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RESUMEN EJECUTIVO

El Peru, en los ultimos anos, continué mostrando resultados positivos en
cuanto al desempeno del sistema bancario. Los principales indicadores,
tales como morosidad, cantidad de depédsitos, cobertura de cartera y
créditos bancarios cerraron el ano con cifras récord para el Peru. Por
ejemplo, el crédito bancario llegd a S/.15,751 millones a diciembre de 2006;
es mas, segun las aproximaciones para el ano 2007 se espera que su
crecimiento sea de 21,6%. Sin embargo, no necesariamente estos niveles
de crecimiento en el crédito generan confianza en el sector. Sobre todo,
teniendo en cuenta el incremento sostenido del crédito al consumo vy el
aumento del numero de tarjetas de crédito, estas presentan niveles que

podrian senalar la existencia de sobreendeudamiento en el sistema.

Con el fin de que dicho sobreendeudamiento no ocurra, la
Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) ha anunciado que mantendra
durante el ano 2007 su decision supervisar una administracion prudente del
riesgo crediticio minorista que genere un mejor y mas selectivo

otorgamiento de créditos, en especial los destinados al consumo.



Esta medida responde a que el nivel de crédito al consumo puede estar
exacerbado por el ciclo econdomico; lo implica que, ante una probable
recesion econdomica, los agentes encontrarian dificultad en poder seguir
afrontando sus deudas, dado el nivel de endeudamiento actual. Esto, a
pesar del bajo nivel de morosidad (1,86%) registrado a fines de 2006, pues
el mismo no incluye en su medicion probables “shocks” adversos futuros, a
los cuales una economia en desarrollo como el Peru siempre esta

expuesta.

El dia 22 de Septiembre del 2006, la SBS ha emitido la Resolucion SBS
1237-2006, que aprueba el reglamento mencionado. Esta resolucion entrd
en vigencia el dia 1 de Noviembre del 2006 con su publicacion en el diario
El Peruano. Para llevar a cabo el cumplimiento de la resolucion emitida por
la SBS, las entidades financieras deben disponer de un modelo para la
administracion y seguimiento del riesgo crediticio de los clientes de Banca

Minorista, de acuerdo a su nivel de endeudamiento.

Con esto, se posibilitara que la Unidad de Riesgos pueda realizar las
siguientes labores:
e Generar politicas de otorgamiento de créditos para reducir el

riesgo de sobreendeudamiento.



e Realizar el seguimiento al conunto de clientes sobre
endeudados.
e Realizar el seguimiento de la calidad de cartera correspondiente
a campanas de captacidon de clientes para productos de crédito
de consumo y de aumento de lineas por tarjetas de crédito.
La Implementacion del “Modelo de Nivel de Endeudamiento” (NE) tiene la
finalidad que el Area de Riesgos Banca Minorista pueda reducir el riesgo
antes (evaluacién) y después (vigencia) del otorgamiento del crédito a
través de un adecuado seguimiento de la cartera e identificacion de los

clientes sobre endeudados.



INTRODUCCION

Dentro del modelo de supervision preventiva, la Superintendencia de
Banca, Seguros y AFP (SBS) emitid una nueva regulacion prudencial, la
Resolucion SBS 1237-2006, que aprueba el Reglamento para la
Administracion del Riesgo de Sobreendeudamiento de los Deudores
Minoristas, cuya finalidad es que las instituciones financieras se anticipen a
problemas derivados de una expansion crediticia muy agresiva, y asi evitar
el sobreendeudamiento de los usuarios del sistema financiero.

Para lograr atender esta solicitud de la SBS, necesitamos conocer al cliente
y establecer una politica de administracion de riesgos para establecer
cuando un cliente es considerado sobre-endeudado. Este conocimiento se
encuentra distribuido y escondido en todos los niveles de las organizaciones
y también fuera de ellas, es aqui donde una solucién de Tl basada en
Inteligencia de Negocios - Datawarehouse desempefna un rol importante,
pues este tipo de solucién concentra e integra todo la informacion que
genera la empresa en un solo repositorio central, incluyendo ademas

herramientas para analizar y explotar dicha informacién.



El objetivo del informe es mostrar el aprovechamiento de la tecnologia de
inteligencia de negocios - Datawarehouse dentro de un proceso de
calificacion del cliente para la entidad financiera, y el paso siguiente a este,
que es poner canalizarlo en las campanas de tal forma no impactemos o
captemos clientes con alto riesgo de sobreendeudamiento.

Entre los mas importantes beneficios de utilizar un Datawarehouse tenemos
que se mejora la rapidez para la explotacion de informacion asi como el
acceso a ella, la concentracion de toda la informacion necesaria en historia
y cruce de datos de las principales aplicaciones, disminucion del tiempo
necesario para realizar los procesos de calificacion del clientes ya que la
informacion se encuentra integrada, posibilidad de enriquecer el proceso de
administracion de riesgo, incluyendo los nuevos modelos e informacion que

en el futuro se almacenen en el Datawarehouse.



CAPITULO |

ANTECEDENTES

El desarrollo de este proyecto, esta basado en la experiencia de una de las
mas importantes Entidades Financieras que actualmente se encuentra en
Peru, que es el Banco de Crédito del Peru. Los conceptos aqui utilizados
son comunes en todos los Procesos de Calificacion del Cliente en cualquier

entidad financiera.

1 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Estado Actual

En el Banco de Crédito del Peru, el ano 2007 al igual que el
2006 han sido extraordinarios, por los resultados obtenidos vy
por la evolucion positiva de los negocios. La utilidad neta del
ano, aplicando principios internacionales de contabilidad, ha sido
de US$ 294.5 millones, 23.3% mayor que la utilidad comparable

del 2006, logrando una alta rentabilidad sobre el patrimonio
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1.1.1.

1.1.2.

1.1.3.

promedio, rentabilidad que es muy satisfactoria y la mas alta

obtenida de la cual se tenga recuerdo.

Actualmente los canales del Banco crean los medios de atencion
al cliente, por ejemplo el nuevo canal de atencion Agente BCP.
En ellos se puede efectuar un numero determinado de
operaciones por montos limitados. Esto es una alternativa para
ampliar rapidamente, con bajo costo, la red de atencién a los
clientes en zonas donde hoy se registran pocas transacciones.
En el ano se instalaran 170 nuevos Agentes y la meta fue tener
720 al finalizar el 2007. Este medio también es eficaz pero
controlando el nivel de endeudamiento del cliente en nuestra
entidad financiera, especialmente en las campanas de los

productos que podemos ofrecer en los canales.

MISION DE LA INSTITUCION

“Servir al cliente”.

El BCP se debe a sus clientes para conseguir su preferencia,
fidelidad y permanencia.

VISION DE LA INSTITUCION

“Ser un banco simple, transaccional, rentable y con personal
altamente capacitado y motivado.”.

VALORES EN LA INSTITUCION

El cliente: Nos debemos a nuestros clientes.



1.1.4.

La Etica: Somos una institucion con integridad, con gente
honesta y responsable

Nuestra gente: Contamos con los mejores profesionales,
incentivamos su desarrollo y potencial emprendedor.

La Innovacion: Innovamos continuamente para responder a

los requerimientos del mercado.
OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Las estrategias que guian la gestion de la empresa son las

siguientes:

» Fortalecer el balance y reducir la volatilidad de las utilidades,
mejorando la calidad de los activos administrados y elevando
la capitalizacion de nuestra empresa.

» Mitigar los riesgos de mercado, ademas de cubrir
adecuadamente el riesgo crediticio y el de seguros.

» Mejorar la eficacia en la gestion de las operaciones,
reduciendo nuestros gastos operativos teniendo como meta
50% de los ingresos.

» Privilegiar los negocios con las pequefas empresas y
personas, incorporando a sectores poco bancarizados.

» Impulsar los servicios bancarios.



Otro lineamiento estratégico que esta implicito en la gestion, es
el Buen Gobierno Corporativo y la Responsabilidad Social. En

este aspecto se aspira a que:

» Los clientes reciban la mejor calidad de servicio.

~ Los accionistas obtengan una alta rentabilidad y gocen de la
mas amplia y transparente informacion.

» Los empleados reciban una adecuada compensacion y
desarrollo profesional.

» El compromiso con el pais de seguir contribuyendo para
lograr mayores niveles de bienestar economico y social.

En la Figura 1 que se presenta a continuacion se muestra el

Mapa Estratégico del Banco.
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Figura 1. Mapa estratégico



1.1.5.

Los objetivos principales mostrados en el mapa estratégico para
este ano son incrementar los ingresos y reducir los costos
utiizando eficientemente los activos. El incremento de los
Ingresos se lograra a traves de la bancarizacion y la retencion de
los clientes mas rentables basados en una propuesta de valor
que tiene como elementos basicos: la seguridad, confiabilidad y
rapidez de atencion, y como diferenciadores los multiples
canales con los que se dispone que nos coloquen como lideres
en calidad y servicio. Asimismo para lograr la reduccion de los
costos se buscara migrar a canales electronicos en forma
rentable.

FORTALEZAS Y DEBILIDADES

FORTALEZAS

» Liderazgo en el Sistema Financiero Peruano.

» Plana Gerencial Profesional y Experimentada.

» Solida Estructura Financiera, importante respaldo patrimonial

» Conservadora Gestion de Riesgo crediticio.

» Diversificacion de negocios, productos y servicios bancarios.

» Niveles de eficiencia por debajo del promedio del sistema.

» Riesgo devaluatorio asociado al alto nivel de dolarizacién de
la cartera.

» Reducida automatizacion de determinadas areas de

negocios.



DEBILIDADES

» Niveles de eficiencia por debajo del promedio del sistema.

» Riesgo devaluatorio asociado al alto nivel de dolarizacion de
la cartera.

» Reducida automatizacién de determinadas areas de

negocios.

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

OPORTUNIDADES

» Alianzas estrategicas con laboratorios.

» Expansion de servicios a través del uso intensivo de los
canales de distribucion y venta cruzada de productos.

» Bajos niveles de intermediacion financiera.

» Favorables perspectivas macroeconémicas.

AMENAZAS

» Mayor competencia entre bancos grandes.

» Margenes financieros sujetos a variaciones en las tasas de
interés.

» Altos niveles de dolarizacion en el sistema bancario.

» Bajo dinamismo del crédito bancario.



1.1.8. ENTORNO
Podemos tener una visidon de como se esta supervisando el
nivel de Endeudamiento de Personas Naturales o Fisicas
(metodologia de calculo de este indicador) del sistema
financiero; al igual que normativas, instructivos, resoluciones o
acuerdos que en esta materia se tenga en Ameérica latina.
(Fuente: Asociacion de Bancos del Peru)
BRASIL
La reglamentacidon brasilera establece que los bancos deben
tener politicas internas de crédito y de evaluacion de riesgo
sobre todas las operaciones que son realizadas.
La Resolucidon 2682 de 21.12.1999, reglamenta los
procedimientos para el registro y la constitucion de provisiones
mensuales sobre los préstamos vencidos, independiente del
origen del tomador y de la modalidad del crédito (en virtud de
los estudios para implementacion de los conceptos de Basilea
II, esta instruccion esta en proceso de revision).
COLOMBIA
En Colombia la Superintendencia Financiera no regula este
tema, por el contrario, es manejado por cada entidad de
manera discrecional. Sin embargo, tras una breve encuesta a
algunos bancos sobre el uso de dicho indice, todos concuerdan

que dada la dificultad de conocer los recursos propios de las
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personas y en esa medida de calcular el ratio de
endeudamiento, no utilizan actualmente este indicador.

COSTA RICA

En Costa Rica, no se cuenta con una normativa como la
descrita en la consulta. No obstante lo anterior, las entidades
financieras (abarcando a todos los intermediarios financieros, y
no unicamente los bancos) reportan a la Superintendencia
General de Entidades Financieras la informacién de cada una
de las operaciones concedidas a clientes de la entidad, lo cual
se integra en una base de datos.

Cuando se evalua una solicitud de crédito, se realiza una
consulta a dicha base de datos, ante lo cual, la
Superintendencia remite a la entidad solicitante la informacién
detallada en el Anexo del Acuerdo SUGEF 7-06. Dentro de la
informacion que se incluye en el reporte, en caso de que exista
una autorizacion general para consultar la base de datos, se
encuentra el saldo de las operaciones crediticias del deudor, lo
que permite evaluar el endeudamiento del cliente en el Sistema
Financiero. Debe apuntarse que la informacion disponible en la
Superintendencia incluye, unicamente, operaciones
formalizadas en el Sistema Financiero. En relacion con la
autorizacion, debe indicarse que de conformidad con el

Reglamento de Calificacion de Deudores, en caso de que el
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cliente no otorgue dicha autorizacién, la entidad debe calificar
la operacion en una categoria de mayor riesgo (C1).

Por otro lado, para efectos de la calificacion del deudor, uno de
los elementos que se deben considerar es el comportamiento
de pago historico, cuyo calculo se realiza de conformidad con
los datos suministrados por la Superintendencia General de
Entidades Financieras y segun los lineamientos para la
aplicacion del reglamento de calificacion de deudores

CHILE

En Chile, el Banco Central a través de las Normas Financieras
que publica, establece en el Capitulo ILA.1 - 1, “Normas sobre
la emision de Letras de Crédito”, en el Articulo 22°, en la parte

“

pertinente a la consulta: “...En los préstamos destinados a la
adquisicidon o construccion de viviendas cuyo valor de tasacion
sea igual o inferior al equivalente de 3.000 Unidades de
Fomento, el dividendo que se pacte, al momento del
otorgamiento del crédito, no podra exceder del 25% de los
ingresos del prestatario y de un tercero, siempre que éste se
constituya en fiador y codeudor solidario del prestatario.”

Esa es la unica restriccidon normativa que existe, las otras que

hay obedecen a practicas de mercado, y estan relacionadas al

riesgo y garantias del deudor.



ECUADOR

En el Ecuador, no existe normativa alguna que establezca
metodologias ara calcular el indice de endeudamiento de las
personas. Los burés de crédito (Centrales de Riesgo)
mantienen informacién acerca de las operaciones activas vy
contingentes otorgadas en todo el sistema financiero controlado
por la Superintendencia de Bancos y Seguros. lgualmente
brindan informacién sobre las operaciones de crédito otorgadas
por el sector comercial y real de la economia y de cooperativas
o fundaciones que otorgan crédito (micro créditos
fundamentalmente) y con tal informacion que es proporcionada
a las instituciones financieras y del sector real y comercial,
establecen sus propias metodologias para el calculo del nivel
de endeudamiento de las personas y elaboran "scores" por
pedido individual de las instituciones que son sus clientes.

EL SALVADOR

El Salvador no se tiene disposicion relativa al tema.

GUATEMALA

En Guatemala, no existe un reglamento para medir un posible
sobre endeudamiento para deudores minoristas aca llamados
Microcréditos, con destinos productivos y cuyos montos no
puede ser mayor de $.20.8 miles, y los créditos de consumo

que en conjunto no pueden ser mayores de $.390.0 miles, para
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adquirir bienes de consumo, servicios 6 gastos no relacionados
con actividades productivas.
MEXICO
La Asociacion carece de dicha informacién por ser el Banco de
Mexico la entidad que realiza esa estimacion
NICARAGUA
La Superintendencia de Bancos y de Otras Instituciones
Financieras, tiene una Central de Riesgos en la cual mantienen
informacion actualizada de los prestatarios de todas las
instituciones supervisadas, lo cual permite no unicamente
conocer el nivel de endeudamiento, sino entre otras
informaciones también los tipos de garantias y la calificacion
promedio.
PANAMA
En Panama para efectos de nivel de endeudamiento y
capacidad de pago, se usan los siguientes parametros en
Banca de Consumo. La capacidad de descuento directo
permitido, es el siguiente:
Empresa Privada: 20% sin hipoteca y 50% con hipoteca

1. Empleados Publicos : 35% sin hipoteca y 75% con

hipoteca
il.  Jubilados: 75% con hipoteca.

ii.  Hipotecas: 30% Empresa Privada y 40% Gobierno.



iv. Los Niveles de Endeudamiento aceptables sobre el
salario bruto son: 45% sin hipoteca y 55% con hipoteca.

PARAGUAY
Resolucién No. 8 de 1.996, en el anexo 6y 7.
PERU
En Peru, el ente regulador ha emitido la Resolucion SBS N°
1237-2006 denominado "Reglamento para la Administracion
del Riesgo de sobre endeudamiento de deudores minoristas”,
el cual se adjunta en el anexo 8. Dicha resolucion obliga a las
entidades financieras a llevar un seguimiento adecuado del
endeudamiento total y potencial de cada cliente minorista,
identificando oportunamente en cada entidad financiera, un
posible sobre endeudamiento.

REPUBLICA DOMINICANA

Todavia no se ha establecido a nivel de la Superintendencia de
Bancos un indicador para definir y tomar como referencia el
nivel de endeudamiento de las personas fisicas en relacién con
sus ingresos directos y complementarios. Tan solo los bancos,
en forma particular, tienen formatos para la aplicaciéon de los
clientes para solicitudes de préstamos donde estos tienen que
detallar su situacion patrimonial donde deben incorporar los
activos que poseen y las deudas que han contraido

adicionando un estado de ingresos y gastos que les permita a
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las instituciones definir la capacidad de pago del cliente. Todo
ello complementado con informacion crediticia a través de una
entidad que se dedica a proveer a dicha situacion (CICLA).
URUGUAY

En Uruguay, no existe un indicador de endeudamiento de
Personas Naturales o Fisicas que permita solucionar el tema
consultado.

Existen, si, diferentes registros que permiten un analisis
ponderado del riesgo pero ninguno proporciona informacion
global y fidedigna del nivel de endeudamiento de una persona
fisica.

VENEZUELA

En Venezuela no existe tal indice de medida del sobre

endeudamiento ni regulacion al respecto.

1.1.9. PERSPECTIVAS

Para el 2008 se espera que el crecimiento y las condiciones
favorables para los negocios continuen en el Peru. Se estima
que la politica econémica actual no cambiara de manera
importante con la nueva administracion gubernamental y que se
mantendra los equilibrios basicos en los mercados. Todo indica
que éste sera un nuevo ano de crecimiento de la produccion y es

previsible que el producto bruto crezca al menos 8.4%. Para la
23



economia mundial, igualmente, se pronostica un ano positivo, lo

que favorecera el desarrollo local.

En estas condiciones, la actividad financiera continuara
expandiéndose. Debemos recordar que, en América Latina,
nuestro pais tiene uno de los indices mas bajos de
intermediacion financiera. Los depédsitos solo representan el
23.4% del PBI y las colocaciones el 18%, proporciones que son
un tercio de las de Chile. Aqui hay un amplio margen de
crecimiento que debemos aprovechar. Por este motivo tenemos
la expectativa de que el negocio bancario del Banco crecera. El
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
malas deudas no constituiran un cargo importante en el estado
de resultados. Sin embargo, esto se debe a que se ha gozado de
un gasto menor al normal, que no se mantendra en el mediano y
largo plazo. Las provisiones para colocaciones son cargos que
forman parte de la actividad crediticia. La alta solvencia
patrimonial, la calidad de los activos y la rentabilidad alcanzada,

da una sélida posicién competitiva.
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1.2 DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.2.1.

1.2.2.

PRODUCTOS
Los productos de la empresa estan divididos en 5 categorias:

Cuenta de ahorros, corriente e Inversiones

Tarjetas de crédito y débito

Créditos (Personales. Hipotecarios)

Seguros

Envios y transferencias de dinero, Servicios diversos

CLIENTES

1. Banca de Consumo

Es un segmento de clientes con rentas medias y bajas que por
sus caracteristicas y habitos financieros requieren de productos
simples y servicios estandares.

2. Banca Exclusiva

Que agrupa a las personas naturales con mayores saldos en el
Banco. Sus caracteristicas, habitos y necesidades financieras
indican que debe brindarseles un servicio preferente vy
diferenciado y ofrecerles innovadores productos, canales de
atencion y precios competitivos a la altura de sus exigencias.

3. Banca Pequeia Empresa

Este segmento esta conformado por las personas naturales con
negocio y personas juridicas con niveles de ventas entre 10 mil y

300 mil délares anuales.
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1.2.3.

El Banco, conocedor de la variedad de negocios existentes en el
pais incursioné hace algunos anos en el segmento de la
pequena empresa, sector con gran potencial de crecimiento y
desarrollo, buscando atender cada vez a mas clientes.

4. Banca de Negocios

Cuya funcion es atender a las Personas Juridicas o Personas
Naturales de Negocio cuya facturacion anual sea menor a un
millon de dolares.

Investigaciones han determinado que en este segmento del
mercado existen diversos tipos de clientes, a los cuales la Banca
de Negocios los ha denominado como segmentos consolidado y

segmento pequena empresa.

PROCESOS
El Banco cuenta con un Sistema de Gestion de Procesos, que
cuenta con las siguientes caracteristicas:
a) Definicion: Esta considerado como Gestion de Procesos, la
administracion, control y organizacion de los procesos del Banco
con la finalidad de garantizar su revision y mejora continua.
b) ElI Area Soluciones de Negocios - Servicio Mejora de
Procesos es responsable de la administracion del Sistema, el
que consta de los siguientes elementos:

e Mapa de Procesos.

e Modelo de trabajo.
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Mapa de Procesos

a) Tiene por finalidad identificar y ordenar los procesos del
Banco, el cual estd agrupado y subdividido en grupos de
procesos que interactuan directamente con Clientes (procesos
de creacidon de valor) y los que son de Soporte. EI Mapa de

Procesos se encuentra graficado. Figura2.

productos

A

Cliente
Mercado

BCP

FIGURA 2. Mapa de Procesos



Modelo del trabajo

a) Tiene la finalidad que los Duenos de Procesos tengan un
esquema de trabajo definido para su optima gestion basado en
equipos multidisciplinarios con personal que participa en el
proceso. El Modelo de trabajo se encuentra definido en la

Figura 3, teniendo los siguientes componentes:

« Marco de trabajo de diseno de procesos:
e Marco de Trabajo de Mejora Continua:

» Marco de trabajo de rediseno de procesos:

Diferencias entre objetivos y situacion actual # Plan de accion
3 ;
Objetivos del proceso
. ¥
&
i a r = ]
Shtuacion actual Necesidades operativas |__ i
(Indicadores dethentesyp opue.stas
del proceso) de la competencia & ,
& &

Proceso operando bajo
el Modelo de Trabajo -
&

FIGURA 3. Modelo del Trabajo.



1.2.5. ORGANIZACION DE LA EMPRESA
Debido a la envergadura de la empresa esta dividida en los
siguientes niveles organizativos.
a) Directorio: Unidad de mayor jerarquia y tendra la
responsabilidad de representar los intereses del banco.
b) Gerencia General: Unidad de gestion de mayor
responsabilidad y tendra la responsabilidad de establecer los
objetivos y lineamientos de politicas generales del Banco.
c) Gerencia General Adjunta: Unidad de gestion que apoyara y
garantizara una gestion eficiente y eficaz a nivel banco de la
Gerencia General.
d) Gerencia Central: Unidad que reunira bajo una misma
administracién, un conjunto amplio de unidades de menor nivel
organizativo.
e) Division: Unidad de amplia cobertura funcional, que tendra la
responsabilidad de impartir politicas especificas que afectan un
mismo ambito de negocios, operacional o técnico.
f) Area: Unidad que tendra la responsabilidad de la ejecucion y
soporte de los negocios, procesos operativos o un determinado
aspecto técnico.
g) Gerencia: Unidad de cobertura funcional especifica, que sera
responsable de definir politicas directamente referidas a un

ambito de negocios, operacional o técnico.
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1.2.6.

h) Servicio: Unidad de ejecucion en un contexto geografico,
segmento, proceso operativo 0 aspecto técnico especifico dentro
del ambito de autoridad de un Area.

i) Departamento: Unidad de ejecucién y soporte en tareas vy
actividades especificas dentro del ambito de autoridad de una
Unidad.

j) Seccién: Unidad basica de ejecucion, constituida por un grupo
de personas de linea, apoyo o técnico dentro del ambito de
autoridad de una Unidad de ejecucion y que puede tener un

funcionamiento permanente, periédico o coyuntural.

ORGANIGRAMA
En la figura 4 que se presenta en la siguiente pagina aparece el
organigrama del Banco del cual se muestran sus unidades mas

importantes.
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1.2.7. UNIDADES ORGANIZATIVAS:
A continuacion se detalla las funciones de las unidades
involucradas para el desarrollo de esta solicitud de la SBS por
parte del Banco:

Division Banca Minorista

Cuya mision es:

a) Establecer relaciones rentables y de largo plazo con los
distintos clientes, a través de estrategias de segmentacion que
persigan la satisfaccion de las necesidades especificas de cada
tipo de cliente.

b) La Division Banca Personal tendra la responsabilidad de
atender a nuestros clientes: Personas Naturales, Personas
Naturales de Negocio, Instituciones, Pequefias Empresas,
Empresas sin complejidad crediticia o Medianas Empresas en
zonas donde no hay representantes de la Banca Empresa.
Marketing

Cuya funcion es proteger y reforzar la marca del Banco y la
marca de cada uno de sus productos y servicios a traves de
permanente innovacion en su oferta, adelantando a la
competencia y teniendo como fin la alta satisfaccion y
fidelizacion de sus clientes de manera rentable para los
accionistas del Banco.

Riesqgo Banca Personas

32



Cuya misidn es contribuir a maximizar la rentabilidad del
negocio de la Banca de Personas del Banco y subsidiarias,
mediante un adecuado control del riesgo crediticio.

El ambito de jurisdiccion que corresponde cubrir al Area de
Riesgo Banca de Personas esta referido al Banco y a sus

subsidiarias, tanto a nivel nacional como internacional.

Division Sistemas y Organizacion

Cuya mision es ser el socio tecnologico y habilitador estratégico
de los usuarios del Banco.

La Division Sistemas y Organizacion reporta a la Gerencia
General Adjunta.

Reportan a la Gerencia de la Division Sistemas y Organizacion,
las siguientes Areas y Servicios:

e Area Soluciones de Negocios.

e Area Produccion de Sistemas.

» Area Desarrollo de Sistemas.

e Area Arquitectura e Integracion Tecnoldgica.

« Area Gestion de Procesos e Informacion.

e Servicio Tecnologia y Proyectos Especiales.

e Servicio Analisis y Seguimiento de la Gestion de TI.

e Servicio de Seguridad Informatica.
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En la figura 5 se muestra el organigrama de la Division Sistemas

y Organizacion.

Division Sistemas y Organizacion

I

Area
Soluciones de Negocios

|

Servicio Tecnologia 'y
Proyectos Especiales

Area
Produccioén de Sistemas

|

Servicio Analisis y
Seguimiento de la Gestion
e Tl

Area
Desarrollo de Sistemas

]

Servicio
Seguridad Informatica

Area Arquitectura y
Estandares Tecnologicos

1

Area Gestion de Procesos
e Informacion

FIGURA 5. ORGANIGRAMA DE LA DIVISION SISTEMAS Y

ORGANIZACION

Area Gestion de Procesos e Informacion

Cuya mision es apoyar las necesidades del negocio desde un

punto de vista operativo y comercial:




e Facilitando una organizacion orientada a procesos simples

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

Reporta a la Gerencia de la Division Sistemas y Organizacion.
Reportan al Area Gestidon de Procesos e Informacion las
siguientes unidades:

e Servicio de Inteligencia de Negocios.

¢ Servicio Mejora de Procesos.

e Servicio de Consultoria.

¢ Departamento Procesos de la DSyO.

En la figura 6 ubicada a continuacion se muestra el organigrama

del Area Gestion de Procesos e Informacion.

Area Gestion de Procesos e Informacion

| I

Servicio Servicio Mejora Servicio de
Inteligencia de de Procesos Consultoria

Departamento de
Procesos DSYO

FIGURA 6. ORGANIGRAMA DEL AREA GESTION DE PROCESOS E

INFORMACION
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

“..la banca no es cuestion de dinero, si no de informacion.”

Walter Wriston - CEO Citibank

“El secreto de los Negocios esta en conocer

algo que el resto no conoce.”

Aristoteles Onassis

Para desarrollo del presente trabajo nos hemos basado en los siguientes
conceptos y metodologias:

e Inteligencia de Negocios (Business Intelligence)

e Datawarehouse & Datawarehousing

e Datamart

* Proceso de Atencion de Requerimientos.

e Gerencia de Proyectos

e Sobreendeudamiento
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e Corporate Performance Management — CPM

1.1.1. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS:

Es un conjunto de conceptos y herramientas para facilitar el uso
de la informacion por parte de las organizaciones con el objetivo
de tomar mejores decisiones y alcanzar asi mayores eficiencias
y beneficios financieros.

No es un sistema, no es un producto. Es una disciplina cross-
organizacional y una arquitectura empresarial para integrar
operaciones y dar soporte a la toma de decisiones de las
aplicaciones y base de datos, las cuales proveen a la
comunidad del negocio un facil acceso a la data de la empresa y

permite realizar buenas decisiones.

Explocation
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n . ;
- it
= Mo laar
k- 1 Integracion
¥
) Falerprise Lo Luis
Homologaclon Cysernlisonal = Dt fam
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M
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Consistencia
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11.1.2. DATAWAREHOUSE

Un Datawarehouse (DWH) es un repositorio central que
contiene toda la informacion valiosa de la empresa. Los datos
que aqui se almacenan han pasado por un proceso de calidad
que asegura su consistencia. Ademas, el repositorio esta
construido de tal manera que el acceso sea lo mas rapido
posible.

Un Data Warehouse es “un conjunto de datos integrados
orientados a temas, que varian con el tiempo y que no son
transitorios, los cuales soportan el proceso de toma de
decisiones de una administracion” W.H.Inmon

Un Data Warehouse es una coleccion estratégica de todos los
tipos de datos para soportar el proceso de toma de decisiones

en todos los niveles de la organizacion.

Subject -~ Integrated
Oriented

L[ oma |}
Warechouse
| = II |
Non Volatile -~ Time Varlant |

—— —

Un datawarehouse es “una copia de los datos transaccionales
especificamente estructurados para consultas u analisis”.

Ralph Kimball
Kimball dice que su construccion se va haciendo por etapas que

normalmente corresponden a las principales area operativas de
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11.1.3.

la empresa. Por ejemplo. area de Ventas, area Financiero
Contable, area de Recursos Humanos, etc.

Los datawarehouses (base de datos OLAP, online analytical
processing) son disefnados para cumplir con un conjunto de
metas, las cuales son muy diferentes de los objetivos de un
sistema transaccional (OLTP, online transaction processing).
Por ejemplo, una meta de los OLTP es maximizar la
concurrencia mediante el uso de locks, dicho objetivo no es
pertinente en el disefo de DW donde las consultas son sélo del
tipo SELECT del SQL, es decir, para leer datos.

Ralph Kimball es un referente de la metodologia dimensional
para disenar grandes datawarehouses, fue el que realmente

explotd al maximo el tema de datawarehousing.

DATAWAREHOUSING

Segun R. Hackathorn, un datawarehouse es un lugar, el
datawarehousing es un proceso.

Existe una gran cantidad de procesos detras de una arquitectura
de datawarehouse de suma importancia para el mismo. Estos
comprenden desde procesos de extraccion que estudian vy
seleccionan los datos fuente adecuados para el datawarehouse
hasta procesos de consulta y analisis de datos que despliegan

informacién de una forma facil de interpretar y analizar.
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A continuacion explicaremos los procesos basicos de un
datawarehouse:

Extraccion: consiste en estudiar y entender los datos fuente,
tomando aquellos que son de utilidad para el datawarehouse
Transformacion: una vez que los datos son extraidos, éstos se
transforman. Este proceso incluye correccion de errores,
resolucién de problemas de dominio, borrado de campos que no
son de interés, generacion de claves, agregacion de
informacion, etc.

Carga e indices: al terminar el proceso de transformacion, se
cargan los datos en el datawarehouse.

Calidad de datos: una vez ingresada la informacién al
datawarehouse, se realizan controles de calidad para asegurar
que la misma sea correcta.

Publicacion: Cuando la informacion se encuentra disponible, se
les informa a los usuarios. Es importante publicar todo cambio
que se halla realizado.

Consulta: el usuario final debe disponer de herramientas de
consulta y procesamiento de datos. Este proceso incluye
consultas ad hoc, reportes, aplicaciones DSS, datamining, etc.
Retroalimentacion: muchas veces es aconsejable seguir el
camino inverso de carga. Por ejemplo, puede alimentarse los

sistemas legales con informacion depurada del datawarehouse
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11.1.4.

o almacenar en el mismo alguna consulta generada por el
usuario que sea de interes.

Auditoria: los procesos de auditoria permiten conocer de donde
proviene la informacion asi como también qué calculos la
generaron.

Seguridad: una vez construido el datawarehouse, es de interés
para la organizacion que la informacion llegue a la mayor
cantidad de usuarios pero, por otro lado, se tiene sumo cuidado
de protegerlo contra posible hackers, snoopers o espias. El
desarrollo de Internet ha incrementado este dilema.

Respaldo y Recuperaciéon: se deben realizar actividades de
respaldo y restauracion de la informacion, tanto la almacenada
en el datawarehouse, como la que circula desde los sistemas

fuente al datawarehouse.

DATAMART

Un Datamart es un datawarehouse mas pequeno. Normalmente

la informacién contenida en un Datamart es un subconjunto de

un datawarehouse.

Entre las principales caracteristicas de un Datamart tenemos:

» Orientado a un area o departamento dentro de la
organizacion.

» Puede ser implementado como una solucién para problemas

inmediatos.
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» No es necesario para construir un datawarehouse.

» Los beneficios de un Datamart son los siguientes:

» Rapida y sencilla implementacién.

» Menor costo de implementacion que un datawarehouse.

» Cubre necesidades especificas del negocio.

» Rapidas respuestas por el menor volumen de informacion.

» Asegura la consistencia de datos.

» Las desventajas principales de un Datamart son:

» Inadvertidamente se pueden usar datos no compatibles con
otros Datamarts que luego alargue el tiempo de unificacion.

» Si el datawarehouse es construido primero, se requiere de
hardware adicional para soportar datamarts individuales.

» Datos centralizados.

11.1.5. PROCESO DE ATENCION DE REQUERIMIENTOS (PAR)

» Es un método de trabajo de atencion de requerimientos de
los usuarios utilizado por la Division de Sistemas del Banco,
fruto de la identificacion y formalizacidbn de las mejores
practicas de la division basado en CMMI.

» Es una manera de alinear y sincronizar los roles y sus
actividades dentro de las distintas fases de la atencién de un
requerimiento.

» No es un proceso prescriptivo, requiere de una actitud

preactiva.
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» El PAR es el proceso estandar utilizado por la Division de
Sistemas que todos los requerimientos deben ejecutar para
atender los pedidos de los usuarios.

» EI PAR cuenta con guia de adecuacion que, a partir del tipo
de requerimiento a implementar, especifican las actividades
que deben ejecutarse asi como los criterios a considerar
para esta decision.

» Debido a que el Banco se encuentra en proceso de obtener
la Certificacion CMMI Nivel 3, el PAR ha incluido y adaptado

las areas proceso respectivas dentro del mismo.
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I1.1.5.

Fases:
El Proceso de Atencidbn de Requerimientos separa los
requerimientos en las siguientes fases:
1. Analisis de la Necesidad
2. Planificacion Periddica
3. Evaluacion de la Metodologia del Proyecto
4. Analisis y Disefio Funcional
5. Analisis y Diseno Técnico
6. Construccion
7. Certificacion
8. Produccion
En el siguiente punto en la figura 7 se presenta el flujo del PAR

por fases junto con el de Gestion de Proyectos.

GERENCIA DE PROYECTOS

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 requerimientos del mismo. La
administracion del proyecto se basa en PMO.

El BCP ha desarrollado como adecuar la metodologia PMO al

desarrollo de requerimiento CMMI, Figura 8.
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11.1.6.

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.

Proyecto

Es un suceso unico, no repetitivo, con inicio y fin determinados,

formalmente organizado y que congrega y emplea recursos para

lograr resultados preestablecidos.

Un proyecto tiene las siguientes caracteristicas:

» Es de caracter temporal.

» Esta formado por una serie de tareas claramente
relacionadas.

» Requiere multiples recursos.

» Esta dirigido a la consecucion de un objetivo preestablecido

y cuantificable.

SOBRENDEUDAMIENTO

Definicion

Encierra una gran dificultad determinar cuando un consumidor
se halla sobreendeudado. En principio, parece claro que no
plantean ninguna duda las situaciones de insolvencia definitiva,
identificables porque el patrimonio del deudor arroje un saldo

negativo, por ser menor su patrimonio activo que el montante
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total de sus deudas vencidas y exigibles. EI consumo se ha
convertido en un medio de categorizacion social, y estudios
recientes indican que incluso en una enfermedad, la variante
mas grave de esta enfermedad seria la adiccion al crédito, que
literalmente impide controlar el gasto de forma logica, los
modernos sistemas de pago, como las tarjetas y los medios de
compra electronicos favorecen este tipo de adicciones o
conductas compulsivas y pueden llegar a producir
sobreendeudamiento.

Otro de los aspectos fundamentales que deben tenerse en
cuenta en un estudio sobre el sobreendeudamiento, y que
podriamos considerar como un problema de salud publica, es el
del problema de la adiccion a las compras. Efectivamente, en un
entorno social como el nuestro, el consumo no solo es objeto de
intervencién publica de cara, por un lado, a dinamizarlo o
restringirlo mediante politicas fiscales adecuadas a cada
momento; y, por otro, a procurar una proteccion adecuada del
consumidor, sino que ultimamente estamos asistiendo a una
proliferacion de problemas mas bien psicologicos que
comportan una compulsion del individuo hacia el consumo, lo
que comporta un riesgo potencial de sobreendeudamiento
ligado a este consumo adictivo. En definitiva, en nuestras

sociedades, las oportunidades de realizar compras son
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elevadas y el riesgo de convertir un problema compulsivo
personal en una situacion de sobreendeudamiento social nos

viene dado por el numero considerable de facilidades para su

financiacion.
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Tipos de Sobreendeudamiento

Son dos las causas inmediatas del sobreendeudamiento de los
consumidores: la asuncion excesiva de deudas
(sobreendeudamiento activo) y la incapacidad sobrevenida de
hacer frente a los créditos por causas imprevistas

(sobreendeudamiento pasivo).

El sobreendeudamiento activo se asocia con la adiccion al
consumo 0, cuando menos, con el consumo irreflexivo. El
sobreendeudamiento pasivo se debe a determinadas
contingencias sobrevenidas capaces de mermar la capacidad
de ingresos o incrementar los gastos, impidiendo hacer frente a
la deuda, tales como despido laboral, accidente, enfermedad o
fallecimiento de uno de los coényuges, asuncion de gastos
imprevistos (incremento de la familia, enfermedad de un hijo,
sanciones tributarias, etc.), abandono del empleo de la mujer

para cuidar de los hijos, separacion o divorcio, etc.

Capacidad de endeudamiento

Las rentas que percibe actualmente el consumidor, asi como
sus expectativas sobre rentas y precios futuros deben ser las
bases sobre las cuales se debe juzgar su pago. La racionalidad

econdmica, que se predica de todo operador en el mercado
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debe, en terreno de los principios, presidir su comportamiento.
Las razones que conducen al endeudamiento excesivo pueden
ser ajenas a la utilizacion de crédito por el consumidor, dando
lugar al llamado sobreendeudamiento pasivo, o dependientes de
la utilizacion abusiva de crédito, Illamado entonces

sobreendeudamiento activo.

11.1.7. Corporate Performance Management — CPM

La definicion de Gestién del Rendimiento Corporativo (CPM)
ha permanecido consistente desde que los analistas de la

industria Gartner Research lo presentaron en 2001.

"CPM es un término-paraguas que describe las metodologias,
métricas, procesos y sistemas necesarios para monitorizar y

gestionar el rendimiento de una empresa”. (1)

A pesar de esta estabilidad de la definicion, CPM, en tanto que
practica, ha evolucionado mucho desde 2001. Las empresas
entienden el valor que tiene involucrar y comprometer a todos
los miembros de una companiia en la gestion de su
rendimiento. Ademas, estan implementando tecnologias vy

soluciones para que esa vision sea real.

Estas companhias entienden como CPM puede ayudarles a

responder sus preguntas empresariales fundamentales:
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¢<Como nos va? - Cuadros de mando y Paneles de control
¢ Por qué? - Inteligencia Empresarial ; Qué deberiamos hacer?

- Planificacion, presupuestos y previsiones

Los cuadros de mando, la inteligencia empresarial, la
consolidacion financiera y las tecnologias de planificaciéon
responden a todas esas preguntas. Ademas, las preguntas
deben estar interconectadas, CPM no funciona con elementos
sueltos. Saber qué ha ocurrido, sin averiguar por qué, resulta
de poca utilidad. Del mismo modo, saber que ha ocurrido algo
pero no poder planificar y hacer los cambios necesarios tiene
poco valor. Para el BCP ve con importancia esta estructura por

ello su Framework esta disenado de la siguiente manera, tal

como |o muestra la figura 9:

0
I Web presentation, portal, management reporting "!%tmntatinn

Budgeting, Planning : - Profitability Modeling

& Forecasting & Optimization

L= ——— e et |

- - Financial Financial & 1] :

Consolidation Statutory Reporting

Aplicaciones Host, CIS y Data Entries —'

Figura 9: Framework BCP CPM
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CAPITULO Il

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES Y EVALUACION DE

.1

RESULTADOS

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El alto nivel de endeudamiento entre los clientes de los bancos
es la justificacion mas generalizada en las instituciones
financieras a la hora de explicar su sensacion de condiciones
mas restrictivas para otorgar créditos a las personas. En la
banca de personas, las medidas mas mencionadas en esta
restriccion de los créditos son las evaluaciones de clientes,
sus niveles de deuda sobre ingreso y la falta de informacion
de deuda en casas comerciales Esto se traduce en la solicitud
de mayores antecedentes. Y es que se esta volviendo crucial
tener una mejor evaluacion del riesgo ahora que la banca
inicia un intenso programa de bancarizacion de los sectores

mas bajos de la poblacion
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Dentro del modelo de supervision preventiva, la
Superintendencia emitidé la Resolucion SBS N° 1237-2006,
que aprueba el Reglamento para la Administracion del Riesgo
de Sobreendeudamiento de los Deudores Minoristas
(personas con créditos directos y contingentes de consumo, a
microempresas 0 hipotecarios para vivienda, incluyendo las
lineas de crédito revolventes no utilizadas), cuya finalidad es
que las empresas del sistema financiero se anticipen a los
problemas que puedan surgir como consecuencia de una
expansion crediticia muy agresiva, y asi evitar el

sobreendeudamiento de los usuarios del sistema financiero.

Con esto la unidad de riesgos puede efectuar las siguientes

labores:

e Generar politicas de otorgamiento de créditos para reducir
el riesgo de sobreendeudamiento

e Realizar el seguimiento al conjunto de clientes sobre
endeudados.

e Realizar el seguimiento de la calidad de cartera
correspondiente a campanas de captacion de clientes para
productos de crédito de consumo y de aumento de lineas

por tarjetas de crédito.
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Problemas Encontrados:

No contar con una base consolidada de Ingresos para los
Clientes de Banca Minorista.

1. Informacion distribuida en varias aplicaciones

2. No tener claro la ultima actualizacion de ingresos del cliente.

3. Falta de confiabilidad en los datos

4. Informacion confidencial.
Falencias en la disponibilidad de la informacion necesaria para
5. empleados del Banco.

P2: Consolidacion Deudas
MNo contar con una base consolidada deudas BCP con deudas del
Sistema Financiero al cierre de mes.

Principales Causas:
1. Informacién distribuida en varias aplicaciones.

2. Falta de confiabilidad en los datos externos.

3. Informacion confidencial.

Falencias en la disponibilidad de la informacion necesaria para
empleados del Banco.

P3: Campanas de Ventas — Ampliacion
No se contaba con la relacion entre las campaias de venta y
ampliacion gue podian generar una solicitud por el cliente

Principales Causas:
Las campanas las lanzaban Marketing Productos con la aplicacion
Campanas SGC y median su efectividad solo por fechas de

1. campana. - — 3
La aplicacion de solicitudes no tiene interfase con la aplicacion de

2. Campanas SGC.

En las ventas o ampliaciones no se mide el riesgo de endeudar al
3. cliente.

No conocer el Nivel de Endeudamiento del Cliente cuando se tiene

4. un publico Objetivo.
P4: Identificacién Clientes Sobreendeudados

No existe ningin modelo que califique que nivel de

endeudamiento del cliente en el Banco.

Principales Causas:

Los analisis de riesgos no contaban con la informacién para
1. calcularlo con precision.

Se mide el comportamiento y la cosecha a nivel de cuenta, dejando
2. de controlar al cliente por sus deudas en otras entidades.
Marketing podia aumentarle su poder de endeudamiento sin

3. saberlo.
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No poder hacer seguimiento a la disposicion de Tarjeta de Crédito
4. de los clientes.

En base a los problemas encontrados el alcance del proyecto

tenemos los siguientes puntos:

e Generacion de un modelo operacional de Negocios que
determine el Nivel de Endeudamiento (NE) del Cliente de
Banca Minorista. (Solucion P1, P2; P4)

e Alertas y reportes de seguimiento mensuales de la
cartera de clientes segun su Nivel de Endeudamiento
(NE). (Solucion P4)

e Alertas y reportes de seguimiento mensuales de la
cartera de campanas masivas de captacidon de clientes y
ampliacion de lineas de crédito. (Soluciéon P3)

e Alertas y reportes de seguimiento mensuales de
disposicion de efectivo en Tarjeta de Crédito. (Solucion

P4)

Para implementar la solucién requerida se creo un modelo de
Nivel de Endeudamiento, donde se identifico el desarrollo de los

siguientes procesos:

e Determinar el Ingreso, este proceso consiste en definir
el tipo de ingreso que se debe considerar (bruto o neto),

midiendo el efecto de este ingreso (bruto o neto) en el
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calculo de la Capacidad Disponible de Endeudamiento
(CDE) y de la Capacidad de Endeudamiento Mensual
(CEM).
Determinar las deudas, para tal fin se debe considerar
tanto las deudas directas como las indirectas, que tienen
los clientes con el BCP y las que tiene fuera (SBS)
Politicas y  pautas, el Reglamento  Sobre
Endeudamiento, solicita que en la administracion del
riesgo (durante la evaluacion y seguimiento de créditos),
se debe considerar el comportamiento de pago y el
endeudamiento total y potencial del deudor en el sistema
financiero.
Alertas y Reportes, el Reglamento indica que se debe
tener sistemas que permitan:
o Calculo del nivel de endeudamiento, y seguimiento
a la capacidad de pago de los clientes.
o ldentificacion de clientes sobreendeudados.
o Seguimiento a la calidad de la cartera de
campafnas masivas de captacion de clientes (Efec.
Pref., Aum. Linea).
o Sistema de alertas para el monitoreo de

disposicion de efectivo en Tarjeta de Crédito.
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Esquematicamente se presenta en la figura 10 como sigue:

& Determinacion Determinacion
del de
Inareso las Deudas

Modelo del Nivel de Endeudamiento

| Politicas | Acciones
y Pautas || Correctiva

Figura 10: Esquema Modelo ivel Endeudamiento
n.2 ALTERNATIVAS DE SOLUCION
Ante los requerimientos de la division comercial para la unidad
de riesgo Banca Minorista, se evaluaron dos alternativas para
cubrir los aspectos solicitados para realizar el modelo
operacional de negocio en sobre Nivel de Endeudamiento del

Cliente

v Alternativa de Solucion 1: Usar Plataforma Host ya que la
mayor parte de la informaciéon fuente que posee el banco se
encuentra en Host, sélo queda incorporar la informacion de

Cliente Servidor (C/S) a esta plataforma y generar los
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procesos de calculo de nivel de endeudamiento en Host
creando las interfases con otras aplicaciones.

v Alternativa de Solucion 2: Usar Plataforma Oracle -
Datawarehouse, generar los procesos de nivel de
endeudamiento cambiando de plataforma Host y C/S a Oracle
para generar los procesos de calculo nivel de endeudamiento
en Datawarehouse.

I1.2.1. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS

ALTERNATIVAS DE SOLUCION

» Alternativa de Solucion 1: Usar Plataforma Host.

VENTAJAS DESVENTAJAS

1 Las mayor informacion que se La informacion fuente que se tiene
requiere  para generar los en Cliente Servidor, debe subir a
procesos que califican el nivel de Host para poder trabajarla e
endeudamiento del cliente se integrarla en los procesos. Ej.
encuentra en Plataforma Host. Pe.  Solicitudes, Pago Haberes.

CTS, Prestamos, Tarjetas entre
otros.

2 Arquitectura confiable y estable. La arquitectura Host es poco
amigable para usuarios finales por
lo que es necesaria crear
interfaces de tipo clientes/servidor
y Web para el acceso y
explotacion de esta informacion.

3 Gran velocidad de Procesamiento  Impacto en la performance con
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4

La informacién disponible
tomaria rapidamente desde

fuente, sin interfases en Host.

se

la

sistemas transaccionales

No todos los archivos Host
cuentan con la informacion
historica online, por lo que se debe
ir a backup o tape para recuperar
esta informacion.

A nivel de modelo de datos no
existen relaciones, ni integridad
referencial. Procesos de
Mantenimiento

Espacios disponibles compartidos
con otras aplicaciones

transaccionales.

Alto Costo de Infraestructura para

crecimiento en Host

Datawarehouse

Alternativa de Solucion 2: Usar Plataforma Oracle -

Actualmente el banco cuenta con un Datawarehouse basada
en la plataforma UNIX y el manejador de base de datos
Oracle 10g. EI Datawarehouse en el Banco nacio en el afo
1999, y cuenta con informacion de los aplicativos mas
importantes en forma integrada e historica, lista para ser
explotada, en especial de la parte de Banca Minorista, en la

informaciéon que posee se puede crear el modelo operativo
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de negocio para la unidad de riesgos, de tal forma pueda
analizar y explotar la informacion sobre los clientes.
Alternativa de Solucion 2: Usar Plataforma Oracle-
Datawarehouse.

VENTAJAS DESVENTAJAS

1 Datawarehouse por lineamientos Se requiere interfaces para transmitir la
estratégicos debe ser la principal informacion entre la  plataforma
fuente de informacion para gestién y cliente/servidor y host (aplicaciones
analisis de toda la informacién del fuentes)a DWH.

Banco

2 Actualmente se cuenta con No se tiene toda la informacién de los
informacién operativa y consolidada aplicativos en Datawarehouse
que ya migraron a esta plataforma y
que el modelo de nivel de
endeudamiento solicita. Ej. Fuentes
Ingresos, Fuentes Deudas, Tarjetas,

Prestamos, PdH, Solicitudes.

3 El repositorio de datos se encuentra Hay que realizar un despliegue de uso
en un ambiente separado de los de esta tecnologia a mayor cantidad de
sistemas transaccionales usuarios finales en el banco

4 Se puede tener modelos relacionales
y dimensionales, con alta integridad y
consistencia de datos.

5 Herramientas de Inteligencia de
Negocios, optimizadas para el
manejo y andlisis de grandes

volumenes de informacién
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6 Los usuario usuarios finales pueden

realizar sus analisis y toma de

decisiones en forma oportuna y eficaz

.3

METODOLOGIA DE SOLUCION
Para evaluar los requerimientos tacticos como este, en el Banco
se evaluan algunos factores criticos, en este caso se determino
con el area de Soluciones de Negocio, area de Riesgos y area
de Sistemas los siguientes puntos a evaluar costos (horas),
estrategia y parte técnica de la solucion para poder tomar una
decision y seleccionar la alternativa adecuada respecto a las

soluciones alternativas planteadas.

COSTOS

A continuacion se muestran los costos de cada alternativa
basada en los tiempos requeridos por cada rol que interviene en
el desarrollo de la solucion.

Sobre los costos de arquitectura, tecnologia, equipos y licencias
de software y otros costos asociados a los recursos
tecnologicos que el Banco ya posee, no son considerados para

la evaluacion de costos de cada alternativa.
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Cuadro N°1 - Costos Alternativa 1

Costo Mensual del
recurso S/. (1 mes =

160 horas)

Administrador de

TIEMPO

(horas)

Costo para el

proyecto (S/.)

Proyectos
Analista de Riesgos 4,000 95 2,375.00
Jefes de Riesgo 8,000 20 1000.00
Banca Minorista
Analista Funcional 4,000 150 3750.00
Analista Técnico 3,500 150 3281.25
Programador 3,200 300 6000.00
Administrador de 4,000 20 500.00
Servidores

Total 765 17,843.75

Cuadro N°2 - Costos Alternativa 2
Costo Mensual del

recurso S/. (1 mes =

160 horas)

Administrador de

Proyectos

TIEMPO

(horas)

Costo para el

proyecto

937 50
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Analista de Riesgos 4,000 95 2,375.00

Jefes de Riesgo 8,000 20 1000.00

Banca Minorista

Analista Funcional de 4,000 95 2,375.00
datawarehouse

Analista Técnico de 3,500 95 2,078.13
datawarehouse

Programador de 3,200 190 3,800.00
datawarehouse

DBA 4,000 20 500.00

Total 535 13,065.63

Una gran ventaja de trabajar con la Alternativa 2, es que ya se
cuenta con la informacion histérica y con las interfases de
Préstamos, Deudas SBS, Tarjetas de Créditos, Clientes,
Solicitudes, entre otros en el datawarehouse, las fases
asociadas a los roles de Analista Funcional, Analista Técnico y
Programador requieren menos tiempo que en la Alternativa 1
donde se requiere disenar y construir los procesos de extraccion
y consolidacion de la informacion de las principales

aplicaciones.
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A ello se suma el tema de costos, donde se ve que los costos
de la Alternativa 2 son mucho mejor que los costos que
tendriamos de escoger la Alternativa 1.

CONSIDERACIONES ESTRATEGICAS

Una de las variables al momento de calificar una alternativa de
solucién, es comprobar que esta solucién esta alineada a la
estrategia de informacion del banco, este es uno de los
principales encargos del Servicio de Inteligencia de Negocios,
para ello se toma en cuenta los siguientes puntos:

Integrar la informacién del negocio del Banco.

Tener consolidada la informacién del banco en un ambiente
unico y amigable, donde puedan las areas hablar un mismo
idioma.

Identificar necesidades actuales y futuras de informacion,

poder asegurar la integracion de datos y la reutilizacion de

modelos ya desarrollados.

Criterios Alternativa 1 Alternativa 2
Integracion Informacion S S
Cross Organizacional NO SI
Reutilizacion de Informacion NO S
1 &

Si revisamos los puntos anteriores en la Alternativa 1,

tendriamos que crear nuevas interfases para que la aplicacion

64



realice el calculo de nivel de endeudamiento y deberia acceder
a datos historicos creando nuevos procesos, sin tener en
consideracién que ya existe un Datawarehouse donde ya se
almacena la mayor parte de la informacion requerida que es lo
que utilizaria la Alternativa 2.

Adicionalmente el datawarehouse al ser por definicion un
repositorio donde se almacena la informacion, permitira revisar y
madurar el modelo de nivel de endeudamiento que podra ser
implementado posteriormente en los procesos de ventas y
solicitudes como un resultado final, ademas logra facilitar los
cambios al tenerse toda esta informacion en un solo ambiente
integrado.

La Alternativa 2 seria la que mejor cumple estos lineamientos,
desde el punto de vista de lineamientos estratégicos de
informacion para el Banco.

CONSIDERACIONES TECNICAS

La solucion a desarrollarse debe tener en cuenta las siguientes

consideraciones técnicas:

Criterios Alternativa 1 Alternativa 2

(Dificultad de 1 a (Dificultad de 1

10) a10)

Construccién rapida en

Interfases Nuevas
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Procesamiento 8 7
volumen de

Informacion

Impacto performace a 9 2

otras aplicaciones

Medio de Explotacion 10 2
Amigable

Integridad de 8 9
Informacion

Total 41 28

La dificultad técnica para realizar una solucién segun lo
solicitado por el area de riesgo banca minorista es mayor en la
alternativa 1 que en la alternativa 2 (41 puntos vs 28 puntos).

Al utilizar la misma plataforma que las aplicaciones
transaccionales criticas del banco, segun lo planteado en la
Alternativa 1, corre el riesgo que en algun momento este
proceso afecta la performance u operativa de estas aplicaciones
de uso diario por el negocio, a diferencia de la Alternativa 2,
donde se evalua al cliente y se le califica su nivel de
endeudamiento segun la informacion registrada en DWH; el

Datawarehouse se encuentra en otra plataforma vy utilizar
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n.4

recursos propios siendo independiente de la operativa
transaccional del negocio.
Sobre el punto de manejo de volumenes de informacion tanto la
Alternativa 1 y Alternativa 2 pueden manejarlo, sin embargo
para el analisis respectivo, la Alternativa 2 se vuelve mejor
debido a que esta preparado para el analisis de grandes
volumenes de datos y con un modelo dimensional, se puede
explotar la informacion sin ningun problema dentro de
Datawarehouse.
En conclusién de este analisis vemos que la Alternativa 2 cubre
de manera efectiva las dos consideraciones técnicas planteadas
al inicio de esta seccion.
TOMA DE DECISIONES
Analizando las alternativas de solucién en la seccién anterior
en los aspectos de Costos (Horas), alineamiento a la
estrategia de informacion del Banco y teniendo en
consideraciones Técnicas se concluye lo siguiente en el

Cuadro Nro 3:

Cuadro N° 3 Comparacion de alternativas de solucion.

Mejor opcion en: Alternativa 1 Alternativa

2

Costos X
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Estrategia de X

Informacion
Aspecto técnico X
Total 0 3

Del cuadro se puede resolver que la Alternativa 2 cumple con
ventajas respecto a la Alternativa 1 en los aspectos analizados
en la seccién 3.3 por lo cual no requerimos ponderar cada

aspecto analizado para optar por ella.

ESTRATEGIAS ADOPTADAS

Para poder implementar la Alternativa 2 nos basaremos en la
utilizacion del Datawarehouse existente se utilizaran los
modelos operativos lineales existentes: Tarjetas de Créditos,
Prestamos, Solicitudes, Deudas SBS vy Clientes, los cuales
constituyen la fuente principal de informacion para el proceso
de nivel de endeudamiento del cliente.

Arquitectura técnica del Datawarehouse BCP

A continuacion se presenta la figura 11 donde se muestra
como se realiza el proceso de extraccion de informacion desde
las fuentes hasta su almacenamiento en el datawarehouse.

Fuentes
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La informacion que ingresa al datawarehouse proviene de
plataforma Host, Cliente/ Servidor e Informacion ingresada por
el usuario (via DataEntry)

Data Entry: Es una aplicacion cliente/servidor, que brinda
acceso directo al usuario para carga informacion que no existe
en algun aplicativo o esta trabajada por el usuario, para ser
cargada al Datawarehouse.

Entre las fuentes Host tenemos: Ahorros, Tarjeta de Crédito,
Préstamos, Informacion de clientes, Colocaciones, Cobranzas,
Contabilidad, Anexo5, RCD, RCC, Cajeros, POS, Saldomatico,
Tarjetas de Debito, entre otros.

Entre las fuentes Cliente/Servidor tenemos: Rentabilidad,
Modulo Integrado de Solicitudes, Servimatic, Mercado de
Capitales, Fincasa, Campanas, Agendas Comerciales,
Estados Financieros, RRHH, Archivo Negativo, entre otros.

El Datawarehouse se encuentra alojado en la Base de Datos
Oracle 10g tal como se presenta en la figura 11.

Figura 11: Datawarehouse, esquemas ODSSTG, ODS, BDS, EDS

Datawarehouse
{lelTally
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ODSSTG: Es un ambiente Stage Area donde se almacena la
informacién proveniente desde la fuente, con transformaciones
simples de estandarizacion segun los lineamientos de
arquitectura.

ODS: Operation Data Storage, es el lugar donde se
almacenan los modelos lineales y operacionales del negocio,
por ejemplo Modelo de Tarjeta de Crédito que tiene

informacion de Facturas, Tarjetas, Solicitudes consolidado.

BDS: Business Data Storage, es el esquema del DWH
orientado a tener informacion de entidades del negocio, se
disefia y almacena los datamarts para la generacion de
reportes, toma de decisiones, analisis de gestion vy
comportamiento. Herramienta de explotacion es la plataforma

de MicroStrategy. Fuente informacion ODS.

EDS: Exploration Data Storage, es el esquema del DWH
orientado principalmente a tener informacion para la Mineria
de Datos, aqui se pueden almacenar tablas con muchos
campos O variables segun se requiera para la matriz de

mineria, es variable y necesita historia.
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Estructura Datawarehouse BCP

CIS T
Modelos Modelos Modelo de Modelos
Temporales Operatives Negocio BtalfSticos

M Hoc 1 Data Mining
3 -
Data
Entry \  DataMarts |
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Figura 12: Flujo de Informacion en Datawarehouse BCP

Herramientas de Explotacion

Para explotar la informacion en el datawarehouse usa las
herramientas:

Microstrategy: utilizado normalmente para acceder al modelo
de Negocios (BDS) debido a su amplia capacidad para generar
reportes, tableros de control y cuadros de indicadores.

Bl Query: utilizado para acceder a la informacion de los
modelos operativos de negocio (ODS), permite a los usuarios
construir consultas de manera rapida o acceder a reportes

preconstruido.

71



.5.1

ESTRATEGIAS ADOPTADAS

La metodologia usada es estandar en el banco, metodologia

PAR (Proceso de Atencidon de Requerimiento) basado en CMMI

Nivel 3 y para la Gestion de Proyecto PMO Basico. A

continuacion se explicara las fases y entregables de en cada

fase PAR.

La Figura 13 explica el flujo de atencion del requerimiento:

1.

Analisis de la Necesidad: Entrega de la solicitud y
requerimiento por parte del area de Riesgo Banca
Minorista para crear el modelo de nivel de
endeudamiento.

Entregable: SOL (Solicitud de Usuario), Estimacion de
Esfuerzo.

Planificacion Periédica

Realizacion de actividades, plan de trabajo, recursos y
planificacion del requerimiento.

Entregable: Cronograma de Trabajo, Costos y Horas.
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Figura 13. Atencion del Requerimiento Modelo NE



Equipo de Trabajo

Puesto Integrantes
Sponsor Jefe de Riesgo Banca Minorista
Jefe de Marketing
Jefe de Riesgo Banca Minorista
Gerente Comercial
Comité Evaluador Jefe de Sistemas

Comiteé Ejecutivo

Gerente de Soluciones de Negocio
Lider Usuario Gerente de Riesgo Banca Minorista
Lider de Proyecto Jefe de Riesgo Banca Minorista
Analista Funcional

Analista Técnico

Programador

3. Evaluacion de la Metodologia del Proyecto: Realiza

Equipo
Desarrollador

la evaluacion de metodologia PMO (Basico o Completo)
para este requerimiento es PMO Basico porque no
requiere gran cantidad de horas.
4. Analisis y Diseno Funcional

Determinacion del Ingreso: Este proceso consiste en
definir el tipo de ingreso que se debe considerar (bruto o
neto), midiendo el efecto de este ingreso (bruto o neto)
en el calculo de la Capacidad Disponible de
Endeudamiento (CDE) y de la Capacidad de

Endeudamiento Mensual (CEM).

Persona Natural: CDE = (Ingreso Bruto + Ingreso Conyuge) x
Factor (%)

Persona Juridica.: CDE = Flujo Antes de Deudas

CEM = CDE - Deudas

Fuentes Personas Naturales
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Se debera tener una Base Consolidada de Ingresos que
incluya las siguientes fuentes:
e Sistema de Pago de Haberes
e Sistema de Compensacion por Tiempo de Servicio.
e Sistema de Solicitudes
e Income Predictor
El Income Predictor es un arbol de decision creado por el
Area de Marketing para estimar el ingreso bruto minimo
de wuna persona natural en base a sus variables
demograficas y financieras.

Fuente Persona Juridica

Pequefa Empresa se tomara los fluyos de caja,
registradas en las solicitudes aprobadas del Sistema de
Solicitudes.

Determinacion de Deudas

Para tal fin se debe considerar tanto las deudas directas

como las indirectas, que tienen los clientes con el BCP y

las que tienen fuera, en otras entidades financieras

(informacién obtenida desde la SBS) Las deudas pueden

ser directas e indirectas:
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Directas: Consumo (Créditos Efectivos, Consumo,
Vehicular, Estudios y de Tarjeta de Crédito), Hipotecarias
(Créditos Hipotecarios y Mivivienda).

Indirectas: Garantias Personales, Lineas de Credito No
Utilizadas.

Por tanto:

Deudas BCP = Cuotas (Cons. + Hipot.) + [(Garant. Pers. + Lin. No Utiliz.) x F1] x F2

Deudas SBS = CuotasCons.) + Cuotas(Hipot.) + [(Garant. Pers + Lin. No Utiliz.)] x F1]x F2

Deudas BCP = Cuotas (Pyme) + [(Garant. Pers. + Lin. No Utiliz.)] x F1] x F2

Deudas SBS = Cuotas(Pyme) + [(Garant Pers. + Lin. No Utiliz.)] x F1] x F2

Donde

F1 = Factor de conversion de deuda indirecta a directa

F2 = Factor de estimacion de cuota mensual

Factor de Conversion (F1) — Deudas Indirectas: se

utilizara para determinar un factor que convierta las

deudas indirectas en directas

Factor de Estimacion de Cuotas (F2) - Deudas
Indirectas

Convertidas las deudas indirectas en directas.

Fuentes Deuda:
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La informacion historica que se requiere corresponde a
todos los productos del banco e informacion de fuentes
externas (SBS):

e Sistema de Tarjetas de Crédito

e Sistemas de Solicitudes

e Sistema de Administracién de Préstamos

e Sistema de Administracion de clientes

e Informacion de la SBS
CALCULO DEL NIVEL DE ENDEUDAMIENTO
Sumatoria de las cuotas (real y estimada) de deudas
directas e indirectas, dividido entre el ingreso bruto del
titular y del conyuge.
Por ejemplo, si este cociente supera el 40%, se

considera como Sobre Endeudado:

2 Cuotas Total Deudas
NE = =

40%
(Ingreso Bruto + Ingreso Conyuge) / Flujo antes Deudas(Pyme)
Para los clientes casados, el nivel de endeudamiento
considerara las deudas del cényuge en la parte
proporcional que corresponda.
Limites de Anadlisis para identificar a un cliente

sobreendeudado
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Gestion de Gestion Cumplimiento
Creditos Reglamento SBS

Zona de
Otorgamiento

0% 30% - 35% 40% - 45% 100%
| I L |
I I | ]
Evaluacion Revision en Las excepciones deben
Normat 2° instancia ser reportadas a la SBS
Tipo de Qliente
Comin 0% | 40%
Buen Comportamliento 35% 45%
Pago de Haberes 35% 45%
Garantia Liquida (1)
Pasivo (2)

Entregables: Reporte de Especificaciones Funcionales,
Revision de Pares, Conformidad de Usuario.
5. Analisis y Diseno Técnico
Infraestructura Integrada de la solucion
Se utiliza el Servidor IBM REGATTA UNIX AIX (Base
Datos Oracle). Servidor PFILE2KPO1 (LoaderSQL),
PROREG UNIX (Scripts). ElI Servidor de BYQuery
BCP_CRM, se utilizara cuando se cree el modelo de
Riesgo Crediticio Cambiario, esto es administrado y
gestionado por el Equipo de Servicios de Informacién y
Analisis.
o Software:  Oracle 8.1.7.0.
o SQL Plus Net.

o Sistema Operativo AIX

o Modelo Bi/QuerY
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La seguridad de Procesos esta contemplada por la
ejecucion el Usuario utilizada por Scheduler y el usuario

de BD.
Descripcion y Diagrama del contexto actualizado del
Componente

El siguiente diagrama de flujo describe los componente

a realizar en el modelo.

El proceso de calculo del Nivel de Endeudamiento se realiza
cada mes y se inicia con la obtencion del universo de personas
no pyme y de pymes. En base al universo de personas no
pyme y de pymes se obtiene el ingreso y las deudas de estos.

Finalmente en base a esta informacion y a los parametros
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ingresados por el usuario se realiza el calculo del Nivel de

Endeudamiento.

Obtener
Ingresos

Generar Universo
de personas no
pyme y de pymes

Calcular Nivel
[ de
Endeudamiento

Obtener

* Deudas

Cargar
Parametros de
Calculo

La solucion al requerimiento consistira en los siguientes scripts

(procesos):

1. TP_NE_UNIVERSO.sql, que genera el universo de
personas no pyme y de pymes.

2. TP_NE_INGRESO.sql, que obtiene el ingreso del
universo de personas no pyme y de pymes en base ala
tabla temporal del script anterior.

3. TP_NE_DEUDARCC.sqgl, que obtiene las deudas del
RCC (SBS) de personas no pyme y de pymes por tipo
de credito de otras entidades financieras distintas al
BCP.

4. TP_NE_DEUDAsqgl, que obtiene las deudas del
universo de personas no pyme y de pymes en base a la

tabla temporal del primer y tercer script.
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5. HM_DATOCALCULOINDICADORRIESGO.sql, que
genera informacion de la tabla
HM_DATOCALCULOINDICADORRIESGO en base a las
tablas temporales generadas por los scripts anteriores.

6. UM CLIENTEINDICADORRIESGO.sql, que en base a
la informacion generada por el script anterior y a los
parametros ingresados por el usuario realizara el
calculo del Nivel de Endeudamiento.

7. HM_CLIENTEINDICADORRIESGO.sqgl, que copia la
informacion generada por el script anterior para
conservar la  historia necesaria para realizar

seguimiento a los clientes.

81



Modelo de Datos Nivel de Endeudamiento

DE_INCOMEPREDICTORNODDF INALNE HM_CLIENTEINDICADORRIESGO HM DATOCALCULDINOICADORRIESGO
ALUNC Of z T3 COOCLAVECIC: NUMBER COOCLAVECIC. HUMBER
; COOMES: NUMBER CODMES | NUMBER
COOF UENTEINGRESONE CHARQ)

COOINTERNOCOMPUTACIONAL: CHAR(12) !
MTODEUDATOTALRCCRDOL: NUMBER(16.2) MTOINGRESOSOL: HUMBER(16.2)
IPEXPUESTORCCRCL): NUMBER MTOINGRESOCONYUGESOL NUMBER(16,2)
TIFORIGENCLIRCCR. CHAR@) MTOCUOTAMESCONSUMOSOLBCP. HUMBER(16.2)
TIPCLASIFRIESGOBMPSISTFINMAYOR CHAR(I) |MOCUOTAMESHIPOTECARIOSOLBCP: NUMBER(16.2)
MTOCDENE HUMBER(16.2) MTOCUOTAVESMICROBMPSOLBCP. NUMBER(16.2)

MTOMAXIMOENDEUDAMIENTONE NUMBER(16.) | MTOCUOTAMESGARHIPOTECASOLBCP. NUMBER(16.2)
NUMPCTNIVELENDEUDAAIENTO NUMBER((ﬁ,Z) MIOOEUDACONSUMOSOLBC PRHUMBER(10.2)
TIPCALCULONE. CHARQYY MIOOEUOAHIPOTECARIOSOLBCP NUMBER(16.2)
FLGDEUDACONYUGE. CHAR() MIOOEUOAMICROBMPSOLBCP NUMBER(16.2)
FLODEUDAFIADOR CHARCH MTOOEUOAGARHIPOTECARIASOLBCP. HUMBER(16.2)
EECABTUAIZABIONTADIARDATE MTODEUDAC OMERCIALSOLBCP NUMBER(16.2)
MIOGARPEROTORGATERCEROSOLBCP: NUMBER(16.2)

MTOLINTARJETAHOUTILIZADABCPSOL: NUMBER(16.2)

UM CLIENTEINOICADORRIESGO MIOOEUOACONSUMOSBSSOLNOBCP. NUMBER(16.2)

CODCLAVECIC: NUMBER MTOOEUOAHIPOTECARIOSBSSOLNOBCP, NUMBER(16,2
MTOOEUOAMICROBMPSBSSOLNOBCP: NUMBER(16,2)

CODINTERNOCOMPUTACIONAL. CHAR(12)

MTODEUDATOTALRC CROOL: NUMBER(16.2) MTOOEUOACOMERCIALSBSSOLNOBCP, NUMBER(16,2)

MTOGARPERQTORTERCERSBSSOLIORCP. HUMBER([0
MTOLINTARJETANOUTILSBSNOBCPSOL. NUMBER(16.2)
T R avOR. CHaral | MTOCUGTAMES CONSUMODOLBCPSOL: HUMBER(16.2)
T o e inaaa o) ('} |MTOCUOTAMESHIPOTEC ARIO0LBCPSOL: HUMBER(16.2
AT OVAXIMOENDEUDAVIERTONE. HUMBER(1D. 4y |MTOCUTAVESMICROBMPDOLBCPSOL NUMBER(1S.2)
NP CTHIVEL SO EUDAENTO tomBERg 23] [MTOCUOTAMES GARKIPOTECDOLECPSOL. HUMPER(10.

TIPEXPUESTORCCRCLI: NUMBER

MTOOEUOAC ONSUMOOOLBCPSOL: NUMBER(16.2)
I'fg.;‘;ﬁg;ggﬁ,i,‘g‘;’,“&wn MT0OEUOAHIPOTECARIODOLBCPSOL: NUMBER(16.2)
PETIFOCREDITO, FLGOEUDAFIADOR, CHAR(Y) MTOOEUOAMICROEMPOOLBCPSOL - NUMBER(16,2)
TIPCREDITO CHAR®) A4 MTODEUDAGARHIPOTECADOLBCPSOL NUMBER(16.2)
N o | [ e
1‘.‘;?2,5}2‘,5‘2;‘,:2;‘05“‘““) MTODEUOAC ONSUMOSBSOOLNOBCPSOL NUMBER(16. )
TIPPCTTARJETABCP: CHAR(3) DE PARAMETROCALCULONE MTOOEUOAHIPOTECASBSOOLNOBCPSOL: NUMBER(16
CODLINEAPRODUCTORBP: CHAR(1) T IPPARMMETROCALCULOLCHARBYIIIIT} | MTOOEUOAMICROBMPSBSO0LNOBCPSOL NUMBER(10.f)
MTODEUOACOMERCIASBSOOLNOBCPSOL  NUMBER(10 1)

DESLINEAPRODUCTORBP. VARCHAR2(50)
CODGRUPOPRODUCTORBP: CHAR(!)
DESGRUPOPRODUCTORBP: VARCHAR2(50)
CODLINEAGRUPOPRODUCTORBP: CHAR(2)
DESLINEAGRUPOPRODUCTORBP: VARCHARZIO)

MTOGARPEROTOTERCSBSOOLNOBCPSOL. NUMBER(16.1)
FLGPYMENE: CHAR(1)

FLGDEUOACASTIGO" CHAR(])
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

CDDSUBGRUPOFRODUCTORBP: CHARQ)
DESSUBGRUPOPRODUCTORBP. VARCHAR2(S
CODPRODUCTORBP: CHAR(2)
DESPRODUCTORBP: VARCHAR2(50)
TIPGRUPOPRODUCTORBP: CHAR(1)
DESTIPGRUPOPRODUCTORBP: VARCHAR2(501
FLGCARGA CHAR(l)
NUMTABLAPRDMISION  NUMBER
FLGINOICADORRIESGO: CHAR(1)
CODSISTBMADRIGEN. CHAR)
CODUSUARIODWOE: CHAR()
TIPINGRESODWDE: CHAR(1)
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

DE_FUENTEINGRESOME

CODFUENTEINORESONE: CHARG)
FLOP YMENE. CHAR(!)

DESFUENTEINGRESONE: VARCHAR2(!
NUMPRIORIDAD: NUMBER
CODUSUARIODWDE: CHAR(®)
TIPINGRESODWDE: CHAR(1)
FECACTUALIZACIONTABLA' DATE
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Seguimiento de Camparias

PE ACCIONCOMERCIALAMPLIACION
CODACCIONCOMERCIAL: CHAR®)

CODMESANALISIS: NUMBER
FECINICIOCAMPANIAREAL: DATE
FECFINCAMPANIAREAL: DATE
FLOPROCESADO: CHAR(1)
CODUSUARIODWDE: CHAR(®)
TIPINGRESODWDE: CHAR(1)
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

JDO_CAMPANIAAMPLIACIONBT
CODDOC: CHAR(12)

TIPDOC. CHAR(!
?GENBN.NICETRMSFE: CHARQD)

CODTARJETAD
TIPPLANCUOTASOL: CHAR(S)
TIPPLANCUOTADOL: CHAR®)

FECDIA: DATE

CODOPECTA CHAR(20)
cuoa/pslsrrmmclszoomeenar CHAR(S)
COOVENDEDOR: CHAR(10)
moarsoucruoTMJemomceusot NUMBER(IS
MTOBTSOLICITADTARJETADRIGENDOL: NUMBER(18 ]
CTDCUOTABALANCETRANSFER: NUMBER
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

UD_CAMPANIAAMPLIACIONBT

DE_CAVPANIAMIC AMPLIACION

JUM_ACCIONCOMERCIALAMPLIACION

CODCAMPANIA: CHARQ)

COBMESANALISIS: NUMBER
FECINICIOCAMPANIAREAL: DAT
FECFINCAMPANIAREAL: DATE
FLGPROCESADO: CHAR(1)
CODUSUARIODWOE: CHAR(®)
TIPINGRESODWDE: CHAR(1)
FECACTUALIZACIONTASLA: DAT|

TD_CAMPANIAAMPLIACIONCASH
CODDOC: CHAR(12)

TIPOOC: CHAR(1)

COOOFRECTA CHAR(Z0)
FECDIA DATE
CODVENDEDOR: CHAR(10)
MTOCASHSOLICITADOSOL: NUMBER(18.¢&
MTOCASHSOLICITABODOL: NUMBER(18,
CTDCUOTACASH: NUMBER
TIPPLANCUOTA: CHAR(S)
CODOPECTAABONO: CHARQ0)
FECACTUALZACIONTABLA DATE

CODCLAVEOPECTA' NUMBER
CODCLAVECIC: NUMBER
CODACCIONCDMERCIAL: CHARG®)

CODMES: NUMBER

CODINTERNOCOMPUTACIONAL: CHAR(12)
CODOPECTA: CHARQO)
MTOBMANCErRANSFERSOUCITNJSOL NUMaER(lo
MIOCASHSOLICITADOSOL: HUMBER(16.
CODMESANALISIS: NUMBER
FECAGTUAUZACIONTABLA: DATE

3

UM_C AMPANIAMICAMPLIACION

CODCLAVEOPECTA NUMBER
CODCLAVECIC: HNUMBER
CODCAMPANIA CHAR)

CODINTERNOCOMPUTACIONAL. CHAR(12)
CODOPECTA CHAR(2! &‘
MTOBALANCETRANSFERSOLICITADSOL: HUMBER(10
MTOCASHSOLICITADOSOL: NUMBER(16,2)
CODMESANALISIS: NUMBER

CODMES: NUMBER

FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

HO_C AMPANIAAMP LIACIONBT

HO_CAMPANIAAMPLIACIONCASH

CODCLAVECIC. NUMBER

CODCLAVECIC: NUMBER
CODTARJETADRIGENBALANC ETRANSF E: CHAR(2j]
CODMDNEDABTSOLICITADO: CHAR(4)

FECDIA DATE

CODINTERNOCOMPUTACIONAL: CHAR(12)
CODCLAVEOPECTA NUMBER

CODOPECTA CHAR(20)
CDDBVPSISTFINANCIEROORIGENBT. CHAR(S)
CODVENOEDDR: CHAR(10)
MIOBTSOLICITADOTARJETADRIGEN: NUMBER(16
TIPPLANCUOTA: CHAR(S)
CTOCUOTABALANCETRANSF ER: NUMBER
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

CODCLAVECIC: NUMBER

CODMONEDABTSOLICITADO: CHAR(4)
FECDIA ODATE

CODTARJETADRIGENBALANC ETRANSFE: CHAR(2

CODOPECTA: CHARQ0)
CODMONEDACASHSOLICITADO: CHAR(:
FECDIA: DATE

D

CODINTERNOCOMPUTACIONAL. CHAR(

CODINTERNOCOMPUTACIONAL: CHAR(12)
CODCLAVEOPECTA: CHAR(18)
COOOPECTA: CHAR(20)

CODVENOEDOR: CHAR(I0)
TIPPLANCUOTA: CHAR(S)

CTOCUOTABALANCETRANSFER: NUMBER
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

COOBMPSISTFINANCIEROORIGENBT: CHAR(S)
1
MTOBTSOLICITADDTARJETAORIGEN: NUMBER(16.

CODCLAVEOPECTA NUMBER
CODOPECTAABONO: CHAR(20)
CODVENDEDOR: CHAR(10)
MTOCASHSOLICITADO: NUMBER(16.2)
CTOCUOTACASH. NUMBER
TIPPLANCUOTA: CHAR(S)
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

2)

0_CAMPANIAAMPLIACIONCASH

HM_AC CIQNCOMERCIALAMPLIACION
CODCLAVEOPECTA NUMBER
CODCLAVECIC: NUMBER
CODACCIONCOMERCIAL CHAR(®B)
COOMES: NUMBER

L LT H
CODCLAVEOPECTA NUMBER
COOCLAVECIC: NUMBER
COOCAMPANIA CHARG)
CODMES: NUMBER

CODCLAVECIC: NUMBER
CODOPECTA: CHAR(20)

CODMONEOACASHSOLICITADO: CHAR(4i

FECDIA DATE
COOINTERNOCOMPUTACIONAL: CHAR(

COOINTERNOCOMPUTACIONAL: CHAR(12)
COOOPECTA CHAR(20)
MTOBALANCETRANSFERSOLICITADSOL: NUMBER(16
MTOCASHSOLICITADOSOL: NUMBER(16.2)
CODMESANALISIS: NUMBER
FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

CODINTERNOCOMPUTACIONAL: CHAR(12)
COOOPECTA: CHAR(20;

MTOCASHSOLICITADOSOL: NUMBER(16.2)
CODMESANALISIS: NUMBER
FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

(20)
MTOBALANC ETRANSFERSOLICITADSOL: NUMBER(16.

COOCLAVEOPECTA NUMBER
COODPECTAABONO: CHAR(0)
COOVENDEDOR: CHAR(10)
MTOCASHSOLICITADO: NUMBER(16.2)
CTDCUOTACASH: NUMBER
TIPPLANCUOTA: CHAR(S)
FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

2)

Entregables:

Reporte de Especificaciones

Técnicas,

Modelo de Datos, Reporte de Revision de Pares RET,

Estimacion de Esfuerzo.
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6. Construccion
Se realizaron las siguientes unidades de programacion, las

entradas y salidas son tablas en la BD Oracle 10g.:

Unidad de Programacion

TP_NE_UNIVERSO.sql Actualizacion  PL/SQL
TP_NE_INGRESO.sql Actualizacion  PL/SQL
TP_NE_DEUDARCC.sql Actualizacion  PL/SQL
TP_NE_DEUDA.sql Actualizacion  PL/SQL

HM_DATOCALCULOINDICADORRIESG Actualizaciéon PL/SQL
O.sql

UM_CLIENTEINDICADORRIESGO.sql Actualizacion  PL/SQL
HM_CLIENTEINDICADORRIESGO.sql Actualizacion PL/SQL
UM_CAMPANIAMICAMPLIACION.sql Actualizacion PL/SQL

UM_ACCIONCOMERCIALAMPLIACION Actualizacion PL/SQL
.sql

UD_SOLICITUDSPINCASH.sql Actualizacion  PL/SQL
UD_SOLICITUDSPINBT.sql Actualizacion  PL/SQL
HM_CAMPANIAMICAMPLIACION.sql Actualizaciéon  PL/SQL

HM_ACCIONCOMERCIALAMPLIACION Actualizacion PL/SQL
.sql

HD_SOLICITUDSPINCASH.sql Actualizacion  PL/SQL
TD_SOLICITUDSPINBT.CTL Insercion CTL
TD_SOLICITUDSPINCASH.CTL Insercion CTL

Entregables: Unidades de Programacién (Jobs, Shells, Sql,
scheduler), Revisién de Pares, Hojas Scheduler.

7. Certificacion

Verificacibn de la ejecucion del Scheduler, Casos de

Prueba, Ejecucién de Resultados.
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Entregables: Reporte de Especificaciones de Certificacion,
Revision Pares, Validacion de Elementos (Jobs, SQL,

Scheduler).
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Job de Deudas - TP_NE_DEUDA.sql:
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Diagrama de Scheduler:
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8. Produccion

Implementacion en la rutina CA-Scheduler de Produccion
del Banco de Crédito del Peru, para la ejecucion de los
procesos Yy poblamiento del modelo de nivel de
endeudamiento en Datawarehouse con la informacion de
las aplicaciones fuentes.

Entregable: Documentos Pase Produccion, Modelo
BiQuery al wusuario de MKT vy Riesgos, Proceso

schedulados en forma automatica, Capacitacion.

1.6 EVALUACION DE RESULTADOS

OBJETIVO 1: Generacién de un modelo operacional de
Negocios que determine el Nivel de Endeudamiento (NE) del

Cliente de Banca Minorista.

Punto de vista de la Riesgo Banca Minorista :

¢ Cumplimiento con la Norma Legal de la SBS

¢ Tener un modelo de analisis de riesgo a nivel de

cliente.

* Lograr consolidar las fuentes de informacion de

Ingresos y Deudas.
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OBJETIVO 2: Alertas y reportes de seguimiento mensuales de

la cartera de clientes segun su Nivel de Endeudamiento (NE).

Punto de vista de la Riesgo Banca Minorista :

¢ Comportamiento de Pago: Realizar acciones preventivas

para los productos durante el seguimiento.
* Endeudamiento total y potencial:

@ Tomar en cuenta la variable endeudamiento en
evaluacion y seguimiento de los productos del

banco.

@ Tener la informacion del N° de instituciones

deudoras.

Objetivo 3: Alertas y reportes de seguimiento mensuales de la
cartera de campanas masivas de captacion de clientes y
ampliacion de lineas de crédito.
.Punto de vista de Marketing :
¢ Publicos Objetivos confiables y que no atenten contra el
riesgo de pago por un nivel de endeudamiento en otras
entidades financieras.
# Variable para Perfil del cliente respecto a su nivel de
endeudamiento.

¢ Campanas de ventas y fidelizacion de grupos de
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clientes.
* Realizar el monitoreo de disposicion de efectivo en

Tarjetas de Credito.

OBJETIVO 4: Alertas y reportes de seguimiento mensuales de

disposiciéon de efectivo en Tarjeta de Crédito

Punto de vista de la Riesgo Banca Minorista :

¢ Seguimiento a los clientes que se endeudan por

disposicion de efectivo.

Punto de vista de Marketing:

* No enviar campanas de ampliacion de linea a clientes

que se endeudan por disposicion de efectivo.

Desde el punto de vista econémico
Realizando las cifras de seguimiento de cuanto deberia
provisionar el Banco si no identificara a los clientes

sobreendeudados:
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Detalle de clientes personas natural con Nivel de Endeudamiento >
50%, segun su clasificacion de riesgo BCP

Datos Total

N° Clientes 31,220 1,108 | 1.148 | 1,610 | 744 | 35,830

Deud. MM, 5/ | 1.1a1 | 33 | 1 ' i [ 1,201

N° Client. Gar Liq 356 18 8 12 406

N° Client Gar Hip 6,211 133 77 169 161 6,751

l N° Client BS>550 | 19,768 568 459 491 99 21,385

| Total Clientes 4,885 389 604 938 472 7.288

| Deud MM 83 4 4 6 104
! N° Client Blog TC 1,380 264 450 781 420 3,295 |
! N° ¢/ Monocuota 149 0 0 0 149 |
Total Clientes 3,357 125 154 157 51 3,844 |
Deud MM. S/. 72 2 2 80 |

Sobre las cifras expuestas, vemos que se tiene identificado los
35,830 clientes con sobreendeudamiento, de ellos 21385 tienen
buen comportamiento de pago y Behavior Score alto, 408
Garantia Liquida (Depédsitos Plazo o Fondos Mutuos) en el
Banco o una Garantia Hipotecaria quedando 7,288 clientes con
alta exposicion a no pagar su deuda con el banco por estar
sobreendeudados, a ellos se le resta 3295 a los cuales ya se le
bloquearon su tarjeta por acciones preventivas para que no
sigan consumiendo y 149 que son clientes con condiciones
especiales quedando 3,844 clientes que estan
sobreendeudados y representan 80MM de ddlares en deudas
que pueden quedar vencidas y no pagadas. Esta lista de
clientes son los que debemos tomar acciones, sobre estos
clientes se tendria que provisionar porque son altamente

calificados con alto riesgo crediticio.
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Este tipo de analisis se puede realizar en Datawarehouse vy
tomar acciones correctivas a los clientes que estan en un estado
preventivo y a los clientes sobreendeudados segun las pautas y
politicas que la unidad de Riesgo determine, asimismo para las
campanas y fuerzas de ventas no se deben considerar a estos
clientes que estan expuestos a sobreendeudarse o estan
sobreendeudados.

Los resultados obtenidos con la realizacion del proyecto segun

los objetivos se muestran a continuacion:

Cierre Anual Inicio

Dic-2007 Nov -2007 Oct-2007 Set-2007
Deud. MM. S/. 80 67 103 131
Total Clientes 3,844 3,916 5132 6,657
Sobreendeudados
% Mejora Deuda 22% 35% 21%
% Mejora Clientes 42% 41% 23%
Sobreendeudados

Las pautas de prevencion y acciones correctivas por parte de
las areas de MKT y Riesgos al tomar en cuenta los resultados
del modelo de nivel de endeudamiento hacen que tengan mejor

control en la carteta de clientes del BCP.
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CONCLUSIONES

C1 - Definiciones Cross-Organizacional: En este caso, tanto las Areas de
Marketing y Riesgos tienen claro que es el nivel de endeudamiento del
cliente y estan alineados en estas definiciones. El apoyo de las gerencias

impulso que los usuarios estén comprometidos desde el inicio.

C2 - Beneficios Tecnologia Datawarehouse: Consolidacion y cruce de
informacién para obtener el nivel de endeudamiento del cliente con data

historica segun los criterios de riesgo. Menores tiempos de implementacion.

C3 - Maduracion del Modelo de Nivel de Endeudamiento: Brinda
Flexibilidad, con la inclusién de nuevos modelos o informacion de nuevos
aplicativos pudiendo enriquecer el analisis para los procesos de nivel de

endeudamiento del cliente

C4 - Realizar Prevenciones y Acciones Correctivas: Analizar a los
clientes para otorgar el crédito y seguimiento después de otorgarlo. Perfil

del Cliente.
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C5 - Mejora la Efectividad de las Campanas: Permite lanzar campanas
mas efectivas, sin afectar el nivel de endeudamiento del cliente,

disminuyendo la cantidad de clientes sobreendeudados

C6 - Cerrar las definiciones funcionales a tiempo: Las definiciones
concretas de los requerimientos funcionales son un factor basico para la

definicién del alcance del proyecto.

C7 - Reuniones de Estado y Seguimiento: Las reuniones de seguimiento
y estado del requerimiento apoyaron a evaluar los riesgos, impactos y

controles de cambios que se dieron en la planificacion.

C8 — Metodologia PAR y PMO: Se disminuye el tiempo de desarrollo y
administracion si se definen lineamientos estandares, tanto en la gestion del

proyecto como en el desarrollo de la solucién.
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RECOMENDACIONES

R1 - Involucrar Aplicaciones Fuentes: Apoyandonos en la buena relaciéon
con los usuarios, debemos Involucrar a las aplicaciones fuentes para que

puedan responder las consultas de analisis de informacion.

R2 - Indicador en DM Riesgos: Presentar en el Datamart de Riesgos
indicadores de Gestion tomando en cuenta el nuevo indicador Nivel de

Endeudamiento.

R3 - Incorporar nuevas fuentes a DWH: Promover en otra fase agregar
nuevas fuentes de datos para minimizar los problemas de desactualizacion

de informacioén.

R4 - Integracion con el Sistema de Campanas: Actualmente el usuario
obtiene la informacion de DWH filtra en su publico objetivo los clientes

sobreendeudados

R5 - Mejorar la Calidad de la Informaciéon: Los aplicativos fuentes

permiten ingresar muchos datos inconsistentes, puede presentar

distorsiones.
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Falta consolidar la informaciéon en un sistema para no predecir o tener un

servicio comun de consulta.

R6 — Pilotos con Datos Reales: Involucrar a las areas usuarias para que
presenten su conformidad, con los pilotos se mejora los modelos y se

cierran las definiciones claramente.

R7 - Involucrar a equipo de Desarrollo de Sistemas: Invitar a los equipos
de las aplicaciones fuentes en reuniones de trabajo para el apoyo en

consultas y si tenemos la informacion disponible en el banco..

R8 - Evaluacion de la Metodologia: Se debe determinar claramente de
los entregables del proyecto y comunicar a los usuario y equipo de trabajo

en el momento oportuno..
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GLOSARIO DE TERMINOS

Banca Minorista

Se refiere a la Banca Personal, esta conformada
por pequefas, micro empresas y personas

naturales.

Business Intelligence(Bl)

Se puede definir como el proceso de analizar
cualquier fuente de informacion o datos
acumulados en la empresa y extraer

conocimiento de ellos.

Fuentes Externas

Se refiere a informacidbn que no se genera
dentro de la institucion sino fuera de ella, por
ejemplo el Reporte de Deudores que emite la

SBS (RCC).

Inteligencia de Negocios

Idem Business Intelligence

RBP Riesgos Banca Persona

PYME Pequefia y Mediana Empresa.

ISBS_ - S_u;_aer;ntende-ncia dzBancas y Seguros
TC Tarjeta de Crédito
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TSN
CcTS
MKT

Income Predictor

Tarjeta Solucion Negocio
Compensaciéon por Tiempo de Servicios
Area de Marketing

V\rbol de decision creado por el Area de
Marketing para estimar el ingreso bruto minimo
de una persona natural en base a sus variables

demograficas y financieras.

Bi /Query Herramienta analitica para la consulta o
explotacion de datos que residen en el DWH.

CDE Capacidad Disponible de Endeudamiento

CEM Capacidad de Endeudamiento Maximo del cliente

DWH Datawarehouse. Repositorio centralizado de
informacion

miC Aplicativo “Mddulo Integrado de Créditos”, el cual
permite administrar la evaluacion y calificacion de
créditos personales y de negocios.
|

NE Nivel de Endeudamiento. Es el porcentaje de

endeudamiento que se calcula del cliente en base

a sus ingresos y deudas.
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ANEXOS

Resolucion 1237-2006 emitida por la SBS

www.sbs.gob.pe/PortalSBS/Sucave/Of Mult_ 21539 _2006.doc

Cronograma Macro del Requerimiento de Nivel de

Endeudamiento:

Calculo del Nivel de Endeudamiento
inico del proyectd propussin
Evaluaoon de la Metodoiagia
Analrsts Funconal
Anahsss Técnico
Drsefo de Modelo de Datos
Qesarmalio de 13 Solucen
Piioto dei Proyecto ﬁ g Pdato Modelo Bl Query
UL AR AF. Modelo BJ Query
Meyoras al Modelo e
Pruetas Untanas e Integrales “-w‘-'n
Cesvhcaoon del Madelo AC.AF.
AT CS
Pase a Produccion propuesto AT.CS
Segumento en producoon ';‘-T‘ ‘;
Fecha Fin de Prayecto propuesto (€]
PM [Project Manager LU |Lider de Usuanos
AF |Analista Funcional AR |Analista de Riesqos
AT |Analista Tecnico Al |Analista de Informacion
CS |Cansuttor Sentor AC |Analista de Certificacion
CT [Consuttor Tecnico MD |Modelador DVWH
Cw [Comité de sacuinvento
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Reportes de Alertas:

Reporte de Nivel de Endeudamiento de Clientes

Tipo Deuda Minorista Clasificacion Riesgo Nivel de Endeudamiento
N IDC cic Nombre Cliente PdH CEM —— -
IDC BCP SBS N Entid. | BCP SBS  [Mes Anterior| Mes Actual | Alerta
-
1
®
Reparte de Segumiento de Ventas Masivas
Campafia de Amplicién de Linea *ABC"
d | Original | Acdion Adidonal Mes Actual
| wc |™ | ac | ombeciese | wrc | "PP% | compamarui | Mesce i : .
inc Produdo Informacién | a5 uinea cod|clasit. Rgo. soS| vl Endeud] BT | £ | 85 [Lines Créa saldo Deuda [Mar > 30 5 de Ui Clsi. Rgo. SBS Nivel Endevd.
| 170 | 10000 0 250%| 7,000 of 605 | 22500 15800 0 702% ) | 350%
180 7800 0 280% o 6000 eso| 17259 17000 | 9EEn 2 0%
|1 £.600 | | 22 (0% 0 0| £25 8500 12000 0 | 141% 0 130%
I | | |
| | | H .
Total Camparia Mo 23400 0 2500 70000 6000 630 | 38250  3a000] sowal  70s5% 1 35.0%




Reporte de Seguimiento de Ventas Masivas

Original Accidon Adicional Mes Actual
Campana 7 3 7 - -
4 AS | Linea Créd.|Clasif. Rgo. SBS|Nivel Endeud. BT EP | BS |Linea Créd.|Saldo Deuda|Mora > 30 |% de Utiliz.| Clasif. Rgo. SBS [Nivel Endeud.
170 10,000 0 25 0% 7,000 0| 605 22500 15,800 0] 70 2% | 35 0%
180 7,800 0 28 0% 0 6,000| 650 17,250 17,000 1 98 6% 2 32 0%
173 5,600 1 22.0% 0 0| 635 8,500 1,200 0 14.1% 0 | 38.0%
Total Campaiias 174 23,400 0 25.0% 7,000 6,000| 630 48,250 34,000 50.0% 70.5% 1 35.0%
0 ul de Ampliaciones Masiva
mpaha de Amplidon de Linea "AB
Original Actibn Adid Mes Adual
e | woc | ™ g Nombre Ciente wrch |G Sl s [ B v g _AainAdcorl Sl }
inc Producto Mommacitn| s JLines Crbd saldo Deuda) Mo > 30| de Utilie| Gasi Rgo. SEs|Mir endoud] 81 | &2 | BS [uinea ot saido Deudal Wora > 30 1% de itz st Rgo. SBS [ve! tndeud.
sis [ 10000 7500 o sl 0 2B0% 7,000 ol 6es | 22500 1se0f o 02 ) 35 (%)
00 [ 7goof  zo00f 0 X6 0 1% ol 600 €50 | 1225 17,000 T (%
ss0 | s600f w0l 0 170%| 120% 0 o655 | 8500 12000 0 ax 0 16,05
i I i —
: S - _ |
Total Canpaiia 620 | 23400 10450  00% Wm0 250% 70000 6000 630 | 48250 24000 500%| oS 1 | 350%
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Reporte de Seguimiento de Ampliaciones Masivas

. Original Accidn Adicional Mes Actual
Campafia 5 - - - J
P BS |Linea Créd.|Saldo Deuda|Mora > 30 % de Utlliz.|Clasi!. Rgo. SBS|Nivel Endeud.| BT Ep BS |tinea Créd.|Saldo Deuda|Mora > 30 |% de Utiliz.|Ciasif. Rgo. SBS| Nivel Endend.
ABC €22 23,400 10,450 0 44 7% 0 25,00 7,000 6,000 630 48,250 34,000 50 0% 705% 1 : 35 0%
DEF €00 47,800 22,000 0 46 0% 0 23.0% 0 16,000| 650 57,250 27,000 1 B% 47 2% 2 31 0%
GHI €50 25,600 9,950 | 38 9% ! 27.0% €500 12,800( 635 38,500 32,000 2 5% 83 1% 0 | 35 0%
Total Campaiias 624 96,800 42,300 23.5% 43.8% 0 25.000 15,500/ 34,800 638 144,000 93,000 19.7% 64.6% 1 33.7%
" Reporte de Alerta por Disposicién de Efectivo (Disef)
Tipo Behavior | % Disef / | Saido % de Clasif.de | Nivel
N IDC CicC Nombre Cliente i ! .
1DC Score | Linea Créd. | N g Disetiglinevicrect Hp v g utiliz. | Rgo.SBS | Endesd. | AlOMe
615 75 0% 1 10,000 7,500 75 0% 0 25 0% ® |
600 25 6% 2 7,500 2,000 267% 0 28 0% I
650 | 17 0% 5 2,500 850 38.0% 1 22 0% ® |
== Y -
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