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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo del presente informe es abordar la problematica de no disponibilidad de
informacion para brindarsoporte a la toma de decisiones estratégicas de la Unidad

de Negocio de Cobranzas del Banco de Crédito del Peru.

En el capitulo 1 presentaremos a la empresa de manera genérica y estaremos al
detalle del diagnoéstico funcional y estratégico enfocandonos en la unidad de
negocio de Cobranzas. El objetivo de este capitulo es encontrar una correlacion
entre las estrategias definidas en el analisis FODA y la solucién planteada en el

presente informe.

En el capitulo 2 se resume el marco tedrico utilizado como base para el desarrollo
del presente trabajo. Aqui repasaremos conceptos de arquitectura de informacion
importantes y revisaremos el enfoque de analisis multidimensional utilizado para
la construccion de modelos de datos enfocados en negocios especificos
(Datamarts). Adicionalmente, también repasaremos conceptos del negocio de
cobranzas, esto nos servira como base para realizar un analisis considerando las

necesidades del negocio.

En el capitulo 3 presentamos la problematica de la no disponibilidad de
informacién en la UN de Cobranzas, y en base a ella, desarrollaremos 2 propuestas
de solucién que busquen resolver dicha problematica. Analizaremos los pros y
contras de cada solucién y; mediante una evaluacién objetiva basada en la
identificacion y ponderacién de variables, seleccionaremos una de ellas que sera la

que nos brinde un mayor beneficio de acuerdo a los criterios considerados.



Finalmente, en el capitulo 4 vamos a detallar los pasos a seguir para la
implementacion de la soluciéon seleccionada. Partiendo de la revision de la
situacion actual, describiendo la situacidon deseada y elaborando el plan de accion

requerido para alcanzar la situacion deseada.

Para concluir, presentaremos los resultados obtenidos luego de los primeros meses
de la implementacién de la solucidon. Basandonos principalmente en las mejoras

tiempos para la generacion de informacion, consistencia y calidad de informacion.



INTRODUCCION

El 4drea de Cobranzas Banca Minorista es una unidad estratégica del banco de
crédito BCP. Y tiene misién principal la gestion de cobranzas de las cuentas que se
encuentran en situacion morosidad; es decir, desde que cumplen el primer dia de

morosos hasta que salen de esta situacion.

Le gestion de cobranzas basicamente se realiza a través de canales de gestion, los
cuales se utilizan dependiendo del segmento de morosidad al cual pertenece el
cliente. Un segmento de morosidad se determina mediante la revision de ciertos
parametros particulares del cliente, como son: Dias de morosidad, Monto de Deuda
Total, Monto de deuda vencida, nivel de riesgo, nivel de contactabilidad, entre

otros.

Entre los principales canales de gestién tenemos: Canal de Cobranza Telefénica,
Canal de Cobranza Campo, Canal de Cobranza Judicial, Gestién por canales alternos.
Cada uno de estos canales cuenta con una fuerza laboral (desde ahora gestor de

cobranzas) mediante la cual se realiza la gestién especializada.

Los gestores de cobranzas requieren de informacién actualizada diariamente para
realizar una 6ptima gestion. Dicha informacién contiene la cartera asignada a cada
gestor y, adicionalmente, los datos de contacto de los clientes deudores. Por otro
lado, la remuneracién de los gestores es comisionable, es decir que varia seguin la
performance que éste ha tenido durante el mes. Y por ello, se requiere que la
informacién de la performance mensual de cada gestor esté disponible para la

evaluacion de su desempeno y posterior pago.



Actualmente el area de cobranzas no cuenta con un repositorio robusto y escalable
que cuente con toda esta informacion centralizada y sea capaz de distribuirla segun
se requiera y en el momento oportuno. Por ello, el impacto negativo de no contar
con este repositorio es tanto en la performance misma de gestion (ya que no se
cuenta conla informaciéon de manera oportuna) y en el calculo de las comisiones

(que puede conllevar a reclamos y empeoramiento del clima laboral).

La necesidad de contar con este repositorio centralizado fue planteada por la
gerencia; por ello, en el desarrollo del presente trabajo analizaremos y
desarrollaremos la mejor alternativa para implementar la solucién que satisfaga

dicha necesidad.



CAPITULOI

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

DIAGNOSTICO FUNCIONAL

El problema que abordaremos en este informe de suficiencia tiene lugar en el
Banco de Crédito del Peru, cuyas operaciones estan centradas en el sector
Bancario. Adicionalmente, y dadas las dimensiones de la empresa, centraremos
nuestro analisis en la unidad estratégica de negocios de Cobranzas; debido a

que especificamente nuestro problema ocurre en dicha UEN.

ORGANIZACION
Descripcion de la empresa
El Banco de Crédito del Pert (BCP) es un banco peruano creado por un grupo

de comerciantes italianos en 1889 como Banco Italiano. Atiende a los sectores

de banca comercial, finanzas y seguros. Actualmente cuenta con mas de 15 000

colaboradores a nivel nacional.
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Historia

Inicios del Banco

Inici6é sus actividades el 9 de abril de 1889, adoptando una politica crediticia
inspirada en los principios que habrian de guiar su comportamiento
institucional en el futuro. En 1941, la familia Romero, propietaria de varias
haciendas, adquiere el banco y el 1 de febrero de 1942, se acordé sustituir la
antigua denominacién social, por la de Banco de Crédito del Perd. En la
actualidad, el banco esta controlado por la familia Romero, siendo Dionisio
Romero Paoletti su presidente CEO, mientras que el actual gerente es el sefior

Walter Bayly.

Asi, el Banco Italiano, el banco mas antiguo todavia existente en el pais, cerré su
eficiente labor después de haber obtenido los mas altos resultados de la
entonces pequefia banca. Con el propoésito de conseguir un mayor peso
internacional, el banco decidié instalar sucursales en Nassau (Bahamas) y en
Nueva York (Estados Unidos), hecho que lo convirtié en el tinico banco peruano
presente en dos de las plazas financieras mas importantes del mundo. La
expansion de sus actividades cred la necesidad de una nueva sede para la
direccion central. Con ese fin se construyé entre 1989 y 1990 un edificio de
30,000 m2, aproximadamente, en el distrito de La Molina en Lima. Luego, con el
objetivo de mejorar sus servicios, el banco establecio la Red Nacional de
Teleproceso, que a fines de 1988 conectaba casi todas las oficinas del pais con el
computador central de Lima; asimismo, creé la Cuenta Corriente y Libreta de

Ahorro Nacional, e instalé una extensa red de cajeros automaticos.

Actualidad del BCP

En 1994, el banco adquiri6 el Banco Popular de Bolivia, hoy Banco de Crédito
de Bolivia. Un afno mas tarde, con el fin de brindar una atencién aun mas
especializada, creé Credifondo, una nueva empresa subsidiaria dedicada a la
promociéon de los fondos mutuos; al afio siguiente establecié Credileasing,

empresa dedicada a la promocion del arrendamiento financiero. Durante el
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transcurso de la década, la oficina de representacion en Santiago de Chile
desarrollé una interesante actividad, dado el notable incremento de los
capitales chilenos invertidos en empresas peruanas. La recuperacién de los
jovenes talentos que emigraron entre 1970 y 1990 al extranjero, fue otro
aspecto importante de esa década. Esos profesionales, s6lidamente formados en
centros académicos y empresas importantes de los Estados Unidos y Europa,
han contribuido a confirmar la imagen que siempre tuvo el BCP: un Banco
antiguo con espiritu siempre moderno. En la actualidad, la institucién cuenta
con 326 oficinas, 876 cajeros automaticos ATM, 1.800 agentes BCP y 14.311

empleados; y bancos corresponsales en todo el mundo.

Descripcion de la unidad estratégica de negocio: Cobranzas

El area de Cobranzas Banca minorista del BCP es el equipo encargado de la de
gestion de cobranzas de los clientes pertenecientes a la banca minorista que
hayan incurrido en morosidad. Se considera a un cliente como moroso desde el

primer dia que empieza a acumular deuda vencida.

CLIENTES

Entre los principales clientes, se pueden considerar a todos los clientes BCP que

han incurrido en morosidad y que tienen productos del segmento de Banca

Minorista:

. Créditos Personales

° Créditos Hipotecarios.

. Créditos PYME

° Tarjetas de Crédito (VISA, AMEX, Mastercard, otros).
° Leasing.
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PROVEEDORES

La gestion de cobranzas se apoya de los servicios externos para los siguientes

tipos de gestidn.

° Envios de SMS, IVR, Cartas y Folletos para la gestién de cobranza en

canales alternos.

° Aplicativos Cargadores automaticos provistos por otras areas del BCP.

. Estudios externos para la gestion de cobranzas Campo.

° Call Centers externos para la gestion de cobranza Telefénica.

° Estudios Judiciales para la gestion de cobranza Judicial.

° El area de sistemas del BCP que nos provee de soluciones IT para la

gestion y nos brinda acceso a la informacion general del Banco.

o Otros equipos de BCP que nos apoyan en la gestion de alguna manera.

PROCESOS

A continuacién se esquematizan los principales procesos de cobranzas,
manejandose tres niveles: Procesos estratégicos, Procesos Claves (canales de

gestion de cobranzas), Procesos de Soporte y procesos de control/validacién.
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Procesas Estratégicos
1. Elaborar Plan
Estratégico y E—
Presupuesto

2. Definir Politicas y 3. Gestionar canales y
Estrategias de Cobranza productos

Procesos Claves

Canales de Cobranza

4.Gestionar <> g coprarpor * > 6.Cobraren = 7. Cobrar via

cuentas en Teléfono Campo Judicial
Premora
| ] l
Clientes en s : L . Clientes al
y : 8. Cobrar via Estudios Externos . dia o con
Pre-Mora o x 4 i
Mora —— > v facilidad de
x 9. Cobrar por canales alternos Pago
10. Realizar cargos automaticos y semiautomaticos
11. Negociar con el cliente
Procesos de Soporte
= 13. Administrar 14, Gestionar  15. Actualizar datos, 16 Brindarscporte
12. Distribuir i > administrativo
informacion de cuentas y atender consultas y 2
cartera - tecnolegico y de
gestion documentos reclamos procesos
Procesos de Validacion
- 17. Controlar las operaciones del negocio
Figura 1: Mapa de Procesos de Cobranzas
PRODUCTOS

Se maneja la siguiente cartera de productos:

¢ Envio de mensajes de Texto SMS: Mensajes de texto enviados en horarios
de oficina ofreciendo beneficios especiales y descuentos segtin la situacién
y producto moroso del cliente.

e Envio de Cartas informativas: Cartas enviadas a los clientes morosos en
tramos adelantados de dias de mora.

e Refinanciamientos: Reestructuracion de la deuda cambiando las tasas y
montos a pagar.

e Consolidaciones: Creacion de un nuevo crédito a partir de dos o mas
productos de un cliente.

e Campanas de Cobranzas: Ofrecimiento de descuentos especiales o

beneficios por tramos de tiempo definidos.
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e Cargos automaticos y manuales: Procesos de busqueda de cuentas

pasivas para proceder al cargo en cuentas deudoras del mismo cliente.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DE LA UEN DE COBRANZAS

MISION

“Gestionar efectiva y eficientemente la cartera en mora de la Banca Minorista
del BCP, analizando las causas individuales y globales del deterioro y ofreciendo

alternativas de solucion adecuadas a nuestros clientes.”

VISION

Lograr que nuestros clientes en mora puedan superar sus problemas

financieros y continten siendo clientes leales y rentables para el BCP

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

e Reducir las pérdidas netas totales.

e Utilizar la cobranza como un mecanismo de fidelizacién/retencién de
buenos clientes que han tenido inconvenientes crediticios.

e Continuar con la transformacién a procesos escalables y eficientes, acordes

con los requerimientos del segmento masivo.

PRINCIPIOS DE ESTRATEGIA DE COBRANZA APLICADA

e Segmentacion y uso de Canales: Através de modelos se segmentan a los
clientes para establecer las estrategias de gestion de acuerdo a su perfil.
Adicionalmente, dependiendo que tan deteriorado este el producto moroso,

se gestionara en distintos canales de gestion de cobranzas.
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Modelos

= — Canales
[ s ] »
€ = | Automaticos | Cobranzas y
G - i
Clientes " [ | Attemnos | Normalizados
+* i . | | % | Telefonia e .
Clientes T | G L | L
i | = | Renegociacion Renegociacion
al dia 'y :
de alto "3 Campo st '
riesgo a Judicial > 3
N i > Recuperacion y
Outsourcing Reduccion de pérdida

Scores

Mora

Figura 2: Flujo de Gestion de Cobranzas

e Gestion a base de informacién: Se considera como un activo importante ya
que mediante ella se puede analizar el deterioro de la cartera, y establecer

modelos de segmentacion a partir de la informacién analizada.

Por otro lado, se requiere tener informaciénactualizada de manera diaria
debido a que la informacién es revisada constantemente en todos los
canales de gestion de cobranzas. Adicionalmente, la informaciéntambién es
usada para medir la eficiencia y eficacia de gestion de cobranzas de cada

canal de cada canal.

" Pagos : i
9 » 4— Componentes precisos sobre los que se
/ pueden tomar acciones

“La cobranza esta dura”

Figura 3: Flujo de informacion que sirve como base para el establecimiento

de estrategias de gestion.
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ANALISIS DEL MACROENTORNO

Macroentorno

Los factores que mas impactan a la unidad de negocios de cobranzas son los
legales y normativos debido a que la politica de gestion de cobranzas se rige
por las normas vigentes. Por ello, nuestra unidad estratégica de negocios debe
alinear las estrategias de cobranzas segun el reglamento actual establecido
tanto por los entes rectores externos (SBS, Ley de Banca, etc) e internos

(referidos a la normativa interna).

El factor politico influye en el sentido de que existe un riesgo de nivel medio en
el cual el gobierno cambie las politicas establecidas para la gestion de los
morosos producto de las presiones de la poblacion o entes protectores de los
consumidores.

El crecimiento econdmico ha motivado los cambios en la conducta de los
consumidores, los créditos requeridos estan aumentando a niveles muy altos.
Producto de esto, es normal que el volumen de morosidad aumente. Por ello,
hay que establecer o refinar nuestras estrategias a mediano plazo para poder

gestionar estos mayores volimenes de manera eficiente y efectiva.

Finalmente, el factor tecnolégico es importante en la medida que sirve de
soporte para los canales de gestion directa de cobranzas (Telefonia, Campo,
Judicial) y provee de informacién necesaria para la toma de decisiones

operativas y estratégicas.

Industria y Mercado

En comparacion con las otras unidades de negocio de las entidades bancarias
de la competencia, la perspectiva del banco de crédito es hacerse cargo de la
gestion de su propia cartera morosa debido a que considera a la gestion de
cobranzas como una herramienta de fidelizacién del cliente. Es decir, el objetivo
final es brindar apoyo al cliente que se encuentra en una situacion dificil para

que luego éste continte siendo cliente del banco. Por ello, contamos con una
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unidad muy especializada tanto a nivel tecnolégico como estratégico a

comparacion de otras unidades de negocio de la misma industria.

Las UENs de la competencia en su mayoria tercerizan la gestién de cobranzas,
esto puede considerarse como una ventaja para nuestra UEN debido a que
nuestras estrategias de gestion siempre se encuentran alineadas a los objetivos

estratégicos del banco.

Organizacion

La estructura organizacional de la unidad permite el desarrollo y mejora
continua de la gestion de cobranzas, segin las necesidades del mercado

creciente actual.

A continuacién, presentaremos el organigrama de la unidad estratégica de

negocios de Cobranzas Banca Minorista.

(3)
Rafael Wong
1

Gerencia de Area
Cobranza Banca Minorista

Ma. Elens

Tomas Gagliardi Marco Tello Marcos Badelt
Garavito

" T

{

Guillermes Mentes Omar Ruiz Romy Vasgusz J
{ ar

-
| Fabiola Ruiz ] L Henry Salas y Rosario Salazar L Antanio Masiasi J y
" = N >
P By T

Luis Sanchez Arturg Salazar ] | L Liiana Alvarez  J =

¢ N

L
Jose Luis Galarza
\ \ /
e,
Veronica Aznaran

|
I_
Renso Rengifa

Figura 4: Organigrama de Area de Cobranzas Banca Minorista (BCP)

L
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ANALISIS INTERNO

Fortalezas

e Alto nivel de especializacion, la gestion de cobranzas se divide en canales
de gestion (telefonia, campo, judicial, negociacién) que utilizan distintas
formas de cobrar dependiendo del segmento moroso al cual pertenece el
cliente.

e Manejo de herramientas tecnoldgicas especializadaspara la cobranza,
se cuentan con aplicativos que apoyan en la gestién especializada y la
segmentacién de la cartera morosa; y que también nos permiten
interactuar con las demas areas del banco. Adicionalmente se cuentan con
herramientas para el uso de canales alternativos de gestion como envio de
SMS, e-mailing o llamadas IVR.

e Disponibilidad de recursos para la gestion especializada, alrededor de
400 personas estan dedicadas exclusivamente a la gestion de cobranzas.
Adicionalmente se cuenta con el respaldo de la gerencia Central de
Procesos y Sistemas que acttia como sponsor.

e Gran variedad de modelos predictivos por segmento, se han
desarrollado muchos modelos predictivos de comportamiento y para el
calculo de la Pérdida Esperada que posibilitan la implementacién de

estrategias de cobranza diferenciada (a nivel de cliente).

Debilidades

e Bajo nivel de competencia interna y externa; internamente, no existe
competencia entre canales de gestidn, lo que podria ocasionar que no haya
una cultura de mejora continua. Adicionalmente, al trabajar con poco
personal externo, es muy dificil hacer analisis de efectividad a nivel de todo
el mercado.

e Baja disponibilidad y confiabilidad de la informaciéon para la toma de
decisiones estratégicas; existe gran volumen de informacién en formatos no
estructurados y que no estan debidamente resguardados.

e Poca documentacion de procesos y aplicaciones in-house. A pesar de la

existencia de procesos complejos y una gran variedad de aplicativos

19



especializados, no se guarda una cultura de documentacion y el

conocimiento se mantiene tacito principalmente.

ANALISIS EXTERNO

Oportunidades

Amenazas

Debido al gran auge econdémico de nuestro pais, el consumo del segmento
minorista estd creciendo a tasas muy elevadas; esto trae como
consecuencia el crecimiento de los créditos de consumo y las tarjetas
de crédito. Este aumento en los créditos conlleva a su vez al aumento del
volumen de morosidad.

Existencia de empresas especializadas en la cobranza que estan
dispuestas a actuar como partners y transferirnos su experiencia en la
gestion.

A nivel de banco, se esta poniendo mucho énfasis en la fidelizacion del
cliente. Por ello, cobranzas se ha convertido en una unidad estratégica

para la empresa.

Existe un creciente interés de los bancos de la competencia para
comprar las deudas de nuestros clientes. El resultado de que se de esto
seria negativo puesto que estariamos perdiendo colocaciones.

Aumento de la complejidad en la gestion debido al incremento del
volumen moroso en los segmentos regulares.

e Aumento del riesgo por la expansion de los créditos en segmentos
poco conocidos debido a la inexistencia de modelos predictivos para dichos

segmentos.
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MATRIZ DE ESTRATEGIAS

ANALISIS FODA

OPORTUNIDADES

* Crecimiento continuo de la
cartera morosa.

* Existencia de empresas
especializadas en la cobranza
que estan dispuestas a actuar
como partners y transferirnos
su experiencia en la gestion.

¢ Cobranzas como unidad

estratégica para la fidelizacion.

AMENAZAS

e Existe un creciente interés de
los bancos de la competencia
para comprar las deudas de
nuestros clientes.

* Aumento del riesgo por la
expansion de los créditos en

segmentos poco conocidos.

FODA

FORTALEZAS

» Alto nivel de especializacion, a través
de canales de gestion.

* Manejo de herramientas tecnologicas
especializadas para la cobranza.

» Disponibilidad de recursos para la
gestion especializada.

» Gran variedad de modelos predictivos

por segmento.

1. Ajustar los modelos de gestion para
grupos de clientes segmentados por
monto de deuda.

2. Incrementar los esfuerzos para probar
nuevas tacticas de cobranzas mediante
esquemas de Champion ~ Challenger.

3. Lograr una cobertura total de la
cartera por modelos estadisticos y de
pérdida esperada, asegurando a la vez un
proceso permanente de seguimiento y

monitoreo de los modelos.

FA

1. Enfocar esfuerzos de los canales,
liberando cartera castigada a través de su
venta.

2. Implementar esquemas de
seguimiento y monitoreo de
cumplimiento diario de objetivos, estilo

“Efectividad Comercial”.

DEBILIDADES

* Bajo nivel de competencia
interna y externa.

* Baja disponibilidad y
confiabilidad de la informacion
para la toma de decisiones
estratégicas.

* Poca documentacion de

pracesos Yy aplicaciones in-house.

1. Enfocar toda la estrategia de

negociacion en base a los actuales
esquemas de otorgamiento de la
Banca Minorista.

2. Ampliar participacion de
Outsourcing para lograr un mejor
balanceo carga de trabajo y uso

de un esquema de benchmarking.

DA

1. Redistribuir las actividades
operativas para que las unidades
se concentren en los objetivos de
su competencia.

2. Consolidar el proceso de
seguimiento y monitoreo de los
indicadores de productividad.

3. Elaborar sistemas y
herramientas para el apoyo en la
toma de decisionesestratégicas.
4. Finalizar los proyectos de
continuidad operativa y
desarrollar mayor soporte

tecnologico.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

TEORIA Y METODOLOGIA DE REFERENCIA

CONCEPTOS DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

El desarrollo del presente trabajo requiere de un marco conceptual referente a
la inteligencia de negocios. En esta seccién recogeremos los conceptos basicos

que vamos a considerar en el contexto del desarrollo de un Datamart.

Inteligencia de negocios

Es el conjunto de estrategias y herramientas enfocadas a la administracion y
creacion de conocimiento mediante el analisis de datos existentes en una
organizacion o empresa. Este conjunto de herramientas y metodologias tienen

en comun las siguientes caracteristicas!:

o Accesibilidad a la informacién: Los datos son la fuente principal de este
concepto. Lo primero que deben garantizar las herramientas y técnicas
sera el acceso de los usuarios a los datos con independencia de la
procedencia de éstos.

. Apoyo en la toma de decisiones: Se busca ir mas alla en la presentacién

de la informacién, de manera que los usuarios tengan acceso a

1Cjaudia Imhoff, Nicholas Galemmo, Jonathan G. Geiger. Mastering Data Warehouse Design - Relationat
and Dimensional Techniques. indianapolis : Wiley Publishing, Inc., 2003.
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herramientas de anadlisis que les permitan seleccionar y manipular sélo
aquellos datos que les interesen.

° Orientacion al usuario final. Se busca independencia entre los
conocimientos técnicos de los usuarios y su capacidad para utilizar

estas herramientas.

Sistemas Fuentes

Son los sistemas transaccionales que han sido disefiados fundamentalmente
para el soporte de las operaciones del negocio como: Compras, Ventas,
Almacenes, Contabilidad, etc. En la mayoria de empresas se tienen diversos
sistemas transaccionales. Parte de la gestion de Inteligencia de Negocios es
lograr la integracion de los mismos garantizando la integridad y calidad de la

informacidn (Limpieza de datos, normalizacion, reasignacion de llaves)?

Bases de Datos Operacionales OLTP

Los sistemas transaccionales registran o graban las operaciones dentro de las
base de datos operacionales (On Line Transactional Process: OLTP). Estos datos
permitiran generar informacion para la toma de decisiones a nivel operacional.
Estas bases de datos lo que persiguen fundamentalmente son el registro de

transacciones y la consistencia de los datos. 3

Proceso ETL (Extract-Transformation-Load)

Acrénimo de Extract Transform and Load. Realiza las siguientes funciones

como lo indica su nombre 4

. Extraccion de informacion de los sistemas fuentes integrando la
informacion de los distintos repositorios iniciales.

. Transformar la informacion de acuerdo los estandares de la

organizacion.

2larissa T. Moss, Shaku Atre. Business Intelligence Roadmap: The Complete Project Lifecycle for
Decision-Support Applications Boston: Addison Wesley, 2003.

3| arissa T. Moss, Shaku Atre. Business Intelligence Roadmap: The Complete Project Lifecycle for
Decision-Support Applications Boston: Addison Wesley, 2003.

41dem
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° Cargar la informacion de las base de datos operacionales hacia las base

de @datos dimensionales (p.e. Data Warehouse).

Data Warehouse

ODS

Es el gran almacén de datos que estd estructurado para analizar la informacion,
a diferente nivel de detalle, de todos los procesos de negocios que tiene la
organizacion. Es la Base de Datos llamada estratégica o multidimensional. Una
vez disefiadas es poblada o llenada mediante el ETL a partir de las Bases de
Datos operacionales. Su disefio va orientado a recopilar toda la informacion de
la empresa en un inico modelo de negocio que de soporte a las necesidades de

informacion en la organizacién.s

Acrénimo de Operational Data Storage. Dentro de las buenas practicas de un
DWH el ambiente ODS es usado para la integracién de los aplicativos fuentes en
un modelo valido para toda la compafiia y se encuentra orientada por temas.
Adicionalmente mantiene la informacién actualizada y tiene una naturaleza
histérica. ODS tiene la mayor atomicidad en detalle de la informacién en todo el

DWH.é

ODSSTG

Acrénimo de Stage - Operational Data Storage que viene a ser una etapa previa
al ambiente ODS. Esta es el punto de comunicacion entre los sistemas fuente y el
DWH. Aqui se realizan las tareas de limpieza de datos, normalizaciéon y

transformacién de la informacién para que entre de manera limpia al ambiente

5Kimbal|, Ralph. The Data Warehouse toolkit: the complete guide to dimensional modeling .New York:
Witey, 2002.

6Claudia Imhoff, Nicholas Galemmo, Jonathan G. Geiger. Mastering Data Warehouse Design - Relational
and Dimensional Techniques. Indianapolis : Wiley Publishing, Inc., 2003.
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ODS. El ODSSTG es el punto de medicion de la calidad de informacién que

proviene de los aplicativos fuente. 7

BDS

Acréonimo de Bussines Data Storage. Forma parte de las buenas practicas dentro
de un DWH. El ambiente BDS es usado para contener la informacién resumida y
agregada de lo que se tiene en ODS. Este ambiente es usado para la exploracion
analitica de lo que ocurra en el negocio pues ya se ha procesado y resumido la
informacién operacional y sus estructuras de datos se encuentran preparadas

para procesar consultas con un mayor performance que un modelo relacional. 8

Datamart

Un Datamart es un subconjunto de datos derivado del Data Warehouse. Esta
diseflado para soportar requerimientos analiticos especificos de una
determinada unidad de negocios. Es un repositorio menos ambicioso que un

DWH. 9

Tecnologias OLAP (On Line Analytical Process)

Esta tecnologia permite aprovechar la forma en cdmo estd estructurada la
informacion de un Datamart o un Data Warehouse. Fundamentalmente es una
tecnologia que permitird analizar informaciéon dindmicamente a los niveles
tactico y estratégico basados en Cubos que contienen las medidas y las
Dimensiones. Algunas de las técnicas mas conocidas son: MOLAP, ROLAP,

HOLAP. 10

Herramientas de Explotacion de Informacion

7\dem
8idem

Larissa T. Moss, Shaku Atre. Business Intelligence Roadmap: The Complete Project Lifecycle for
Decision-Support Applications Boston: Addison Wesley, 2003.

1013em
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El Data Warehouse esta orientado a la toma de decisiones. Un buen disefio de la
base de datos favorece el andlisis y la recuperacion de datos para obtener una
ventaja estratégica y para facilitar la toma de decisiones. El Data Warehouse
(DWH) almacena datos de acuerdo a categorias o estructurandolos de forma

que favorezcan el andlisis de los datos el andlisis histdrico.

El DWH no esta orientado a procesos relacionados con la operatividad de la
empresa sino que esta preparado para ser explotado mediante herramientas
especificas que permiten la extraccion de informacion significativa y patrones
de comportamiento que permanecen ocultos en un enorme repositorio de

datos.

A continuacion se describen las herramientas de software que se disponen para
la explotacién de la informacion:

. Herramienta de consulta y reporte:

Las herramientas de consulta al igual que la mayoria de herramientas
visuales, ofrece una interfaz visual para especificar los elementos de
datos, condiciones, criterios de agrupacion y otros atributos de una
solicitud de informacién. La herramienta de consulta genera entonces
un llamado a una base de datos, extrae los datos pertinentes, efectiia
calculos adicionales, manipula los datos si es necesario y presenta los
resultados en un formato claro. Se puede almacenar las consultas y los
pedidos de reporte para trabajos subsiguientes, como estd o con

modificaciones.

° Herramientas de base de datos multidimensionales / OLAP:

Las primeras soluciones OLAP (On Line Analytical Processing),
estuvieron basadas en bases de datos multidimensionales (MDDBS). Un
cubo estructural (un arreglo multidimensional) almacenaba los datos
para que se puedan manipular intuitivamente y claramente ver las
asociaciones a través de dimensiones multiples. Sin embargo, este

enfoque tiene varias limitaciones: Las nuevas estructuras de
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almacenamiento de datos requieren bases de datos propietarias. No hay
realmente estandares disponibles para acceder a los datos
multidimensionales. La segunda limitacién de un MDDB concierne al
desarrollo de una estructura de datos. Las compariias generalmente
almacenan los datos de la empresa en bases de datos relacionales, lo
que significa que alguien tiene que extraer, transformar y cargar estos

datos en el hipercubo.
Sistemas ejecutivos de informacién.@

Las herramientas de sistemas de informacién ejecutivos (Executive
Information Systems - EIS), proporcionan medios sumamente faciles de
usar para consulta y analisis de la informacion confiable. Generalmente
se disefian para el usuario que necesita conseguir los datos
rapidamente, pero quiere utilizar el menor tiempo posible para
comprender el uso de la herramienta. El precio de esta facilidad de uso
es que por lo general existen algunas limitaciones sobre las capacidades

analiticas disponibles con el sistema de informacidn ejecutivo.

Ademas, muchas de las herramientas de consulta/reporte y
OLAP/multidimensional, pueden usarse para desarrollar sistemas de
informacidn ejecutivo los cuales se concretan en Dashboards o Tableros
de Control. El concepto de sistema de informacion ejecutivo es simple:
los ejecutivos no tienen mucho tiempo, ni la habilidad en muchos casos,
para efectuar el andlisis de grandes volimenes de datos. El EIS presenta
vistas de los datos simplificados, altamente consolidados y mayormente

estaticas.
Herramientas de Data MiningQd

Data Mining es una categoria de herramientas de anadlisis open-end. En
lugar de hacer preguntas, se toma estas herramientas y se pregunta algo
"interesante”, una tendencia o una agrupacién peculiar, por ejemplo. El
proceso de Data Mining extrae los conocimientos guardados o
informacion predictiva desde el Data Warehouse sin requerir pedidos o

preguntas especificas. Las herramientas Mining usan algunas de las
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técnicas de computacion avanzadas para generar modelos y

asociaciones como redes neurales, deteccion de desviacion,

modelamiento predictivo y programacion genética.@1!

MARCO TEORICODE ANALISISDIMENSIONAL

El enfoque de analisis que vamos a utilizar en el desarrollo del presente trabajo
es el referido al andlisis multidimensional. Antes de entrar al detalle de la

descripcion de este tipo de analisis, vamos a seiialar algunos conceptos

importantes relacionados.

Dimensiones
Una dimension es un objeto de negocio a través del cual la informacién es
agrupada con alguin fin. Una dimensién viene a ser una variable con la que se

realiza alguin tipo de analisis (p.e.: productos, clientes, departamento). 12

Tabla de Hechos (Fact Table)

Una fact o tabla de hechos representa un arreglo de datos pre calculados
alrededor de la cual se realiza el analisis. Una fact tiene el mayor nivel de

informacidon que es sintetizada a través de diferentes dimensiones. 13

Indicadores
Los indicadores vienen a ser campos pre calculados acerca de métricas que
ayuden a evaluar si los objetivos de la organizacion se vienen cumpliendo. Estos
son los datos que son agregados a diferentes niveles en las dimensiones. Por

ejemplo: monto de ventas, nimero de reclamos, cantidad de clientes, etc. !*

11cjaudia Imhoff, Nicholas Galemmo, Jonathan G. Geiger. Mastering Data Warehouse Design - Relational
and Dimensional Techniques. Indianapolis : Wiley Publishing, Inc., 2003.

12) arissa T. Moss, Shaku Atre. Business Intelligence Roadmap: The Complete Project Lifecycle for
Decision-Support Applications Boston: Addison Wesley, 2003.

1319em
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Atributos

Los atributos vienen a ser caracteristicas inherentes a las dimensiones y que
tienen el fin de dar informaciéon complementaria acerca de la misma. No tienen
por objetivo agregar la informacién, su fin es sobretodo informativo. Por

ejemplo: Nombre del cliente, direccion de la oficina de la regién 1, etc. 15

Introduccion al Modelo Multidimensional

Un modelo de datos es un sistema formal y abstracto que permite describir los
datos de acuerdo con reglas y convenios predefinidos. Es formal, pues los
objetos del sistema se manipulan siguiendo reglas perfectamente definidas y
utilizando exclusivamente los operadores definidos en el sistema,

independientemente de lo que estos objetos y operadores puedan significar.16

La arquitectura de Data Warehouse se basa en un modelo de datos llamado
modelo multidimensional. Este modelo permite modelar base de datos simples
y entendibles al usuario final, debido que presenta la informacién en un marco
estandar e intuitivo que permite un acceso de alto rendimiento. Ademas,

permite resolver con problemas planteados en sistemas transaccionales.

El modelo multidimensional estad compuesto por dos componentes:

° El primer componente son las tablas que a su vez se dividen en dos
tipos: Tablas de hechos y de dimensiones. Las tablas de hechos
constituyen el objeto a analizar, poseen atributos de hechos que son del
tipo cuantitativo cuyos valores se obtienen por aplicaciéon de alguna
funciéon estadistica que resumen un conjunto de valores en un tnico
valor. Las tablas de dimensiones representan cada uno de los ejes en un
espacio multidimensional. Sus atributos son del tipo cualitativo que
proporcionan el contexto en el que se obtienen las medidas en un
esquema de hecho. Las dimensiones poseen jerarquias, que son varios

atributos unidos mediante una relacion del tipo jerarquico.

151dem
16ULLMAN, J.D.; Widom, J.[“Introduccion a los Sistemas de Bases de Datos”. Prentice Hall, 1999
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En la Figura 5 se muestra el esquema estrella y en la Figura 6el esquema de copo de

nieve.

El segundo componente son los esquemas. Existen dos esquemas

también: Esquema estrella y de copo de nieve. El esquema estrella

forma un diagrama en forma de estrella teniendo en el centro de la

estrella una o mas tablas de hechos y las puntas de las estrellas a las

tablas de dimensiones. En el caso del esquema de copo de nieve, las

tablas de dimensiones se encuentran normalizadas, es decir, cada tabla

dimensional sélo contiene el nivel que es la clave primaria en la tabla 'y

la llave foranea de su parentesco del nivel mas cercano. 17(3)

 Dimensi6n1 |

~id_Dimension1
Campot
Campo2
CampoN

1
v

~id_Dimension1
~id_Dimension2

“,4id_Dimension3

Dimension3

~id_Dimension3
Campo1
Campo2

I_.

CampoN

~id_Dimension4
Hecho1
Hecho2
HechoN

Dimension2

n

: 9id_Dimension2

Campo1
Campo2
CampoN

1| Dimension4 |

id_Dimension4
Campo1
Campo2

CampoN

Figura 5: Esquema Estrella

17Kimbalt, Ralph. The Data Warehouse toolkit: the complete guide to dimensional modeling .New York:

Wiley, 2002.
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I2id_Dimension4
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CampoN

Dimension2
! l?id_Dimension2
id_Dimension2a -

Dimension2a
_I-—’Aid_nimensionZa
Campo1
Campo2
CampoN

Dimension4

Campo1
Campo2
CampoN

Figura 6: Esquema de Copo de Nieve.

La estructura basica del modelo multidimensional se conoce como Cubo o

Hipercubo,

ya que la

informacion se

representa como una matriz

multidimensional, en los ejes de esta matriz se encuentran los criterios de

analisis y en los cruces estan los valores a analizar.

Los Cubos estan formados por:

. Dimensiones: Representan los criterios de andlisis de los datos. Si una

dimension tiene mas de un nivel entonces los miembros de la

dimension pueden ser organizados en una o mas jerarquias.

° Indicadores: Dato numérico que representa una actividad especifica de

un negocio, mientras que una dimension representa una perspectiva de

los datos. Un indicador contiene una propiedad numérica y férmula.
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En la Figura 7 se muestra la estructura de un Cubo Multidimensional. 18(5)

Atributo 1

(1ra Dimension)

Indicador 1 = (Atributo 1, Valor 5;

T Atributo 2, Valor 4;
l Atributo 3, Valor 3)
i W . 7
7 pd Bk P
5 i
4 //
L
3 1
] e /a'tributo 3
|4 (3ra Dimension)
3
1 1/2 >
1T 2 3 4 Atributo 2
(2da Dimension)
Figura 7

Existen algunas operaciones que se realizan en el modelo multidimensional, a

continuacién se mencionaran las principales:

Slice and Dice: Hacer una seleccién de valores de las dimensiones que
queremos analizar.

Rotacioén: Seleccionar el orden de visualizar las dimensiones.
Movimientos en la jerarquia de una dimensién (Drill Up y Drill Down):
Subir o M@bajar a los niveles mas atémicos del esquema
multidimensional.

Consolidacion: Realizar calculos a las medidas en funcién de
agrupamientos. Esta operacion puede ser de suma, promedio, etc.

Drill Across: Relacionar dos cubos.

Drill Through: Acceder a los datos descriptivos del modelo.

18http://www.dataprix.com/data-warehousing-y-metodoIogia-hefesto/arquitectura-deI-data-warehouse/34-
datawarehouse-manage- 25/11/2012
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CONCEPTOS ASOCIADOS A LA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS DE COBRANZAS

~BCP

Los siguientes conceptos de negocio son citados a lo largo del desarrollo del
presente trabajo. Adicionalmente, vamos a especificar los principales

aplicativos utilizados en el area de negocios de Cobranzas Banca Minorista.

Conceptos Relacionados al Negocio

Cartera morosa

Son los clientes pertenecientes a la banca minorista que tienen por lo menos
uno de sus productos con un dia o mas de vencimiento. Dicha cartera vigente a
un determinado dia representa el total de cuentas a ser gestionadas por la UEN

de cobranzas banca minorista.

Canal de cobranzas

Es un segmento al cual pertenece un grupo de productos morosos que
presentan caracteristicas similares y reciben un tratamiento (gestién) similar.
Cada canal de gestion representa una metodologia distinta en intensidad y es
rentable sélo cuando se realiza a cuentas que pertenecen (segin sus

caracteristicas) a dicho canal.

A continuacién podemos identificar a los distintos canales de gestion de
cobranzas, representados en una linea de tiempo que hace referencia a los dias

de mora en las que se aplica:
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Pyme: Dia 2 de mora Pyme: Dia 30 de mora Pyme: Dia 180 de mora
TC y CE: Dia 2 de mora TC y CE: Dia 80 de mora TC y CE: Dia 120 de
Hipo: Dia § de mora Hipo: Dia 60 de mora mora
Hipo: No aplica
Fact. Venc.

Premora Cobr. | Cobranza Campo

Judrcial (%)

| Outsourcing

Cargos Automaticos (IT. BDSA. Pacman. BCS)

Cartas Automadlticas y Manuales

Canales Alternos

Skip Tracing

{*) Previo analisis de comité

Figura 8: Mapa de canales de gestion de cobranzas

Gestion de Cobranzas

Es toda aquella accion que se realiza a un cliente con el fin de que este mejore
su situacion crediticia.

En el universo de cobranzas, existe lo que se denominan acciones trabajadas,
que son todas aquellas acciones de cobranzas que se hacen directa o
indirectamente a un cliente moroso. Por otro lado, también se tienen las
acciones directas, que son todas las acciones trabajadas en las cuales se ha

tenido un contacto directo con el titular de la cuenta (llamada, visita, etc).

Plan de Pagos (PDP)

Es un tipo de gestion de cobranzas especial, que trata de un compromiso de
pago hecho por el cliente a través de alguno de los canales de gestion. Este
acuerdo de pago tiene una validez temporal (hasta que el acuerdo se cumpla o
se venza), y ocasiona que en los sistemas se inhiba de gestion al cliente

mientras se encuentre vigente dicho acuerdo.
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Aceramientos

Es una especie de pago ficticio hecho por el mismo banco, con el fin de cancelar
la deuda en mencion. Este procedimiento se da por decision de negocio,
normalmente cuando la deuda acumulada del cliente representa montos
menores que normalmente no representan a la deuda capital (intereses,

comisiones, etc).

Condonaciones

Es un pago ficticio realizado por el banco, y a diferencia de los aceramientos,
éste se da como parte final del procedimiento de una negociacién que resulta en
la creacién de un nuevo producto, cancelandose (condonandose) el anterior

crédito.

Negociacion
Es un proceso mediante el cual se cambian las condiciones (deuda, plazos,
tasas) de un producto, con el fin de adecuarse a la nueva situacién econémica
del cliente. De esta manera se permite al cliente cumplir con sus obligaciones
crediticias y reinsertarse al mercado de la banca. Las negociaciones son

consideradas como herramientas para la fidelizacién del cliente.

Conceptos Relacionados a los Aplicativos Fuente

TRIAD

Es un sistema de puntuacién que permite disefiar y controlar las estrategias de
cobranzas a nivel de clientes y cuentas, basadas en puntuaciéon de

comportamiento y con el uso de cualquier llave de decision.

Debt Manager (DM)

Es un sistema que maneja y facilita el proceso operacional de la ejecucién de las
estrategias de TRIAD. Se encarga que asignar cartera y de posibilitar el ingreso

de gestiones por parte de los gestores de cobranzas.
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FICO
Fair Isaac Company. Proveedor del sistema TRIAD. Brinda el servicio de consultoria y

soporte de los aplicativos de cobranzas.

BDT
Base de Datos Intermedia TRIAD, para los fines del proyecto de Cobranzas y como
arquitectura base para la ejecuciéon en un futuro de las demas areas de decisiéon de
TRIAD

Router

A nivel usuario, son los segmentos a bolsas de gestién que maneja el aplicativo Debt
Manager. Regularmente existe un router para cada canal de gestiéon (Router Campo,

Telefonia, Judicial); y de esa manera el aplicativo asigna las cuentas para su gestiéon

segun el router al cual pertenecen.

Colletion Indicator
Escenarios definidos en TRIAD para establecer la accién de cobranza (estrategia) que

va a tener la cuenta

Broad Interface
Interfaz Ancha. Se trata de archivo(s) interfaz para la comunicacién entre aplicativos,

los cuales agrupan informacién relevante para muchas aplicaciones. Su uso garantiza la

estandarizacion, consistencia e integridad de los datos que se entregan a los aplicativos

o canales solicitantes
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CAPITULO IlI

PROCESO DE TOMA DE DESICIONES

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

PROBLEMA PRINCIPAL

1. Baja disponibilidad y confidencialidad de la informaciéndificulta el
monitoreo y seguimiento de indicadores de gestion y eficiencia; asi como
imposibilita el uso de informacién para la toma de decisionesestratégicas a

mediano-largo plazo.

Cabe mencionar que mensualmente se invierte bastante tiempo en tareas
operativas para la elaboracién de reportes y hay un alto margen de error

debido a que el proceso es manual.

La informacién que se usa para medir la performance de la gestion de
cobranzas es utilizada principalmente como parte de las variables
consideradas para el pago de comisiones de los gestores de cobranzas;asi

como para medir los indicadores generales de la UEN.

Por otro lado, se requieren reportes de seguimiento de la cartera morosa
para evaluar las estrategias de cobranzas a nivel de gestion y gerencial.
Adicionalmente, se requiere de informacionhistérica para hacer analisis de

mineria de datos que resultan en la creacién y/o ajustede modelos de
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scoring para medir la probabilidad de incumplimiento a nivel de cliente por

segmento.

Finalmente, la baja disponibilidad de la informaciéon tiene un impacto

negativo en el marco regulatorio; debido a que nos exponemos a multas de

la SBS, Indecopi o sanciones internas por la demora en entrega de

informaciénrequerida.

Cabe resaltar, que la solucion de este problema es parte de una de las

iniciativas para llevar a cabo la siguiente estrategia definida en el plan

estratégico del area:

DA-3: “Elaborar sistemas y herramientas para el apoyo en la toma de

decisiones estratégicas”

A continuacion, se esquematiza el problema principal y se analizan las

causas en el siguiente diagrama de Ishikawa:

Informacion Colaboradores

Arquitectura de
Modelo de informacién '
No estructurado
Modelo no escalable >
Informacioén Aislada >
Data no consistente >

Procesos de validacion

>
deficientes
Inestabilidad en los
- —»
aplicativos
Aplicativos in house no -
maduros
Arquitectura de
Aplicaciones

Arquitectura

Poco conocimiento de los
Esténdares de manejo de informacién

Manejo de bases manuales
De informacién

Falta de politicas de seguridad
de informacién

Baja disponibilidad y
— —» confidencialidad de la
informacion
Procesos de carga
ineficientes

Procesos que no validan ni estandarizan
Lainformacién

No respaldo de fa informacion
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PROBLEMAS SECUNDARIOS

1.

Informacion Aislada y no estandarizada, La informaciéon que proviene
principalmente de los aplicativos de gestion de cobranzas por canal
(Telefonia y Campo) no se encuentra integrada. Actualmente, se manejan
procesos de carga aislados por aplicativo, ocasionando que la informacion
no pueda ser comparable por el uso de estdndares distintos en cada

aplicativo (la informacién no es facilmente comparable).

Adicionalmente, se manejan bases en excel que contienen informacién
importante (acercamientos del mes, reestructuraciones, etc.). Y el trabajo
para la explotacion de esta informacién es aun mayor debido a que existe
una tarea previa de validaciéon de la data, que en la mayoria de casos

contiene errores de digitacion.

Falta de politicas de seguridad de informacién, los reportes manuales
obtenidos se guardan en PCs usuarias y/o servidores internos que no

cumplen con los estandares de seguridad del banco.

También cabe resaltar que dichos reportes son la unica fuente de
informacidnhistorica, imposibilitando de esta manera el anadlisis de nuevas

variables para el afinamiento de los modelos de segmentaciéon de clientes.

Procesos de carga y extraccién manuales e informales, la informaciénbasica
que dejan los aplicativos en formatos .txt son cargadas manualmente a
excel para luego ser cruzados entre si (junto con las bases manuales que
registran los usuarios)y de esta manera obtener los reportes de

seguimiento.

Los impactos de estos procesos son en tiempo de elaboracion y alta

probabilidad de error. Y si tratamos de proyectarnos al futuro, se prevé que
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el volumen de cartera morosa aumentara en un alto porcentaje; y al no
tener un modelo integrado de datos que se escalable, sera imposible el

acceso y explotacion de la informacion.

PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

De acuerdo al enunciado en el problema principal, debemos definir una
arquitectura de informaciéon robusta que nos permita manejar una fuente

integrada de informacién entendible y de facilexplotacion.

Los directivos de la unidad de negocio de Cobranzas coincidieron en que la
estrategia a seguir es el de desarrollar un modelo de datos que integre la
informaciéon de nuestra UEN. De tal manera que se definan procesos de
carga diarios que alimenten dicho modelo de manera automatica y

directamente de los aplicativos.

Este modelo integrado de datos, debera estar estructurado y ser de facil
acceso para su explotacion. Y, en adelante, debera ser considerado como

unica fuente de consulta segura y de rapida.

Adicionalmente, se requiere que dicha fuente centralizada (modelo de
datos) guarde informacionhistérica para su posterior analisis, y que
producto de ello, se pueda brindar soporte a la toma de

decisionesestratégicas y para la elaboraciéon de modelos de segmentacion.

Teniendo en cuenta lo mencionado, se proponen las siguientes alternativas

de solucion:
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ALTERNATIVA I: DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE DATOS
OPERACIONAL INTEGRADO AL DWH DEL BANCO

Se plantea requerir al equipo de sistemas del banco (unidad externa a
Cobranzas) el andlisis disefio e implementacién de un modelo operacional
integrado al DWH del banco. De tal manera que dicho modelo operacional
esté disponible para su explotaciéon por el equipo técnico de Cobranzas, y
este a su vez consulte esta data confiable y genere reportes automatizados

para el seguimiento y monitoreo.

El andlisis y la construccién lo haria solo el equipo de Sistemas del Banco,
asegurandonos el cumplimiento de estandares y politicas a nivel
corporativo. Asi como las tareas de soporte y administracion correrian por

cuenta de este equipo.

El equipo interno de sistemas de nuestra UEN tendra acceso a dicha
informacion, y sera capaz de atender los requerimientos de informacion de
los usuarios. Los pre calculos de variables a nivel de negocio para la

generacion de reportes se tendrian que hacer a este nivel.

Los reportes seran accesibles a nivel usuario en formatos de archivos

exceles y tablas dinamicas que proveeran cierto grado de flexibilidad.

A continuacién se citan las ventajas y desventajas de llevar a cabo esta

solucion:
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Ventajas:

Desventajas:

Desarrollo rapido y robusto, debido a que el personal especializado del
banco cuenta con el expertiz suficiente y el conocimiento necesario
para una rdapida implementacion y cumpliendo con las mejores
practicas.

La administracion y soporte no correra por cuenta de la Unidad de
negocio de Cobranzas. Personal especializado de IDT realizara esa

tarea.

Ahorro de recursos de la unidad de negocios, las horas hombre

invertidas correran por cuenta de la unidad de sistemas del banco.

Se firmaran acuerdos de nivel de servicio que aseguren Ila

disponibilidad y confiabilidad de la informacion.

El personal técnico especializado posee muy poco o nulo conocimiento
del negocio de cobranzas, por lo que existe un alto riesgo de que la

informacion no satisfaga las necesidades de explotacion.

La priorizacion (atencion) del requerimiento puede que tome mucho
tiempo, se puede dar el caso que después de la atencién del pedido las
necesidades de informacién hayan cambiado y el modelo recién

implementado quede obsoleto.
El personal técnico interno tendria que hacer un trabajo adicional para

generar los reportes segun las necesidades del negocio (teniendo en

cuenta que el alcance del requerimiento es solo a nivel operacional).
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4. Poca flexibilidad a nivel usuario para el cambio de vistas en los
reportes. El usuario final recibira la informacién ya estructurada y

definida.

5. La falta de un modelo conceptual a nivel de negocio (datamart)
ocasionaria que los procesos de generacién de reporte cambien
demasiado al momento de cambiar de aplicativos fuentes. Esto debido a

que se apuntan a tablas a nivel transaccional y no a nivel de negocio.

ALTERNATIVA II:ANALISIS Y DISENO IN-HOUSE DEL DATAMART DE LA UEN DE
COBRANZAS DEL BCP

Se plantea el desarrollo e implementacion interno de un Datamart de
Cobranzas, de tal manera que tengamos una informacién estructurada,
disponible y confiable que muestre variables pre calculadas a nivel del
negocio. Considerando las dimensiones mas importantes y que son motivo

de consultas frecuentes a nivel usuario.

Es decir, el datamart nos proveera de informacionespecifica para el negocio
y dimensionada segun las necesidades del mismo. Las variables requeridas
a nivel de negocio ya se encontrarian disponibles en tablas anchas llamadas
tablas de hechos, y dichas tablas se conectarian directamente a

herramientas de explotacion de informacion a nivel usuario.

Debido a la poca experiencia del personal de cobranzas en el desarrollo de
este tipo de soluciones, se requerira la asesoria del equipo de DWH del
banco. De este modo respetaremos los estandares a nivel corporativo que
se manejan a nivel de todo el banco y la implementaciéon nos ocupara menos

tiempo.

A continuacion, resumiremos las ventajas y desventajas de usar esta

alternativa de solucion:
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Ventajas:

Informacidn disponible y confiable a nivel de negocio, es decir que las
variables y dimensiones abarcaran todas la necesidades y no se
requeriran hacer recalculos por fuera. Simplemente habria que
direccionar a las tablas correctas y explotarlas seguin la dimension que

serequiera.

Debido a que el datamart se define de manera conceptual, un cambio
futuro de aplicativo podria cambiar los procesos de carga, pero el

modelo a nivel de negocio se mantendria.

Poca dependencia de las unidades técnicas una vez culminada la
implementacion; las vistas de los reportes seran configurables a nivel
usuario a través del uso de una herramienta de explotacion de

informacion.

Los cambios futuros requeridos a nivel de modelo se
podranatenderrapidamente debido a que el desarrollo se hara
internamente y se tendra personal exclusivo para el mantenimiento y

modificaciones.

Las politicas de almacenamiento de informacién se estableceransegin
las necesidades del negocio, es decir, la historia que se almacene sera la
historia requerida independientemente de la que se maneje a nivel de

banco.

Se espera que una vez maduro el datamart, este pase a produccion y sea

administrado por el equipo de Sistemas del Banco.
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Desventajas:

1.

Las tareas de soporte y administracion se tendrian que manejar
internamente. Actualmente existe una unidad de informacién de
Cobranzas, por lo que el rol de administradores les corresponderia a
dicha unidad.

Inversion en recursos hardware propios para el almacenamiento de
informacién. Asi como la definicibn de politicas de seguridad de

informacién y de back ups.

Inversion en horas hombre del personal interno para la implementacion
del datamart. Adicionalmente, se dependera de la disponibilidad del
equipo de Sistemas del banco para la asignacién de asesores que

apoyaran en el modelamiento del datamart.
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METODOLOGIA PARA LA EVALUACION DE ALTERNATIVAS

CRITERIOS DE EVALUACION PARA LA ELECCION DE LA ALTERNATIVA DE SOLUCION

Para evaluar las dos alternativas de soluciéon planteadas, se analizaran
diversos criterios de evaluacion que poseen una ponderacién definida, es
decir que cada uno presenta un distinto grado de importancia. A
continuacion se explicardn estos criterios y se detallara la ponderacion

asignada a cada uno.

Luego, se realizaran la valoracion de estos criterios de evaluacién para cada
alternativa de solucién planteada. Cabe resaltar que dichas valoraciones no
se realizaron utilizando métodos definidos, sino que se tom6 como
referencia el juicio de los expertos en el negocio involucrados en el

proyecto.

Flexibilidad para la atencion de cambios

Es importante considerar que la soluciéon implementada debe permitir que
los cambios al nuevo modelo se puedan manejar a nivel de usuario, debido
a que aun se siguen analizando las variables en los aplicativos existentes; y,
por ello, es muy probable que se definan nuevos conceptos de negocio que

necesitaremos incluir en el nuevo modelo.

Adicionalmente, los aplicativos de cobranzas se encuentran en un periodo
de inestabilidad debido a la falta de procesos de validacion para el ingreso
de informacion por parte de los usuarios. Esto usualmente conlleva a que la
informacion resultante presente fallas que deben ser resueltas o que se

presenten necesidades de reprocesos de informacion.
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Este criterio sera medido por la cantidad estimada de meses en que se
podrian implementar los cambios en el modelo segun se vayan
identificando nuevas variables de negocio a incluir en el modelo de datos. 1
significa que el tiempo de implementacion es de mas de un afio; y 10 que el

cambio se realiza en menos de un mes.

Disponibilidad de informacion

El negocio requiere que la informacion se procese todos los dias y esté
disponible las primeras horas del dia, esto para un correcto control y

monitoreo de las operaciones de cobranzas.

Hay que tener en consideracion que la informaciéon sera usada para
soportar las operaciones diarias de cobranzas a través de la generacion de
listados operativos para el apoyo en la gestion. Por lo que se requiere que se

encuentre disponible a primeras horas del dia.

Este criterio es medido por la estimacion de la cantidad de horas (después
de las 7 am) que pasan hasta que el procesamiento de informacién haya
culminado. Si la informacién se encuentra disponible antes de las 7 am se le

asigna 10, si es después de las 7 pm se le asigna 0.

Conocimiento del negocio

Debido a que la informacién se utilizara para el soporte en la toma de
decisiones estratégicas, es muy importante que el equipo de trabajo tenga
un amplio conocimiento del negocio de cobranzas. Caso contrario, se
correria el riesgo de que la informacion generada no sea utilizada por los

usuarios.

Este criterio podria ser medido por el tiempo promedio de experiencia del

equipo del proyecto laborando en el area o viendo temas relacionados a
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cobranzas. Se colocara una escala del 1 al 10, donde 1 significa que en el
equipo existe poca o nula experiencia; y 10 significa que el equipo tiene 2

afios o mas de experiencia.

Uso de estandares y metodologias de modelamiento

En la medida que la solucién se implemente siguiendo los estandares de
modelamiento, sera mas facil la atencion de modificaciones futuras para la

inclusién de nuevas variables de negocio o dimensiones.

Este criterio es medido por el tiempo promedio de experiencia del equipo
de proyectos en desarrollos de otros proyectos de datamarting.Se colocara
una escala del 1 al 10, donde 1 significa que en el equipo existe poca o nula

experiencia; y 10 significa que el equipo tiene 2 afios o mas de experiencia.

Tiempo de desarrollo

Este criterio es importante debido a que mientras mas rapido se cuente con
la solucién requerida, se mejoraran los indicadores de efectividad operativa
y lainformacién para el monitoreo de operaciones se tendra en el momento
adecuado. Sin embargo, los sponsors del proyecto le dan mas valor al
criterio de flexibilidad, debido a que son conscientes que se avecinan
cambios importantes en el negocio que resultaran en requerimientos de

cambios al modelo implementado.
Este criterio es medido por el tiempo estimado que tomaria el desarrollo e

implementacion del proyecto. Se asignara 1 si el proyecto se estima que

demore mas de un afo, y 10 si se estima que demore menos de 3 meses.
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Costos de desarrollo

Existe un gran interés por parte de los sponsors para llevar a cabo este
proyecto, por ellos, éstos estan dispuestos a solventar los costos que sean

necesarios con tal que se cubran las necesidades planteadas.

Este criterio es medio de acuerdo a los costos totales estimados para el
desarrollo e implementacion de la solucion. Se asignaran las notas del 1 al
10, donde 1 significa que el costo del proyecto estd estimado como muy
costoso, y 10 que el costo estimado del proyecto esta por debajo del costo
base de desarrollo calculado por el equipo de Gestion Administrativa y

Financiera.

Costos de mantenimiento y soporte

Igualmente, se cuenta con el apoyo de los sponsors para, de ser necesario y
mediante un sustento formal, asumir costos permanentes para el
mantenimiento y soporte de la solucion. Ya sea asignando capital o recursos

humanos dedicados exclusivamente a bridar soporte al modelo.

Este criterio es medido considerando los costos totales estimados para
tareas de soporte y mantenimiento de la solucidn. 1 significa que los costos
de mantenimiento y soporte se estiman como muy elevados sobre el
presupuesto base asignado, y 10 significa que el costo de soporte es nulo o
muy bajo sobre el presupuesto base asignado por el equipo de Gestiéon

Administrativa y financiera.
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ELECCION DE LA ALTERNATIVA DE SOLUCION

A continuacién mostramos un cuadro comparativo basado en los criterios
mencionados anteriormente; adicionando los puntajes asignados a cada

criterio para la evaluacion de las dos alternativas de solucion.
La ponderaciéon de los criterios de evaluacion fue propuesta por el equipo

de expertos del proyecto (como se menciond al inicio) y aprobada por la

gerencia de area de cobranzas.

PUNTAIJE PUNTAIJE PONDERADO

CRITERIO PESO ALT.1 ALT.2 ALT. 1 ALT. 2

Flexibilidad para la
atencion de cambios 25% 1 8 0.25 2.00

Disponibilidad de la
informacion 20% 6 5 1.20 1.00

Uso de estandares y

metodologias 15% 8 6 1.20 0.90
Tiempo de desarrollo 15% 5 7 0.75 1.05
Costos de desarrollo 10% 8 6 0.80 0.60

Costos de mantenimiento

y soporte 15% 9 3 1.35 0.45
TOTAL fd T iy ADoK ~ 5.55 6.00

Segun lo obtenido en el cuadro, la alternativa 2 obtuvo el mayor puntaje;
esto debido principalmente a que obtuvo el valor mas alto en lo que
respecta a grado de flexibilidad de la solucidn, la variable mds importante a
considerar. Debido a esto, se elige a la alternativa 2 como la solucién mas

optima a implementar.
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PLANES DE ACCION PARA DESARROLLAR LA ALTERNATIVA DE

SOLUCION PLANTEADA

PLANIFICACION

ANALISIS

A continuacion, se explica las fases del plan del proyecto para el desarrollo

de la solucidn seleccionada: “Andlisis y Diseiio in-house del Datamart de la

UEN de Cobranzas del BCP”".

En esta etapa se desarrollard el plan de gestion del proyecto, el cual

contiene principalmente:

Definicién preliminar del alcance de la solucién, donde se definiran los

entregables del proyecto.

Plan de gestion de recursos humanos, donde se seleccionara al equipo

de trabajo.

Plan de gestion de tiempos, donde se esbozara una version preliminar

del cronograma de actividades.

Plan de gestion de calidad, donde se definirdn las métricas a

considerar para el control y el aseguramiento de la calidad.

Plan de gestion de costos, aqui se hara una estimacion preliminar del

presupuesto a asignar.

Plan de gestion de riesgos.

En etapa se analizaran los requerimientos de informacién con los usuarios

(tanto funcionales como no funcionales). Luego se analizard la

disponibilidad de la informacion requerida en los aplicativos.

En base a la informacién levantada, se hara el disefio conceptual del

datamart de cobranzas. Donde se definen los esquemas del modelo, los
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DISENO

cuales requeriran de variables y dimensiones para satisfacer su demanda

de informacion.

Finalmente, se disefiara el modelo logico del datamart, donde se definiran

las tablas y campos con sus tipos de datos mas adecuados.

En la fase de disefio, se esquematizara la arquitectura de la solucién, donde
se definiran y estructuraran las fuentes de informacion, se definiran los
procesos de ETL y se esquematizara el flujo de informacién en los niveles

del datamart.

Finalmente, se definiran los procesos de extraccion de informacién del

datamart y se esquematizaran las principales vistas para la explotacion.
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CAPITULO IV

DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION

En el presente capitulo tienen como objetivo desarrollar la solucién planteada.

Siguiendo el plan de trabajo descrito en la seccién anterior.

Primero, analizaremos las necesidades del usuario para poder identificar los
requerimientos funcionales y no funcionales. En este punto, el usuario debera
especificar la informaciéon que requiere visualizar y a qué nivel de agregacién.
Esta informacién serd de utilidad para el mismo usuario ya que asi podra

generar los tableros y reportes que le ayuden a la toma de decisiones.

Luego, con la informacién de requerimientos analizada, seguira el desarrollo de
las etapas de analisis y disefio, donde se definen entregables importantes como
el modelo conceptual, modelo l6gico, arquitectura de la solucién y los procesos
de extraccion. Después, elaboraremos unas propuestas de vistas de reportes y

tableros que seran revisados por los usuarios finales.

Finalmente, realizaremos la evaluaciéon costo-beneficio para analizar la

factibilidad de la implementacién de la solucién.
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IDENTIFICACION DE REQUERIMIENTOS

La solucidn planteada tiene como objetivo principal el disefio de un datamart
para el area de cobranzas que mediante su explotacién sea de utilidad para la
medicién de indicadores de desempefio y como soporte para la toma de
decisiones estratégicas. Es decir, el requerimiento principal es que el Datamart
de cobranzas brinde facilidades que permitan utilizar la informacién relevante
de cobranzas para un 6ptimo seguimiento de la performance de gestién y, por
otro lado, para el analisis de la informacién para identificar nuevas
oportunidades y mejorar las estrategias de Cobranzas. Teniendo en
consideracion lo descrito, se puede identificar los requerimientos funcionales y

no funcionales que debe abordar la solucién.

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

Los requerimientos funcionales en el marco del desarrollo de un Datamart
estan constituidos por las necesidades de informacién de los usuarios finales
del area de cobranzas. Los usuarios estan conformados por colaboradores a
diferentes niveles: Supervisores, Analistas de Canal, Jefes, Gerentes de servicio y

Gerente de area.

Luego de entrevistar a los usuarios mencionados, se han podido identificar las

siguientes necesidades de informacion:

o Contar con informacion confiable y de manera oportuna, los
procesos de extraccion de informacioén actuales ocasionan demoras de
disponibilidad y, por el hecho de ser manuales, la probabilidad de envio
y procesamiento de data errada es alta. La implementacién del datamart
asegurara un correcto procesamiento de la informacién con la

estructura adecuada y en el momento oportuno.
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o Tener mejor organizada la informacién de cobranzas, se requiere
contar con una fuente estructurada y facil de entender. De tal manera
que se pueda mapear facilmente toda la informacién relevante para su
posterior uso en el disefio de nuevas estrategias de cobranzas o en la

toma de decisiones estratégicas.

° Contar con informacion de la cual no se tenia mapeada, existe
informacion relevante de cobranzas que aun no es explotada debido a
que no se encuentra disponible a nivel de usuario. El tener esta
informacién disponible, permitira ofrecer un mayor numero de
variables a explotar para el seguimiento de la gestion y la toma de

decisiones estratégicas.

° Contar con tableros y reportes estructurados para el seguimiento y
la toma de decisiones, actualmente el area no cuenta herramientas de
explotacion de informacion. Por ello se requieren que se implementen
reportes en Excel que muestren la informacién de seguimiento de
indicadores y reportes para el analisis de informacién. Estos reportes y
tableros tendran como fuente de informacién al datamart de cobranzas
implementado. Cabe destacar que el datamart tendra la infraestructura
necesaria para poder alimentar a cualquier herramienta de explotacién

que se implemente en el futuro.

Los requerimientos funcionales que se presentan a continuacién han sido
agrupados en dos partes segun el tipo de uso de la informacién: Para el
seguimiento de indicadores de desempefio y para la toma de decisiones

estratégicas.

Toma de decisiones estratégicas

Se requiere saber cuales son los productos que estan generando mayor gasto de
provision; es decir, qué productos esta aumentando su deterioracion. Esto para
poder establecer planes de accién estratégicos enfocados en mejorar la gestion

de cobranzas de los productos mas deteriorados o con un alta tasa de deterioro.
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Se propone manejar tres tipos de reportes:

Reportes operativos para el apoyo en la gestion de cobranzas, se
manejaran reportes de distribucion de cartera de gestion asi como datos de
contacto; esto con el fin de facilitar la gestion de cobranzas en los diversos

canales (telefonia, campo, judicial).

Reportes semanales que contengan las “Observaciones del dia”,dicho
reporte nos servira como una alerta para la gestion. Pues mostrara la evoluciéon

diaria de los incrementos de gastos de provision por producto y tramo de mora.

Adicionalmente, debera presentar los resultados diarios de recuperos,

cobertura, intensidad, gestiones y razones de no pago realizadas.

Reportes mensuales a ser revisados en el “Comité de Cobranzas Banca
Minorista”, estos reportes seran usados para identificar tendencias y patrones
de comportamiento en los indicadores de mora y provision. Asimismo para

realizar analisis propios de los productos.

Finalmente, se deberan mostrar los resultados mensuales de la gestion para

establecer nuevas estrategias a mediano/largo plazo.

Seguimiento de indicadores

Se requiere realizar un seguimiento diario a los indicadores de desempefo
establecidos por cobranzas. Estos indicadores van a servir principalmente para
medir el desempeiio de la gestion de cobranzas por canales y regiones.
Asimismo seran usados para el cdlculo de comisiones asignadas a los gestores

de cobranzas de los distintos canales.

Se manejaran Reportes diarios para el “Seguimiento de desempefio de
supervisores y Gestores de Cobranzas”, donde se analizan indicadores de

recuperaciones, provisiones, cumplimiento de KPI's a nivel de gestores y
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supervisores. Diariamente se debera enviar dicha informacién a cada gestor y

supervisor para la revision de su propio desempeiio.

Estos reportes se deben diferenciar por canales de gestion (Telefonia, Campo y

Judicial), regiones y por estado de la cartera (activa y castigada).

Finalmente, toda esta informacién, alimentara una tabla para el pago de

comisiones.

REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

Los requerimientos no funcionales no estan asociados a un caso de usao en
particular, pero son muy importantes en el desarrollo de un datamart. A

continuacidn de se presentan los requerimientos no funcionales identificados.

e El modelo implementado debe ser escalable, que la soluciéon debe poder
permitir la creacion de nuevas dimensiones en el futuro.

e Los reportes operativos generados deberan estar en formato Excel y
mostrados a nivel de detalle. Estos tipos de reportes deben ser generados a
primera hora del dia.

e Adicionalmente, los reportes de seguimiento deberan estar disponibles via
web. La herramienta a usar es Reporting Services, con la cual el usuario ya
tiene cierta experiencia de uso.

e A pesar de que el alcance del proyecto es la creacion de reportes
predeterminados a ser entregados diariamente a los usuarios, la solucién
debe poder integrarse facilmente a cualquier herramienta de explotacion
estindar. Mediante la cual el usuario podra crear sus propias vistas
personalizadas.

e Debe formarse un equipo permanente de soporte del procesamiento diario

y para la atencion de consultas y requerimientos nuevos.
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ANALISIS DIMENSIONAL

El objetivo de esta seccién es analizar el modelo dimensional que respondera

los requerimientos descritos en la seccion anterior.

La metodologia escogida divide el disefio de un datamart en tres fases bien
definidas: El disefio conceptual, logico y fisico. En cada fase se consideran los
siguientes entregables: El modelo conceptual, el modelo l6gico y el modelo
fisico respectivamente. Estos entregables son parte a su vez de las fases de

andlisis y disenio, las cuales son el alcance del presente informe.

Para la creacién de la base de datos se usaremos el modelo légico y fisico. En el
modelo légico se visualizan las tablas y la relacién entre ellas. En el fisico, ya se

muestran las tablas con sus campos y sus tipos de datos.

A continuacién se detallan los aspectos tomados en cuenta para el disefio del

modelo de datos del datamart de cobranzas.

DISENO CONCEPTUAL

Con el fin de satisfacer las necesidades de informacién de los usuarios del Area

de Cobranzas, se han definido los siguientes esquemas del modelo estrella:

e C(Cartera diaria de Cobranzas, que contenga informaciéon de la cartera
asignada de cobranzas a los diversos canales de gestion. También se
requerird un esquema agregado del mismo concepto.

e Detalle de pagos de cobranzas, considerando todos los tipos de pagos a
nivel de dias y cuentas.

e Detalle de las gestiones de cobranzas, este esquema contiene informacion
de las acciones realizadas a las cuentas en cobranzas en dias determinados.

e Detalles de planes de pago (PDP), este esquema detalla un tipo de accion

especial denominado promesa de pago. Esta informaciéon debera ser
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presentado a nivel de operacién, teniendo en cuenta que los planes de pago
pueden considerar pagos en cuotas (multiples). También se requerira
presentar la informacién agregada, a nivel de accién por cuenta.

e Detalle de asignacion de cartera de cobranzas, este esquema contiene
informacioén de cartera asignada a los gestores de los diversos canales. De
esta manera se puede visualizar el detalle de los tramos de fecha en los
cuales una cuenta estuvo siendo gestionada por un asesor en particular.
Este esquema es muy importante para los reportes de comisiones

mensuales.

Esquema Cartera de Cobranzas Detalle de cobranzas

Este esquema tiene como objetivo mostrar la informaciéon histérica de la
segmentacion de la cartera de cobranzas realizada por el aplicativo Debt
Manager, también muestra informacién a detalle de saldos de deuda, deuda
vencida, dias de mora, gestor asignado (en caso lo tuviere) entre otra

informacion que muestra el estado de la cuenta a un determinado dia.

Este esquema satisface todos los requerimientos funcionales de informacion,
tanto los operativos, de seguimiento y monitoreo de indicadores. Y esto debido
a que en este esquema se muestra la mayor parte de la informaciéon de

cobranzas a nivel detallado.
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A continuacién se esquematizan las dimensiones para este esquema:

Fact Cartera Cobranza

Las métricas a considerar para este esquema:

CTDDIAMOROSO

Cantidad de dias de mora que tiene la cuenta en una

fecha determinada

CTDDIAMORAPROYECTADO

Dias de mora proyectados al cierre de mes, si no se

hace ningin tipo de gestion a la cuenta

CTDGESTIONREALIZADA

Cantidad de gestiones realizadas desde que entro6 la

cuenta en morosidad

CTDGESTIONDIRECTA

Cantidad de contactos directos desde que la cuenta

entr6 en morosidad

CTDPDPNOCUMPLIDACOBACTUAL

Cantidad de PDPs rotas desde que entré en cobranzas
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MTODEUDA

Monto de saldo de deuda a una fecha determinada

MTODEUDACIERRE

Monto de saldo de deuda al cierre de una fecha

determinada

MTODEUDAVENCIDA

Monto vencido a una fecha determinada

MTODEUDAVENCIDACIERRE

Monto vencido al cierre de una fecha determinada

MTOLINEACREDITO

Monto de linea de crédito asignado

MTOPROVISIONCOB

Monto de provision a una fecha determinada

MTOPROVISIONCOBCIERRE

Monto de provision al cierre de una fecha determinada

MTOSOBREGIRO

Monto de deuda sobregirado a una fecha determinada

MTOSOBREGIROCIERRE

Monto sobregirado al cierre de una fecha determinada

Esquema Pagos de Cobranza Detalle

Este esquema tiene como objetivo mostrar los pagos (abonos) realizados a las

cuentas en la cartera de cobranzas. Se especifica cual fue el origen de la

transaccion, considerandose principalmente: pagos realizados por los clientes,

cargos manuales y automaticos, aceramientos y condonaciones.

Satisface principalmente el requerimiento de seguimiento de indicadores de

gestion, puesto que sirve como variable para la mediciéon de la performance de

la gestion a través del recupero.
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A continuacién se esquematizan las dimensiones a considerar:

Fact Pagos

Las métricas a considerar para este esquema:

Cantidad de transacciones de abono realizadas a

CtdTransaccionAbono la deuda un determinado dia

Cantidad de transacciones reversas (Cargos)

CtdTransaccionReversa realizadas a la deuda un determinado dia
MtoPagoSol Monto de pago realizado en soles
MtoPagoDol Monto de pago realizado en dolares
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Esquema Gestiones de Cobranza Detalle

El objetivo de este esquema es mostrar las gestiones realizadas a las cuentas
que se encuentran en la cartera morosa de cobranzas. Se especifica
principalmente cual fue el tipo de accidn realizada, el dia en que se realiz6 y qué

gestor la tuvo a cargo.
Satisface principalmente el requerimiento de seguimiento de indicadores de
gestion, puesto que sirve como variable para la medicion de la performance de

la gestion a través del nimero de gestiones directas/trabajadas realizadas.

A continuacién se esquematizan las dimensiones a considerar:

Fact Gestion
Cobranza

Funcional

Las métricas a considerar en este esquema:

CtdDiaMora Cantidad de dias de mora de la cuenta

Cantidad de gestiones de un tipo determinado

CtdGestion realizadas en un dia.
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Esquema Planes de Pago (PDP) de Cobranza Detalle- Agregada

Este esquema tiene como objetivo principal el mostrar la informacién a nivel de
operacion (detalle) y a nivel de accion (agregado) de los planes de pago
realizados a una fecha determinada de corte.

El nivel de detalle muestra la informacién de cuota de pago, fecha de creacion
del plan, fecha de vencimiento de la cuota, estado de la cuota y monto de pago
comprometido.

El nivel agregado contiene la informacién de la accién, mostrando el tipo de
accion (en este caso PDP simple o multiple que considera varias cuotas), fecha
de creacion de la accion, fecha de vencimiento total y estado de la Promesa de
Pago.

Satisface principalmente el requerimiento de seguimiento de indicadores de
performance de la gestion a través del niimero de planes de pago realizados,
numero de planes cumplidos y los montos acordados.

A continuacidén se esquematizan las dimensiones a considerar:

Geaografico
Comercial

Cliente

Fact Pagos PDP
Detalle Gestor

Geografico
Cobranzas

Jerarquia
Funcional
(Gestor)

Grupo Bloqueo

Etapa
Cobranza
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Las métricas a considerar en este esquema:

CtdPDPCumplida

Cantidad de cuotas cumplidas a la fecha

CtdPDPRota

Cantidad de cuotas rotas a la fecha

CtdPDPNoEvaluado

Cantidad de cuotas por evaluar

MtoPDPCumplidoSol

Monto total cumplido en soles

MtoPDPCumplidoDol

Monto total cumplido en délares

MtoPDPRotaSol

Monto total incumplido en soles

MtoPDPRotaDol

Monto total incumplido en soles

MtoPDPNoEvaluadoSol

Monto total por evaluar en soles

MtoPDPNoEvaluadoDol

Monto total por evaluar en délares
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Modelo conceptual

El siguiente esquema representa el modelo conceptual que retine todos los

esquemas mencionados anteriormente:

Geografico
Comercial

Rango Mora Geografico
o Cobranzas
] /
P

| pacos ||

Tipo Bloqueo ) Grupo
s == Funciongl
- - — = I
PDP
Cartera '
Etapa Gestion Gestion '
Cartera :)'gffmmﬁ

Gestor \
Equipo Razon no Paqo
Cobranza

Estado Cartera
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MODELO LOGICO

A continuacion se presenta el modelo logico definido para cada esquema

analizado. Considerandose el esquema légico tradicional que incluye las tablas y

sus relaciones:

Tabla de hechos de la cartera de cobranzas

F_™_CR . FecVencirniento (FK)

FECDIA (FK) I CtdVezCobranzaCosedha
CODCLAVEOPECTA (FK) | | NumScoreCobranzaCosecha

FecActualizacionTaba y
CodColector | e -
CodModeloGestion I ¢
CodModeloGestionCierre
CodModeloGestionPrev LPR_TIPBLOQUEO | |
TipCaificacionCob (FK) B OGUED I |

[l
FecBlogueo (FK) DESBLOQUEO + —]——n | LCR_MAECUENTA
FecCosechaAsig (R CodGrupoBloqueoCob (FK) [ I I I CODCLAVEOPECTA
FecUltimoPago (FK) FECACTUALIZACIONTABLA [ CODOPECTA
FecUltimoVencimento (FK) | F | | CODOPECTAKO
CldCuataora | | | | CODGRUFOPRODUCTORB (FK)
CtdDiaNoTrabajado | I I | oooPRoo N[;.L:JIST(OA()BP (FK)
NumBehaivorScore I | v
| | FigFiadorSolidario (FK)
NumScoreCobranza _— | L l— FlgGarantia (FK)
MtoDeudaSol g__________ —_— e )
FigVig (FK)
MtoDeudaDol 5 . | +{ TipBlogueoActual (FK)
MtoDeudaCierreSol i o
MtoDeudaCierreDol —_—— ] I |1_-—' pC;Irfg gcwn((f?:oKt; (FK)
ecDaOrigen
MtoDeudaCuotaMoraSol | I FecUltiDialngresoCobranza (FK)
MtoDeudaCuotaMoraDol I CtdVezCobrarza
MoDeudaVencidaSol g
vosswiaverodaoo | o e
MtoDeudaVencidaCierreSal |: | MoOrigenSol
MtoDeudaVencidaCierreDol | I |- ————— e MgOr'igZ:Dgl
MioProvisionCobSol : FECACTUALZACIONTABLA
MtoProvisionCobDol || s s A
MtoProvisionCobCierreSol .l.
MtoProvisionCobCierreDol S
MtoSobregiroSol LGC TipCalificacionCob
MtoSobregiroDol TipCalificacionCob
MtoSobregiroCierreSol ——
MoSotregroCeraDol e
MtoVarProvisionCobSol
MoV arProvisionCobDol
| FecActualizacionTaba

LCR_MaeCosecha

FecCosechaAsig ()
CODCLAVEOPECTA (FK)

FigCosechaVigente (FK)
TipCalificacionCob (FK)
r — & FecCosechaRetiro (FK)
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Tabla de Hechos de Gestiones

LAC_MAECLIENTE
-
CODCLAVECIC (FK)

CObuNICOCLI
NBRCLICOMPLETO
CODACTECONOMCA
coocev

CODSECTOR
CODSECTORISTA
CODSUCAGE
CODSUCAGENUCLEO (FK)
CODSUBSEGMBNTOBP
TIPCLASIFRIESGOBCP
TIPCLASIFRIESGOSBS
TIPCLI

TIRVAGNITUDEWWP
TIPESTCIVIL

TIPSEXO
FECCLASIFRIESGOBCP
MTOMAXIMOCEM
NUMEDAD
FECACTUALRZACIONTABLA

FAC GC T™M CL PR
-

CodGestor (FK)
CODACCION

LAC CODGRUPOTRABAJOCOBRANZA

CodGrupoTrabajo

“+————a

DesGrupoTrabajo
CodGiupoGestion (FK)
CodEtapaCobranza (FK)
FECACTUALIZACIONTABLA

CodGrupoTrabajo (FK)
CODDISTRITO (FK)
CodSectorista
CodSucAgeNucleo
CodMoneda
CodGestorAsignado
CodGrupoTrabajoPostcion
CODGRUPOGESTIONPOSICION
CTDDIAMORA

CTDGESTION
FECACTUALIZACIONTABLA
CODPRODUCTORBP
CODSUPERVISORASIGNADO
CODCLAVECIC (FK)
CODGRUPOGESTION

LAC_CODDISTRITO

CODDISTRITO

DESDISTRITO

OODMATRIZ (FK)
CODREGION (FK)
FECACTUALZACIONTABLA

LAC_CodGestar
CodGestor
CodQasifCobranza (FK)
CodTumoCobranza (FK)

FECACTUALZZACIONTABLA
NBRGESTOR
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Tabla de hechos de Planes de pago (PDP)

LAC_COOETAPACOBRANZA
CodHapaCobranza

DesBapaCobranza
FECACTUALZAQONTABLA

FPP_TM CL_PR
NumPDP
NUMTEVPDP
LAC_CODGRUPOTRABAJOCOBRANZA
CODDISTRITO (FK)
CodGestor (FK) CodGrupoTrabajo
CodSectorista I— DesGrupoTrabajo
CodSucAgeNucleo CodGrupoGestion (FK)
FecGestion | CodEtapaCobranza (FK)
CtaPOPCumplida FECA CTUALZACIONTABLA
rLAC MELCIENTE ‘ CtdPDPRealizado | e S S
CODCLAVECK (FK) CtdPDPRota |
: MoPDPCumplidoSol
S o MoPOPCumpiidoDol |
CODACTECONOMICA ! MtoPDPRealizadoSol |
CODCEM H MtoPOPRealizadoDol
CODSECTOR MoPDPRotaSol | LAC_CODDISTRITO
CODSECTORISTA o LR o ————— CODDISTRITO
CODSUCAGE | ‘ecVencimientoPDP -
CODSUCAGENUCLEO (FK) 4= CodGrupoTrabajo (FK) =——{ DESDISTRITO
CODSUBSEGVENTORP | + CODGRUPOTRABA JOPOSICION CODMATRIZ (FK)
TPCLASFRESGOBCP CODGRUPOFUNCIONAL CODREGION (FK)
TPOLASFRESGOSBS CODINDICADORCOBRANZA N ———————— FECACTUALZACIONTABLA
! STty —
LAk FLGVIGENCIACOBRANZA
oo CTOATCPACO
FECCLA o ———— —
R CODMONEDA A LAC_CodGestor
NUNEDAD FECACTUALZACIONTABLA | CodGestor
FECACTUALZACIONTABLA CODCLAVECIC (R |
GRS AL A G CODSUPERVISOR — = CodGasiCobranza (FK)
CODPRODUCTORBP I CodTumoCobranza (FK)
MTOPDPNOEV ALUADOSOL | FECACTUALZACIONTABLA
MTOPDPNOEVALUADODOL — — — & NBRGESTOR
Tabla de hechos de pagos
FAC_OC_ ™ PR
CODDISTRITO (FK) ]
COOMONEDA i
OCOOZONA 2
CODSUCAGENUGLEO
' ________ = —(3g CODGRUPOGESTION (FK) e
CODETAPAROSICION (FK) AC_CODDISTRITO LAC_CODMATRZ
I CODGRUPOGES TIONFOSICION (FK) CODDISTRITO CODMATREZ
i — — —&d conomsomoncToREe | fE—H DSDSTRIO “H comreion (7K
LAC_CODGRUPOGESTIONCOBRANZA I MTOPAGOORLDAVENCIDASOL COOMATREZ (FK) FECACTUALZACIONTABLA
CodGrupoGestion MTOPAGODELDAVENCDADOL CODRELION (£K) DESMATRZ
MTOPAGOSOL FECACTUALZACIONTABLA —
DesGrupoGestian MTOPAGODOL ¥ T
CodBapacoDranzal(E10) FECACTUALZACIONTABLA |
FECACTUALZACIONTABLA T B 1 !
| CTDCLENTAPAGOACERADO .._.__I
| MTOPAGOACERADOSOL
MTOPAGOA CEBRADODOL
| T LAC_CODREGION
I I CODREGION
l 3 FECACTUALZACONTABLA [
| | CESRRGION
|
|
|
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MODELO FiSICO

A continuacién se muestra el modelo fisico, que muestra a nivel de detalle las

tablas, relaciones, campos y sus tipos de datos. De este modelo se procede a

construir la base de datos del Datamart:

Tabla de hechos de la cartera de cobranzas

QFCR_TM CL_PR

[ FECDIA" DATE (FK)
OODCLAVEOFECTA: NUMBER (FK)

CodColector: QHAR(3)
CodModeloGestion: Q-HAR(6)
CodModeloGestionCerre: CHAR(6)
CodModeloGestionRrev: CHAR(6)
TipBlogueo: CHAR(4) (FK)
TipCalificacionCob: OAR(4) (FK)
FecBloqueo: DATE (FK)
FecCosechaAsig: DATE(FK)
FecUtimoPago: DATE (FK)
FecUtimoVenciiriento: DATE (FK)
CtdCuotaMora: NUMBER

CQidDiaMoroso: NUMBER
QdDiaNoTrabajado: NUMBER
NurrBehaivorScore: NUMBER
NumScoreCobranza: NUMBER(16,2)
MtoDeudaSol: NUMBER(16,2)
MtoDeudaDol: NUMBER(16,2)
MtoDeudaGerreSol: NUMBER( 16,2)
MtoDeudaGerreDol: NUMBER(16,2)
MtoDeudaCuotaMoraSol: NUMBER(16.2)
MtoDeudaQ.otaMoraDol: NUMBER(16,2)
MtoDeudaVencidaSol: NUMBER( 16,2)
MtoDeudaVencidaDol: NUMBER( 16,2)
MtoDeudaVencidaGerreSol: NAVBER(16,2)
MtoDeudaVencidaGerreDol: NUMBER(16,2)
MtoProvisionCobSol: NUMBER(16,2)
MtoProvisionCobDol: NUMBER( 16,2)
MtoProvisionCobCierreSol: NUMBER(16,2)
MtoR ovisionCabCierreDol: NUMBER(16,2)
MtoSobregiroSol: NUMBER(16,2)
MtoSobregiroDol: NUMBER( 16,2)
MtoSobregiroCerreSol: NUMBER(16,2)
MtoSobregiroCerreDol: NUMBER(16,2)
MtoVarProvisionCobSol: NUMBER(16,2)
LMloVarR ovisionCobDol: NUMBER(16,2)

QOLCR MaeCosecha

FecCosechaAsig: DATE (FK)
CODCLAVEOPECTA: NUMBER (FK)

FRgCosechaVig: CHAR( 1) (FK)
TipCalificacionCob: CHAR(4) (FK)
FecCosechaRetiro: DATE (FK)
FecVencimiento: DATE (FK)
QidVezCobranzaCosecha: NUMBER 1
| NumScoreCobranzaCosecha: NUMBER(16,2) |
FecActualizacionTabla DATE i

OLPR_TIPBLOQUEO
TIPBLOQUEO: OHAR(4)

CodGrupoBloqueoCob: CHAR(3) (FK) [:
FECACTUALIZACIONTABLA: DATE |

LCR_MAECUENTA

OODQL.AVEOPECTA: NUMBER

|
L
I l
DESBLOQUEO: VARCHAR2(40) —|—-=-
|
|
|
|
|
I
]
L]

FecActualizacionTabla: DATE p.i

QLGC _TipCalificacionCob

CODOFECTA: CHAR(20)
CODOFECTAKO: CHAR(23)
CODGRUPOPROOUCTORBP CHAR(1) (FK)
CODMONEDA: CHAR(4) (FK)
CODARODUCTORBP: CHAR(2) (FK)
FligFiadorSolidario: CHAR(1) (FK)
FgGarantia: CHAR(1) (FK)

FlgVig' CHAR(1) (FK)

TipBloqueoActual: CHAR(4) (FK)
TipCafficacionCob: CHAR(4) (FK)
FecOrigen: DATE (FK)
FecUttingresoCobrarza: DATE (FK)
QdVezCobranza: NUMBER
NumBehaworScore: NUMBER
NumScoreCobranzaActual: NUMBER(6,2)
MtoOrigenSol: NUMBER(16,2)
MtoOngenDol: NUMBER(16,2)

TipCalificacionCob: CHAR(4)

FecActualizacionTabia: DATE

DesTipCalficacionCob: VARCHARR2(40) |
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Tabla de hechos de Gestiones

LAC_MAECLENTE
conaavEC: MMVBER B fAC GC M CL PR 7
CODACCON CHAR(3)
CODUNICOCLLE CHAR(13)
NBRCLICOMRLETO VARCHAR2(100) CODGESTORCREACION CHAR(E)
CODACTECONDMICA CHAR(4) CODQAVECIC. NUVBER
CODCEM CHAR(12) CodDistrto. CHAR(6)
mmnggsﬁme CODGESTORASIGNADO CHAR(S) LAC_CODOISTRITO
: COOGRUFOGESTION: CHAR(3) CodDistrto CHAR(S)

COOSUCAGE: CHAR(6) CODGRUPOGESTIDNFOSICON: CHAR(3) e — — — — ©
OCODSUCAGENUCLED: CHAR(6) OCODGRUPOTRABA.JIO: CHAR(6) DesDistrto: VARCHAR2(25)
OCODSUBSEGMENTOBP CHAR(3) CODGRUPOTRABAJOPOSICION CHAR(6) CodMatnz: NUMBER
TIPCLASFRESGOBCP CHAR(2) COOVONEDA' CHAR(4) CodRegion: NUMBER
TRCLASFRESGOSBS' CHAR(1) CODPRODUCTORBP CHAR(2) FECACTUALZACIONTABLA DATE
TRCLE CHAR(2) CODSECTORSSTA CHAR(7)  fecece .
TIFPMAGNITUDEMP. CHAR(1) — | COUSUCAGBWUCLED' CHAR(E) :
TPESTOVL: CHAR(3) ' CODSUFERV SORASIGNADO CHAR(6) . FAC GC TM CL R
TPSEXO: CHAR(1) | CTDOAMORA: NUVMBER i
FECCLASFRESGOBC® DATE - —— CTDGESTION MUWBER i
MTOMAXMOCEM: NUMBER(16.2) FECACTUAL ZACIONTABLA® DATE i
NUMEDAD: NUMBER £
FECACTUALZACIONTABLA DATE H

H

H i

J
LAC_CODGRUPOTRABAJOCOBRANZA —+— = — —(i¢ : regmansnasvanaren
CODGRUROTRABA.IO: CHAR(6)
“

DESGRUPOTRABAJO: VARCHAR2(25)
OODGRUPOGESTION. QHAR(3)

OODETAPACOBRANZA: CIHAR(6)

FECACTUALZACIONTABLA: DATE

LAC_CODGESTOR
CodGestor: CHAR(6)

. aAC_CODGRUPOGESTIONPOS|

emnnn e NBRGESTOR VARCHAR2(40)
- oo CotGeaConania NOVGER
éo § CODETAPAROSICON CODTURNOCOBRANZA: NUMBER
LAC_CODGRUPOTRABAJOFOSICION H ] FECACTUALZACIONTABLA® DATE
3 DESGRUPOTRABA JOROSICION
£ CODGRUROGESTIONFOSICION
£ CODETAPAROSICION
TSR el AL DB Darnmarsnnanact
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Tabla de hechos de Planes

LAC_MAECLIENTE
CODCLAVECIC. NUMBER

CODUNCOCLE: CHAR(13)
NBRCLICOMA.ETO: VARCHAR2(100)
OODACTECONOMICA: CHAR(4)
CODCEM CHAR(12)

CODSECTOR CHAR(6)
CODSECTORISTA: CHAR(7)
CODSUCAGE CHAR(6)
CODSUCAGBNUCLEO. CHAR(6) 4
CODSUBSEGMENTOBP CHAR(3)
TIRCLASIFRIESGOBCP CHAR(2)
TIFCLASIFRIESGOSBS. CHAR(1)
TIFCLE CHAR(2)

TIPMA GNITUDEMP. CHAR(1)
TIPESTQVIL: CHAR(3)

TIPSEXO: CHAR(1)
FEDQLASIFRIESGOBCP. DATE
MTOMA XIMOCEM: NUMBER(16,2)
NUMEDAD: NUMBER

| FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

Tabla de hechos de pagos

LAC_CODGRUPOGES TIONCOBRANZA |
CODGRUPOGESTION: CHAR(3) |
DESGRUFOGESTION: VARCHAR2(25) -

CODETAPACOBRANZA: CHAR(6)
FECACTUALZACIONTABLA® DATE

de pago

FACFP.TM QL_PR

NUMPDP. NUMBER
NUMITBMFOP: NUMBER

CODCLAVECIC. NUMBER

CodDistrito: CHAR(6)
CODGESTORCREACION. CHAR(6)
OOOGESTORASIGNADO: CHAR(6)
CODGRUPOTRABA JOPOSICION. CHAR(6)
CODGRUROTRABA JO: CHAR(6)
COOGRUPOFUNQONAL: CHAR(6)
COCOONDICADORCOBRANZA: CHAR(6)
COOMONEDA : CHAR(4)
ONOARODUCTORBP CHHAR(2)
COOSECTORISTA: CHAR(7)
CodSucAgeNucleo: CHAR(6)
CODSUPERVISORASIGNADO; CHAR(6)
FecGestion: DATE
FECVBNCIMIENTOITEVIFDR. DATE
FECTEMFOFOUMPALIDA: DATE
FLGITBMPDRCUMPLIDAANTICIPADA: CHAR(1)
FLGVIGBNCIACOBRANZA: CHAR(1)
CTDDIAANTICPADO: NUMBER
CQldPDRQUMplida: SMALLINT
CldPDPRealizado: SMALLINT
CQidROARota: SMALLINT
CTOPDANOEVALUADO: SMALLINT
MtoPDRQUIMplidoSof” NUMBER(16,2)
MtoPDRQUimplidoDol: NUMBER(16,2)
MTOPDRNOEVA LUADOSOL: NUMBER(16.2)
MTOFDPNDEVALUADOOOL: NUMBER(16,2)
MtoPDFRealizadoSol: NUMBER( 16,2)
MtoPDPRealzadoDol: NUMBER(16,2)
NMtoROPRotaSol- NUMBER(16,2)
MtoPDPRotaDol: NUMBER(16,2)
FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

FAC_CC_T™ PR

CodDistrito: CHAR(6)
OCODGRUPOGESTION: CHAR(6)
CODMONEDA: CHAR(4)
CODSUCAGENUCLEO: CHAR(6)
CODZONA: CHAR(4)

CODGRUFOGESTIONFOSICION: CHAR(3)
CODETAPAPOSICION: CHAR(6)
CODSUBGRUFOPRODUCTORBP. CHAR(2)
CODGRUSOPFROOUCTORBP CHAR(1)
CTDOUBNTAPA GO: NUVBER
CTDCUBNTAPAGOA CERADO NUVBER
MTOPAGOA CERADOSOL: NUVBER(16,2)
MTOPAGOA CERADODOL: NUMBER(16.2)
MTOPAGOSOL: NUVBER(18.2)
MTOPAGODOL: NUVBER(16,2)
MTOPAGODEUDAVENCDASOL: NUMBER(16,2)
MTOPAGODELIDAVENCDADOL.: NUVBER(16.2)
FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

LAC_CODOISTRITO

I AC_CODGRUPOTRA BA JOCOBRANZA
QODGRUPOTRABA JO. CHAR(6)
DESGRUPOTRABAJO: VARCHAR2(25)
OCODGRUPOGESTION: CHAR(3)

OODET APACOBRANZA: CHAR(6)
FECACTUALZACIONTABLA. DATE

LAC_CODOISTRITO
CodDistrito: CHAR(6) i
DesDistrito: VARCHAR2(25)
CodMatriz NUMBER

CodRegion: NUMBER
FECACTUALIZACIONTABLA DATE

I
|
|
I LAC_CODGESTOR
{ CodGestor: CHAR(6)

NBRGESTOR VARCHAR2(40)

l CodClasifCobranza: NUMBER
CQODTURNOQOBRANZA: NUMBER
FECACTUALIZAQONTABLA: DATE

LAC_COOMATRZ

CodDsstrio: CHAR(8)

CodMatrz: NUMBER

i} DesDistrio: VARCHARR2(25) [] CESMA TRZ: VARCHAR2(25)

CodMatriz: NUMBER
CodRegion: NUMBER
FECACTUALIZACIONTABLA: DATE

t| CodRegion' NUWBER
FECACTUALIZACIONTABLA  DATE [

i

1| — J
—d
.|.

: g
|
)
|

{AC_CODETAPACOBRANZA

CODETAPACOBRANZA. CHAR(6)

— — = =/ DESETAPACOBRANZA: VARCHAR(40)
FECACTUALZACIONTABLA: DATE

LAC_COOREGION

CodRegion: NUMBER

DESREGION. VARCHAR2(25)
FECACTUALZACIONTABLA: DATE
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DISENO DE LA SOLUCION

En esta seccién mostraremos la arquitectura que conformara la solucion. Se van
a detallar los niveles de carga de informacidn, y finalmente se esquematizari el
proceso de carga y transformacion de informacién. Desde la alimentacion de

informacién por larte de los aplicativos, hasta su visualizacion en los reportes

finales.

ARQUITECTURA DE INFORMACION

La arquitectura comprende todos los procesos por los que pasard la

informacidn hasta finalmente llegar a visualizarse en los reportes.

Vamos a considerar los procesos de carga y transformacién por niveles:

Nivel ODSSTAGE

Comprende los procesos ETL, partiendo de la extraccion de la informacién
dejada por los aplicativos, transformaciéon y carga en las tablas a nivel
transaccional. Normalmente este nivel no involucra ningin tipo de cambio o

transformaciéon de los campos. La informacion se carga tal cual viene del

aplicativo.

Nivel ODS

En este nivel, se consume la informacion de las tablas transaccionales y se
estandarizan los campos y tipos de datos segun lo establecido por el banco. Este
nivel es muy importante ya que a partir del mismo se puede cruzar la
informacién con otros modelos de datos y obtener valores calculados a

considerarse como variables en el datamart de cobranzas.
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Nivel BDS (Datamart de Cobranzas)

Es el Datamart propiamente dicho, contiene informacion a nivel de negocio. Las
tablas en este nivel son resultado del cruce de las tablas del ODS para la

obtencion de variables calculadas que son utiles para el negocio de cobranzas.

Los reportes consultan las tablas de Hechos de este nivel. Adicionalmente, los

usuarios pueden explotarlas directamente a través del uso de herramientas de

explotacion de informacién.

74



SL

ojs!] ou afejuadiode
ssasdx3 co_um_uommw M.HHM
soje( Jebiene sodinb3 ap ugidezjjen)oye
ug|dEWIOjSURL] e

uoIooeIXT sobieDe Anu3
) sSOjusiwesasy o eeq

sauolddesues] s
jopeidobapne
sauoydesadQ e

uopesoboy «
1opnoQ ojuaynD =

OweISald joy 2J025 .
Inewsyg oBjpu| aioog «

SW ASN awAd 01035 -
aviyi
€31dNINW dad *
SWS opels| e HMa
ejowaid e
v ] Ty
’ ; = & |
eluap oBpsen e
IeIDIPNE 1dM |
2
odwes |4y = - =] | “..m._.:w._om
E|uCjala) IdM 1 | " ETRET e = A ZINEW 19y .
i ﬂwan.OwOm_um 1ovd) (AH Os.wM_IOODwo wﬂdhn.pwcwno teuopoung odnige @de4103U) £
epeuapiooje
odwe) £ ejuojs}sy « ugideub)sye
o1B)Q UAINSAY *
ejuap oBpusene X; ) : | .J -
BIOW Owes} o s I
esoHe) URIINGINSIQ * ¥ __f _ - sojiensne
$3UO|S|ACId * ey - dade
- sojeq Jebiepe sauolddesues) e speoig gL
S31H043IY - ugQjdeWIOjSUEBs] © S3UoIs3N e
HIOVNVYIN
\ . uogIddeX3 e eiJajiede 1930

'SYZNVNE0D LUVWYLVA

‘(6 e1n81q) sayrodaa sof uos [euy ojund |7 [9AIU BPED US UOIDBULIOJUL B[ 9P SOIBULIOJ SO| A SBZUE.IqO?) 3P 3100 soanedide so| ap

UQIDBULIOJUT 9P S9IUSN] SB[ UBIIPISUOD 3G "SOILIISAP SI[3AIU SO SOpo) Jod opuesed ugroewiojui e[ ap olny [8 awnsal ofnyj auaindis (g

Sbzupiqo) ap uotowiofut ap olnj4



VISTAS DE LOS REPORTES PROPUESTOS

A continuacién se presentan las vistas propuestas segin lo requerimientos

funcionales establecidos.

Listado operativos

Esta informacion sera usada por los gestores de cobranza campo como apoyo

en la gestion. Se listara la informacion de cartera asignada por gestor y datos de

contacto y saldos de los deudores (figura 10).
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Bl 2 S« | 'ADELANTO SUELDO ATRASD
A B 3 [ E
1 CUENTA PRODUCTORE® oc NOMBRE DRECTION
2 TIDI7RII0TISS  AMEXLAN QASICA N2 HERNANDEZ ROUAS WALAM RENE ALCASERIO LAMADUNAN1Z3 D E
3 TI0606600021561¢4  VISAORO NONTOYA G{AVE2 JOSE PAMRO JRIASROCASNSNMZTILT 12
1 TIDG0GEU0ISINEIS  VISACLASCA TEEUE!  HUAMAN CAVPOS WARIA ERNESTINA JRANAUAPUGAN 26 P 200
5 “01049190812013792¢5  PLAZA SANNIGUEL THIM)  GARGAAGUIARABEL CASN MZ LLLT 18 AGRIADERAS DE VILA
6 VIGSA112600407170(5 MASTERCARD MOVISTARCLASICA 122308501 HEANANDEZ NAVARRETE ERKAMAGNOUA  PSLAS BEGONASN J18
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045056001 4854919 VISA QASICA 100307006 BARRERAID2ANO MARVIN RS CONOUASTADORES M2BLT 14
14 TI04EI1012B2206  VISAQLASCA AN IAINS]  ZAPATA SAAVEDRA FEDRO ANTQHIO AVAREQUPAN 1030
15 "100191 000900201777 EFECTVO OSCTO PO IGERR  RAMOS SANTOS RICARDO AVIAS CAVELASNZBS
16 100192000000405700 EFECTVO 141486} TOLEDO RIBREK FRANZ ERWIN CALACRUZN180
12 7100191 QOBEOBAEER? ADELANTO SUBLDO ATRASO 128763 CRUZ ROUAS TEORLDEDUARDO AVCOLECTORARDLSTRALN 182
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26 TOMBI0010641008  VISA QASCA MASIVA Q7B MARTINEZ WURLLO EDWARD OMAR FUMANGS
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2 ) ZWWRD705475 EFECTVO DSCTO POH ﬁmlzes ENCISO MAGNO AAROK. SRMARIAND MELGAR MZ LLT 01
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46 D1041216102¢4707009  VISAQUASCA MASVA 4Q0214  OHAVEZ GUMERREZ CRISTUN CASANLUS N2)9MZHLT JUREINFANTAS
47 T165411260091073064  MASTERCARD UONTSTARCASICA "1&6267665  ZAMORA SALAZARA KAROL AVRER CA JOSE CARLOS MARATEGU M2A LT JASO JOSE CARL OS MARIATEG
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Vistas de sequimiento y control

Vistas de seguimiento semanales

Informacién revisada para el seguimiento de la performance diaria de la

gestion de cobranzas (figura 11).

Tableros Diarios

Incremento de Provision KO
Cifras en Soles

Vi e
lﬂ!-'
odas]

Tipos de Filtros

Enc®

Oct08 ov 08
; {—hhal " fiuhin Dicr.ivovanatlcids ohidie Comgl  Clbon bet Eiovminb
11496281 [] 124.501.632 T2 235 1.21.20498 Q 122,361,741 471,167
1.081.200 166 0 123 583975 ~1.508 087
1088 780 945 ] 125353387 «85900 1117520013 3 120542437 1222 554
1076 073.209 o 125.581.52 102234 1015607 891 8 118917051 .2822884
1,046,780,726 " 122,170,087 £
1028217 912 L] 125839 337 -708 345 977,820,792 1489.412 119,242,397 1121108
11R 62511 8599357 125673940 7,452041 1100 170,850 14689 46 130.214.006 9937987
1108091 118 1489 w8 131155479 10 778,480
1048852 185 6,608 170 127,848 034 8797385
1118 122621 8800320 129817 420 11489770 1308 ¢17 27 130441.74a 10078 242
1,125 688.368 8,800 320 129 843271 11.49% 623 1,110 935 589 1489617 132,370,445 119312828
1,055.877.667 1490027 131,822,685 10 934 036
1052 153384 8588151 127 894 617 10.326 607 1 005.189 683 1490197 131.385.449 10 735 005,
854 001193 8585800 126 556 581 8.192 049 867 846229 2881,157 128,118,547 8 774 149,
960 $55385 8.591 468 125807 968 8.026 188, 1 038.533 412 31881157 128.724.923 10 382 524
918.609 304 11398620 122 109.63) 7.147 853
872 805 898 11300 938 124.575.253 9,701199 994,538,218 1661 426 129,918,793 15511808,
B3I 535 11,396938 125129131 10254871 946,158,194 4016480 121928541 9368 425
881,546,118 4018521 127078628 9.003 729
911281714 1139524 124184 012 9,420 725 816,148 815 4016.531 127.2719.391 5206492
653 388 779 11399058 123750 480 8750724 954 59 579 4016 531 128818967 109Q 068
M2 478 1160503 123.281 699 7,630 04¢. 1001 341875 4016531 129784812 11709913
629 221 883 11620568 121,433,082 6,381,102
975,356 406 162120 124,188 652 9,028 &7 947,835,719 4015781 123,526,897 10 589 104
1.000.097.145 1162120 124,653,707 0.493.887 1.057.526.2TS 8278216 125,795,032 12,118,804
1311 671.235 8276 448 129.79).917 16 104,467
1029458786 11822857 12¢ 303 338 9,615406 058748789 942819 120,728,288 16.215 814
1030 834 714 21117353 118814 748 126828520 1,025,631 759 5420 026 126,020,326 14 070 951
EL AR ALY 21,010 860 119.030.251 12,982422 ife3Mtm] S F e 31,032,143 W 4E el
1241 800 451 21,100 €93 [+ RAT B ol 18,237 490
1202492279 21,100.50) T MRRITE 16421470

Informacion
0ic.08
o Clak Mo
1,417,092 001 136235016 31391
12085 &1¢ 1 13353857 2280068 1291 702.702 ¥
1204355 603 1 132053087 731488 1277 206 319 ¢
113255 52 MTHT 131227578 838,853
111962900 807.813| 132849857 2.421%5 1.266,303.026 ¢
113,074 468 8070813/ 133169507 2843215 1150708747 s
1147634 555 [l
1134285587 2.167.458
1.057.92228 807767 135473925 45203 1323367970 2,167,191
$.053243935 80773 13301263 4546967 13028 TTI 2,467,491
1230881 3811707 103442715 15,889.259
GA02483F  3EIVET 14030163 13067955 1250808 M9 2.167.391
1105072566 3611847 140832416  13297.909 1168838207 2.167.659
1084720583 36115680 139437668 1190327
1003678 82¢ 4263725 137142325 10455510
959127478 428305 1530206 &I
911652703 11493479 12689101 1OID2
906199430 11505812 129019649 9380456
927729 11506812 129539841 900754
926902579 27T78ON BO4eN2
8712080 176517367 6567.093
1478813202 133962172 14192472
1903728721 11865378 13312520 13355514
192167882 11365379 133661121 136911
1.140.069.357 13720587¢ 17543081
1305281695 139026008 2151313
1295710 171 141127021 22802,e18
Mikes Ss.

Vistas de seguimiento mensual (reportes estratégicos)

de frecuencia diana

Privimon iwncr. Provason)
140 678937, A\ T
140 852,188 AT
140 919517 ~194.253
140188872 843,398
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Informacién revisada mensualmente por las gerencias de canales y la gerencia

de area. Para analizar los estrategias a implementar a mediano/largo plazo.

(Figura 12).
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Indicadores de gestion

Se presenta la informacion de la performance de gestion. A nivel de gestores y
supervisores de cobranzas. Como ya se menciond, esta informacion sera

utilizada en el esquema de comisiones para el pago a los gestores (figura 13).

Tableros de Desempeiio (Nivel Supervisor - Gestor)

Esquema de Seguimiento diario para Gestores

(Montos en soles)

Resumen por Gestor - Producto Personas - BP_A

KPI'S

U MR L T [ r » as Halance Deuda Pago ! KR URPI 2 RPi A
i i S b encida._(Sn Payo } rad : Cobertur; Contagtol - Caljdad
BP11-60 |[TcCp \Supenrvisor  |Gestor 13 769 3,089230 25084 62,097 : 100%| 28.1%
[ Geslor 14 782 3074228 254036 50649 568,575 18.5% 225%)] 123%| 277%

| Geslor 15 914 2647481 279214 69018 453314 17.1% 166%] 88%| 294%

Total Tc-Cp 2465 8810039 793096 181,764 1,660,307 18.8% 207%| 103%| 285%
Ch-Gar-Veh-OSupervisor  |Gestor 13 34 3383704 80083 39252 1765728 | 52.2% 353%| 206%| 676%

{ Geslor 14 34 2016573 62718 16647 453688 | 225% 265%| 14.7%| 265%
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Tolal Ch-Gar-Veh-Otr 78 5856081 155584 61237 | | 24768651 423% 321%| 167%] 46 2%

Total BP1 1-60 2,543 14667020 048681 243,001 3137473 1 287% 210%| 105%)| 20.0%]
>

H_/ %_J >

Comisién Comision Bonos por
Base Trampolin Cumplimiento de KPI
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ANALISIS DE COSTO/BENEFICIO

Para realizar el analisis costo/beneficio, revisaremos tanto los egresos (Gastos

de inversion y Costos operativos) e ingresos de este proyecto.
Posteriormente elaboraremos un flujo de caja que usaremos para calcular el
Valor Actual Neto del Proyecto. Usaremos el VAN para poder analizar la

viabilidad del proyecto, teniendo en cuenta una tasa de descuento de 10%.

Egresos Totales:

Inversién para la implementacion:

Nro COSTOS DE IMPLEMENTACION (§) ~ Mes0 Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes§ |
1{Table Space (Servidor de base de datos) 7,000
2|Costos de consultoria para el anlisis y disefio 10,000
3|Costos de mano de obra para la construccion 5,000
4{Consultoria para la capacitacion al personal 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500

22,0000 1,600 1,500 1,500/ 1,500, 1,600/ 1,500

VAN de la inversion =34,731 $

Costos operativos:

0 0 OS DE OPERA U 2 g gs 4 A b

1|Costos de mantenimiento de servidores 500 500 500 500 500 500
2|Pago a personal contratado para la administracién del Datamart (*) 2.0[ll]| 2,000 2,000 2.000] 2,000 2,000
3|Pago adicional por aumento en la productividad de los Gestores de Cobranzas (**) | 15,750] 15750, 15750{ 15750] 15750{ 15,750

UTA B U 8 U g U 8 I g U | I

(*) Se consideraran dos puestos adicionales cuyo salario se estima en 1000 $
(**) Teniendo en cuenta un aumento de eficiencia de 15%, se va a retribuir adicionalmente en la misma proporcién

alos Gestores; los cuales son en nimero 150 y tienen un sueido promedio de 700%.

VAN de los costos operativos =154,891 $

VAN Total Egresos =VAN Inversion+VAN Costos operativos= $ 189,622
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Ingresos Estimados:

Considerando un aumento estimado de eficiencia de 15% en lo que respecta a
gestiones directas realizadas por los gestores; y teniendo en cuenta que el Ratio
de efectividad de gestiones de 150$ por gestion directa realizada. Estimaremos

en aumento en recupero producto de la implementacién del proyecto.

Mes 2

Nro |Ingresos adicionales por recuperos T Mes{ Mes3 ~ Mes4 Mes5 Mesb |
1|Nro de Gestiones Directas Promedio (Antes del proyecto) 125,000 125,000f 125,000 125000, 125000{ 125,000
2|Nro de Gestiones adicionales por el incremento de eficiencia de 15% (1x0.15) 18,750 18,750 18,750 18750 18750, 18,750
3
4

Ratio de efectividad x gestion directa ($) (Base mes 0) 150 150 150 150 150 150,
Recupero adicional por incremento de eficiencia (2x3) ($) | 2,812,500] 2,812,500 2,812,500 2,812,500 2,812,500| 2,812,500
TOTAL recupero adicional (4) 12,812,500' 2,812,500 '2,812,500//2,812,500 2,812,500 2,812,500

La mejora en efectividad conlleva al incremento del recupero mensual en 2.81
millones de doélares. El valor presente para los primeros 6 meses después de

implementada la solucién sera:

VAN Ingresos = $23,870,168

Finalmente, calculando el VAN del proyecto:

VAN Proyecto= VAN Ingresos - VAN Egresos
=$23,870,168 - $189,622 =$23,680,547

Concluimos que el proyecto si es rentable debido a que en los 6 primeros meses

se ha ganado mucho mas de lo que se ha invertido.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1. El objetivo principal de este informe es desarrollar un repositorio
centralizado de informacion de la gestion de cobranzas del BCP, que
sirva como apoyo para tanto para las gestiones del dia a dia como para

el soporte para la toma de decisiones estratégicas.

2. La solucién elegida para conseguir este objetivo fue la de desarrollar un
datamart in-house, y esto debido a las grandes ventajas que dicha
soluciéon ofrecia sobre otras propuestas. Una de las ventajas mas
importantes fue la de flexibilidad. Ya que de este modo se podran

abordar los nuevos cambios en el modelo de datos en poco tiempo.

3. La metodologia del andlisis multidimensional utilizada para el
desarrollo del datamart resulto bastante adecuada debido a que aborda
las necesidades de negocio de los usuarios dandoles la flexibilidad para
crear sus propias vistas y reportes. A pesar de ello, en esta primera fase
se han desarrollado reportes en excel; y cada modificacién seria

atendida por el equipo de Informacién del area.

4. Como resultado de la implementacién del Datamart, se incrementé la
productividad para la gestidon de cobranzas a través del incremento en
la contactabilidad y disposicién de informacion correcta del cliente, asi
como el establecimiento de estrategias de gestion mas eficaces

obtenidas del andlisis de informaciéon histérica. Se calcula que
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aproximadamente el recupero mensual se increment6 en 4.9 millones

de soles al mes.

RECOMENDACIONES

1. A pesar de que se ha desarrollado un modelo basado en las dimensiones
de negocio de cobranzas atin seguimos trabajando con reportes en excel
poco flexibles. Es decir, atin se mantienen las plantillas de reportes que
se utilizaban, la ventaja es que el origen de informacién es mas confiable
y robusto. Se recomienda que en el futuro se implemente un software de
explotacion de informacién para que los mismos usuarios adecuen los

reportes a sus necesidades cambiantes.

2. En el presente informe, ha basado su andlisis en la informacion
contenida en el aplicativo Debt Manager, el cual es el aplicativo
principal de cobranzas del BCP y contiene la mayor parte de
informacion de cobranzas. A pesar de ello, existen otros aplicativos
importantes que no han formado parte del alcance de este informe. Se
recomienda que, cuando estos aplicativos alcancen la madurez
requerida, se trabaje en una segunda fase de desarrollo para incluir en

el datamart lainformacién de dichos aplicativos.

3. Cuando nuestro datamart desarrollado internamente haya alcanzado
cierto grado de estabilidad y madurez, lo recomendable es que se hagan
las gestiones con el equipo de Sistemas del Banco para su pase a
produccién. De esta manera nos liberariamos de la carga de soporte

diario de la rutina de actualizacion de datos.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Broad Interface: Archivo plano que contiene la informacién resultante del
procesamiento de un aplicativo. Esta informacién es usada para la

comunicacion de datos entre aplicativos y/o procesos.

Data Mart: es una version especial de almacén de datos (data warehouse). Son
subconjuntos de datos con el propdsito de ayudar a que un area especifica

dentro del negocio pueda tomar mejores decisiones.

Data Mining: es un campo de las ciencias de la computacion referido al proceso
que intenta descubrir patrones en grandes volimenes de conjuntos de datos.
Utiliza los métodos de la inteligencia artificial, aprendizaje automatico,

estadistica y sistemas de bases de datos.

Data Warehouse: es una coleccion de datos orientada a un determinado
ambito (empresa, organizacidn, etc.), integrado, no volatil y variable en el

tiempo, que ayuda a la toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza.

Dimension: es un objeto de negocio a través del cual la informacion es
agrupada con algun fin. Una dimensidn viene a ser una variable con la que se

realiza algun tipo de analisis.

ETL: es el proceso que permite a las organizaciones mover datos desde
miuiltiples fuentes, reformatearlos y limpiarlos, y cargarlos en otra base de
datos, data mart, o data warehouse para analizar, o en otro sistema operacional

para apoyar un proceso de negocio.
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7.

10.

Indicador: campos pre calculados acerca de métricas que ayuden a evaluar si

los objetivos de la organizacidn se vienen cumpliendo.

OLAP: Es una solucidon utilizada en el campo de la llamada Inteligencia
empresarial (o Business Intelligence) cuyo objetivo es agilizar la consulta de
grandes cantidades de datos. Para ello utiliza estructuras multidimensionales
(o Cubos OLAP) que contienen datos resumidos de grandes Bases de datos o

Sistemas Transaccionales (OLTP).

OLTP: es la sigla en inglés de Procesamiento de Transacciones En Linea
(OnLine Transaction Processing) es un tipo de procesamiento que facilita y
administra aplicaciones transaccionales, usualmente para entrada de datos y

recuperacion y procesamiento de transacciones (gestor transaccional).
Tabla de Hechos: una tabla de hechos (o tabla fact) es la tabla central de un

esquema dimensional (en estrella o en copo de nieve) y contiene los valores de

las medidas de negocio.
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