facilitando la interpretacidon de indicadores del negocio mediante la
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provision rapida y efectiva de un conjunto de soluciones con

capacidades analiticas y de reporting avanzadas.

e Desarrollar toda la arquitectura en un ambiente Web lo cual
posibilitara el manejo transparente de cada uno de los usuarios del

Data Warehouse independientemente de donde se encuentren.

e Enviar los reportes mas importantes a través de correo electrénico

automaticamente.

La creacién del DataMart para la Banca Mayorista permitira dar grandes
avances en cuanto a la generacion del File de Gestion, contrastando la

metodologia y tiempo empleados al realizar dicha tarea.

La Figura N° 3.3 muestra los procesos de generacion del Reporte File de

Gestion en 2 escenarios: Actual y Propuesto. EI cambio es viable debido a la

implementacion del DataMart para la Banca Mayorista.
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Fig. N° 3.3 Procesos de generacion actual y propuesto del File
Fuente: Elaboracion Propia

Como observamos en la Figura N° 3.3 la diferencia entre la situacion actual
y la propuesta ofrece ventajas saltantes en cuanto al tiempo y el trabajo
operativo, manual que se estaria dejando a cambio de consolidar la

informacién del DWH.

Este reporte permite al personal de la Banca Mayorista realizar seguimiento

mensual del desempefio en los principales indicadores definido en el modelo

de Gestion de la Banca Mayorista

Asi mismo se muestra el detalle de los indicadores y reportes anexos con el

detalle de los clientes.
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Otra de las problematicas es el reproceso automatico que se origina por
ajustes en las tasas de los productos ofrecidos a los clientes corporativos,
dichos ajustes parten del area de Planeamiento y Control Financiero.

La situacién actual versus la propuesta involucra la creacion de una malla

donde se identifiquen todos los procesos necesarios para el Reproceso.

La Figura N° 3.4 muestra la interaccion de la Banca Mayorista con las
diversas areas involucradas en el Reproceso Automatico y el tiempo que

involucra este esfuerzo.

Actualizacion Mensual : Margen MIX - SIPAN Rentabilidad

PyCF validay
aprueba los

DWH Obtiene el PEYDN revisa
Margen MIX

Margen Mix del
mes transcurrido ajustes de PEyDN
PEYDN : :

* Detectaajustes
Antes actualizado arealizarse, del
en DWH: mes en curso y
e RENT anteriores
« TTR * Envia Excel con

* Ajustes de PyCF los ajuste para
aprobacion.

PyCF:
* Otorga
conformidad de
los ajustes de los
meses solicitado.

Procesa SIPAN
Rentabilidad de
los meses

acordados

Areas involucradas
PEyDN : Area de Planeamiento Estratégicoy Desarrollode Negocios
PyCF : Area de Planeamientoy Control Financiero

| DWH : Datawarehouse (Setvicio Inteligencia de Negocios)

Fig. N° 3.4 Reproceso Automatico de Banca Mayorista
Fuente: Elaboracion Propia
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Mientras que la solucion propuesta permite tener todos los procesos
identificados en un malla, unificando los scripts de diversos modelos de
negocio involucrados tales como rentabilidad, tasas de transferencia,

Margen Mix.

En la Figura N° 3.5 se muestra se muestra el Flujo de Informacién del

Reproceso Automatico partiendo de la actualizacion de las tasas por parte

del area usuaria y la interaccién con Datawarehouse.
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El objetivo de este reproceso es:

Crear un proceso automatico que permita el reproceso de las TTR
(tasas de transferencia) y costos asignados.

Crear un proceso automatico que permita el reproceso de los ingresos
financieros (consolidados y desagregados), ingresos por servicio
(comisiones) y castigos, actualizarlos en todos los modelos de
finanzas (TTR y Modelo de Margen Financiero).

Actualizar la informacién del DataMart con las operaciones que se
han ajustado para realizar los ajustes automaticos a los indicadores
de margenes (ingresos financieros, ingresos por servicios, costos

financieros, comision, recuperos, otros ingresos).

Entre los principales indicadores que se estarian mostrando en los reportes

son:

Caodigo de clasificacion comercial estimada: Segmentacion del Cliente
segun el nuevo modelo realizado por el area de PEyDN (representa la
posicion dos del caracter de subsegmento del cliente. Sera utilizado
como valor previo al momento de evaluar con los funcionarios de
negocios para luego ser actualizado en el aplicativo Consist el

subsegmento del cliente.

Esta relacionado al cliente como una clasificacion comercial previa y

que se necesita evaluar mensualmente por el funcionario de negocio
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para su evaluacién. (Utilizado en el nuevo modelo de segmentacion

del cliente)

Cdédigo de liga de Banca Mayorista: Es una calificacion que
actualmente sélo los funcionarios de Banca Empresa tienen asignado
para poder determinar los niveles que existen entre ellos.

El area usuaria va a expandir esta marca a los funcionarios de Banca
Corporativa y posteriormente a otros niveles de la jerarquia.

Sus valores son:

T: Tradicional

J: Junior

S: Senior

Tipo de Banca del cliente: Es el tipo de banca del cliente.

P: Banca Personal

E: Banca Empresa

C: Banca Coorporativa

X: Banca Corresponsal

Z: Sin Banca Especifica

El TipBanca X, no se usa.

Tipo de calificacion de seguimiento: Es una calificaciéon que se le pone

al cliente y que sirve para identificar el grado de preocupacién que

representa para el Banco y define la politica crediticia a aplicar con
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cada uno de ellos con objetivos comunes, plazos, responsabilidades y
condiciones claramente definidas.

Los valores que puede tomar son: OB, GA, RE, SA, VE, CO

Tipo de clasificacion de riesgo SBS: Tipo de clasificacion de riesgo de

la persona asignado por la SBS. Ejemplos:

"0" = Normal

"1" = Problema Potencial
"2" = Deficiente

"3" = Dudoso

"4" = Pérdida

Monto de Gasto Operativo: Monto total de gastos operativos
expresado en moneda soles. Se calcula mediante el % Ratio Costos

por el monto total de ingresos expresado en soles.

Participaciéon de Mercado Total: Es la participacion de mercado total
que se tiene con el cliente, es decir, la deuda de colocaciones directas
mas contingentes que tiene con el BCP dividido entre el total de su

deuda en el Sistema Financiero.

Tenencia de Productos: Es la tenencia ponderada a nivel de los

ingresos totales por producto de los clientes del “pareto”, es decir,
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todo cliente se compara contra el mix de productos de los clientes Ay
B, y en base a ello se calcula la tenencia.

Para ejemplificar, en la Figura N° 3.6 vamos a suponer que los
clientes “pareto” del ejemplo anterior tienen la siguiente composicion

de ingresos totales por producto:

PRESTAMOS COMERCIALES 5,142 54.7%

CONTINGENTES 2,311 24.6%
CUENTA CORRIENTE 742 7.9%
RECAUDACIONES Y PAGOS 707 7.5%
OTROS 500  5.3%,

Fig. N° 3.6 Ingresos Totales por Producto
Fuente: Elaboracion Propia

Entonces, si asumimos que el cliente EMPRESA XYZ tiene los productos de
PRESTAMOS COMERCIALES Y CONTINGENTES, su tenencia de
productos seria de 79.3% (54.7% + 24.6%).

Otro caso podria ser que el cliente EMPRESA 999 tiene los productos de
CONTINGENTES Y CUENTA CORRIENTE con lo que su tenencia de

productos seria de 32.5% (24.6% + 7.9%).

e Potencial de Cliente: La combinacién de ambas variables define el
potencial del cliente de manera inversa:
Si un cliente tiene baja PDM Total y baja Tenencia de Productos
entonces el cliente tiene ALTO POTENCIAL, en cuyo caso debera
estar ubicado en uno de los dos cuadrantes del lado derecho. (B o C).

En la figura N° 3.7 se muestra la distribucion por cuadrantes de la
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relacion entre las variables participacién de mercado y tenencia de

productos.

Fig. N° 3.7 Potencial de Cliente: B o C
Fuente: Elaboracion Propia
Si un cliente tiene alta PDM Total y alta Tenencia de Productos entonces el
cliente tiene BAJO POTENCIAL, en cuyo caso debera estar ubicado en uno

de los dos cuadrantes del lado izquierdo (A o D).

En las siguientes figuras se muestra la clasificacion comercial en cada
cuadrante asi como la estrategia y acciones correctivas a seguir en cada

caso.
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‘Objetivo Definicion \

Estrategias

Acciones comerciales

FIDELIZAR
Defender la
rentabilidad

> Blindar la relacion (elevar
barreras a la competencia).

> Spreads ycomisiones:
Flexibilidad para defender
posicion.

> Comisiones: Flexibilidad
para defender posicion.

> Saldos : Mantener PDM.

> Transaccionales / COMEX/
otros: Mantener productos.

> Fidelizar via Banca Privada a
todos los Directivos.

Cliente muy rentable
cruzado con buena
cantidad de productos,
donde el BCP tiene un
buen % del negocio.

> Fortalecer vinculo via
Marketing relacional con
distintos interlocutores.

> Plan de fidelizacion:
Invitacién a eventos especiales
(desayunos empresariales),
regalos a fin de afio (libro
institucional), envio de revistas
informativas (Semana
Econdmica), cena de
reconocimiento por su
trayectoria empresarial al lado
del BCP, etc.

> Desarrollar Vision de Largo
Plazo (5 afios): 4como seguir
creciendo juntos? (como
expandir la torta).

> Conocer el negocio del
cliente yplanes futuros.

> Minimo 4 visitas anuales.
Llamadas proactivas: Anual
GC, semestral GD, trimestral
GA mensual JG.

> Acompainamiento del
GD/GAVJG cuando se estime
conweniente. GC y GD al menos
una vezal afo.

Fig. N° 3.8 Clasificacién Comercial: A
Fuente: Elaboracion Propia
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Clasificacién

Comercial SRistive Definicion _ Estrategias Acciones comerciales

Spreads: Permitir flexibilidad
a cambio de mayores
wluimenes (gancho comercial).

Comisiones: Flexibilidad si

- Mayor agresividad comercial X
trae mayores wlumenes.

para capturar el potencial
existente (Objetivo: convertirlo Saldos: Crecer en PDM

en cliente A) Transaccionales / COMEX/
Ofros: crecer en TdP

Fidelizar via Banca Privada a
todos los Directivos.

Ptlan de fidelizacién:
Invitacion a eventos especiales
(desayunos empresariales),
regalos a fin de ano (libro
institucional), envio de revistas
informativas (Semana
Econdémica), cena de
reconocimiento por su
trayectoria empresarial al lado
del BCP, etc.

EXPLOTAR
Profundizar la
relacién (crecer
B en PDM y TdP), - Fortalecer vinculo via
manteniendo/incr Marketing relacional con
ementando la distintos interlocutores.

rentabilidad

Cliente muy rentable con
potencial por explotar.

Conocer el negocio del
cliente y planes futuros.

Minimo 4 visitas anuales.
Llamadas proactivas. Anual
GC, semestral GD, trimestral
GA, mensual JG.

Desarrollar Visién de Largo
Plazo (5 afos): cOmo seguir
creciendo juntos? (como
expandir la torta).

Acompaiamiento del
GD/GA/JG cuando se estime
conweniente.

Fig. N° 3.9 Clasificacion Comercial: B
Fuente: Elaboracion Propia

s A
Clasificacion Objetivo Definicién Estrategias Acciones comerciales

Comercial |

> Spreads y Comisiones: Subir
precios si no aumentan
> Identificar y enfocarse en los |volumenes o fiexibilidad si
chenletsi con malyor :)o‘taenmal de|. Saldos: crecer en PDM
DESARROLLAR ’ - conwertirse en cliente ‘
Incrementar Cliente de rentabilidad - Transaccionales / COMEX /
¢ rentabilidad media o baja, con Otros: crecer en TdP.
. potencial por explotar | -
sustancialmente Delegar al AN.
Delegar acciones o .
comerciales en aquelios Senvcio reactivo.
clientes sin potencial 1 Visita anual + seguimiento
semestral via teléfono/email.
: > Mejora de spread/reduccion
Identificar y enfocarse en los . .
. . ) ) de condiciones especiales y
Cliente de rentabilidad |clientes con mayor potencial de S
" . , ; mayor utilizacién de los
media o baja, cruzado |conwertirse en cliente A
RENTABILIZAR . productos con los que cuenta.
con una buena cantidad
o Incrementar de productos, donde el = — =
- ' Delegar al AN.
rentabilidad BCP tiene buen %de Delegar acciones _g ) _
negocio comerciales en aquellos Servicio reactivo: Atencion
clientes sin potencial telefénicalemail. Visita
unicamente el AN.

Fig. N° 3.10 Clasificacion Comercial: Cy D
Fuente: Elaboracion Propia
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Grilla de Segmentacion: La Grilla de Segmentacion es el resultado
final de la ubicacion de los clientes de una cartera después de
haberse realizado el analisis de las dos variables de segmentacion:
Rentabilidad (EVA) y Potencial. Es la foto final a partir de la cual el FN
identifica y mapea sus clientes ABCD, teniendo presente que todo
cliente A y B es considerado cliente estratégico en la Banca Mayorista
y por lo tanto en los cuales deben ser focalizados los esfuerzos
comerciales.

En la Figura N° 3.11 se muestra la grilla de segmentacion, ésta es la
base sobre la cual se sustenta el modelo de gestion comercial de la

Banca Mayorista.

>

Fig. N° 3.11 Grilla de Segmentacion
Fuente: Elaboraciéon Propia
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3.5.2. ANALISIS FUNCIONAL

A continuacion se muestran los esquemas dimensionales que vamos a
disenar en el proyecto:

3.5.2.1. Dimension Cliente

La vision global de la Gestion Comercial en la Banca Mayorista parte de
identificar a los clientes de alto valor, buscando relaciones a largo plazo. De
ahi la relevancia de contar con una metodologia estandarizada que permita
a los Funcionarios de Negocio diferenciar a sus clientes estratégicos de los
no estratégicos.

Para cubrir esta necesidad se tomé como referencia el modelo de la matriz
BCG, ajustandola a la realidad de Banca Mayorista, tomandose como ejes
de corte de segmentacion dos variables: La Rentabilidad Anual por Cliente —
EVA - (eje “y") y el potencial del cliente (eje “x”). La Figura N° 3.12 muestra

graficamente ésta relacién.

A

- e e W

>

Fig. N° 3.12 Relacion Potencial vs Rentabilidad
Fuente: Elaboracion Propia
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Es a partir de estas dos variables (rentabilidad y potencial), que se marca un
corte con el que se definen los 4 cuadrantes principales denominados por
una letra: ABCD, cuya definicibn comercial, caracteristicas y detalle se

explican a continuacion.

Una vez calculada la rentabilidad por cliente se debe definir el corte en dicho
eje a fin de poder diferenciar los clientes Ay B de los C y D. Para ello, se
lista en orden descendente por rentabilidad a los clientes que se desea
analizar y se seleccionan aquellos que generan el 80% de la rentabilidad
total, es decir, el “pareto” de rentabilidad. Por ultimo, el punto de corte en el
eje vertical sera la rentabilidad del ultimo cliente del “pareto” por lo que todos

los clientes que estén por encima de dicho corte seran A o B.

En la Figura:N° 3.13 damos un pequeno ejemplo sobre el calculo del corte
en el eje vertical. En este caso, el corte seria US$800M, que es la
rentabilidad del cliente EMPRESA 999, que es la ultima empresa del
‘pareto”.

o A it

EMPRESA SAC 2800

EMPRESA 123 1700 4500 2%
EMPRESA XYZ 1600 6100 71%
EMPRESA 999 800 6900 80%
EMPRESA 001 60U 1500 87%
EMPRESA HTM 300 8000 93%
EMPRESA DEF 400 8400 93%
EMPRESA 456 ~ 200 8600 100%,

Fig. N° 3.13 Representacion de Pareto
Fucnte: Elaboracion Propia
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De tal forma que la evaluacién al Cliente se hara de acuerdo a las siguientes

variables. La Figura N° 3.14 muestra la Entidad Cliente relacionado con las

demas variables.

Gerente de divisién |

v

Gerente de area

I

v

| Sector

[ Tipo de documento

Revalldacién CEM

| Fecha Ultima

Fecha Préxima
Revalldacién CEM

|

e
I e

r
l Clasliflcacién comercial }4
Monto CEM

Jefe de Grupo

|
Claslificaciédn de riesgo
sBS
Claslificacién de riesgo
BCP
« ﬁ Tipo de cliente ]

Grado de seguimiento I

Rating de riesgos 1

Grupo econdmico i

Actividad econémica J

Subsegmento |

| Distrito l +
+ ‘ Segmento I
| Provincla

Banca I

£

Departamento

l LY
I

Fig. N° 3.14 Dimensi6n Cliente
Fuente: Elaboracion Propia
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El Cuadro N° 3.10 muestra las definiciones de cada variable asociadas a la

entidad Cliente.

Nombre Descripcion
dimension

Compuesto por los datos de identificacion del cliente como son:

Cliente Numero de documento, Nombre, Primer Apellido, Segundo
Apellido, Nombre completo.

Cadigo del tipo de documento de identidad
Por ejemplo:

1: DNI

6: Registro Unico contribuyente

Tipo de documento

Cadigo identificador del tipo de cliente.

Por ejemplo:

CL: cliente. Es el que tiene cuentas vigentes con el banco.
Tiene productos vigentes con el banco.

Tipo de cliente CF: cliente fallecido

CD: cliente duplicado. Es cuando hay otro que registro valido

que identifica al mismo cliente, este registro no se puede
eliminar porque tiene relacionado garantias, lineas de crédito.

CN: cliente negativo, se encuentra en el archivo negativo.

Clasificacion comercial del cliente.

Clasificacion comercial Por ejemplo: A, B, C. D, E

Actividad econémica Actividad econdmica a la que se dedica el cliente.

Grupo econdmico Grupo econoémico al que pertenece el cliente.

Cuadro N° 3.10 Variables por Cliente
Fuente: Elaboracién Propia

3.5.2.2. Dimension Producto
La Figura N° 3.15 muestra la segunda dimensién relacionada con las

variables que lo definen dentro de la Jerarquia de Productos.
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Tipo Famitlia

v

Familia

v

Producto

v

Sub-producio

Codigo de Praducia
L— hitoneda S O;UX) _
I,
Plazo g Operaclén == Producto
I R X S
Tipo de tasa Fecha de apertura

Fecha de
venciminento

Monto de apertura

Fig. N° 3.15 Dimension Producto
Fuente: Elaboracion Propia

El siguiente cuadro resume los principales conceptos asociados a la entidad

Producto.

Nombre Descripcion
dimension

Compuesto por la jerarquia de productos que va desde el
Producto codigo de producto (TIOAUX) hasta el tipo de familia.

Actualmente esta definida la utilizacion de la jerarquia de BSC.

Moneda Moneda original de la operacion

Fecha de apertura Fecha en de apertura de la operacién.

Fecha de vencimiento Fecha de vencimiento de la operacion

Monto de apertura

Monto de apertura de la operacion

Plazo pactado de la operacién. Por ejemplo para préstamos es

Plazo la cantidad de meses en la que fue pactado.
Tipo de tasa de la operacion.
Tioo de t Por ejemplo:
ipo de tasa F: Fija
V: Variable

Cuadro N° 3.11 Variables por Producto
Fuente: Elaboracion Propia
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3.5.2.3. Dimension Persona
La Figura N° 3.16 muestra la ultima dimensién relacionada con la

clasificacién de Riesgos establecido por la SBS.

Clasificacién de

Riesgo SBS } t o Persona

Fig. N° 3.16 Dimension Persona
Fuente: Elaboracion Propia

El siguiente cuadro muestra los conceptos relacionados a las 2 entidades.

Nombre Descripcion
dimension

Compuesto por los datos de identificacion de la persona como
son:

Caodigo SBS de la persona, Nombre, Primer Apellido, Segundo
Apellido, Nombre completo.

Persona

Tipo de clasificacion de riesgo otorgado por la SBS.
Por ejemplo:

0: Normal

1: Problema potencial

2: Deficiente

3: Dudoso

4: Pérdida

Cuadro N° 3.12 Variables por Persona
Fuente: Elaboracion Propia

Clasificacion de Riesgo
SBS
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3.5.2.3. ARQUITECTURA TECNOLOGICA Y MODELAMIENTO DE DATOS

La informacion necesaria para el tablero de control se obtiene de dos tipos

de fuentes: automatizadas y manuales.

La informacién automatizada proviene de las aplicaciones que generan
informacién, como son: Vision Plus, Saving, Telecredito, Factoring, Resumen
Saldo, Capacidad de Endeudamiento Maximo (CEM), etc. Esta informacion
primero es llevada a un ambiente en Datawarehouse llamado ODSSTG, que
es un ambiente temporal, luego los datos son cargados al ODS, ambiente
donde los usuarios pueden realizar consultas mediante la herramienta Bl

Query.

La informacién manual, ingresada por el usuario desde el Data Entry, es
llevada directamente al ambiente ODS. Ambos tipos de informacién se
ingresan al BDS mediante légicas definidas para formar asi el datamart de
Banca Mayorista. Los usuarios pueden acceder a esta informacién mediante
la herramienta Microsoft Dynamics de dos formas: por la pagina Web o por

la aplicaciéon Desktop.

La Figura N° 3.17 muestra la arquitectura tecnolégica que dara sustento a

toda la solucion planteada.
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DATAWAREHOUS \
REH E i OISTRIBUDA EXPLOTACION

PRODREG BUSINESS
(AXAINDO
ORCALE 106 OBJECTS

.............................................

lﬂD‘ELOS OPERATIVOS

i
W o W

'RESUMEN SALDD  CEM MARGEN FINANCIERO
. RENTABLUDAD ;

M = ¢

REPORTE CREOITICIOREPORTE  CHEDITICK)
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.........................................
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| CARGA HEGOCK D DS)
(Leokug )
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.........................................

Fig. N° 3.17 Arquitectura Tecnolégica de la Solucién
Fuente: Elaboracién Propia

La historia que se mantendra en linea es de 2 afios 0 24 meses. Se debera

tener una politica de respaldo y backup de los datos luego de este tiempo de

permanencia.

Como el Datamart de Banca Mayorista debe responder a las necesidades de

informacién de acuerdo a la disponibilidad de las fuentes, se ha analizados

que los procesos que son parte de la solucion deberan tener diferentes

ejecuciones, expresados en la Malla de Banca Mayorista.
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3.56.3.3.1. Mallas de Banca Mayorista.
El DataMart de Banca Mayorista de acuerdo a la disponibilidad de

informacién tendra 3 ejecuciones de acuerdo a la Figura N° 3.18:

La primera ejecucién depende de la disponibilidad de informacion de
Resumen Saldo que generalmente son los primeros dias del mes, con esta
ejecucion se actualizan los indicadores de capacidad de endeudamiento

maximo y saldos.

La segunda ejecuciéon depende de la informacién de Rentabilidad de

clientes, actualizandose ademas indicadores de comisiones.

La tercera ejecucioén actualiza la informacién de participacion de mercado, se

da al cierre de cada mes.

Como se pueden producir ajustes en las tasas que se cobran a los clientes

se ha programado un Reproceso Automatico el cual impacta a los modelos

de Tasas y Rentabilidad. Y se produce la quincena de cada mes.
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Fig. N° 3.18 Mallas de Ejecucion en el DataMart de BM
Fuente: Elaboracion Propia

3.6

Al culminar el proyecto de Disefo del Datamart de Banca Mayorista para el
Area de Planeamiento Estratégico y Desarrollo de Negocios, los lideres

usuarios del proyecto procederan a dar su conformidad el cual tomara un

mes aproximadamente.

Los procesos de pruebas y validaciones de los indicadores de gestion

realizados en el piloto y en la ratificacién, culminaron satisfactoriamente,

EVALUACION DE RESULTADOS

ofreciendo una solucion completa y con un alto grado de confiabilidad.

Con este datamart el Area contara con una solucién integral y estratégica

para Gestionar la cartera de Clientes de la Banca Mayorista, asi como hacer
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seguimiento de los indicadores expuestos en el File de Gestion y tomar

decisiones en base a una informacién actualizada y confiable.

Los beneficios obtenidos por la soluciéon implementada son:

e Reduccién en el tiempo de analisis de la informacién por parte de los
analistas de Negocios.

e Se tiene una vision de 360 grados del cliente.

e Poder analizar la informacién desde distintas dimensiones vy
Jerarquias (producto, cliente, equipo)

e Se posee informacién histérica del cliente, de servicios y demas
variables incluidas en el Datamart.

e Los indicadores propuestos se encontraran 100% automatizados.

e Generacidén de una mayor cantidad de campanas para los clientes.

e Mejora el disefio de los reportes.

e Navegabilidad en los reportes y profundizacién en informacion.

86



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES:

1.

La creacién del Datamart de Banca Mayorista brindara una solucion
estratégica alineada a los objetivos del Area de Planemiento Estratégico
y Desarrollo de Negocios, que permite a los Analistas de Negocios tomar

decisiones en forma agil en base a informacién confiable.

El éxito del proyecto permite a los Analistas de Negocios del Area tener
mas tiempo para enfocarse en el analisis de la informacién y toma de
decisiones ya que no realizaran tareas operativas como la creacién de

Tableros manuales.
A través del Datamart se tiene un mayor campo de analisis, antes del

proyecto no se podia identificar varios escenarios del mercado debido a

la complejidad de relacionar de forma manual varios indicadores.
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4. Los reportes ayudan a obtener diferentes niveles de granularidad de la
informaciéon, permitiendo a los Analistas de Negocios identificar las

causas de comportamientos inusuales.

5. EI DWH de la entidad bancaria se enriquece con la nueva informaciéon de
la Banca Mayorista, convirtiéendose en un gran repositorio para ser
explotado por diversas areas de acuerdo a las relaciones y necesidades

identificadas entre éstas.

RECOMENDACIONES:

1. Para que el Datamart de Banca Mayorista este alineada a los objetivos
del area se recomienda crear prototipos para validar los Tableros en la
fase de Analisis Funcional, esto nos garantizara que se cumpla con las
especificaciones de los usuarios, evitando posibles modificaciones en

fases posteriores.

2. Para lograr el éxito se recomienda utilizar las buenas practicas en la
gestion de proyectos, como formalizar el proyecto a través de una reunién
kick off, hacer seguimientos de avances periddicas, apoyarse con

semaforos en la lista de riesgos, etc.

- El analisis de Calidad de la informacién es punto critico para el éxito del

proyecto, la informacion debe ser lo suficientemente confiable para
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poder ser utilizada. Es por ello que esta actividad se debe realizar a lo
largo del todo el proyecto, ejecutando constantes pruebas, que

evidencien la calidad de la informacion.

- La comunicacién entre los diversos roles del proyecto es fundamental
para no dilatar y generar controles de cambio innecesarios que afecten

el cronograma y compromiso con los usuarios finales de la informacion.

3. El conocimiento del negocio es la base para comenzar a definir conceptos
que seran implementados en el desarrollo, por tanto es importante que las
reuniones con los usuarios sean bien orientadas a obtener el suficiente
conocimiento que les permita liderar y guiar en la implementacién del

mismo.

4. Cada fase del proyecto debe tener entregables los cuales deben ser
documentados de manera ordenada para que hacer mejoras 0 cambios
en las definiciones funcionales de los procesos implementados no sean

engorrosos y puedan ser auditables y trazables.

5. Una vez realizado el pase a produccion de los procesos implementados
éstos deben tener un periodo de seguimiento para identificar la estabilidad
de los mismos, dicha informacion debe ser ratificada con el apoyo de los

usuarios.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Término

Definicion

Datawarehouse

En el contexto de la informatica, un almacén de
datos (del inglés Datawarehouse) es una coleccion
de datos orientadas a un dominio, integrado, no
volatil y variable en el tiempo que ayuda a la toma
de decisiones de la empresa u organizacion. Se
trata, sobre todo, de un expediente de una
empresa mas alla de la informacién transaccional
y operacional, almacenado en una base de datos
disefiada para favorecer analisis y la divulgacion

eficientes de datos

Dashboard

Medio de Comunicacion empresarial el cual se
basa en una vista que muestra la informacion mas
importante y necesaria para alcanzar uno 0 mas
objetivos estratégicos; esta informacion esta

consolidado y es presentada en una simple

9]




Término

Definicion

pantalla que puede ser monitoreada de un solo

vistazo y de forma intuitiva.

OoDS

Operational Data Storage. Esquema operacional
definido dentro de la Base de Datos Oracle
(DWH). Es la fuente de consulta y analisis
basados en modelos relacionales y efectuados
basicamente por herramientas generadoras de
reportes. Contiene tablas y relaciones con
informacién adicional (datos propios de tablas del
DWH. Por ejemplo: CodMes = 200506, etc.) A las
interffaces entregadas por los aplicativos del

banco.

BDS

Business Data Storage. Esquema agregado
dentro de la Base de Datos Oracle (DWH) donde
residen los Datamarts, estos responden a

necesidades propias de un negocio especifico.
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