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RESUMEN 

 

Actualmente, realizar análisis de información es una necesidad constante, por lo tanto, utilizar 

herramientas analíticas ayuda a construir soluciones como son los Dashboards o cuadros de 

mando, los cuales proporcionan un acceso rápido a la información. Con estas soluciones se logra 

optimizar tiempo en cuanto a transformar y hacer disponible la información y abre posibilidades 

de acceso y análisis a más usuarios. Tal es el caso de una entidad bancaria del Perú, cuyos datos 

se encuentran no estructurados, descentralizados y en diferentes repositorios y de diversas fuentes 

lo cual genera una sobrecarga manual en la consolidación de la información para la generación 

de los reportes e implica realizar múltiples validaciones para contar con un adecuado seguimiento 

comercial. El objetivo general del presente trabajo de investigación es implementar un Dashboard 

Analytics para mejorar la gestión comercial en la entidad Alfin Banco y de esta forma agilizar las 

acciones comerciales. La herramienta será escalable, flexible e intuitiva en 2 herramientas Excel 

y Power BI que permitirá visualizar los principales KPI’s como son las ventas en diferentes 

dimensiones tales como a nivel de campaña, grupo de riesgo, color crediticio, rango oferta, rango 

de edad, rango salarial así como también podrán filtrar por agencia, tipo, canal de desembolso, 

propensión y usuario con los cuales se podrá conocer donde se aloja las ventas con mayor 

crecimiento, aprovechando los servicios disponibles, con las cuales se podrá contar con 

información confiable y de calidad porque estas herramientas dan la posibilidad de construir un 

ambiente gobernado donde se construyen métricas de control y así cumplir un acuerdo de entrega 

de la información según a demanda. Se desarrolló la metodología RUP para el control de todas 

las fases del proyecto desde el conocimiento de las fuentes de datos hasta la publicación del 

Dashboard y de esta forma se logró que los comerciales mejoren su gestión de cartera de clientes 

y productos.                                                                                                                                                                        

Palabras claves: Aplicación de deshboards, Productividad, Propensión de ventas 
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                                                                        ABSTRACT 

 

Currently, performing information analysis is a constant need, therefore, using analytical tools 

helps build solutions such as Dashboards, which provide quick access to information. With these 

solutions, time is optimized in terms of transforming and making information available and opens 

access and analysis possibilities to more users. Such is the case of a banking entity in Peru, whose 

data is unstructured, decentralized and in different repositories and from various sources, which 

generates a manual overload in the consolidation of information for the generation of reports and 

implies carrying out multiple validations. to have adequate commercial monitoring. The general 

objective of this research work is to implement a Dashboard Analytics to improve commercial 

management in an Alfin Banco entity and thus streamline commercial actions. The tool will be 

scalable, flexible and intuitive in Power BI that will allow you to visualize the main KPIs such as 

balances in different dimensions such as at the product level, by commercial hierarchy such as 

leader, management, official and finally at the client level with which You will be able to meet 

the clients with the greatest growth, taking advantage of the available Azure Cloud services, with 

which you will be able to have reliable and quality information because these tools give the 

possibility of building a governed environment where control metrics are built and thus comply 

an agreement to deliver daily information at the beginning of the work day. The RUP 

methodology was developed to control all phases of the project from knowledge of the data 

sources to the publication of the Dashboard and in this way it was possible for salespeople to 

improve their customer and product portfolio management. 

 

Keywords: Application of deshboards, Productivity, Sales propensity. 
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                                                    INTRODUCCIÓN 

 

El área de ventas es el área que impulsa las estrategias comerciales de cualquier empresa. 

Asimismo, es la responsable que determina la producción; mejorar los ingresos y que tengan una 

expansión a nivel geográfico o nuevos mercados mediante el descubrimiento de nuevos 

productos. 

El adecuado análisis de las ventas permite una eficiente toma de decisiones, así como una mejor 

verificación del desempeño del área de ventas, y descubrir cuáles son los clientes que generan 

mayores ingresos. 

El presente trabajo tiene como finalidad presentar el procesamiento de bases de campañas y 

desarrollo de un modelo de Dashboards que permita al personal del área de ventas de una entidad 

bancaria realice un mejor análisis y toma de decisiones. 

El proyecto se inicia con reuniones con los stakeholders (gerencia, personal de ventas y con el 

personal de TI con el fin de recopilar información sobre lo que necesitan y también para tener 

información de las tablas que se usarán para los reportes. 

Luego se procederá con el análisis de modelado de datos el cual incluye un análisis de los 

requerimientos, las métricas, así como analizar las tablas de la base de datos y los datos. 

Por último, se continua con la implementación el cual consiste en desarrollar un proceso de 

extracción y carga de base de campañas, posterior a su distribución el seguimiento de las ventas 

en los distintos tipos de vistas y tableros de control para direccionar a los equipos de acuerdo con 

los resultados mensuales. 

Asimismo, también se establecerán capacitaciones a todo el personal de ventas y a la gerencia 

general para que puedan adaptarse a los dashboards elaborados. 

 

1.1 Antecedentes 

Entre algunos antecedentes analagos tenemos: 

Granados en el año 2023[1] El su proyecto tuvo como objetivo la optimización del 

análisis del área de ventas de la empresa distribuidora de equipos de tratamiento de agua. 

Para el logro de este objetivo se hizo el desarrollo de una propuesta de modelo de 

Dashboard el cual muestra los indicadores del área de ventas de la empresa el cual 

permitirá un análisis más certero con el objetivo de gestionar una mejora en la toma de 

decisiones del área. En la actualidad el sector de la venta de estos equipos fue afectado 

por la pandemia, así como la situación política del país. Por estas razones, es que es 

necesario elaborar un modelo de Dashboard óptimo con el objetivo de mejorar el análisis 

de las ventas y gestionar una adecuada toma de decisiones, así como disminuir la carga 

laboral. 
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Se establecerán indicadores los cuales ayudarán ayudar al área de ventas de la empresa a 

lograr sus objetivos. 

Sapacayo y Merma en el año 2024[2], su investigación surge de la necesidad de adaptar 

programas informáticos actuales al área de seguridad. Power Business Intelligence es un 

conjunto de enfoques, aplicaciones, técnicas y habilidades dirigidas a generar y gestionar 

datos. El objetivo de la tesis fue Implementar dashboards en Power BI para el análisis y 

mejora de los indicadores de seguridad (KPI´s) del Sistema de Gestión de Seguridad y 

Salud Ocupacional de la U.M. Santander. Se realizó una revisión de los indicadores 

claves de desempeño de seguridad (KPI) y se implementó dashboards a partir de la 

recepción, manejo, modelamiento y presentación de la información brindada por el área 

de seguridad de la unidad minera representados por Indicadores de Seguridad (KPI´s), 

en el software. Resultado de ello se identificó los índices de seguridad de los meses de 

enero a marzo del 2023 tales como Índice de Fatalidad de 0, Índice de Frecuencia de 

1.98, Índice de Severidad de 5.93, e Índice de Accidentabilidad de 0.01. En conclusión, 

se estableció la influencia de la implementación de los dashboard de KPI de seguridad, 

en la reducción de accidentes e incidentes en la unidad minera, pasando de tener 1 

accidente registrado en el primer trimestre del año 2023 a no tener ningún accidente 

registrado en el periodo de uso del software (mayo a junio del año 2023), del mismo 

modo con el registro de incidentes de 7 a 4 respectivamente, esto a partir del análisis y 

toma de decisiones del dashboard KPI de accidentabilidad.  

 

        Romero, Cardenas y Gomez en el año 2018 [3]En su proyecto tuvo como fin proponer la 

implementación de un Dashboard que apoye en la toma de decisiones y el análisis de datos 

y como consecuencia reduzca los sobrecostos y retrasos en los proyectos. Esto a raíz de que 

la organización presenta problemas para realizar el análisis de su información, pues no tiene 

herramientas que le permita realizar una planificación y estrategias sobre los proyectos en 

curso. Los reportes actuales son solo de carácter operativo con solo información 

transaccional, y aunque presentan ciertos reportes de gestión la información son elaborados 

y consolidados manualmente en hojas de cálculo. 

 

Perez en el año 2020 [4] para lo cual obtuvo toda la información necesaria, utilizando 

técnicas de recolección de datos a partir de: los modelos manuales existentes, de encuestas 

basadas en cuestionarios al personal docente y administrativo y de la plataforma institucional 

“Sieweb” que integra la información entre padres de familia, estudiantes, personal 

administrativo y docentes; para luego diseñar tablas de datos que a través de formulaciones 

obtengamos indicadores que ofrezcan nuevas y mejores condiciones para la realización de 

una toma de decisiones efectiva por parte de todas las áreas involucradas de la institución, 
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desde la dirección, coordinaciones académicas y áreas como psicología y tutoría. Para la 

elaboración de este proyecto utilizaremos la herramienta Power BI de Microsoft, como 

servicio de análisis empresarial. Con esta nueva solución se pretende trasformar, organizar 

y compartir los datos existentes, para que proporcione información de sus indicadores 

estratégicos que permita una toma de decisiones con inteligencia de negocios en la I.E.P. Sor 

Querubina de San Pedro. 

 

1.2 Planteamiento del problema 

En el caso de las entidades bancarias del Perú, cuyo fin se refleja en las ventas de 

préstamos personales, es totalmente necesario optimizar la gestión del recorrido de 

base para poder lograr una mejora considerable en el incremento de ventas, así como 

también estas sean acompañadas de un correcto seguimiento y control de esta, para 

poder contar con un adecuado seguimiento comercial. 

 

1.2.1 Formulacion del Problema 

¿De que manera el analisis del procesamiento de bases y generacion de dashboards 

de alto impacto pueden mejorar las ventas en Alfin Banco? 

1.3 Objetivos 

El objetivo general del presente informe de suficiencia profesional es analizar el proceso de 

generación de base de campañas e implementar dashboards de alto impacto para mejorar la 

gestión comercial en la entidad Alfin banco y de esta forma mejorar el recorrido de base  y 

agilizar las acciones comerciales. 

 

1.4 Alcance 

Este informe surge de la necesidad de adaptar estrategias de distribucion de bases de 

campañas en el área de ventas de la mano de un correcto seguimiento apoyandonos de 

dashboards de alto impacto para una mejor toma de decisión. 

 

1.5 Limitaciones 

No existe un análisis empresarial con la que pretenda trasformar, organizar y compartir los 

datos existentes, para que proporcione información de sus indicadores estratégicos que 

permita una toma de decisiones con inteligencia de negocios. 

 

 

1.6 Justificacion 

Se justifica porque el informe será una herramienta escalable, flexible e intuitiva del 

procesamiento de bases de campañas acompañado de dashboards de seguimiento para 
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mejorar la gestión comercial en la entidad Alfin Banco y de esta forma contribuirá a 

agilizar las acciones comerciales. La herramienta de visualización será realizada en 

Excel y Power BI, el cual permitirá visualizar los principales KPI’s como son las ventas 

en diferentes dimensiones tales como a nivel de campaña, grupo de riesgo, color 

crediticio, rango oferta, rango de edad, rango salarial, así como también podrán filtrar 

por agencia, tipo, canal de desembolso, propensión y usuario con los cuales se podrá 

conocer donde se aloja las ventas con mayor crecimiento, aprovechando los servicios 

disponibles Power BI Services, con las cuales se podrá contar con información confiable 

y de calidad porque estas herramientas dan la posibilidad de construir un ambiente 

gobernado donde se construyen métricas de control y así cumplir un acuerdo de entrega 

de la información a demanda. 

 

1.7  BASE TEORICA 

 

1.7.1 GENERALIDADES: 

a.1 ¿Qué es un Modelo de Propensión de Ventas? 

El modelo de propensión de ventas, también conocido como modelo de propensión 

o propensión de compra, es una herramienta utilizada en ventas para predecir la 

probabilidad de que un cliente potencial realice una compra o se convierta en 

cliente. Este tipo de modelo se basa en datos históricos y características de los 

clientes para identificar patrones y predecir comportamientos futuros. 

Este proceso consta de algunos pasos, como son los siguiente: 

 

1. Recopilación de Datos: Reúne datos relevantes sobre tus clientes y prospectos. 

Esto puede incluir información demográfica, historial de compras, interacciones 

previas, y datos de comportamiento en línea. 

2. Segmentación de Datos: Divide los datos en diferentes segmentos o grupos con 

características similares. Esto ayuda a entender qué factores influyen más en la 

propensión de compra dentro de cada segmento. 

3. Definición de Variables: Identifica las variables que pueden influir en la 

propensión de compra. Estas pueden ser características del cliente (edad, 

ingresos, etc.), datos de comportamiento (frecuencia de visitas al sitio web, 

interacción con correos electrónicos, etc.), y datos transaccionales (historial de 

compras). 

4. Modelo Propensión: En este caso se realiza un análisis de acuerdo al 

%Efectividad de cada variable antes descrita y se escoge la relación de variables 

con mayor porcentaje, de acuerdo a ello se va realizado una escala que puede ser 
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entre el 1 al 7 el cual define la posibilidad de que un posible cliente se convierta 

en cliente. 

5. Implementación y Monitoreo: Una vez que el modelo esté listo, impleméntalo 

en tus estrategias de ventas. Monitorea su rendimiento y realiza ajustes según sea 

necesario para mejorar la precisión de las predicciones. 

6. Optimización Continua: Los datos y los comportamientos de los clientes 

pueden cambiar con el tiempo, por lo que es importante actualizar y ajustar el 

modelo periódicamente para mantener su efectividad. 

 

A. Preguntas Frecuentes 

¿Realmente funciona el modelo de propensión? 

Un Modelo de propensión de ventas, tiene una maduración desde su creación, 

esto implica como se indica en la Implementación y Monitoreo (punto 5), el cual 

tiene que ser de forma correcta para que en caso dicho modelo no cumpla con el 

objetivo se tomen correctivos inmediatos y no se vea afectado. 

Asimismo, también una Optimización Continua (punto 6) la cual se plasma los 

aprendizajes obtenidos en el mes en curso para el siguiente mes. 

 

a.2 ¿Qué son los Dashboards Interactivos? 

Un dashboard interactivo es una herramienta que permite la visualización de datos 

de manera dinámica y atractiva. Estos paneles suelen contener gráficos, tablas y 

otros elementos visuales que representan datos en tiempo real o históricos. La 

interactividad es la característica distintiva de los dashboards, ya que permiten a 

los usuarios explorar y manipular los datos según sus necesidades. 

Los dashboards interactivos son utilizados en una variedad de contextos. Por 

ejemplo, en el ámbito empresarial, se pueden utilizar para realizar un seguimiento 

de métricas clave, como ingresos, ventas, gastos, y los KPI (indicadores clave de 

rendimiento). En el ámbito de la salud, pueden utilizarse para monitorear la 

evolución de pacientes y la disponibilidad de recursos. En la investigación 

científica, pueden ayudar a visualizar y analizar datos experimentales. Asimismo, 

los dashboards son esenciales para la medición en todas las industrias económicas. 

Para crear dashboards interactivos, se utilizan herramientas de software 

específicas, como Tableau, Power BI, QlikView, Excel con funciones de gráficos 

dinámicos, y muchas otras. Estas herramientas permiten a los usuarios diseñar y 

personalizar paneles de control de acuerdo con sus necesidades y preferencias.  
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a.2.1. Características Clave de los Dashboards Interactivos 

Los dashboards interactivos poseen varias características clave que los hacen una 

herramienta esencial en la toma de decisiones empresariales:  

Visualización de Datos 

La visualización de datos es el corazón de un dashboard interactivo. Los gráficos, 

tablas y mapas proporcionan una representación visual de la información. Esto 

facilita la identificación de tendencias, patrones y discrepancias en los datos. 

Dashboards Interactivos 

La capacidad de interactuar con los datos es lo que distingue a un dashboard 

interactivo de un informe estático. Los usuarios pueden filtrar, ordenar y explorar 

los datos en tiempo real. Esto permite un análisis más profundo y una toma de 

decisiones más ágil. 

 

Actualización en Tiempo Real 

Los dashboards interactivos a menudo se conectan a fuentes de datos en tiempo 

real, lo que significa que la información se actualiza constantemente. Esto es 

crucial para la toma de decisiones basada en datos actuales. 

 

Personalización 

Cada organización tiene necesidades y preferencias específicas en cuanto a la 

visualización de datos. Por esta razón, los dashboards interactivos suelen ser 

altamente personalizables, lo que permite a las empresas adaptarlos a sus 

requerimientos específicos. 

 

Accesibilidad Móvil 

En la era de la movilidad, es esencial que los dashboards sean accesibles desde 

dispositivos móviles. Esto permite a los ejecutivos y empleados acceder a 

información crítica mientras están en movimiento. 

 

Seguridad de Datos 

La seguridad de los datos es una consideración crítica en la gestión de información. 

Los dashboards interactivos deben garantizar la protección de datos sensibles y 

cumplir con regulaciones como el RGPD (Reglamento General de Protección de 

Datos). 
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Herramientas para Crear Dashboards Interactivos 

Crear un dashboard interactivo requiere el uso de herramientas específicas que 

faciliten la visualización de datos y la interactividad. Aquí, presentamos algunas 

de las herramientas más populares en este ámbito: 

 

 

    Fig. 1 Herramientas para Crear Dashboards Interactivos 

 

A. Preguntas Frecuentes  

¿Cuál es la diferencia entre dashboards interactivos y los estáticos? 

Un dashboard estático es una representación fija de datos que no permite la 

interacción. Los dashboards interactivos, por otro lado, permiten a los usuarios 

explorar y manipular los datos, filtrar información en tiempo real y realizar un 

análisis más profundo. 

¿Quiénes utilizan los dashboards interactivos? 

Los dashboards interactivos son utilizados por una amplia variedad de 

profesionales, desde ejecutivos y gerentes que toman decisiones estratégicas hasta 

analistas de datos y personal de ventas que necesitan acceso rápido a información 

actualizada. 

¿Cuál es la importancia de la seguridad de datos en los dashboards 

interactivos? 

La seguridad de datos es esencial en los dashboards interactivos, especialmente 

cuando se manejan datos sensibles o privados. Las empresas deben garantizar que 

los paneles cumplan con las regulaciones de privacidad y protección de datos. 

¿Puedo integrar un dashboard interactivo en mi sitio web? 



 

18 
 

Sí, muchos de las herramientas de creación de dashboards interactivos permiten la 

incorporación de paneles en sitios web. Esto puede ser útil para presentar datos a 

clientes o para compartir información con el público en general. 

 

¿Qué es un dashboard de Power BI? 

Los tableros de control en Power BI son la mejor manera de que los usuarios de la 

empresa vean sus datos. Los tableros de control en Power BI pueden provenir de uno 

o varios informes o conjuntos de datos subyacentes o muchos. Representa una visión 

consolidada de las métricas de negocio importantes. 

Power BI permite crear tableros de control interactivos y visualmente atractivos que 

soporta fuentes de datos como Excel, Text/CSV, IBM DB2, MySQL, base de datos 

SQL Server, JSON, base de datos Access y PDF.  

Los Dashboards de Power BI le ayudan a crear visualizaciones eficaces que pueden 

apoyar su proceso de toma de decisiones mediante el apoyo a diversos análisis. 

Puede utilizar los tableros de control de Power BI para mostrar:  

El rendimiento general de las ventas en diferentes empresas 

• El Funnel de adquisición de clientes. 

• Evolución de las ventas en el tiempo. 

• El servicio de atención al cliente y el tiempo que se tarda en resolver los 

problemas. 

• Los productos de mayor rendimiento en términos de ingresos. 

• La monitorización y el análisis de las redes sociales. 

• El análisis y la gestión del inventario. 

• El seguimiento del tiempo y la gestión de proyectos. 

• El análisis del sentimiento y el compromiso con la marca. 

Este tablero de análisis de ventas cubre parámetros importantes y KPIs como las 

ventas primarias y secundarias por periodo y segmentos junto con las ventas por 

marca, código de producto, estado, socio y nombre del distribuidor. También puede 

comparar las ventas y los beneficios con los años anteriores y aplicar un filtro basado 

en los segmentos, el año, el producto y los distribuidores para obtener las ventas 

generales para verlas durante el período específico. 

 

 

https://www.maseldata.com/power-bi


 

19 
 

 
                                     Fig. 2   Tableros de control en Power BI 
 

 

CAPITULO II   

         CONTEXTO DONDE SE DESARROLLÓ LA EXPERIENCIA 

 

2.1 Descripción de la empresa 

ALFIN BANCO  

Más que un banco, queremos ser un ecosistema de diversas soluciones financieras creadas 

para las necesidades de los jóvenes peruanos, jóvenes con espíritu emprendedor que buscan 

salir adelante y alcanzar la prosperidad. 

 

 

                          Fig. 3   Logotipo de Alfin Banco 

 

El banco ha realizado mucho esfuerzo, riesgos y aprendizaje, habiéndose dado pasos 

importantes para el futuro de la organización; sin embargo, aún debemos continuar con el 

proceso de renovación de nuestro banco. El 2024 será otro año de desafíos y retos, debido al 

https://www.maseldata.com/power-bi
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desarrollo y persistencia de los conflictos sociales y políticos internos, así como por la 

complicada e incierta situación internacional que afecta también a nuestro país y sus 

instituciones. Ello continuará requiriendo de nuestra parte el mayor esfuerzo posible a fin de 

continuar brindando a nuestros clientes esta nueva propuesta de valor diferenciado y 

traducirla en mejores y más tangibles beneficios que permitan asegurar la sostenibilidad de 

nuestra institución. 

 

 

                       Fig. 4  Servicios de Alfin Banco 

   Descripción de la entidad 

 

 Misión:  

- Impulsar el espíritu emprendedor y prosperidad de todos los peruanos. 

Visión:  

-Siendo el aliado permanente de los emprendedores y sus familias, para atender sus    

necesidades integrales e impulsar su prosperidad. 

 

2.2 Organización de la empresa 

 

Somos un nuevo banco que busca impulsar tu espíritu emprendedor 

 

RUC    : 20517476405 

Sitio    : web: https//www.alfinbanco.pe/ 

Sector    : Banca 

Tamaño de la empresa  : de 1001 a 5000 empleados 

Sede    : Lima 

Tipo:    : De financiación privada 

 Ubicación                : A. el Derby 250 2do piso Lima 
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Educacion 

Desde un curso de idiomas hasta la carrera que sueñas. En Alfion Banco te apoyamos para 

que alcances tus metas 

 

                                     Fig 5.- Apoyo en educacion 

 

Tecnologia 

Adquiere todo lo que quieras. En Alfin Banco te ayudamos a comprar la ultima tecnologia.  

 

                                  Fig. 6 Apoyo en tecnologia 

 

Conectividad 

Conectate sib froteras. Te ayudamos a comprar o renovar tu equipo con muchos beneficios 

 

                                Fig. 7 Apoyo pàra conectividad 
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Hogar 

Disfruta varia ofertas para renovar tu hogar 

 

 

                                           Fig. 8 Apoyo en el hogar 

 

2.2 Organigrama de la empresa 

 

                 Fig. 9 Estructura organizacional de Alfin Banco 
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2.3 Referencia a la dependencia en la que desarrollo la actividad laboral 

Dependencia del Banco: Av. El Derby 250 

 

                            Fig. 10 Mapero de las oficinas Alfin Banco - Surco 

 

 

                               Fig, 11  Lima Central Tower - Surco - Lima 

3.2 Descripcion de trabajo realizado. 

El analisis del procesamiento de bases de campañas e implementacion de mejoras como 

es el modelo de propension de ventas el cual nos permite generar un mejor recorrido a 

nivel de base de campañas mensual lo cual nos influye directamente en establecer 

estrategias tales como segmentar la base y entregarla a los mejores promotres de venta 

tanto como son de la Red de agencias, Call center y Campo, asi como tambien nos 

permite reducir el tiempo de gestion dedicado a posibles clientes no potenciales 

generando un retraso y afectando directamente en la meta mensual de cada canal, 

tambien tenemos los dashboard de seguimiento y control el cual presentan datos de 

ventas relevantes y útiles, por lo que ayudan a los vendedores a tomar decisiones 

basadas en los datos rápidamente. Contar con el dashboard estrategico de ventas 

adecuado basados en datos actualizados permite ahorrar tiempo y tambien permite 
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tomar correcciones si son necesarias de acuerdo a la orientación de la venta. De esa 

forma los vendedores pueden concentrarse plenamente, entre otros aspectos, en los 

clientes potenciales que deben contactar ese día, lo que les separa de alcanzar la cuota 

de ventas establecida o los puntos de debate que deben usar en una llamada. 

Presentamos el Dashboard Estrategico de Ventas en su primera version. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                             Fig, 12  Dashboard estratégico de ventas 
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         .                              CAPITULO II 

  TRAYECTORIA PROFESIONAL     

 JESÚS MARTÍN VALDIVIEZO FLORES   

                                   

       PERFIL PROFESIONAL: 

Bachiller en Ingeniería de Sistemas, con alto grado de vocación al servicio, orientado a 

buscar nuevos retos y cumplir con mis objetivos. 

Responsable, Creativo, Proactivo, Colaborador. Dispuesto a poner en práctica mis 

conocimientos y compartirlos, así como adquirir muchos aprendizajes y desarrollar aún más 

mis capacidades. 

HABILIDADES 

- Trabajo en equipo 

 - Responsabilidad  

- Comunicación  

- Constancia y Compromiso 

 

INFORMACIÓN PERSONAL 

Teléfono: 93455008 

Estado civil: soltero 

Nacionalidad: peruano 

Género: Masculino 

Correo Electrónico: jesusmar4496@hotmail.com 
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    3-1   FUNCIONES DESEMPEÑADAS, VINCULADAS AL CAMPO PROFESIONAL 

Setiembre 2023 – Actual 

ALFIN BANCO – Data Analytics Sr. 

• Responsable de la ejecución de modelo de propensión de clientes, análisis de 

enriquecimiento de celulares y asignación de base en los tres canales (call, campo y 

red). 

• Elaboración y automatización de tableros de seguimiento de venta -campo y call. 

• Elaboración y automatización de tableros de seguimiento de propensión, 

concreción, funnel de ventas nivel call center. 

• Responsable de dashboard de productividad asesores externos y dahsboard 

estratégico en Power BI. 

• Desempeño en procesos de asignación de venta, sectorización y reclamos. 

• Automatización de avances desembolsos hacia canales Externos mediante SFTP. 

• Responsable de procesos de cierre de producción en canal externo. 

Mayo 2023 – Setiembre 2023 

INDRA - Analista BI Pleno 

• Responsable de relevación de procesos de diversas áreas, con el objetivo de migrar 

al DataLake. 

• Comunicación directa con jefaturas y gerencias para dar seguimiento y control al 

estatus del proyecto de migración. 

• Desarrollo de dashboards PBI (KPI de seguimiento de migración, productividad de 

gestión, etc).  

• Desempeño de realizar la trazabilidad de cada proceso end to end. 

Febrero 2023 – mayo 2023 

MBC Intercorp - Analista BI 

• Encargado de migración, optimización y actualización del dashboard comercial en 

Power BI (pareto de ventas, productividad de tiendas, etc). 

• Desarrollo de un dashboard de finanzas en Power BI (ebitda, margen bruto, margen 

neto). 

• Desarrollo de un dashboard de presupuesto Power BI. 

• Responsable de relevar requerimientos para la elaboración de dashboard de alto 

impacto. 

Julio 2020 – febrero 2023 

BuroGroup - Analista Senior BI 

• Responsable de data de dos unidades de negocio para clientes. 

• Comunicación directa con gerencia de unidades para relevar requerimientos. 

• Elaboración y ejecución de proceso de asignación de bases a nivel de Excel como a 

nivel de aplicativo móvil en ambas unidades de negocio. 

• Responsable de dashboards y tableros de control de seguimiento de venta en ambas 

unidades de negocio (ticket promedio, porcentaje de clientes que vuelven a solicitar 

préstamo, etc). 
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• Desempeño en procesos de reclamos de operaciones. 

• Automatización de envió de feedback al cliente. 

• Responsable de procesos de cierre de producción y generación de históricos. 

 

Mayo 2019 – abril 2020 

BuroGroup - Analista de Inteligencia de Información 

• Responsable de recepción de procesos de recepción de datos, carga y 

transformación de estos mismos. 

• Desarrollar y optimizar reportes a nivel Excel. 

• Elaboración de requerimientos de área (store procedure, vistas, tableros). 

• Asignación de bases para la unidad de negocio de CrediScotia. 
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CAPITULO III 

                                        APLICACIÓN PROFESIONAL 

 

 

4.1    Situación problemática y el proyecto de solución. 

 

Los vendedores necesitan tener un mejor recorrido y gestion de base para lo cual se ah 

generado una marca de recorrido la cual les garantice que a menor recorrido el indice 

de concrecion sea mas alto, esto quiere decir que mientras ellos vaya recorriendo la base 

de acuerdo a la marca de propension, se verá reflejado en venta, generando un mejor 

recorrido, aumento de ventas, aumento de recorrido en volumen, establecer nuevas 

estrategias, etc. 

De esta forma permitimos a los vendedores evitar perdida de tiempo en establecer una 

estrategia de recorrido, generalmente en su mayoria en base a su expertiz o en su defecto 

un ensayo error, lo cual nos lleva a un pesimo recorrido de base, menor recorrido de 

base, frustracion en los vendedores, utilizar distintas variables que no son influyentes 

en la venta de un prestamo,etc. 

Asi mismo garantizamos que los vendedores se logren enfocar en mejorar su speach de 

ventas, establecer estrategias de recorrido, seguimiento de clientes de cartera propia, 

Agendamientos, etc. 

El Dashboard tanto a nivel usuario como a nivel gerencial son compartidos con el equipo 

comercial, el cual esta orientado a satisfacer las necesidades del mismo equipo, en el 

cual les permite si sea el caso necesario realizar una correccion en el rumbo de venta, 

de acuerdo al mercado actual, esto quiere decir si en caso una propesion de mayor nivel 

es mas efectiva que una de menor nivel, poder cambiar la gestion de barrido de base de 

acuerdo a las distintas variables como son Grupo riesgo, Color crediticio, Rango Edad, 

Rango Oferta, Rango de Ingresos, entre otros.  

Para ello se usan informes conectados a fuentes de datos en en intervalos de 1 hr, con 

datos de ventas limpios y validados registrados en el sistema BANTOTAL, los equipos 

estarán mejor preparados y no los tomarán por sorpresa. Como resultado, todos los 

miembros de la organización podrán alcanzar las cuotas establecidas o las oportunidades 

de manera ágil y rápida. Los analistas pueden generar pronósticos de ventas más 

precisos, los líderes pueden planear los territorios de modo estratégico, y los vendedores 

pueden tener un panorama exacto de dónde se encuentran en relación con sus objetivos. 
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¿Qué hace que un Modelo de propension sea efectivo? 

Para comenzar lo determinante para que un modelo de propension sea efectivo o no es 

utilizarlo, en base a ello se puede ir generando actualizaciones o mejoras en caso sea 

necesario, quizas incluyendo otras variales las cuales permitas disminuir el segmento 

de Leads y aumentar el % Concrecion de venta de la misma, garantizando el  

cumplimiento del objetivo. 

¿Qué hace que un Dashboard Estrategico de Seguimiento y control sea indispensable? 

En caso de un Tablero o Dashboard, el echo de hacerlo indispensable o sumamente util 

dependerá de cuanto logre guiar y mostrar la realidad de la venta en base a KPI’s los 

cuales son muy importantes a la hora de una toma de decision. 

¿Quiénes conforman su público? ¿Quiénes usarán el dashboard? ¿El dashboard es para 

un ejecutivo de ventas, un administrador de ventas o un vendedor?  

En este caso se tienen 2 tipos de reportes, el primero a nivel de Excel que esta orientado 

a mayor detalle en base a las variables que vienen en la base de campañas, el cual 

permite tanto al Gerente Comercial, Jefe de Ventas, Gerente de Agencia, promotores 

poder distinguir en que camino se esta realizando la venta. 

El segundo es a nivel Power BI que esta orientado en base a KPI’s para poder dar un 

seguimiento a la marcar de la propension e indicar el curso de la venta de una forma 

mas resumida en una sola pestaña, teniendo la facilidad de distinguir como por 

ejemplo el mejor canal, la combinaciones de variables con mayor venta, el 

comportamiento con la variable de propension, entre otros. 

¿El dashboard se encuentra conectado a una fuente de datos en tiempo real?  

Ambos reportes estan conectados a un proceso de ETL el cual extrae los datos del 

sistema BANTOTAL en intervalos de 1 hr, los procesa y los envia en 3 cortes al dia.  
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4.2. Plantea sus etapas y describe lo realizado en ellas 

 

1. Carga de Base de Campañas, Archivo Reenganche, Saldos Reenganche, Archivo 

Cobertura. 

2. Actualizar Cod_Agencia, Agencia_Comercial y Region_Comercial en base al Archivo 

Cobertura en la Base Campañas. 

3. Retirar Campaña Evaluación 1 a 1 y Base Fuera Cobertura. 

4. Completar Base Desembolsos para actualizar Cod_Agencia, Agencia_Comercial y 

Region_Comercial en Base Campañas, de acuerdo al último lugar de desembolso. 

5. Insertar en Histórico Inicial de Base de Campañas. 

6. Actualizar los nombres de campañas en la base con respecto al Id Campania de la 

Base de Campañas enviadas por Riesgos. 

7. Actualizar Blacklist en Base al Feedback reportado por los canales externos. 

8. Retirar Blacklist y Almacenar Base retiro de leads. 

9. Actualizar Celulares Históricos en Base a Feedback. 

10. Impactamos Celulares Históricos y Otras Fuentes, limpiamos los CET, y celulares 

Nuevos Enriquecidos. 

11. Generar dos columnas Grupo Tasa y Grupo Monto en base a la basa del mes pasado. 

12. Generar columnas Grupo Tasa Reenganche, Saldo Diferencial y Flag de Reenganche. 

13. Creación de columna Cliente_Nuevo en base a la recurrencia de 3 meses atrás. 

14. Creación de columna Tipificación en base a la última mejor tipificación del mes 

pasado por parte del canal externo. 

15. Generar una Tabla con columnas generadas en favor de la base de campañas. 

16. Establecer Rangos de Promedio Oferta, Rango promedio Tasa, Rango Oferta mes 

anterior, Rango Tasa mes anterior. 

17. Generar Modelo de Propensión para Base de campaña de Tipo Cliente. 

18. Generar Modelo de Propensión Interna para Base de campaña de Tipo No cliente. 

19. Consolidar La propensión tanto en Tipo cliente y Tipo no cliente. 

20. Generar columna Tasa mínima en base a las Diferentes tasas enviadas por parte de 

riesgos. 

21. Generar Base para las 3 dinámicas de áreas (Red Agencias, Call Center y Campo). 

22. Generar Histórico de Base enviada. 

23. Actualizar Tablero de propensión de Ventas con el modelo del mes vigente en 

distintas vistas con diferente análisis. 

24. Actualizar Dashbord Estratégico de Ventas en Power BI con diferentes Variables. 
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1. Carga de Base de Campañas, Archivo Reenganche, Saldos Reenganche, Archivo 

Cobertura. 

El área de Inteligencia de Negocio nos envía los siguientes archivos 

• Base de Campañas: en un Archivo Plano. 

• Archivo Reenganche: En un archivo Excel. 

 

 
                               Fig, 13 Correo actividades de campañas 

El área de Productos nos envía el siguiente archivo. 

• Saldos de Reenganche 

 

 
 

                               Fig, 14 Correo de archivo saldos de reenganche 
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El área de Canales nos envía el siguiente archivo. 

Archivo Coberturas de Agencias 

 

 
                               Fig, 15 Correo con archivo cobertura 

Después de tener los inputs para comenzar con el Procesamiento de Base de Campañas, 

procedemos a cargar los archivos al SQL Server mediante un ETL de Integration Services 

en el programa Visual Studio. 

 
                               Fig, 16 Proceso de Etl de flujo de bases 

2. Actualizar Cod_Agencia, Agencia_Comercial y Region_Comercial en base al Archivo 

Cobertura en la Base Campañas. 

Mediante el archivo de Coberturas compartido por el área de Canales, procedemos a 

actualizar las Agencias, código de Agencia, Region en base al Ubigeo proporcionado 

en la Base de Riesgos. 



 

33 
 

 

 
                               Fig, 17 Codigo Sql de actualización de archivo cobertura 

3. Retirar Campaña Evaluación 1 a 1 y Base Fuera Cobertura. 

Se procede a retirar la de la Base la Campaña Evaluación 1 a 1 ya que esta campaña solo 

se refiere a aquellos clientes que pueden obtener un préstamo personal siempre y cuando 

puedan sustentar sus ingresos o dependiendo de algún otro documento, cabe indicar que 

se almacena un histórico de esa base. 

Adicionalmente también se retira la Base Fuera de Cobertura estos registros vienen 

marcados en la Base de Campañas, aquellos leads son clientes que tienen campaña en el 

mes, pero la red de agencia no tiene cobertura en el Ubigeo del Cliente. 

4. Completar Base Desembolsos para actualizar Cod_ Agencia, Agencia_ Comercial y 

Región _Comercial en Base Campañas, de acuerdo con el último lugar de desembolso. 

Se procede a consultar Bantotal para obtener el último lugar de desembolso del cliente y 

en base a ello se procede a verificar la agencia en la que se realizó el desembolso, se cruza 

con la Tabla de Estructura Financiera y se actualiza el Código Agencia, la Agencia y la 

Región comerciales. 
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                  Fig, 18 Codigo actualizacion de ubigeo comercial en clientes 

5. Insertar en Histórico Inicial de Base de Campañas. 

Se procede a realizar un histórico de bases de campaña para mantener la foto inicial de 

la base de Riesgos. 

6. Actualizar los nombres de campañas en la base con respecto al Id Campania de la 

Base de Campañas enviadas por Riesgos. 

Homologamos el Id Campaña en base al nombre de campaña 

 

 
                      Fig, 19 Actualizacion de campaña en función de idcampania 
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7. Actualizar Blacklist en Base al Feedback reportado por los canales externos. 

Los Canales Externos nos reportan la gestión que realizan de forma diaria mediante un 

feedback en un formato txt, en el cual de acuerdo con una serie de tipificaciones 

podemos saber el resultado de la gestión de la base, cabe indicar que si el código de la 

tipificación es 7 o 07 nos indicaría que es un cliente que solicita lo retiren de la Base de 

campañas y no vuelva hacer contactado nuevamente, caso contrario incurriría en una 

posterior denuncia. 

 

 
                               Fig, 20 Actualizacion de Blacklist 

8. Retirar Blacklist y Almacenar Base retiro de leads. 

 

Se procede a retirar de la base aquellos clientes que se encuentren en Blacklist para 

evitar posibles denuncias. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                               Fig, 21 Tabla libre de blacklist 

 

Se procede a realizar un histórico de dichos retiros para poder almacenar y tener un 

rastreo en caso se necesite realizar una posterior liberación de Base. 
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                               Fig, 22 Actualizacion de Blacklist  

 

9. Actualizar Celulares Históricos en Base a Feedback. 

La primera fuente de celulares Históricos con las que cuenta el Banco es mediante el 

feedback que reportan los canales externos, actualmente (Call: Allmark, Mcontact y 

Terceriza y Campo: Qubus, Odisec, Evolución y Agile), los cuales reportan un feedback 

de su gestión en el cual tenemos los celulares con los cuales ellos llegan a tener contacto 

con el cliente, y se procede a almacenar dicho celular en caso la tipificación sea contacto 

con Cliente Titular. 

                               Fig, 23 Actualizacion de celulares de feedback 

Para este proceso consolidamos todo el feedback y en caso ya contemos con un registro 

de dicho cliente validamos si el número reportado por el feedback es diferente y 

procedemos actualizarlo, caso contrario ingresamos el registro del cliente con el número 

de teléfono. 
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10. Impactamos Celulares Históricos y Otras Fuentes, limpiamos los CET, y celulares 

Nuevos Enriquecidos. 

Como se indica en el punto anterior tenemos otras fuentes recientes de almacenamiento 

de Numero de contacto con el cliente, actualmente también contamos con una Landing 

Page en la cual el cliente se registra para verificar si cuenta con una campaña vigente 

durante el mes presente, en base a esa data, también procedemos a cruzarla con la base 

del mes vigente y verificar si tenemos el teléfono del cliente. 

Después de ello pasamos a realizar un proceso de limpieza de celulares, el cual consta 

de un total de 5 Columnas de celulares enviados en la Base de Riesgos, y 5 columnas 

de celulares en base a los dos procesos antes mencionados, optimizando en un total de 

5 columnas de celulares a trabajar en caso sean todos diferenciados y así agilizar la 

gestión de asesor comercial. 

 

 
                               Fig, 24 Consolidado de celulares 

Retiramos aquellos celulares enviados con formatos erróneos como Mayores a 9 dígitos o 

99999, etc. 
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Generamos 5 columnas de Celulares que han sido enriquecidos recientemente mediante 

un proceso interno del banco. Y generamos dos columnas Flag_Telefono el cual indicaría  

                               Fig, 25 Limpieza de celulares 

si el registro cuenta con algún teléfono en estas 10 columnas finales y 

Flag_Enriquecimiento el cual indicaría si el registro tiene un celular con un 

enriquecimiento reciente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig,26 Actualizacion de celulares historico comprados al proveedor. 

 

11. Generar dos columnas Grupo Tasa y Grupo Monto en base a la basa del mes pasado. 

Se procede a generar dos columnas las cuales son las siguientes 

• Grupo Tasa:  se compara la tasa de la base del mes vigente con la base del mes 

anterior, en base a ello se genera una columna con 3 resultados (menor tasa, 

mayor tasa o mantiene tasa). 
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• Grupo Monto: Se compara la oferta del base del mes vigente con la base del mes 

anterior, en base a ello se genera una columna con 3 resultado (mejora monto, 

mantiene monto o disminuye monto). 

Dichas columnas permiten al asesor comercial poder gestionar de una mejor forma al 

cliente incentivándolo en caso este mes se le esté ofreciendo una mejor tasa y aun 

mejor combinándolo quizás con un aumento de oferta, generando un mayor interés 

por parte del cliente y así poder concretar el préstamo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                               Fig, 27 Comparativo  en tasa y monto vs el mes anterior. 

12. Generar columnas Grupo Tasa Reenganche, Saldo Diferencial y Flag de Reenganche. 

Así como se genera las columnas anteriores también se realiza el proceso para aquellos 

clientes reenganche del banco, es decir clientes que aun cuenta con un préstamo vigente 

y pueden acceder a reenganchar su deuda, para ello se necesita sabes su fecha ultimo de 

pago y si la tasa es menor a la del préstamo vigente. 
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13. Creación de columna Cliente_Nuevo en base a la recurrencia de 3 meses. 

Se genera una columna la cual indica si el cliente es Nuevo o Antiguo teniendo en 

consideración las 3 ultimas bases de los 3 últimos meses. 

 

                          Fig, 28 Indicar frescura del registro en funcion a los 3 ultimos meses 

14. Creación de columna Tipificación en base a la última mejor tipificación del mes 

pasado por parte del canal externo. 

En caso en la base del mes actual, venga un cliente del mes anterior y se encuentre en 

el feedback reportado, se coloca la mejor tipificación obtenida por parte del canal 

externo, de tal forma que el promotor comercial ya se hace una referencia del último 

contacto con el cliente.  

15. Generar una Tabla con columnas generadas en favor de la base de campañas. 

Para iniciar el proceso de propension de ventas, generamos una tabla en base a lo 

realizado en los pasos anteriores, los cuales son: 

• Campaña: Campaña vigente del mes actual. 

• Tipo Cliente: Cliente formal, Informal o Independiente. 

• Rango Edad: La edad de cliente se establece en rangos. 

• Rango Oferta: La Oferta del cliente se establece en rangos 

• Rango Sueldo: El ingreso del cliente se establece en rangos 

• Color: El área de riesgos califica al cliente en colores (Rojo, Amarillo, Naranja y 

Verde). 

• Color_ Final: se establece colores con matices a los colores por cliente. 

• Oferta: Oferta del mes actual 

• Tasa: Tasa del mes actual 

• Frescura: Número de veces que ha venido el lead en los 3 últimos meses 
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• Promedio Oferta:  Promedio de oferta de 3 últimos meses 

• Rango Promedio Oferta: se establece un rango entre la oferta del mes actual entre 

el promedio de oferta de los 3 últimos meses. 

• Promedio Tasa: Promedio de tasa de 3 últimos meses 

• Rango Promedio Tasa: se establece un rango entre la tasa del mes actual entre el 

promedio de tasa de los 3 últimos meses. 

• Monto mes Anterior: Oferta del mes anterior. 

• Rango Mes anterior Oferta:  Oferta del mes actual entre la oferta del mes anterior. 

• Tasa mes Anterior: Tasa del mes anterior. 

• Rango Tasa mes anterior: Tasa del mes actual entre la tasa del mes anterior. 

 

16. Establecer Rangos de Promedio Oferta, Rango promedio Tasa, Rango Oferta mes 

anterior, Rango Tasa mes anterior. 

Una vez generada la tabla consolidada anterior se establece rangos para los valores 

obtenidos a la división Rango_Promedio_Oferta, Rango_Promedio_Tasa, 

Rango_MesAnterior_Oferta, Rango_MesAnterior_Tasa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                 Fig, 29 Establecer un rango en funcion de variables 
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                               Fig, 30 Tabla de rangos de id promedio oferta 

 
                               Fig, 31 Tabla de rangos de id oferta anterior 

 
                               Fig, 32 Tabla de rangos de id promedio tasa 

 
 

                               Fig, 33 Tabla de rangos de id anterior tasa 
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17. Generar Modelo de Propensión para Base de campaña de Tipo Cliente. 

• Rango sueldo: se analiza la correlación entre la efectividad y la concreción en base 

a los ingresos 

 
                               Fig, 34 Analisis de variable rango sueldo 

 

• Rango Edad: Se establece una correlación entre la concreción de la venta y la variable 

(Menor a 50, Mayor a 50). 

 
Fig, 35 Analisis de variable rango edad 

 

• Usuario: Se visualiza dos grupos de relación del 1 al 5 y del 6 a más 

 
Fig, 36 Analisis de variable usuario 
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• Frescura: Se visualiza que la frescura tiene correlación a la efectividad. 

Analizamos las combinaciones de la correlación de variables antes analizadas (Rango 

Edad, Rango Ingreso, Frescura y Usuario). 

 

 

 

 

 

 

Fig, 37 Analisis de variable Frescura 

 

Procedemos a realizar dichas combinaciones para obtener el primer flag de propensión 

de los clientes, estableciéndolo del 1 al 7. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig, 38 Analisis de combinacion de variables anteriores 

 



 

45 
 

 

 
Fig, 39 Codificacion de variables para obtener el Primer Flag 

 

Obteniendo el primer flag para la propensión de cliente, lo cruzamos con la variable de 

ID ANTERIOR TASA (Tasa Mes Actual / Tasa Mes Anterior). 

 

 

 
                  Fig, 40 Analisis de variables Id anterior tasa Vs Flag propension 

 

Ahora procedemos a realizar las combinaciones obtenidas del análisis del cruce anterior 

en base de la propensión del 1 al 7. 
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Fig, 41 Codificacion de variables para obtener el Segundo Flag 

 

Procedemos a realizar el ultimo análisis entre el segundo flag de propensión y la variable de Id 

anterior oferta (oferta mes actual / oferta mes anterior). 

 

 

 
Fig, 42 Analisis de id anterior oferta Vs Segundo flag propension. 
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Procedemos a realizar las combinaciones obtenidas del análisis realizado en base a una 

propensión del 1 al 7. 

 

 
Fig, 43 Codificacion de variables para obtener el Tercer Flag 

 

18. Generar Modelo de Propensión Interna para Base de campaña de Tipo No cliente. 

Se procede a realizar un análisis en base a las variables iniciales para el tipo de base 

no cliente. 

• Rango sueldo: Se estable un nuevo rango de sueldo para la base de no cliente y se 

verifica una correlación en 3 rangos (>=3000, >3000 Y <=5000, >5000) 

 
Fig, 44 Analisis variable rango sueldo (No Cliente) 
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• Usuario: Se establece un rango en los usuarios a nivel de (1-4, 5-8, 9-12). 

 
Fig, 45 Analisis variable rango usuario (No cliente) 

 

• Frescura: Se mantiene la frescura en base a la correlación de la efectividad. 

 
 

Fig, 46 Analisis variable frescura (No cliente) 

 

Después del primer análisis, procedemos a realizar los cruces entre las variables (usuario, 

rango sueldo y frescura). 

 

 
 

Fig, 47 Analisis de cruce de las variables anteriores 

 

De acuerdo con la efectividad procedemos a realizar el primer flag de propensión del 1 al 8. 

Aplicamos las combinaciones obtenidas después del análisis anterior. 
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Fig, 48 Codificación para flag propension no cliente 1 

 

Después de obtener el primer flag de propension no cliente, realizamos el análisis con la 

variable Id anterior oferta, obteniendo lo siguiente. 
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Fig, 49 Analisis de flag propension Vs id anterior oferta 

 

Procedemos a realizar las combinaciones obtenidas del análisis anterior, en base a una 

propensión del 1 al 7. 

 
Fig, 50 Codificación de variables flag propension no cliente 2 

 

Después de obtener el segundo Flag de propensión no cliente, realizamos el análisis con la 

variable Id Anterior Tasa, obteniendo lo siguiente. 
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Fig, 51 Analisis de flag propension 2 Vs id anterior tasa 

 

Procedemos a realizar las combinaciones obtenidas del análisis anterior, en base a una 

propensión del 1 al 7. 

 
Fig, 52  Codificación de variables flag propension no cliente 3 

 

Procedemos realizar las combinaciones correspondientes en base no cliente a nivel PEERS 

(Competencia Directa del Banco como CrediScotia, Falabella, Efectiva). 
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Fig, 53 Codificación de variables no cliente Peers1 

 

Establecemos una segunda propensión para la Base No cliente a Nivel PEERS. 

 
Fig, 54 Codificación de variables no cliente Peers2 

 

Complementamos tanto la propensión no cliente interna y la propensión no cliente Peers. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig, 55 Combinacion de variables propension flag no cliente y Propension No cliente Peers 

 



 

53 
 

19. Consolidar La propensión tanto en Tipo cliente y Tipo no cliente. 

Después de tener ya definida la propensión para los dos tipos de base de campañas, 

procedemos a unificar ambas bases, con la finalidad de obtener una única propensión 

a distribuir a nivel país. 

 

 
Fig, 56 Resumen de Leads de Propension Cliente y No Cliente. 

 

Obtenemos lo siguiente para la propensión del universo de cliente teniendo desde la 1 el 

7, establecemos del 0 al 2 con la finalidad de que dicha base sea gestionada de una forma 

más rápida y efectiva al ser una base pequeña. 

En cuanto a la propensión unificada del universo de no cliente teniendo también desde el 

1 al 7, establecemos lo siguiente si la frescura del cliente es nueva y la propensión del no 

cliente es 1 se coloca como 0, caso contrario se mantiene la propensión generada para el 

universo de no cliente. 

 

 

 
Fig, 57 Resultado de la combinacion de ambas propensiones. 

 

Obteniendo este detalle de la propensión generada para la base del mes de Junio 2024. 
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20. Generar columna Tasa mínima en base a las Diferentes tasas enviadas por parte de       

riesgos. 

En la base del mes vigente el equipo de riesgo nos comparte dentro de la trama de la 

base un total de 6 columnas de tasas, las cuales van variando, dependiendo de las 

condiciones que tenga el cliente, la oferta y el plazo del préstamo, con la finalidad del 

que el promotor de venta cuente con una ventaja al abordar al cliente se genera una 

columna denominada tasa mínima que es la menor tasa de las 6 columnas enviadas por 

riesgos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig, 58 Generamos la marca Tasa Minima. 

 

21. Generar Base para las 3 dinámicas de áreas (Red Agencias, Call Center y Campo). 

Una vez culminado el procesamiento de la base establecemos 3 dinámicas de 

repartición, las cuales son las siguientes. 

• Red de Agencias: La base enviada hacia la red de agencias, se envía una trama en 

un archivo Excel, mediante un enlace de One Drive y también se les asigna la base 

a nivel de región (Lima, Norte y Sur) y agencias comerciales, con la finalidad de 

que la repartición y gestión sea más rápida y efectiva. 

 

REGION LIMA 

 
Fig, 59 Cargamos la Base a la Red de Agencias en One Drive 
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AGENCIAS 

 
 

Fig, 60 Cargamos la Base a la Red de Agencias en One Drive a nivel de agencias. 

 

• CALL y CAMPO: Al ser un canal externo la base se les comparte mediante un archivo 

plano en un formato especifico y con ciertas columnas, este archivo se comparte 

mediante SFTP. 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig,61 Cargamos la Base a Call y Campo en el SFTP. 

 

22. Generar Histórico de Base enviada. 

Después de realizar él envió de la base a los canales y red de agencias procedemos a 

realizar un histórico de la base enviada, con la finalidad de realizar diversos análisis 

durante el mes en los distintos reportes comerciales. 



 

56 
 

 

 

 

23. Actualizar Tablero de propensión de Ventas con el modelo del mes vigente en distintas 

vistas con diferente análisis. 

Una vez realizado la histórico de base con la base vigente procedemos a actualizar el 

tablero de propensión el cual es vital para dar un oportuno seguimiento a la gestión de 

la base del mes en curso, el cual cuenta con las siguientes vistas. 

 

 
Fig, 62 Dashboard de Propension – Vista Resumen. 

 

En la Vista Resumen, tenemos el detalle de la concreción de venta a nivel de propensión, 

así como también un comparativo de la gestión del mes vigente contra el mes anterior al 

mismo día hábil, con la finalidad de poder realizar algunos ajustes comerciales en caso 

sean necesarios. 

 

 
Fig, 63 Dashboard de Propension – Vista Canales. 
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En la Vista Canales tenemos 3 Bloques que son los desembolsos acumulados, 

desembolsos al cierre de ayer y desembolsos en el día. 

Esta información está construida por propensión a nivel del canal que desembolsa (Banca 

Telefónica, Red, Campo o Call). 

 

 
Fig, 64 Dashboard de Propension – Vista Agencia por Concrecion. 

 

En la Vista Agencia por Concreción tenemos el avance de % concreción de venta y La 

base asignada a nivel de agencia y región comerciales, así como también el HeadCount 

interno con el que cuenta cada agencia sea un asesor especializado o un asesor normal. 

 

 
Fig, 65 Dashboard de Propension – Vista Concrecion por Usuario. 
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En la vista Concreción por Usuario, tenemos la concreción de venta por usuarios a nivel 

de agencia y región comercial, esto nos permite visualizar en que variable de usuario se 

concentra  

la mayor concreción de venta. 

 

 

 
Fig, 66 Dashboard de Propension – Vista Concrecion por Color. 

 

En la vista Concreción por Color, tenemos la concreción de venta por color a nivel de 

agencia y región comercial, esto nos permite visualizar en que variable de color se 

concentra la mayor concreción de venta. 

Cabe indicar que dicho reporte sale en 3 horarios al día de lunes a viernes. 

 

24. Actualizar Dashbord Estratégico de Ventas en Power BI con diferentes Variables. 

 

Adicionalmente al tablero de propensión, se desarrolló un dashboard estratégico con la 

finalidad de que la fuerza de ventas tanto interna como externa puedan darle 

seguimiento a los indicadores de cómo se va desarrollando la venta y establecer 

estrategias en base a ello con variables como Campaña, Rango_ sueldo, Rango _ edad, 

Rango oferta, Color, Color final, Tipo Cliente, Propensión y Usuario, así como también 

la venta por Operador y Canal de Venta. 
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Fig, 12 Dashboard estrategico de ventas. 

 

4.3. Define la metodología, el modelo, las actividades, los instrumentos y fundamentos 

utilizados. 

        4.3.1 Metodología para la construcción del dashboard 

                 Se utiliza la metodología PMbok que consta e 4 etapas: 

 

 

                             Fig. 67 Metodología para la ejecución de proyectos 

 

 



 

60 
 

Planificación 

En esta fase se realizará reuniones con los stakeholders como gerencia general, personal del área 

de ventas. Asimismo, se definirán los requerimientos de mayor nivel. Asimismo, se 

identificarán los riesgos que se puedan encontrar durante la ejecución y del cierre del proyecto. 

 

CAPÍTULO IV: APORTES A LA INSTITUCIÓN. 

 

5.1. Describe los aportes realizados a la empresa desde su perspectiva laboral 

 

En el tiempo que llevo laborando en la empresa Alfin Banco, considero que uno de los 

grandes retos ah sido mejorar el proceso de distribucion de bases de campañas dentro los 

cuales esta la elaboracion de este modelo de propension de venta el cual ah permitido 

tanto a los canales internos como externos un mejor recorrido de la base y mayor % 

concrecion, adicional a ello tambien considero que otro gran aporte es la segmentacion de 

Base exclusiva, asi como tambien la generacion de tableros de control a nivel comercial 

en las distintos canales de venta, entre otras actividades. 

 

1. Tablero de Seguimiento Bases Canales Externos 

Es un reporte el cual su objetivo principal es mostrar el seguimiento de la base asginada a 

los canales externos (Call Center, Campo), asi como tambien el feedback enviado por ellos, 

con sus repectivas tipificaciones. 

Público objetivo: Este tablero de seguimiento de bases canales externos está destinado al 

equipo comercial para brindar un correcto seguimiento de la gestion de bases. 

Métricas principales: Porcentaje de gestion, Porcentaje de contactabilidad y Porcentaje de 

concreción. 

Cuándo usarlo: El uso debe ser de forma diaria ya que esto permite direccionar la venta o 

una comunicación continua con los vendors de cada canal. 

Vista General 

Fig, 68 Tablero Seguimiento Canales Externos – Vista Base General. 
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Call Center 

 

 

Fig, 69 Tablero Seguimiento Canales Externos – Vista Call Center. 

 

Campo 

 

 

Fig, 70 Tablero Seguimiento Canales Externos – Vista Campo. 
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2. Dashboard de Propension de Ventas 

Utilizando este dashboard podremos dar seguimiento a los canales en base a su venta,ya sea 

por Color, Usuario, Propension, nos otorga una vista rapida de un comparativo del mes actual 

y el mes anterior.  

 

Público objetivo: Este dashboard de la propension está destinado a Jefes de Comerciales, 

Gerentes y coordinadores de ventas. 

Métricas principales: Porcentaje de concreción por propension, Porcentaje de concrecion 

por Color, Porcentaje de concrecion por Usuario, Comparativo de concrecion con el mes 

anterior. 

Cuándo usarlo: Este tablero es de uso diario para la fuerza de ventas comercial. 

 

Vista Resumen 

 

Fig, 62 Dashboard de Propension – Vista Resumen. 
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      Vista Canales 

Fig, 63 Dashboard de Propension – Vista Canales. 

 

Concrecion por Agencia 

 

Fig, 64 Dashboard de Propension – Vista Agencia por Concrecion. 

 

3. Tablero de Seguimiento Diario de Canales 

Las Jefaturas comerciales y Gerencias necesitan tener la informacion exacta del avance de 

ventas en base a los objetivos mensuales, es por ello que este tablero permite medir el 

avance de cada canal en funcion a la metas establecidas y un comparativo vs el mes anterior 

al mismo dia habil. 

Público objetivo: El tablero de seguimiento diario de canales esta dirigido hacia las 

jefaturas comerciales y gerencia de unidad. 
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Métricas principales: Gap, Cumplimiento de meta, Distribucion de meta por canal. 

Cuándo usarlo: Utilizando este tablero nos permite dar un seguimiento oportuno y diario 

vs al objetivo del banco en el mes presente. 

 

 

Vista Canal 

 

 

Fig, 71 Tablero de Seguimiento Diario de Canales – Vista Canal. 

 

Vista Operador 

 

                           Fig, 72 Tablero de Seguimiento Diario de Canales – Vista Operador. 

4. Dashboard Estrategico 

Este Dashboard elaborado en Power BI, nos permite darle seguimiento en intervalos de 3 

horas a la estrategias de colocacion a nivel pais, permitiendonos medir la venta a traves de 

algunas variables como son Grupo Riesgo, Campaña, Rango sueldo, Rango edad, entre 

otras variables. 

 

Público objetivo: Este dashboard esta orientado hacia los Cordinadores de ventas, 

jefaturas de ventas para que con ello puedan tener una guia hacia los canales externos y 

orientarlos hacia donde se inclina la venta. 
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Métricas principales: Seguimiento de venta por variables, Seguimiento acumulado, 

Seguimiento diario. 

Cuándo usarlo: El uso es de forma diaria, el cual permitira al operador redireccionar su 

objetivo de venta o segmento de base. 

        

                                            Fig, 12 Dashboard estrategico de ventas. 

 

Mediante estos cuatro ejemplos de dashboards de ventas, se ahorrará tiempo y reducirá la cantidad 

de consultas ad hoc con informes de autoservicio. Como resultado, la organización puede ahorrar 

tiempo que antes desperdiciaba en realizar tareas administrativas o explorar los datos de CRM y 

hojas de cálculo con información antigua. Le brindará a la organización de ventas información 

que sus miembros pueden usar. En consecuencia, todos podrán tomar decisiones críticas basadas 

en los datos y no en una simple corazonada. 

 

5.2. Describe los aportes realizados a la empresa, en base a los conocimientos adquiridos 

en su formación profesional 

 

- El desarrollo correcto de un Dashboard que permita comunicar de manera más efectiva y 

clara los objetivos que se desea alcanzar. 

- El uso de una herramienta de Diseño para crear interfaces atractivas y de alto impacto 

visual para los Dashboards y Reportes. 

- Mejorar el proceso de distribución de bases de campañas, segmentando las campañas con 

mayor índice de venta en los meses históricos. 

- Dar inicio al modelo de propensión de ventas para una mejor gestión de bases y reducir 

el tiempo de gestión por parte de nuestros canales. 
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CONCLUSIÓNES 

 

1.- El Análisis al proceso de distribución de bases, adicionando una marca de propensión de ventas 

y segmentación de bases exclusivas, han permitido una mejor gestión de bases tanto a nivel 

Interno como Externo, esto con la finalidad de un mayor abordamiento de la totalidad de la 

base mensual. 

2. El acompañamiento del seguimiento de bases a través de tableros de control permiten tener una 

visión clara del rumbo de la venta, gestión por parte de los canales externos y un seguimiento 

oportuno en función a los objetivos del banco mensualmente. 

3. El intensificar el número de canales que gestionan un cliente aumenta la posibilidad de la 

concreción de ventas de este, es por ello por lo que una de las estrategias propuestas es que la 

bases a repartir inicialmente tenga como mínimo 3 canales por cliente. 

4. Los Dashboards interactivos son una parte integral de la gestión de datos moderna y la toma de 

decisiones empresariales. Su capacidad para convertir datos en información significativa los 

convierte en una inversión valiosa para cualquier banco que busque optimizar sus operaciones 

y mantenerse al tanto de las tendencias del mercado.  
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RECOMENDACIÓNES 

- Para proponer un Dashboard, es elemental recolectar la información necesaria sobre el 

negocio, así como también conocer las necesidades de los trabajadores del área. 

Asimismo, la información recolectada debe ser concreta, de esta manera se podrá elaborar 

un Dashboard con la información que necesita el personal del área de ventas. 

- En función a los resultados obtenidos desde la segmentación de bases de campañas se 

recomienda complementar el modelo de propensión en cuanto a ventas del sector No 

Peers (Bancos Top), lo cual también permitirá abordar ese segmento de clientes de una 

forma más rápida y oportuna, obteniendo nuevos clientes. 
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