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RESUMEN EJECUTIVO

El negocio peruano de Tarjetas de Crédito (T'C) se concentra en tres bancos, que juntos
controlan el 65 % del mercado: el Banco de Crédito del Pera (BCP) con el 23.5 %,
Interbank con el 21.7 % y Banco Falabella con el 20.2 %. La competencia por lograr y
mantener el liderazgo es cada vez mas intensa entre los bancos, y a esto se suma la
tendencia de los clientes a ser cada vez mas cuidadosos y restringidos en sus consumos.
Ello, debido a que son influenciados por la desaceleracion de la economia, el incremento

del desempleo y la incertidumbre que conlleva el proceso de elecciones presidenciales.

En este contexto, Interbank enfrenta el gran reto de lograr que el cliente use su tarjeta de
crédito como principal medio de pago. El banco necesita entonces desarrollar su capacidad

para gestionar el portafolio de clientes de una manera eficiente, diferenciada y sostenible.

Para este proposito, han creado la Gerencia de Ciclo de Vida de TC, que tiene la tarea de
gestionar al cliente durante todas las etapas de su vida financiera en el banco: Prospeccién y

Entrega, Gestion del Portafolio y Gestion del Churn (retencion).

Esta nueva estrategia pone de manifiesto las siguientes oportunidades:

1) El core business del negocio es el uso de la tarjeta de crédito para compras
(facturacion), el cual representa solo el 35 % del saldo. El otro 65 % esta
representado por los Productos Efectivo conformados por: Disposicion de

efectivo, Extra cash y Compra de deuda.

i) Durante los ultimos tres afios, el parque (szock de clientes) no ha crecido, dado que

la cantidad de tarjetas nuevas es igual a la cantidad de tarjetas canceladas.

iif) Solo el 50 % de los clientes usan la tarjeta, y el otro 50 % no realizan ningun

consumo, por lo que no genera ingresos financieros.

Todas estas oportunidades impactan directamente en la rentabilidad del negocio. Por ello,
deben ser analizadas a detalle para identificar cual sera el mejor plan de accién para el
banco. Para ello, la Gerencia de Ciclo de Vida ha designado a su Jefe de Producto como
responsable del desarrollo de dicho plan, quien es integrante del equipo de trabajo que

desarrolla esta tesis.
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