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Los servicios financieros se estan transformado

Crear nuevos
mer cados

(explorar
Internet)

I
Incrementar ) Servic Tener fled
el “ Share of erc H i
Wwallet” ¢ i i Operacic

Incrementar ent ‘
participacion ministra ‘ i
en el mercado era ;‘m\

Reducir m

Costos il 1]
Qperativos i

Las|nstituciones Financier as necesitan una nueva tecnologia que facilitelos model os de negocio
requeridos para competir con losjugadorestradicionales & no tradicionales
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Crear nuevos mercados (explorar Internet) ——
L]

Vendedores de
2 Software& Hardware,
El Software esta Instituciones Financier as,
reemplazando (1SP9),
R Empresas de conectividad
el dinero se estan convirtiendo en
Proveedores de Servicios
Comerciales
(CSPs)

L atecnologia hoy debe soportar
la creacion répida de nuevas propuestasde valor.

Debe ser capaz de explotar
lagran variedad de dispositivos para los consumidores,
Internet y simultaneamente
_soportar los canalestradicionales
Laconvengencia A medida que
continuara
el temor
impulsando Fusiones dejoaem——
& Adquisiciones.
respecto de
Aquellos que deseen | R .
cor IR o cs Gieminlye epositaén
deben tener la e, Gl
iy su confianza
tecngoqL;lca adecuada b i3
ez al dd CSP.
parael éxito,

L a batalla de e-Businessha comenzado.
L as I nstituciones Financier as deben convertirse en Minoristas.

=

SESARE y As0Ciad0Syisezmbysesareyaso

La batalla de e-Business es una batalla de tecnologia -

Industria de Servicios Financieros
Productosy Servicio

Bancos

La convergencia por si solano Corredores
garantiza la sobrevivencia.
LasInstituciones Financieras {
deben buscar nuevas Seguros

propuestas devalor.
‘ Fideicomisos.
Ca(g?lesde Canalesdela
Ind o Industria
ndustrias Financiera

BUSINI
L a desintermediacion TO CONSUN
facilitada por Internet ]
esta cambiando la
participacion en el mercado

OtrasIndustrias
Productosy Servicios

Internet esel campo de batalla—no e armamento.

-4
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Los ganadores dominaran el mercado Minorista

Industria de Servicios Financieros
Productosy Servicio

Bancos

Corredores

Seguros

Fideicomisos

Canalesde i Canalesdela
Otras Internet Industria
Industrias Financiera

Productos no
financieros

1 .
N— Aprovechamiento
deInternet

OtrasIndustrias
Productosy Servicio

LasInstituciones Financier as deben convertirse en Commer ce Service Provider sexplotando
Internet como una forma de crear nuevas propuestas de valor.

SESARE y As0Ciad OSsyishezmby sesareyasos - J

Incrementar el “Share of Wallet” m

La convergencia Se necesitan nuevas

q a Propuestas de Valor
delalndustriaesta T——
redisefiando los Productosy Servicio

servicios financier o banca O
[EIRVEETNES

MIGIEES y no financieros

Crear nuevas propuestas
devalor paralosclientesminoristas
requiere de la habilidad
de combinar Productosy Servicio
bancarios, deinversion, de seguros
con ofertasdeindustrias no financieras.

L as organizaciones
deben tener laflexibilidad
Serequiereadministrar paracrear marcasy
el riesgo del clientey alianzas con
dela operacion otrasmarcasy
ofrecer nuevas propuestas
devalor

Las I nstituciones Financieras deben proveer servicios financier asintegrados.
L as empresas M ono-Producto for mar én alianzas con distribuidores
de serviciosfinancier osintegrados.
EN.
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Ejemplo de Administraciéon de la Riqueza

Soluciones personalizadas provistas a través de adaptaciones masivas

Los clientes
buscaran diferentes
servicios de
administracion de su
riquezaalolargode
au ciclo devida

LosProductosy Servicio de administracion velariqueza pueden ser provistosa través de una
solarelacién con e cliente mientras que multiplesingtituciones se encar gan de abastecer

la cartera de necesidades de dicho cliente.
SESARE y As0Ciad OSsyishezmby sesareyasos - 4

Incrementar participacion en el mercado m

.. Y El criterio de valor
La participacion espersonal.
P & mercado depende El comportamiento humano
delahabilidad puede administrar se
L 5 usando el criterio devalor.
deinfluir enel Larentabilidad puede
compor tamiento € v administrarseinfluenciando
i [SeSIMACRYE I e comportamiento del
e debe ser medido para N{[EgE AR oIz o8
cada evento de negocio:
cada interaccion con el clientey
cada accién cor porativa.
Informacién gerencial
en tiempo real debe estar
disponible para soportar
las decisiones

- L osminoristas deben
de negocio.

convertirse en expertos
en lainformacion
parainfluir en el
comportamiento a través
de empleados con acceso
aredes de conocimiento
y tecnologia de
avanzada

L os empleados deben
ser compensadosy la
tecnologia medida
en funcién del valor que
generaal cliente.

Para soportar la creacion de nuevas propuestasde valor, lasinstituciones financier as deben ser
capaces de monitorear y controlar la eficiencia de su infraestru ctura de provision de servicios.
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Crear relaciones basadas en el valor requiere de flexibilidad ﬂ

operacional
Curva de Optimizacion accionistas/ clientes Un solo tamafio no sirve a nadie!
Lasempresasrealmente
enfrentan muchas curvas,
querepresentan los Lasempresasquesirven a
diferentes gruposde muchos grupos de clientes con
Para otrasempresas, 0 clien ofertas no diferenciadastienden
La mayoria dela empresas para algunos segmentos adar tener un nivel de servicio
operan en un rango donde el de clientes, generar superior &l rentable en algunos
valor del accionista puede mayor valor al cliente segmentosy un nivel de servicio
incrementar se generando disminuye e valor al / inferior al 6ptimo en otros.
mayor valor al cliente. accionista.

El primer desafio consiste

Producto_/Canal en determinar dondela
Punto Optimo Ofrlecldo empresa desea
) posicionar se respecto de

cada grupo consumidor .

Valor Accionista
Valor Accionista

™

Valor Cliente Valor Cliente

No existe un solo modelo de provision de servicio.
Lasnecesidades delos clientes cambian con e tiempoy difieren entrelosdistintos segmentos.
Serequiere un modelo de negocio dinamico capaz de ajustar se a | a necesidades cambiantes del cliente.

SESARE y Aso0Ciad0Seisnezmsbysesiey - 2

Reducir Costos Operativos -

a competencia;

El valor se clientes mas
A [ENERLERIES
hamovido y sofisticados

dela cadena de han cambiado los supuestos
.. sobrelos que se basan los
Abastecimiento modelos actuales.

alacadena Racionalizar el
back office esun

(e [CADIENEOEW scparar e front office equerimientg
del back office creando una
arquitectura dedistribucion de productos. Permitea
la cadena de demanda tener la autonomia necesaria

paraser dindmica. Aprovecha la economia de escala
ofrecida por laindustriaen la cadena
de abastecimiento.

Implementar tecnologia
capaz de configurar
dindmicamente
los productos, para proveer
per sonalizaciones masivas
y soluciones a medida.

Aprovechar las
competencias centrales
de otras empresas
para obtener economia
deescala.

El mayor desafio que enfrentan lasinstituciones financier as exi stentes esel cambio de cultura
(comportamiento de los empleados, procesos de negocio, sistemas de negocio)

hacia una orientada al servicio al cliente.
SESARE Y AS0Ciad0Seyigez0mby sesarey, - 10




Implementando la cadena de Demanda

—
Agregar un nuevo canal Requiere integracion con productos existentes Conectarlo en un proceso de gateway
Agregar un nuevo producto Requiere integracion con |os canal es existentes Conectarlo en un proceso de gateway
Reusabilidad Limitado a canales de e.commerce Capaz de soportar |os canales tradicionales
Administracion Complejo (m*n), limitada escal abilidad & reuso Simple (m+n), escalable & reusable

Leyenda

Canalestradicionales
I" |I Canales electronicos

Productos propietarios
.||. Productos de Socios

. Portales de Productos Portales de Productos
.. Mercado de Commodities

Portales de Servicios Financier os

L os portalesimplementan funcionalidad reutilizable que puede ser accedida por multiples métodos
de acceso y canales, incluyendo los canalestradicionales e I nternet.

SESARE y Aso0Ciad0Syisezmbysesareya
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. Se requiere entonces un nuevo modelo de negocio ... -

Antiguo Modelo de Negocio Nuevo Modelo de Negocio

Canalesde
Distribucion
Internos

Directo
Cliente

Al
Ilhﬂl'||| tos de contacto del cl

Banco
Minorista

aciony Tecn!

propietaria

Back Office Virtual

Back Office

Back Office
Bancos I Otras
Minorigtas Corredores Propietarias o Socios Industrias

|I1||| il‘ 0 ":i
No
o F i HIE TN LN

.. que sea capaz de proveer
cualquier producto, en forma especializada, a cualquier cliente, en cualquier momento y lugar .
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Estamos para servirle en:

Ecuador:

Quito:

Av. 12 de Octubre y Luis Cordero, Edif. World
Trade Center, Torre A, Ofic. 601

Teléfonos: 2229051, 099375737

Guayaquil:
Edif: World Trade Center

E-mail: holdingkheops@terra.com
México:

México DF:

Daniel Hernandez Popoca # 25
Col. Los Cipreses, CP 04830

Tel. +52-55-56-84-37-57

E-mail sesare@terra.com.mx

“Trabajamos en su mundo y
LT EEeEguraImos su éxito”

HOLDING KHEOPS
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