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1. Introduccion
Los simuladores como metodologia de formacién

Hong=TTc e s calilbin G plilopgoin hinsi 4pes oapns

"Me lo contaron y lo olvidé;
lo vi y lo entendi;

lo hice y lo aprendi.”
CONFUCIO

La Gestiéon Empresarial es una de las mas excitantes
aventuras que puedes realizar. ;Has tenido la
oportunidad de dirigir una oficina o sucursal bancaria
en alguna ocasién? BankGame te ofrece esta
oportunidad on-line.

BankGame es un simulador de negocio bancario que
pretende facilitar la comprensién de los principales

" I 0. parametros, ratios y palancas de gestion de una
sucursal bancaria, a traves de la practlca en la toma de decisiones. La sucursal configurada
en el simulador sigue el patréon de un banco de tamafio mediano.

El ejercicio de simulacion facilita un entrenamiento practico sobre los
principales ratios, informes y relaciones causa-efecto del negocio
bancario.

El aprendizaje con el simulador no se genera por la transmision de conocimientos

técnicos o teoricos, sino por la generacion de una experiencia de alto valor.
Aprendizaje por descubrimiento. Learning by doing.

Esta accion formativa es complementaria a otras que se desarrollan habitualmente, dado que
una adecuada combinacién de metodologias formativas permite obtener una mayor eficacia
del esfuerzo del alumno.

El autoaprendizaje o el aprendizaje por descubrimiento pr .

son metodologias formativas de valor contrastado. Los El juego como
simuladores de gestion son herramientas formativas r
ampliamente utilizadas en las escuelas de negocios y m Et 0o d o Iﬂ g Ia
los centros de formacion de las grandes corporaciones, d e a p ren d | zaj e
por la capacidad que tienen de integrar conocimientos, :
competencias y habilidades, a la vez que predisponen a no es un invento
sus usuarios a su utilizacion tanto por la novedad como

por el reto profesional y personal que les supone.
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BankGame

Tu participacion en BankGame consiste en asumir, conjuntamente con un grupo de
compainieros, el puesto de direccidon de una oficina/sucursal bancaria y tomar las principales
decisiones para su gestion. La cuota de mercado, beneficios obtenidos, la eficiencia, la
formacion del personal, el nivel de las instalaciones o la satisfaccién del cliente son algunos
de los factores que se tienen en cuenta para valorar tu gestién y posicionarte en el ranking.

BankGame te permitira aplicar de manera integrada diferentes conocimientos adquiridos en
las areas de Precios/Margen, Riesgo, Marketing, Producto, RRHH... trabajando en un entorno
o situacién de competencia. El proceso habitualmente aplicado en la gestion empresarial
queda reflejado en el siguiente esquema:

e Analizar el entorno y la competencia

o Fijar unos obijetivos, establecer directrices y definir programas de actuacion

e Implantar los planes definidos, tomando las decisiones requeridas

¢ Analizar en todo momento los resultados obtenidos

PLANIFICAR »  DESPLEGAR CONTROLAR

Para realizar este ejercicio de forma completa trabajando en equipo,
deberas poner en practica las siguientes habilidades:

o Aprendizaje autébnomo

e Capacidad de analisis

e Toma de decisiones

¢ Trabajo en equipo

e Comunicacién

En la simulacion, cada equipo competira con diversas oficinas de
similares caracteristicas. Todos los competidores se encuentran en
la misma situacion al comienzo de la simulacion. A medida que pase
el tiempo, cada uno de los bancos evolucionard de una manera
diferente en funcion de las decisiones que tomen sus directivos.

Para gestionar tu oficina dispondras de un completo sistema de informacion sobre los
resultados alcanzados por tu equipo y los competidores. Conviene que analices a fondo toda
la informacion disponible y extraigas las conclusiones para soportar el mejor proceso de toma
de decisiones.

Entre la informacién a la que tendras acceso
encontrards los Indicadores Clave de -M
Negocio. Mas adelante tendras una

descripcion mas detallada. Es muy

recomendable que, desde el primer momento, M

conozcas a fondo el significado de cada uno de [1
ellos y las palancas o areas de gestion que

puedes utilizar en cada caso para obtener los -
mejores resultados. ; “h
Lee con detenimiento este manual y =

consulta las dudas con tus comparieros y el
maestro.
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2. Algunos conceptos clave en la gestion de la sucursal

EL CLIENTE Y EL RATING

La sucursal trabaja con una amplia base de clientes, sean personas naturales o juridicas,
algunos de ellos muy proximos y vinculados con el banco, y otros con menos relacion.

Ahora bien, para poder trabajar con esta amplia base de
clientes, la sucurdal necesita tener a todos los clientes
calificados de acuerdo determinados parametros, que sean
indicativos del nivel de riesgo asociado a estos clientes.

Rating

El Rating es una opinién sobre un solicitante de
financiacién. La calificacion del rating se basa en el nivel de
riesgo crediticio y es realizada por las denominadas
agencias de calificacion, cuya mision es orientar a los
inversores a tomar sus decisiones. Se utiliza para evaluar a
grandes empresas, entidades financieras, pymes vy
Administraciones Publicas.

El Rating es resultado de la aplicacion de algoritmos
matematicos que incorporan un médulo cuantitativo basado
en ratios ingresos, costos, rendimientos, endeudamiento,

balance, variables de actividad, y un médulo cualitativo complementado con el juicio experto

aportado por el analista.

+ RIESGO

El concepto de Rating al que nos estamos
refiriendo, en determinados casos o entidades es
conocido también como Scoring. Técnicamente
son diferentes, pero conceptualmente son lo
mismo. Es decir, escalas que miden el nivel de
riesgo de un solicitante de financiacion, en un
determinado contexto y para un producto
especifico.

Para determinar el nivel de rating/scoring de un
cliente es necesario obtener la maxima
informacién posible, como por ejemplo:

- Datos personales del clientes: edad,
profesion, domicilio, vinculaciones con

- RIESGO

4

>
>

- RATING + RATING

otros clientes, formacién y experiencias
profesional, etc.

- Vinculaciones financieras con los clientes: segmento elegido, de manera que
saldos medios, tipos de productos cuanto mas bajo sea el rating/scoring
contratados (fondos de pensiones, seguros mas elevado sera el riesgo de la
de vida, etc), ingresos domiciliados, operacion y, consecuentemente, la
nominas, etc. pérdida esperada o provisiones.

- Historial crediticio interno: préstamos en

El riesgo de crédito es inversamente
proporcional al rating / scoring del

vigor y cancelados.
- Declaraciones de bienes de préstamos anteriores.
- Informacion externa: por ejemplo, listas de morosos.

- Ingresos de las partes que intervienen en la operacion.

- Justificacion de la finalidad del crédito o préstamo: facturas, contratos, etc.
- Informacion patrimonial sobre los bienes y derechos de titulares avalistas.

soporte@companygame.com 3
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|| PD: PROBABILIDAD DE INCUMPLIMIENTO II

La probabilidad de incumplimiento o PD (Probability Default) es un parametro de medicién del
riesgo de un cliente. Habitualmente, se relaciona con el nivel de Rating/Scoring del cliente. La
PD estima la probabilidad de que un cliente no pueda cumplir con sus obligaciones
contractuales en la devolucién de la facilidad crediticia otorgada, en los términos y plazos
acordados, tanto a nivel de principal como de intereses.

El riesgo de crédito es inversamente proporcional al rating / scoring del segmento elegido,
de manera que cuanto mas bajo sea el rating/scoring mas elevado sera el riesgo de la
operacién y, consecuentemente, la pérdida esperada o coste de crédito.

SCORING/RATING Y PROBABILIDAD DE IMPAGO

+ Scoring/Rating

Limite maximo de
riesgo admitido

- Sco/Rating

El nivel de riesgo vinculado a un cliente queda reflejado en la Probabilidad de Impago (PD.-
Probability of Default). Todos los clientes tiene asociada una PD, sea alta o baja.

Siempre, el nivel de riesgo vinculado a una operacion o cliente condicionara su gestion.

CLASIFICACION DE LA CARTERA PARTICULARES POR RIESGO

- PD

La sucursal debera establecer el nivel maximo de Probabilidad de
Impago que esta dispuesto a asumir, o dicho de otra forma, el nivel
maximo de riesgo que esta dispuesto a incorporar en cada uno de
los segmentos de de demanda. Esto se realiza definiendo el Rating
Objetivo, que es una de las decisiones que deberas tomar en el apartado
de Riesgo del area de decisiones.
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SEVERIDAD

La severidad es la fraccion de la exposicion no recuperada al final de proceso de recobro. Es
el complementario de la tasa de recuperacién (Severidad = 1 - tasa de recuperacion).

El nivel de severidad de la operacion esta condicionada principalmente al tipo de garantia que
se vincula a la misma. Por ejemplo, la severidad de una hipoteca habitualmente sera menor
que la severidad de un préstamo al consumo.

Relacionado con estos conceptos debemos mencionar también el concepto LTV (Loan To
Value). Este se define como la relacion entre el valor del préstamo y el valor del bien o
inversion vinculado al préstamo (vivienda, automdvil, ....). Este parametro se presenta como
un porcentaje. Un %LTV cercano al 100% es un valor muy arriesgado, pues sera muy dificil
que el banco recupere toda la inversion en el caso de ser adjudicatario del bien si se produjera
un impagado. Para reducir el riesgo y, consecuentemente, reducir la severidad es preferible
que este valor no sea superior al 75% en la mayoria de las operaciones.

Con el propdsito de reducir los niveles de riesgo de las diferentes operaciones o posiciones
del banco, se pueden utilizar garantias o mitigadores de riesgo. Las garantias que pueden
aplicarse para reducir el riesgo son:

* Garantias Reales: Financieras (bonos, acciones, ...) o No Financieras (inmuebles,
prendas,...)

* Garantias personales: Avales, obligados solidarios,...
» Otras garantias

Es importante que todos los gestores de operaciones del banco entiendan la relevancia de
este apartado, pues todos pueden hacer aportaciones sustanciales a la mejora del resultado
del banco aprovechando las diferentes opciones de garantia.

Recordemos que, al reducir el riesgo de una operacién, es posible ofrece mejores condiciones al

cliente, por tanto, el primer beneficiado de una correcta gestion de las garantias es el propio cliente.

En el apartado de decisiones del simulador tendras oportunidad de definir el nivel de garantia
exigido para aprobar operaciones en cada uno de los productos. Esto se definira en una escala
de 1 (minima garantia) a 20 (maxima garantia).

PROVISIONES Y PERDIDAS ESPERADAS

A la hora de realizar inversiones crediticias, decir al conceder préstamos/créditos a los
clientes, los bancos deben tener en cuenta las posibles adversidades en forma de pérdidas,
que puedan llegar a producirse en cada operacion individualmente, ya que el riesgo no es el
mismo en cada caso.

El historial de las operaciones que ha contratado el banco con los diferentes perfiles
de clientes, le permite realizar estadisticas sobre la pérdida que le puede ocasionar
una determinada operacién. La pérdida extraida de estas series estadisticas se
denomina Pérdida Esperada.

La contabilidad aplicada en el sector bancario requiere que la pérdida esperada sea
dotada periédicamente como coste de la operaciéon. Este coste se debe extraer del

soporte@companygame.com 5 @

COMPANYGAME




[7} Bankgame

margen financiero previsto, para poder obtener una estimacion de los resultado de
cada operacion que tengan en cuenta el riesgo asumido. La pérdida esperada se fija
como un porcentaje sobre el importe pendiente del préstamo o crédito.

Asi pues, la Pérdida Esperada es el coste de la morosidad para la entidad, que el gestor
debe trasladar siempre al precio de negociacién con clientes puesto que debe ser cubierta
con provisiones.

Las Provisiones vinculadas a cada una de las operaciones de préstamo/crédito se
calcula a partir de la Pérdida Esperada.

Las pérdidas esperadas dependen de la probabilidad de impago(PD), el importe pendiente
y la severidad del impago. Habitualmente, la PD se vincula al rating/scoring del cliente.
Respecto a la Severidad, se relaciona fundamentalmente con las garantias obtenidas del
cliente para cubrir el riesgo de la operacién.

La Tasa de Morosidad es la relacion entre el importe de los préstamos y créditos considerados

PE(Pérdida Esperada) = PD * Severidad * Importe pendiente

MOROSIDAD

morosos al final del periodo objeto de estudio sobre el total de inversion crediticia. Puede
determinarse para cada uno de los segmentos/cartera o a nivel total.

Créditos en mora
Tasade Mora % = *100
Inversion crediticia total

Una morosidad del 1% significa que del total de financiacién otorgada por la sucursal, un 1%
presentan dudas fundadas acerca de su recuperacion. Afecta a la imagen de la entidad en el
mercado y a su solvencia. La Morosidad esta intimamente vinculada a la PD o Probabilidad
de Incumplimiento. A mayor PD de los clientes con gran probabilidad se generara mayor
Morosidad.

La morosidad afecta a las entidades financieras en la medida que las pérdidas que genera
van reduciendo, primero, las "provisiones "; en segundo lugar, el resultado del ejercicio y, en
tercer lugar, el capital y las reservas oficiales.

EL PRECIO DEL CREDITO Y EL RIESGO

Habitualmente, existe una doble perspectiva sobre el precio:

o Comercial: mas proxima al cliente, que preferiria un precio mas ajustado para facilitar
la captacién del cliente o la operacion.

o Costes: que habitualmente estaria representada por las areas de riesgos y financiera,
que tienden a ser mas prudentes y que pretenden asegurar que cada operaciéon
soporte los costes asociados.

soporte@companygame.com 6 ‘!

COMPANYGAME




Ambas visiones deben integrarse en una
comun, que vendria representada por la
rentabilidad. Para entender como
alcanzar la rentabilidad objetivo, es
importante entender el método que se
debe aplicar para el calculo del precio.

La determinacion del precio del
préstamo/crédito debe considerar todos
los conceptos relacionados con costes,
ademas del margen esperado

e Coste de financiacion
e Provisiones

e Costes Operativos

e Utilidad

[7} Bankgame

PRECIO: EQUILIBRIO ENTRE COMERCIAL Y
COSTES

COMERCIAL

COSTES

PRECIO

De los anteriores, la Provisiéon o Pérdida Esperada es la que debe estar mas presente al cerrar

un acuerdo sobre precios. El precio
de una operacion debe ser
directamente proporcional al riesgo
que se asume en la operacion.

Al reducirse el rating o las garantias
requeridas, el riesgo se incrementa
automaticamente y provoca un
aumento de las provisiones, lo que
implica un incremento del precio. Si
por el contrario el rating o las
garantias aumentan, el precio se
reduce gracias a que se produce un
descenso del riesgo.

Costes operativos

\

UTILIDAD NETA

COSTES OPERATIVOS

PROVISIONES o
PERDIDA ESPERADA

DIFERENCIAL

COSTE DE FINANCIACION

Estos costes se incluyen en el calculo de la Utilidad Neta, y reflejan los costes en los que
incurre la entidad a la hora de realizar sus operaciones. Se pueden clasificar en costes directos
de equipamiento, comercial o salarios, ademas de los costes generales o de administracion

del banco.

Los costes operativos se distribuyen entre las diferentes operaciones a partir de ratios y
coeficientes de imputacion. En términos generales, se estima que representan entre el 35%

y el 50% del margen ordinario en la operacion.

Como se ha visto, para medir la rentabilidad es fundamental tener en cuenta el
riesgo, que determinara el precio de venta de los préstamos/créditos.

soporte@companygame.com
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RAR - RENTABILIDAD AJUSTADA AL RIESGO

Genéricamente, la rentabilidad es la relacién entre los recursos aportados en una operacion
y el resultado obtenido. En una operacion de préstamo, los recursos aportados se miden en
términos del capital aportado por la entidad para hacer viable dicha operacion.

Las normas regulatorias obligan a las entidades bancarias a reserva para del capital de banco
para cubrir el riesgo inherente a toda operacién que no esté cubierto por las Pérdidas
Esperadas. Dicho riesgo, se puede medir a través del denominado Capital Econdmico.

Asi pues, para medir la Rentabilidad de una operacion de préstamo/crédito se debe establecer
el cociente entre:

¢ Resultado Neto obtenido por dicha operacion.
¢ Riesgo asumido en dicha operacién, que se mide a través del Capital Econémico.

A dicho ratio lo podemos denominar RAR, es decir, Riesgo Ajustado al Riesgo.

Resultado Neto
— * 100
Capital Econémico

El Resultado Neto se calcula con la siguiente operacion:

Resultado Neto = MO — Provisiones — Cte Operativo — Impuestos

MO es la abreviacion de Margen Ordinario.

soporte@companygame.com 8 .!
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3. Descripcidén basica del entorno de simulacion.

Ambito de actuacion

La oficina dirige sus servicios a diferentes perfiles de clientes ubicados en su area de
influencia. Deberas atender tanto a personas naturales, como a personas juridicas o
empresas.

Segmentos

Los segmentos de demanda a los que debera atender son:

PERSONAS NATURALES

Empleados

Ingresos fijos mensuales inferiores a 4.000 soles, reducida rentabilidad, elevado consumo
de capital. Rating medio de 43 (sobre una escala de 10 a 90). Jovenes, recién licenciados,
empleados de baja cualificacion, inmigrantes, pensionistas, desempleados. Las
necesidades bancarias de este grupo son basicas y en comparacion con otros segmentos
contratan pocos productos.

Mandos

Ingresos fijos de entre 4000 y 9000 soles, reducida rentabilidad, elevado consumo de
capital. Rating medio de 48. Los clientes de este segmento estan centrados en la creacion
de patrimonio y tienen necesidades bancarias mas complejas. Consumen algun producto
de pasivo.

Directivos

Ingresos fijos superiores a los 9000 soles, elevada rentabilidad, reducido consumo de
capital econémico. Rating medio 54. Los clientes de este segmento estan centrados en
la gestion de su patrimonio y tienen necesidades bancarias mas sofisticadas.

PERSONAS JURIDICAS

Comercio o Profesionales

Dentro de este segmento se encuentran las personas naturales con negocio, las
microempresas o y las pequefas empresas con ventas hasta 5 MM. Su perfil de riesgo
es medio (rating medio 50, sobre una escala de 90).

Empresas

Las empresas gestionadas desde la
sucursal tiene una facturacion inferior a
10M. Habitualmente, tienen fuertes
necesidades de financiacién y requieren
ciertos servicios sofisticados. Se les otorga
un nivel de riesgo medio, con un rating
medio de 52. Se considera que tienen una
rentabilidad media, dada su elevada
capacidad de negociacion.
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Productos

Los productos que puedes ofrecer desde tu oficina son:

ACTIVO

Tarjetas: servicio financiero basico para la gran
mayoria de personas y empresas. Los conceptos de
ingresos habituales son: comision de apertura y el tipo
de interés.

Consumo: Préstamo concedido a un cliente para
realizar una inversion en un bien de consumo (coche o
similar). Se estima que el plazo medio de duracién de
la operacion es de 3 afos. Por el tipo de producto, esta
disefiado pensando principalmente en personas naturales. Los conceptos de ingresos
habituales son: comision de apertura y el tipo de interés.

Préstamo 1: El préstamo 1 esta vinculado a la compra de una maquinaria, equipamiento
o realizacion de un inversidén en infraestructura. Normalmente, se requiere aval de la
direccion o propietario del negocio, o garantias de equipamientos o similar. El importe
medio acostumbra a ser inferior al del Préstamo 2. El plazo medio de estas operaciones
es de 3 afnos.

Préstamo 2: Préstamo concedido a un cliente para la realizaciéon de inversiones en
equipamiento, maquinaria, tecnologia,...El plazo medio de duracion de estas operaciones
es de 5 afos. Por las caracteristicas de la operacion, es un producto pensado
principalmente para empresas. La operacion puede contar con garantias
complementarias. Los conceptos de ingresos habituales son: comision de apertura y el
tipo de interés.

Hipotecas: Préstamo destinado habitualmente a la adquisicion de una vivienda, un local
0 un inmueble y cuyo éxito se vincula a la garantia real del inmueble. El plazo medio de
la operacién es de 20 afios. Este producto facilita una mayor vinculacion a través de una
cuenta corriente, domiciliacién de recibos, venta de seguros,... Los conceptos de ingresos
habituales son: comision de apertura y el tipo de interés.

PASIVO

Cuentas Corrientes: Producto que facilita las gestiones de pago y cobro habituales. Los
depositos son a la vista, aunque en determinados casos puede haber implicito un tipo de
interés de remuneracion. Los conceptos de ingresos vinculados son la cuota de
mantenimiento y la cuota de descubierto. El banco puede obtener rentabilidad de los
depdsitos a través de la gestion de tesoreria.

Cuentas Ahorro: Producto pensado para realizar pequefios ahorros por parte de las
familias. El dinero esta disponible, pero el propdsito del cliente es ahorrar. La cuenta
permite la realizacion de la operativa bancaria habitual, pero genera comisiones
adicionales por los servicios prestados. El concepto de ingreso principal es la cuota de
mantenimiento. ElI banco puede obtener rentabilidad de los depdsitos a través de la
gestion de tesoreria.

Depdsitos a plazo: Recursos depositados por los clientes durante un plazo determinado
para obtener rentabilidad de su dinero. El tipo de interés de remuneracion variara en
funcién del plazo de la operacion.

SERVICIOS

Transacciones: Producto que facilita las gestiones de pago y cobro habituales. En el
caso de las personas, se requiere la domiciliacion de la nomina y el pago de los recibos.
En el caso de las empresas, se financia un porcentaje del total de la deuda bancaria y
pasa por sus cuentas el porcentaje estipulado de los cobros de sus ventas asi como de
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los pagos por sus compras. El concepto de ingreso son las comisiones por las
operaciones realizadas.

e Seguros: Acuerdo contractual mediante el cual el banco se obliga, mediante el cobro de
una prima de riesgo, a satisfacer un capital, una renta u otras prestaciones al asegurado
al verificarse la eventualidad prevista en el contrato. El banco comercializa un producto
de un tercero que genera una comision.

o Fondos gestionados: Inversién colectiva mediante la cual una pluralidad de inversores
aporta sus ahorros a un fondo comun con el fin de constituir un patrimonio y obtener una
determinada rentabilidad. La cartera del Fondo de Inversién es administrada por una
sociedad gestora la cual se encarga de decidir la politica de inversiones y de calcular
diariamente el valor de la participacion (resultado de dividir el patrimonio global del Fondo
por el numero de participaciones). El concepto de ingreso es una comisioén vinculada a la
comercializacion del producto.

Nivel de garantia de los productos de activo

El nivel de garantia de los diferentes productos oscila en una escala de:
e 20: maximo nivel de garantia.
¢ 1: minimo nivel de garantia.

En el area de decisiones, es posible modificar el nivel de garantia requerido para los diferentes
productos. Recuerda que, a mayor nivel de garantia, mas reticencias por parte de los clientes
a aceptar la operacion.

Los niveles de garantia previsto inicialmente son: Nivel

Tarjeta 4
Consumo 7
Préstamo 1 10
Préstamo 2 12
Hipotecas 15

Adecuacién productos-segmentos.

No todos los productos son adecuados para todos los segmentos. La siguiente tabla muestra
la relacion entre productos y segmentos de demanda.

Empleados | Mandos Directivos Comercio Empresas

Cuentaphoro | =+ | = | = | * | * |
Tarjeta I R N I
Préstamot | [ | | | "
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4. Mision del participante.

La misién que deben asumir los participantes en la simulacién es la de alcanzar la maxima
puntuaciéon en el Valor de la Compania. Este parametro, que encontraras mas desarrollado
en un apartado posterior, considera tanto los resultados de la sucursal en el corto plazo, como
su posicion competitiva potencial a medio y largo plazo.

Ahora bien, este parametro, como agregado global de los resultados de la sucursal, no es una
guia suficiente para mejorar los resultados de la sucursal. Para ello, se han seleccionado
diferentes Indicadores Clave de Negocio, cuyo método de calculo se define posteriormente.
Estos Indicadores cubren las diferentes perspectivas
de la gestion operativa del negocio.

Las areas Qe gestion de la sucursal y los indicadores A \
clave relacionados son: \ y
-
« Volumen de Negocio: N \“ ,

o Inversion crediticia R = -
o Recursos de clientes
o Participacion de mercado de activo i
o Participacion de mercado de pasivo

o Margen y utilidad:
Margen Financiero
Margen Financiero sobre inversion crediticia
Margen Ordinario
Utilidad Neta
Solvencia
Eficiencia
o Gestion del riesgo:
o Provisiones
o Tasa de Mora.
o RAR: Rentabilidad Ajustada a Riesgo
o Solvencia
o Competitividad
o Servicio o Satisfaccion de los Empleados
o Valor de Marca
o Capacitacién de los empleados
o Satisfaccion de los empleados

o O O O O O

Ademas, en los diferentes apartados del simulador podras encontrar numerosos informes con
informacién detallada sobre la evolucién de la actividad y resultados obtenidos. En muchos
casos, la informacién esta desagregada por productos y/o segmentos, de manera que facilita
identificar en que parte del negocio se estan generando los mejores o peores resultados.

Al inicio de la simulacion, todas las sucursales tienen los mismos resultados en
todos los apartados.

fQ —
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Seguidamente, se exponen los métodos de calculo de algunos de los indicadores. En el propio
simulador se puede encontrar una definicion que puede complementar a la expuesta
seguidamente.

Margen Financiero

Margen Financiero = Ingresos Financieros - Costes Financieros

Margen Ordinario

Margen Ordinario = Margen Financiero + Diferencial Comisiones

Eficiencia

Total Gastos de Operacion y Administracion

Eficiencia =
Margen Ordinario Total

MOAR (Margen Ordinario Ajustado a Riesgo)

MOAR = Margen Ordinario — Provisiones o Pérdida Esperada

Valor de Marca

Refleja nivel de conocimiento y reconocimiento obtenido por el mercado respecto de la
sucursal. Una marca o sucursal muy conocida o reconocida por su calidad de servicio o por
su ubicacion o por sus campafas de promocion tiene mas probabilidad de captar un nuevo
cliente que una sucursal con un nivel de reconocimiento o valor de marca bajo. Principalmente,
tiene que ver con el presupuesto y actividades de promocién realizadas, pero también esta
condicionada por el nivel de satisfaccion del cliente.

El valor de marca se mide en una escala de 10 (minimo) a 100 (maximo).

soporte@companygame.com 13 Q
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Participacion de mercado.

Inversion crediticia compaiiia

*100

Participacion de mercado Activo %
Inversidn crediticia total compaiiias

Recursos de clientes compaiiia
Participacion de mercado Pasivo % = *100
Recursos de clientes total compainias

Satisfaccion del Cliente

Hace referencia a la satisfaccion que tiene un cliente con respecto a un producto que ha
comprado o un servicio que ha recibido, y refleja el nivel de cumplimiento o incumplimiento de
sus requerimientos o expectativas.

Cuando un cliente compra un producto o recibe un servicio y luego éste no llega a cumplir con
sus expectativas, entonces quedara insatisfecho, dificilmente volvera a comprarlo, y muy
probablemente hablara mal de la empresa a otros consumidores. Por tanto, en términos
generales, una entidad bancaria sera mas competitiva en la medida que el nivel de
satisfaccion de sus clientes sea mayor.

La satisfaccion global del cliente se desagrega en diversas areas:
e Conocimiento de productos
e Asesoramiento
o (Calidad en la atencion del cliente
o Eficiencia en el servicio

Satisfaccion de los Empleados

Esta relacionado con las politicas de capacitacion, condiciones de trabajo y motivacion
aplicadas por la direccion.

soporte@companygame.com 14 .

COMPANYGAME



[7} Bankgame

5. Competidores y gestion del riesgo.

El simulador se desarrolla en un entorno de competencia. Existen
diversas sucursales bancarias, cada una de ellas gestionada por un
equipo diferente. En el periodo inicial la situacién de partida de todas
las sucursales es exactamente la misma, es decir, se reparten a partes
iguales el mercado y no hay diferencia en la composicién del negocio
ni en los resultados obtenidos. A medida que transcurren los periodos
de los que consta la simulacién los resultados de unos y otros seran
muy diferentes.

Para facilitar la comprension del funcionamiento del mercado, que queda reproducido en el
simulador, el siguiente esquema muestra como se genera la captacion de negocio v,
consecuentemente, se explica como se genera la participacion de mercado en cada uno de
los segmentos de demanda. Frente al mercado, que estda en constante cambio como
consecuencia de las tendencias, el cuadro macroeconémico, el comportamiento del sector y
otras circunstancias de diversa indole; la participacion que pueda alcanzar cada una de las
sucursales esta vinculada a:

o La competitividad alcanzada, es decir, la capacidad de la sucursal de atraer y retener a
la clientela y de satisfacer mejor que otras sus necesidades y preferencias.

e La gestion del riesgo.- vinculada a las politicas de riesgo aplicadas por las diferentes
sucursales, que se relaciona con las decisiones de priorizacion y rating por segmento y
nivel de garantia establecida por producto.

1

+

RIESGO

PARTICIPACION

POR SEGMENTO Y

\ PRODUCTO /

¢ Qué es la competitividad y como impacta en el volumen de negocio?

La competitividad de las sucursales se evalua a través de
los siguientes factores de competitividad:

Precio
Marca
Servicio
Solvencia

De forma sencilla podemos decir que, la sucursal que
ofrezca las mejores condiciones econdémicas, tenga la
mejor marca, ofrezca el mejor servicio y tenga la mejor
proyeccion de solvencia en el mercado podra captar |
clientes con mayor facilidad. Naturalmente, en este

contexto se entiende que los productos ofrecidos por todas las entidades son muy semejantes.
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Estos parametros se deben ponderar por producto y segmentos. Es decir, si el cliente quiere
sobre todo ajustar costes seleccionara la oferta mas econdémica, pero si la sucursal con las
mejores condiciones no ofrece el servicio adecuado, o la imagen de la sucursal es confusa,
tal vez, el cliente prefiera otras alternativas. La combinacién de estos parametros y la
priorizacion que realice el cliente de los mismos establecera la preferencia entre las diversas
sucursales.

Cada uno de estos parametros evolucionara en funcion de las decisiones tomadas por los
diferentes equipos a lo largo de los periodos. El siguiente esquema muestra una relacion
aproximada entre areas de decisién y factores de competitividad.

FACTORES DE AREAS DE DECISION
COMPETITIVIDAD
D D
Definicién de los precios por productos
PRECIO y segmentos
Q J O J
@ N » )
Gasto en promocién de productos
MARCA Seleccién de actividades y campafias
L P L de promocion )
@ N D
Capacitacion del personal
SERVICIO Establecimiento de prioridades de
gestioén en la sucursal
& v )
( ) ( Resultados econdmicos )
SOLVENCIA Solvencia financiera
9 A Tasa de morosidad )

¢ Qué es la gestion del riesgo y como impacta en el volumen de negocio?

El Negocio Bancario requiere contar con modelos y sistemas muy robustos para la gestién de
los diferentes riesgos que debe afrontar. El Riesgo de Crédito es el de mayor relevancia y el
que histéricamente ha resultado ser el principal causante de insolvencia bancaria.

[ El riesgo de crédito puede suponer hasta el 85% del riesgo total. ]

La gestion del Riesgo de Crédito podras gestionarlo en la sucursal de forma directa a
través de diferentes areas de decision:

e Priorizacion de segmentos de demanda: los diferentes segmentos de demanda
tienen diferentes perfiles personales, econémicos y de solvencia, por tanto, en cada
caso incorporan diferentes perfiles de riesgo. Al priorizar un determinado segmento se
debe tener en cuenta tanto la oportunidad de negocio que genera, ademas del perfil
de riesgo que incorpora.

e Rating objetivo por segmento: el rating es una escala que permite calificar a los
clientes en funcidon de sus caracteristicas personales o de organizacion, y su perfil
econémico, patrimonial y de solvencia. Dentro de un mismo segmento de clientes, por
ejemplo, empleados, podemos encontrar colectivos con diferentes caracteristicas que
permita asignarles diferentes niveles de riesgo inherente.
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o Garantia de producto: las garantias de las diferentes operaciones permiten recuperar
parte de la deuda pendiente en el caso de incumplimiento en los pagos por parte del
cliente. A mayor nivel de garantia, mayor porcentaje de importe pendiente podra
recuperar el banco, pero el cliente habitualmente es reticente a ofrecer muchas
garantias. El nivel de garantia que establezca la sucursal condicionara el volumen de
clientes que estaran interesados en su oferta.

Tal como muestra el siguiente grafico, a mayor Scoring/Rating menos riesgo, pero también
menos clientes o volumen de negocio. Dicho de otra manera, en la piramide de nuestra
sociedad hay mas clientes con alta probabilidad de impago que cliente con baja probabilidad
de impago. Al realizar labor comercial podemos encontrarnos clientes que estén interesados
en recibir un préstamo, pero muchos de ellos pueden ser insolventes. Cada sucursal al definir
el nivel de Rating Objetivo para cada segmento determinara el nivel de Probabilidad de
Impago, es decir, de Morosidad que esta dispuesta a soportar.

SCORING/RATING Y PROBABILIDAD DE IMPAGO

+ Scoring/Rating

Limite maximo de
riesgo admitido

- Sco/Rating

Conclusion

No hay una férmula o combinacién idénea entre competitividad y gestion de riesgo.
Simplemente, cada sucursal debe encontrar la combinacién mas adecuada, para llegar a
alcanzar los objetivos establecidos. Aprender a mover las diferentes palancas disponibles en
ambas areas es lo que generara la capacidad de navegar por el negocio con éxito.
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6. Principales informes

La informacion sobre la situacion inicial y resultados obtenidos por tu sucursal en el desarrollo
de la simulacién podras consultarlos en el menid EVALUAR del simulador. Accede a los
informes de resultados que encontraras en el Cuadro de Mando del menu izquierdo que
encontraras en tu pantalla.

zB k alumnoT i, — 10do 0/

an " ., = periodo

I ] game equipoT Duero ™ + resultadosD
companiaT

DECIDIR OPCIONES decisionesP

CUADRO DE MANDO ‘— BaﬁkGame EVALUAR

= Tutorial

Tu participacién en BankGame consiste en asumir la direccién de una sucursal bancaria en la que debes tomar las principales decisiones para su gestién. Los
resultados obtenidos, el ritmo de crecimiento del negocio, la gestion del riesgo o el plan comercial son algunos de los factores que se tienen en cuenta para valorar la
compaiiia y asi analizar los resultados obtenidos con tu gestion.

Dos areas Algunas recomendaciones para una Recuerda que...
buena gestion:
Despacho ] Areas de Gestién Recuerda que debes
Desde el ment Despacho podras acceder BankGame te permitira aplicar de Guardar tus decisiones
a analizar la situacion inicial de la sucursa manera integrada diferentes antes de la fs;:r:f limite
asi como los resultados que vayas conocimientos adquiridos en las areas en ¢
obtenisndo/de su gestion. de Marketing/Comercial, Gestién del 0 A D B R 0 (LD Y
g s se  presentaran los  nuevos
En la barra lateral izquierda puedes R"eSQ"‘ o _Gesnon Economico- resultados.
encontrar un meni con diversas opciones: Financiera, trabajando en un entorno de
Cuadro de Mando, Margen y Riesgo. Visita competencia directa similar a la
las diferentes opciones para conocer en realidad
detalle los resultados obtenidos por tu #= Consulta el Manual +

sucursal, asi como los resultados de tus
competidores. Segmentos
En el mercado se observan cinco

segmentos de demanda: Empleados,

Decisiones Mandos, Directivos, Comercro y
—&— Empresas. Cada segmentos tiene unas

En este menu debes de introducir los datos necesidades diferentes, y
de las decisiones que quieres siga la consecuentemente plantea unos
e lanlE ik e requerimientos  distintos respecto al
Las areas de gestion en las que deberas producto y el resto de factores.

tomar decisiones son: Precios, Politicas de

Riesgo, Organizacién y Promocién. Comercializacion

Define el presupuesto y las actividades

Una vez dentro del Cuadro de Mando encontraras diversas pestafas que te mostraran la
informacion relevantes sobre los resultados de tu sucursal.
_— -
[ZBankgame  soron.- L N Rl
ot g P t e ()

CUADRO DE MANDO Andlisis grafico Riesgo - Precios Cliente Contratacion Volumen Provisiones Tasa de Mora Margen Resultado
— P — g g

Sim

= Tutorial
‘ 8 A Valor de la Compaiiia A

El Valor de la Compaiiia es un parametro agregado calculado a partir de los difergntes indicadores clave, tal como se explica en
detalle mas abajo. En la siguiente tabla, el Afio T muestra los datos del Ultimo ejerciciofde la sucursal. El Afio T-1 muestra los datos del
afio anterior.

Acceso a las diferentes pestanas de resultados.

Valor de la compaiiia @
Comparativo del valor de la compaiia
Total Compaiiia Variacién

Afio T Afio T-1 Diferencia %

2500

2.090,7 2.090,7 2.090,7 2.090,7 2.090,7 2.090,7 2.090,7 2.090,7

| | | | |
2000
1500
1000
Open

Duero Solana Bazan
Moncash Santos Maximo Galdana

Ranking

Valor Compariias

El contenido de las principales pestafias es:

e

COMPANYGAME
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e Valor compaiia: muestra la variable que establece el ranking de las diferentes
sucursales. En el apartado 8 de este documento se explica cdmo se calcula dicha
variable.

¢ Indicadores clave: podras observar diversas tablas y graficos sobre los resultados
obtenidos en los diferentes indicadores clave. Es importante que analizar la evolucion
de cada uno de estos indicadores clave respecto al periodo anterior y respecto a la
competencia.

e Anadlisis grafico: se muestran graficos que facilitan la evolucion del sector, el
comparativo de los diferentes competidores y la evolucién de la sucursal para diversos
indicadores clave.

¢ Riesgo — Precios: se presentan las principales decisiones tomadas por la sucursal
respecto a las politicas de riesgo y precios. Revisa las decisiones tomadas en estas
areas, pues son claves para entender los resultados obtenidos por la sucursal.

e Cliente: los clientes son la razéon de ser de la sucursal. La pestafia muestra la
evolucién en la base de clientes y contratos de la sucursal y los principales resultados
obtenidos a nivel de marca de la sucursal, capacitacion del personal y satisfaccion del
cliente.

e Contratacién: se muestran los resultados respecto al numero y volumen de contratos
firmados por la sucursal en el ultimo periodo. Revisa la evolucién respecto al nimero
de contratos firmados por productos y segmentos en el periodo anterior.

e Volumen: el volumen de total del negocio gestionado por la sucursal, bien sea de
activo, pasivo o servicios, esta condicionado por los contratos firmados en diversos
anos. En este apartado, se muestra el volumen de vigente de negocio a final del ultimo
periodo.

e Provisiones: las provisiones reflejan los costos que debe asumir la sucursal para
cubrir la morosidad que pueden generar las operaciones de activo vigentes en la
sucursal. Conviene analizar los resultados obtenidos por producto y segmento, y
evaluar el impacto que pueden haber tenido las ultimas decisiones en las variaciones
que puedas observar.

e Tasa de mora: refleja el volumen de operaciones morosas por productos y segmentos.

e Margen: se muestra una amplia diversidad de informes sobre los ingresos, costos y
margen financiero, comisiones y margen ordinario. Analiza los resultados generales y
los obtenidos por los diferentes productos.

o Resultados: en esta pestafia se puede analizar el estado de resultados de la sucursal,
que permite observar un resumen de los resultados anterior, ademas de la Utilidad
Neta obtenida. Adicionalmente, se muestra informacién sobre la Rentabilidad Ajustada
al Riesgo obtenido por la sucursal.

En cada uno de dichos apartados encontraras la informacion clave para la gestién de la
sucursal.

Cada equipo debera identificar qué pardmetros son prioritarios para su estrategia y modelo
de gestion y focalizar el esfuerzo en ellos. En cualquier caso, no deberas obviar o dejar de
controlar el resto de informes.
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7. Areas de Decision

Podras tomar decisiones respecto a los diferentes productos/servicios de Activo, Pasivo y
Servicios:

PASIVO ACTIVO

» Cuentas corrientes * Tarjeta
a. Comision mantenimiento a. Cuota de mantenimiento
b. Comision por sobregito b. Tipo de interés

c. Tipo de remuneracion
» Cuentas de ahorro
a. Comisidon mantenimiento

» Consumo
a. Tipo de interés

b. Tipo de remuneracion * Préstamo 1
* Depésitos a plazo a. Tipo de interés
a. Tipos de interés * Préstamo 2
a. Tipo de interés
SERVICIOS * Hipoteca
* Transacciones a. Tipo de interés

a. Comision media

Seguros
a. Comision media
» Fondos gestionados
a. Comision media

RIESGO

e Priorizacion Segmentos

Priorizacion de los segmentos de demanda, sobre una escala de 1(minima) a 10(maxima
prioridad). Al darle més prioridad a un segmento que a otro, se focaliza la gestion del
banco hacia ese segmento, tanto en el ambito comercial, como en el de riesgo.

e Rating por Segmentos

Fija el Rating objetivo por segmento, sobre una escala de 10(minimo) a 90(maximo). Si
incrementas el rating objetivo de un determinado segmento se reducira el nivel de riesgo
de las operaciones, pero limitaras la captacion de clientes de ese segmento.

e Garantia Producto

Establece el nivel de garantia requerido por producto. Recuerda que la garantia se
establece de acuerdo a una escala de 1(minima garantia) a 20(maxima garantia).

GESTION

Se consideran otras areas de decision relacionadas con la promociéon de la sucursal, la
capacitacion del personal de la sucursal o la gestion de determinados procedimientos de la
sucursal.

Promocion.

Las actividades de promocién facilitan la comercializacion de los productos/servicios de la
sucursal y tienen impacto directo en el valor de marca. Las opciones de promocién que se
mostraran cada periodo pueden variar. Algunas de las que se pueden encontrar en diferentes
periodos son:
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e Presupuesto por producto: establece el presupuesto que desean asignarle a la
promocion de cada uno de los productos en tu area de influencia.

e Campanas de promocion: seleccionar los productos prioritarios para las campanas
principales y secundarias que se realizaran periddicamente en la oficina.

e Selecciona una actividad de promocién para cada uno de los siguientes bloques:
o Bonificacion de precios de producto
o Obsequios promocionales
o Patrocinio de actos socio-culturales
o Fomento y colaboracién con empresas
Nivel de capacitacién del personal

La capacitacion del personal es una de las areas clave para la consecucion de tus objetivos
en la oficina. Las areas de formacién son:

e Conocimiento del producto: un mejor conocimiento de los productos facilita una
mejor comercializacién de los mismos.

e Conocimiento de las necesidades de los clientes: para obtener buenos resultados
con un determinado segmento de clientes, es preferible un profundo conocimiento de
sus necesidades.

e Gestion del riesgo: el conocimiento de los criterios y procedimientos vinculados a la
gestion del riesgo, facilita una reduccién del mismo, aunque en algunos casos puede
dificultar la operativa del servicio o la relacion con los clientes.

o Analisis econdmico-financiero
o Normativa legal
o Evaluaciéon de operaciones

e Procedimientos internos: un mejor conocimiento de los procedimientos internos
permite una mayor eficiencia del equipo, un mejor servicio al cliente y una mayor
satisfaccion del empleado. Las tres areas consideradas:

o Claves en la gestion del cliente
o Nuevas funcionalidades y aplicativos
o Procedimientos de servicio

e Habilidades comerciales: las habilidades comerciales se pueden entrenar, a través
de ejercicios y soporte de expertos. Las tres areas consideradas son:

o Atencion al cliente
o Generacion de oportunidades
o Desarrollo de relaciones

RECUERDA que, cuando no tomas algunas de las decisiones previstas en el simulador, la
competitividad de tu compania se reduce, afectando negativamente a tus ventas y el Valor de
tu sucursal.
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8. Valor de la compaiiia

En base a las diferentes decisiones que vayas tomando en los diferentes periodos, el valor
de la compaiiia ira evolucionando de forma positiva o negativa. Este indicador depende de:

* Resultados econémicos
» Participacion mercado Activo
!

» Participacion mercado Pasivo
La evolucion agregada de todos estos indicadores queda sintetizada en el valor de la

» Participacion mercado Servicios
* Valor de Marca

compaiiia, que viene a representar la cotizacion que le asignan los inversores a dicha

compafia.

A5
. Solvencia Situacién inicial ﬁ£1
+  Satisfaccion del cliente | T T | 1 \I\

e Servicio ‘-J

llliil

l- — e

Asi pues, el valor de la compaifiia refleja la evolucién de los resultados en los ultimos periodos
y las expectativas para los siguientes. Es decir, un inversor tiene tanto en cuenta los resultados
que obtiene la compania en este periodo como su capacidad para mejorar sus resultados en
el futuro. De esta manera, los equipos directivos de las comparnias deben tomar decisiones
pensando en la competitividad de su empresa en el futuro.

Debes tener en cuenta que el Valor de la Compaiiia es el reflejo de una actuacion sélida, tanto
desde el punto de vista estratégico como tactico. En base a las diferentes decisiones que se
vayan tomando en los diferentes periodos, el valor de la compaifiia ira evolucionando positiva
0 negativamente. De esta forma, una toma de decisiones que no haya reportado las
consecuencias esperadas puede modificarse en el siguiente periodo.

El siguiente esquema muestra el peso de los diferentes indicadores:

Resultados Economicos Solvencia

Se vincula directamente con los beneficios obtenidos por la
compafiia. Se considera tanto el valor alcanzado en cada
periodo, como la evolucidn de los ultimos periodos.

Equilibrio financiero de la
entidad y cumplimiento de
los requerimientos de capital.

. . (\ . .
Cuota Activo Cuota Pasivo Cuota Servicios
Participacion alcanzada por la Participacion alcanzada por ramdpadén alcanzada por
empresa en el mercado, en la empresa en recursos de a empresa en servicios
) -~ o ] (transacciones, seguros y
inversion crediticia. clientes. fondos)
Valorde Marca  [[\[A Servicio Satisfaccién del cliente
Valoracién alcanzado por la Nivel de servicio prestado. Nivel de satisfaccidn obtenida
marca de la compaiiia entre Vinculado al nivel de capacitacién por el cliente respecto a sus
los segmentos de demanda. y satisfaccion de los empleados. expectativas.

V

f  De acuerdo al Valor de Compaiiia alcanzado
. por los diferentes participantes, se
I H| establecera el Ranking final.

s
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o
=
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