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CASO 01 - DATAWAREHOUSE

ORGANIZAGOES EM DESTAQUE |0 Banco de rdit\*

0 Banco de Crédito do Peru (BCP) é 0 mais antigo banco
do pais, com mais de 6 bilhdes de délares americanos €m -

ativos, 210 agéncias ao redor do mundo (incluindo uma em
Miami, Fiérida) e mais de 2 milhdes de clientes. Responde
por cerca de 25 por cento de todos os empréstimos do sis-
tema bancario peruano, 48 por cento do mercado bancario
corporativo do pas e entre 35 e 38 por cento do mercado
bancério de varejo.

Quando a economia peruana se abriu para 0s bancos
estrangeiros, o BCP teve dificuldades em manter 0S clientes
antigos e atrair novos. Para reagir a esse desafio, depositou
todas as fichas nos senvigos ao cliente. Primeiro, implantou
servicos bancarios eletrdnicos, para que os clientes pudes-
sem realizar mais transagoes nos caixas automaticos ou em
sua propria casa. Depois, estabeleceu links de Internet com
seus clientes corporativos, além de aumentar o nimero de
funcionarios em todas as agéncias em 40 por cento e inves-
tir em programas adicionais de treinamento.

Embora pagar o salario de um funcionario custe mais
do que manter um caixa eletronico, a administragao do
banco achava um bom investimento ter mais funcionarios
para interagir com os clientes. De acordo com Guillermo
Bustamante, chief information officer do BCP, cada vez que
um cliente vai a uma agéncia bancéria e fala com um fun-

| cionério, isso representa uma oportunidade de lhe vender

outros produtos e servi¢os financeiros.

Quando o cliente entra na agéncia, os funcionarios do
BCP precisam dispor do maior niimero de informagdes pos-
sivel a respeito dele, pois s6 assim poderao aborda-lo de
maneira inteligente. Muitos anos atras, essa informagao
nao estava disponivel. O banco tinha um data warehouse
com informacdes sobre todos os clientes, mas o sistema
era ineficiente e nao podia ser ajustado para administrar a
cada vez maior base de clientes. Segmentar o publico era
uma tarefa extremamente laboriosa. Era tdo demorado ana-
lisar os dados dos clientes que, no momento em que 0s
resultados eram tabulados, ja nao refletiam a situacao real.
0 banco de dados armazenava informacdes sobre os resul-
tados de campanhas de marketing especificas, mas nao
havia como correlacionar esses resultados a segmentos de
clientes, para descobrir em quais grupos de clientes a cam-
panha havia causado maior impacto. Em outras palavras, os
dados eram essencialmente inlteis.

Comprar um novo hardware nao era problema, porque
0s equipamentos haviam se tornado uma commodity e eram
relativamente baratos. A administracao poderia ter decidido
fazer um upgrade no software de gerenciamento de banco
de dados para o data warehouse ja em uso, mas os custos

' seriam consideraveis (3 milhdes de délares) porque o sof-
| tware de banco de dados era caro e demandava atualizagao
| e manutengao constantes.

Em vez disso, a administragao preferiu migrar para um

data warehouse baseado no software DBMS da Oracle
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