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  Cómo usar un


  modelo H2PAC




  Este modelo plantea resolver propuestas clave a partir de ACTIVIDADES. A continuación os explicamos cómo manejaros por el libro y sacarle partido a través de tres fases.




  1 El reto




  En las páginas de color rojo encontrarás el reto que te plantea este libro.




  2 El conocimiento


  imprescindible




  En las páginas centrales encontrarás la teoría imprescindible que te ayudará a entender los conceptos clave y poder obtener las respuestas al reto.




  3 Las soluciones




  En las páginas de color verde encontrarás el solucionario para resolver correctamente el reto propuesto.
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  El reto




  Xavier González Farran




  Isabel Guitart (coord.)




  Un proyecto de inteligencia de negocio (o business intelligence) se basa en la construcción o parametrización de un determinado componente de inteligencia de negocio (data warehouse, cuadros de mando, soluciones analíticas, etc.) o de una solución completa de un determinado proveedor.




  En la fase de ejecución de un proyecto de inteligencia de negocio es donde aparecen las principales diferencias con la gestión de un proyecto TIC. En esta fase se despliegan las metodologías y los instrumentos propios para construir un sistema de inteligencia de negocio. Es durante la ejecución de un proyecto cuando la planificación se convierte en una realidad y se deben gestionar los recursos y las situaciones inesperadas en el trabajo del día a día del proyecto. Es el momento de revisar y hacer un seguimiento de la planificación inicial, aprobando aquello que funciona y realizando los cambios que sean necesarios.




  Además, para que el proyecto sea un éxito debe ir acompañado también de un cambio, a veces profundo, en la cultura de la organización, que debe ser liderado desde la dirección. También se deben desarrollar otras capacidades propias dentro de la empresa, así como crear nuevos roles y responsabilidades.




  La actividad que se presenta tiene como objetivo trabajar los principales conceptos que se barajan en las etapas de desarrollo y ejecución en la gestión de un proyecto. La actividad se basa en un proyecto de inteligencia de negocio del entorno financiero y está estructurada en dos bloques. En el primer bloque se contextualizan y trabajan los objetivos relacionados con la etapa de desarrollo de la gestión de proyecto de inteligencia de negocio. En el segundo bloque se muestran tres situaciones que se pueden presentar en la gestión del día a día de un proyecto de inteligencia de negocio.




  En la realización de la actividad se alcanzarán los siguientes objetivos:




  • Identificar las diferentes etapas en la gestión de un proyecto de inteligencia de negocio.




  • Conocer los cuatro pilares de la ejecución de un proyecto de inteligencia de negocio.




  • Saber identificar el grupo de interesados o stakeholders de un proyecto




  • Saber identificar y gestionar los principales riesgos de un proyecto.




  • Desarrollar las habilidades básicas de comunicación y trabajo en equipo.




  • Planificar los hitos principales en la gestión de un proyecto.




  • Saber identificar las partidas de coste.




  • Realizar un prototipaje.




  • Identificar las fuentes de datos de un proyecto de inteligencia de negocio.




  • Identificar los procesos ETL.




  Los subretos




  PRIMERA PARTE: Desarrollo de un proyecto




  a) Iniciación y planificación de proyectos




  Desde hace dos años trabajas como principal responsable de los sistemas de inteligencia de negocio en el departamento de sistemas de información de una gran entidad bancaria de ámbito internacional.




  En los últimos años, el sector financiero ha vivido una situación complicada. Las pérdidas significativas, la desconfianza de los clientes ante la gestión realizada, el incremento de los controles realizados por los reguladores, las pruebas de estrés, la multitud de procesos de fusión y absorción, entre otros, han creado una situación compleja y delicada. No obstante, tu entidad se ha mantenido como una de las mejor posicionadas, aunque también se ha visto afectada por los movimientos corporativos del sector y por las nuevas regulaciones. Además, en estos momentos se encuentra en un proceso de adquisición de dos entidades financieras de menor tamaño, que está previsto que tenga una duración aproximada de un año y medio.




  En relación a los sistemas de información, la entidad ya dispone actualmente de varios sistemas de business intelligence que dan servicio a diversos departamentos de la empresa y que cubren con bastante éxito los siguientes ámbitos:




  • Comercial. Facilita todo el análisis de clientes y competencia, y gracias a él se diseñan campañas comerciales mucho más eficientes. También ha mejorado la atención a los clientes a través de los diferentes canales disponibles (Internet, oficina, cajeros y call center).




  • Riesgos. Cubre todo el análisis de riesgos, modelos de previsión, análisis de solvencia, pricing de los productos de riesgo, etc.




  • Gestión. Cubre toda la información financiera interna, con analítica de costes y cuadros de mando para la alta dirección.




  Todos estos sistemas están bajo tu responsabilidad y te han posicionado muy bien en la entidad ya que se reconoce su valor en muchas actividades. Además, constantemente llegan nuevos proyectos para incluir nuevas funcionalidades en cada uno de ellos.




  A raíz de las fuertes presiones regulatorias que antes hemos citado, hace unos meses se decidió iniciar la construcción de un cuarto ámbito de business intelligence: la información regulatoria. Este nuevo sistema deberá dar respuesta a los siguientes puntos:




  • Identificar a los clientes cuya cartera de productos no es coherente con los conocimientos que han declarado tener sobre instrumentos financieros o con su aversión al riesgo.




  • Identificar posibles malas prácticas de comercialización por parte de la red comercial mediante controles e indicadores que avisen de prácticas abusivas o fuera de la tendencia normal del resto de oficinas.




  • Identificar en tiempo real, durante la evaluación de un cliente, las posibles incoherencias en sus respuestas en comparación con las respuestas que dio en evaluaciones anteriores.




  • Disponer de un cuadro de mando de aproximadamente cincuenta indicadores que hayan sido definidos por el área de cumplimiento normativo.




  • Generar alertas a partir de un grupo de controles que se activen por cálculos estadísticos cuando ciertas operaciones sobrepasen unos umbrales definidos previamente.




  • Disponer de una visión multidimensional del catálogo de productos, clasificándolos según las normativas regulatorias vigentes en cada uno de los territorios en los que se encuentra implantado el banco. Disponer también de un histórico de todos los cambios aplicados a cada producto en lo que se refiere a sus características.




  • Atender a todas las peticiones de información que soliciten los diferentes reguladores. Estas peticiones pueden ser desde casos particulares (como una operación de un cliente determinado), hasta la selección de operaciones realizadas sobre un tipo de instrumento financiero, o sobre unas fechas, o en determinadas circunstancias de precios, etc.




  • Disponer de una plataforma analítica que permita que los usuarios de áreas como cumplimiento normativo, atención al cliente y asesoría jurídica, analicen las operaciones que hayan sido denunciadas por los clientes o por un regulador, y ello con la suficiente trazabilidad como para que proporcione la información completa sobre dichas operaciones.




  En los primeros estudios realizados se han identificado las principales fuentes de información que permitirán alimentar este nuevo sistema:




  • Contrataciones de productos de inversión con riesgo para el inversor.




  Básicamente:




  – Derivados.




  – Fondos de inversión.




  – Títulos de renta variable y fija.




  – Productos estructurados.




  Para cada contratación se deberá almacenar información detallada sobre: fechas, precios, comisiones, centro y empleado que la realiza, canal, etc.




  • Evaluaciones MIFID realizadas a los clientes.




  • Datos básicos de los clientes y categorización MIFID.




  • Reclamaciones de clientes sobre productos contratados.




  • Catálogo de productos de inversión, con sus características de riesgo.




  • Campañas comerciales y ámbito territorial en el que se aplican.




  • Información no estructurada, por ejemplo:




  – Fichas de explicación de productos que se han entregado a los clientes.




  – Propuestas de inversión que se han presentado a clientes de banca privada.




  – Correos electrónicos enviados a los clientes por parte de su gestor o de la red comercial.




  El nuevo sistema de business intelligence está siendo esponsorizado por el área de cumplimiento normativo, que es la responsable de velar por el correcto funcionamiento de los procesos de comercialización bajo las normativas vigentes en cada territorio.




  La organización del banco sigue este modelo:




  Figura 1. Estructura organizativa de la entidad bancaria
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          Dentro de dos semanas tienes que realizar una presentación en la reunión oficial de lanzamiento del proyecto a la que acudirán los principales directores de área de la entidad. Para ello, se te ha solicitado que prepares un documento donde expliques y detalles los siguientes aspectos del proyecto:




          • Principales objetivos del nuevo sistema.




          • Principales intervinientes.




          • Matriz de principales riesgos.




          • Hitos y propuesta de calendario (Gantt).




          • Principales partidas de coste.


        

      


    

  




  b) Directiva MIFID




  • Conocimiento del cliente




  La directiva MIFID, que se aplica a un gran número de entidades financieras, tiene como principal objetivo la protección del inversor en el momento de adquirir instrumentos financieros. Para ello, obliga a las entidades a categorizar y evaluar a sus clientes antes de realizar cualquier operación de contratación. Se basa en tres pilares principales:




  – Categorización en base a las características del cliente como, por ejemplo, si es una persona física o jurídica, su volumen de operaciones anteriores en los mercados financieros, su patrimonio, etc.




  – Información entregada al cliente de manera previa a la contratación del producto. En dicha documentación se le deben explicar los principales riesgos del producto, su comportamiento (incluso teniendo en cuenta diferentes escenarios) y sus principales características.




  – Evaluación del cliente mediante test. Las preguntas que se formulen deben permitir identificar el nivel de conocimientos financieros del cliente, su experiencia previa en ese tipo de productos, sus necesidades de liquidez, su horizonte de inversión, su aversión al riesgo, etc. Mientras que las respuestas deben servir para evaluar si el producto que desea contratar es conveniente para él o no.




  • Clasificación de productos




  Algunos de los productos de inversión conllevan un riesgo para la persona que los contrata, ya que pueden generar pérdidas en el capital invertido por diferentes razones (como el mercado, la divisa, etc.). Los productos se deben categorizar en función de estos riesgos y de las pérdidas que pueden llegar a generar a los inversores. También es necesario clasificar los productos en función de su complejidad (no es lo mismo, por ejemplo, una acción de renta variable que un producto estructurado que dentro contiene un derivado).




  SEGUNDA PARTE: Ejecución de un proyecto




  SITUACIÓN 1




  Hace dos meses que se llevó a cabo la reunión de kick-off (inicio del proyecto). La planificación ya ha sido realizada y ahora te encuentras en la fase de análisis del negocio.




  En esta etapa, y con la finalidad de realizar un primer prototipo que ayude a confirmar que el nuevo sistema será de utilidad para los objetivos marcados, habéis acordado con los principales interesados que los propósitos iniciales quedan priorizados en dos grandes grupos:




  Prioridad alta:




  • Identificar posibles malas prácticas de comercialización por parte de la red comercial mediante controles e indicadores que avisen de prácticas abusivas o fuera de la tendencia normal del resto de oficinas.




  • Identificar en tiempo real, durante la evaluación de un cliente, las posibles incoherencias en sus respuestas en comparación con las respuestas que dio en evaluaciones anteriores.




  • Disponer de una visión multidimensional del catálogo de productos, clasificándolos según las normativas regulatorias vigentes en cada uno de los territorios en los que se encuentra implantado el banco. Disponer también de un histórico de todos los cambios aplicados a cada producto en lo que se refiere a sus características.




  • Atender a todas las peticiones de información que solicitan los diferentes reguladores. Estas peticiones pueden ser desde casos particulares (como una operación de un cliente determinado), hasta la selección de operaciones realizadas sobre un tipo de instrumento financiero, o sobre unas fechas, o en determinadas circunstancias de precios, etc.




  • Disponer de una plataforma analítica que permita que los usuarios de áreas como cumplimiento normativo, atención al cliente y asesoría jurídica, analicen las operaciones que hayan sido denunciadas por los clientes o por un regulador, y ello con la suficiente trazabilidad como para que proporcione la información completa sobre dichas operaciones.




  Prioridad media:




  • Identificar a los clientes cuya cartera de productos no es coherente con los conocimientos que han declarado tener sobre instrumentos financieros o con su aversión al riesgo.




  • Disponer de un cuadro de mando de aproximadamente cincuenta indicadores que hayan sido definidos por el área de cumplimiento normativo.




  • Generar alertas a partir de un grupo de controles que se activen por cálculos estadísticos cuando ciertas operaciones sobrepasen unos umbrales definidos previamente.




  En base a esta priorización, se ha acordado realizar un prototipo que muestre las pantallas principales del sistema.




  

    

      

    



    

      

        	

          Así, como primer ejercicio, se debe diseñar el prototipo de las siguientes pantallas del nuevo sistema:




          • La pantalla que facilita el catálogo de productos y sus clasificaciones principales de riesgo y pérdidas que pueden generar al inversor, así como la información relacionada que se pueda considerar de interés para el análisis.




          • La pantalla que muestra un resumen de las últimas comercializaciones realizadas por la red de oficinas, indicando los posibles incumplimientos.


        

      


    

  




  Se recomienda en el diseño de estas pantallas:




  • Utilizar elementos gráficos, texto, etc.




  • Mostrar información que sea fácil de interpretar.




  • Permitir el acceso a información más detallada mediante la navegación del usuario de una forma fácil e intuitiva.




  • Realizar un diseño esquemático.




  SITUACIÓN 2
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