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RESUMEN I PALABRAS CLAVE

Uno de los motivos de pérdida de capital de las entidades financieras es la morosidad. Por ello,
las entidades bancarias ponen hincapié en el estudio, analisis y control de la mora.

No solo el comportamiento actual del usuario sino también el pasado, permite predecir este acto
ahorrando asi a la organizacion una buena parte de su capital.

Para el control, existen herramientas como Qlik capaces de plasmar estos datos de una manera
dinamica y sencilla en un Cuadro de Mando permitiendo asi, visualizar el porcentaje de impagos
de la organizacion y en caso de ser elevado, poder aplicar medidas al respecto.

Con este estudio, se ha querido replicar un proceso veraz y real sobre el control de la morosidad
en una entidad financiera.

One of the reasons for capital loss in financial institutions is default. Therefore, banking
institutions place emphasis on the study, analysis, and control of default in payment.

Not only the current behavior of the user but also their past behavior allows predicting this
occurrence, thus saving a significant portion of the organization's capital.

For control purposes, there are tools such as Qlik capable of dynamically and simply presenting
this data in a Dashboard, enabling the visualization of the organization's default rate. If the rate
is high, appropriate measures can be applied.

This study aims to replicate an accurate and realistic process regarding the control of default in
payment in a financial institution.
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1. INTRODUCCION

El haber realizado practicas en distintas entidades financieras hizo que todo con respecto a la morosidad
llamara especialmente mi atencion.

Es un tema tan sencillo (pues su definicién es muy concreta) pero a la vez tan complejo por todo lo que
abarca: pérdidas para las entidades, sobrendeudamiento en las familias, tipos de impagos y un largo
etcétera que quise adentrar en el tema.

El objetivo por tanto, era acercarse al estudio y comportamiento del usuario y la mora de una manera
sencilla y dinamica para que pudiese ser entendida por la mayoria.

Este estudio se expone y se sigue no solo mediante modelos estadisticos que permiten conocer el riesgo
gue supone un usuario, sino también mediante cuadros de mando, que es lo que se ha creado con este
proyecto y como sucede en el mundo laboral.

Para dicha creacién, se ha profundizado en la definicion de cuadro de mando y su historia, de igual
manera que se ha hecho con la morosidad.

En cuanto a la formacién del Cuadro de Mando, era necesaria una base de datos muy cercana a la
realidad y, gracias a unos datos que la plataforma Kaggle tenia subidos de una entidad australiana, se
pudo llevar a cabo.

Estos datos fueron manipulados con diferentes herramientas: Excel y Qlik.

Qlik es una plataforma de analisis y visualizacién de datos que permite, sobre todo a las entidades,
trabajar con grandes voliumenes de datos y transformarlos en informacion facil de comprender.

Con ella, se ha creado un Cuadro de Mando en el que se conoce no solo el perfil del usuario sino también
una puntuacion que ayude a conocer de antemano si sera o0 no un buen pagador.

Por tanto, el proyecto se divide en tres grandes partes: introduccion a los distintos conceptos necesarios
para comprender el trabajo, explotacion y transformacion de los datos y creacion del cuadro de mando.



2. METODOLOGIA

Lo mas importante para este trabajo era un buen analisis de los datos.

Por ello, encontrar una base de datos de gran volumen que fuese lo mas ajustada a la realidad era el
primer reto. Por suerte, la plataforma Kaggle cuenta con un gran catalogo de datos en el que es dificil
no encontrar lo que se busca.

Una vez encontramos la base de datos conformada por diez tablas con mas de tres millones de filas en
conjunto, habia que tratarla. Por ello, primero se hizo una preseleccion de aquellas variables que se
consideraron mas adecuadas para lo que se queria analizar y una vez seleccionadas, fueron tratadas.

En un inicio, se transformaron algunas de ellas pero, conforme se avanzaba en el trabajo, se vio que
era necesario no solo tratar algunas de aquellas variables que no se tuvieron en cuenta en un inicio,
sino que también se tuvieron que crear nuevas.

Estas nuevas variables surgen de otras que ya incluian los datos y se crearon, porque se considerd que
su aportacion era mas enriquecedora a la de las variables que la conformaban de manera independiente.

Una vez se tuvieron los datos, se utilizd un software que utilizan muchas entidades para tratar y
representar grandes volumenes de datos: Qlik.

Este software permite asociar tablas con un gran volumen de datos, como ya se ha dicho, y obtener
resultados de una manera sencilla y eficaz. Ademas, utiliza un lenguaje de programacidon bastante
intuitivo y ldgico, que tiene similitudes con el lenguaje SQL.

Al asociarse las tablas, este programa permite enlazar todas ellas y representarlas de manera visual en
un cuadro de mando.

Las opciones son infinitas y el cuadro de mando realizado, es un ejemplo de muchos que se podrian
haber construido ya que, consta de muchas opciones no solo de graficos sino también de asociacion de
tablas y construccion de indicadores.

Cabe destacar que dicho software es de pago, pero gracias a cursar un grado universitario, puedes
inscribirte y disfrutar de las ventajas que tiene practicamente al completo. Los graficos dinamicos, por
ejemplo, no entran en esta version para estudiantes.

3. CUADROS DE MANDO
3.1. Origeny definicion

Para cualquier organizacion es importante avanzarse a la competencia y a los futuros acontecimientos
que puedan afectar a su funcionamiento. Por ello, disponer de una vision global de la entidad es clave.

Una herramienta Util que permite monitorizar todos los parametros de la empresa disponiendo asi de
una imagen real y completa de lo que sucede es el Cuadro de Mando (CdM), en inglés Balanced
Scorecard. De hecho, un cuadro de mando es una herramienta de gestion empresarial que permite
medir y visualizar el rendimiento de una entidad de una manera clara y sencilla.

Nace en los afnos 90, como necesidad de los directivos de disponer de informacion en tiempo real y de
manera estructurada, para poder tomar decisiones estratégicas siguiendo su plan estratégico. Pero este
no fue su verdadero inicio, anteriormente surgieron ideas similares.



Entre los afios 50 y 80 existieron almenos cuatro proyectos parecidos. El primero de ellos y mas antiguo,
es el que se realizd en la compania General Electric en el que se utilizd una Unica medida financiera
junto con siete que no lo eran.

A este primer contacto con el estudio e inclusion de las métricas no financieras, le sigue el que realizd
Herbert A. Simon junto con otros investigadores en el que detectaron varios propodsitos para la
informacion contable de las entidades. Este fue el primero en introducir el término Scorecard en la
discusion de la gestion del rendimiento.

Pocos anos después, Peter Drucker en su libro 7he
Practice of Manegement argumentd que cada uno de los
empleados deberia tener unos objetivos de desarrollo
personal y que, al mismo tiempo, estos estuviesen en

li R L. Company
inea con los de la organizacion. Vision
Por Ultimo, Robert Anthony siguiendo el segundo st
proyecto anteriormente explicado, identifico tres tipos Stagf:;':,ls
diferentes de sistemas de planificaciéon y control:

planificacion estratégica, control de gestion y control

operacional. Tras este estudio, concluyé que Ila Strategic
planificacion estratégica depende de una estimacion que Objectives
relaciona causa y efecto pero que esta, es un arte y no

una ciencia.

Figura 1: Relevancia de la teoria de Peter Drucker

La idea mas cercana de lo que hoy en dia se conoce como

un cuadro de mando surgid, como ya hemos mencionado, en los afos 90 debido a la necesidad de
buscar técnicas mas efectivas e innovadoras para cumplir los objetivos establecidos por organizaciones
de distintos sectores.

Los cuadros de mando iniciales se realizaban trimestralmente y estaban basados exclusivamente en
datos financieros, lo que nos suponia una pérdida de visibilidad en el negocio.

Robert S.Kaplan y David P.Norton, dos economistas norteamericanos que trabajaron juntos en labores
de consultoria, consideraban que para un mejor desarrollo de cualquier entidad, no eran suficiente los
indicadores financieros tradicionales. Ellos creian que era necesario incluir también otro tipo de
indicadores, como el tiempo de servicio al cliente o la calidad del producto en si, ya que sin ellos se
perdian de vista muchos activos intangibles.

Por ello, se designaron 4 perspectivas necesarias para tener una mayor amplitud del conocimiento del
negocio que juntaban las medidas financieras, ya utilizadas hasta ese momento, con las medidas de los
indicadores de rendimiento futuro. Este conjunto, es lo que crea el Balanced Scorecard (lo que hoy
llamariamos Cuadro de Mando) en el que, las medidas financieras te hablan del pasado mientras que,
los nuevos indicadores te indican tu rendimiento futuro.



Fllum:l.l

“To succeed
rh.n’u:lally how
rff xc» ‘
]

appear 1o our

shareholders?"

Customer —4 1 Internal Business Process

“To achweve our &/ & [ g | “To satisfy our
vision, how /5o f | Vision | ar ers
shouldr:; Zd:}/é)ﬁ‘f\sg “" and * :::e:sty:mers /fj}{@, é/

appear o our
customers?" z Strmgy pr st |

| we excel al?” |

Learning and Growth

“To achieve our ng é- &
visian, how will dfﬁf j 3
wn_sustanaur @ S
abifity 1o

hange and

improve?"

Figura 2: The Balanced Scorecard Provides a Framework to Translate a Strategy into Operational Terms

Hablemos de las anteriormente nombradas 4 perspectivas que establecieron:

e Perspectiva financiera. Directamente relacionada con los indicadores financieros, permiten
medir las consecuencias econdmicas de las acciones que se toman con el objetivo de maximizar
el valor y crecimiento del niUmero de ventas, reducir costes y mejorar la productividad.

e Perspectiva del cliente. Entrarian medidas como la satisfaccidn del cliente, captacion de estos o
la rentabilidad. Refleja el posicionamiento de la empresa en los segmentos del mercado en los
que se quiere competir.

El objetivo es la imagen, reputacion, captacion de nuevos clientes, asi como de mantener a los
que ya lo son.

e Perspectiva interna. Incluye los procesos operativos, desde que la empresa recibe el pedido
hasta que este llega a él, maneras de hacer esta fase de una forma mas eficaz, rapida,
cumpliendo las necesidades y demandas de los clientes, pero al menor coste posible. Por este
ultimo motivo, esta perspectiva esta muy relacionada con la parte financiera.

El objetivo es aplicar mejoras en la cadena de valor interna (innovaciones y servicios postventa).

e Perspectiva de aprendizaje y crecimiento. Tal y como su nombre indica, se enfoca en la vida
futura de la organizacion. Para ello, se tiene en cuenta el capital humano (capacidades y
competencias), el marketing (redes y capacidad de infraestructuras para informar) y la
organizacion de la empresa para realizar todos estos procesos.

Tiene como objetivo mejorar la capacidad del personal, sistemas y otros procedimientos.

Tras la innovadora idea de los economistas, en los 4 afios siguientes, varias empresas utilizaron su
modelo y obtuvieron resultados al instante. De hecho, Kaplan y Norton descubrieron que no sélo
utilizaban los CdM para analizar y preveer, sino qué mediante ellos, comunicaban estrategias.

Desde entonces, el Cuadro de Mando ha ido ganando fuerza y ha sido implementado por gran parte de
las organizaciones adaptando cada una el cuadro a sus necesidades, estrategias y previsiones ya que
no tiene por qué ser un modelo fijo y se pueden afiadir, modificar e incluso eliminar alguna de estas
perspectivas explicadas. La idea es que, se utilicen o no las cuatro perspectivas, el conjunto de medidas
que conforman el Scorecard ha de ser equilibrado.



Por tanto, se puede definir un cuadro de mando como un conjunto de medidas seleccionadas
minuciosamente, derivadas de la estrategia empresarial establecida, que permite comunicar no solo a
la entidad sino también a los competidores los resultados y objetivos cumplidos de esta.

A pesar de ser, “simplemente” un conjunto de medidas, si esta bien construido debe incorporar
relaciones causa-efecto e inductores de actuacién:

+ Relaciones causa-efecto. Las estrategias son hipdtesis. Por ello, el CdM debe establecer de
forma explicita las relaciones entre las diferentes perspectivas para que puedan ser gestionadas
y validadas. Por ejemplo, podemos suponer que si se incrementa la fidelidad de los clientes, los
ingresos también incrementaran.

¢ Inductores de la actuacion. Un buen CdM debe tener tanto indicadores historicos, es decir,
medidas de resultados, como también provisionales (inductores de actuacion). Estos Ultimos
son los indicadores que nos comunican la manera en la que conseguir resultados.

Las posibles razones por las que una entidad quiere integrar un CdM son:

Fijar nuevos cumplimientos.

Coordinar iniciativas de mejora.

Clarificar la estrategia que se sigue en la actualidad.
Implementar una nueva estrategia.

Coordinar los objetivos de los empleados.
Comunicar e informar.

Existencia de crisis interna.

Los CdM se componen de una serie de indicadores clave de rendimiento (KPI, por sus siglas en inglés)
que son los que nos permiten medir el desempeno de la organizacion en las diferentes perspectivas.
Estos se representan en un panel o dashboard, que facilita la interpretacion y analisis de la informacion
por parte de los directivos.

3.2.  Seleccién de los indicadores (KPISs)

Siguiendo la idea inicial, veremos los indicadores mas relevantes que se utilizarian para realizar el
seguimiento en cada uno de los cuatro ambitos.

Un indicador de rendimiento es aquel que nos permite conocer si una tarea se esta llevando a cabo de
una manera eficiente o si, por el contrario, este esta sufriendo una desviacion. Estos, variaran su
presencia en el cuadro ya que, los objetivos y necesidades de cada una de las distintas industrias
cambian constantemente.

Esta seleccidn es muy importante pues, si no se eligen correctamente, podriamos estar perdiendo
aspectos importantes a estudiar para cumplir los objetivos de la entidad.

Se recomienda que el nimero de indicadores que compongan un CdM, no supere los veinte dado que,
un sobre seguimiento de indicadores puede desviarnos de un correcto seguimiento de las medidas.

Una manera Util de seleccionarlos es utilizando el método del semaforo. Se basa en clasificar estos KPIs
en tres colores: verde, amarillo y rojo, en funcion de su desviacion. Estas métricas apareceran de forma
numeérica y grafica para facilitar su interpretacion.

Valorar, tras esta pequefia explicacion, diferentes indicadores que podemos incluir en las diferentes
perspectivas.

3.2.1. Ejemplos indicadores financieros basicos

Los podemos dividir en tres bloques:



e Indicadores de rentabilidad:

o Margen de utilidad bruta: ganancias con las ventas
o Margen operacional: relacion de las ventas con los costes
o Margen de utilidad neto: conocimiento de los beneficios netos

o Indicadores financieros de Liquidez:

o Razdn corriente: nos da una perspectiva de la capacidad de pago de las obligaciones
de corto plazo del negocio

o Capital de trabajo: nos permite conocer nuestras capacidades de llevar a cabo ciertas
actividades dentro de una entidad con normalidad en un corto plazo.

o Prueba acida: nos permite conocer nuestra capacidad de pago (solvencia) en el corto
plazo.

e Indicadores de Endeudamiento:

o Endeudamiento: Ayuda a medir y comprender el riesgo y nos sirve para interpretar y
analizar la proporcion de bienes que estan financiados por deuda.

o Fondos de maniobra: nos permite saber el grado de solvencia del negocio y la capacidad
de este para liquidar deudas.

3.2.2. Ejemplos indicadores relevantes relacionados con los clientes

o Satisfaccion del cliente (CSAT): Es el indicador que nos permite conocer el grado de satisfaccion
del cliente de aquellos productos o servicios que ofrece la entidad. Normalmente, mediante una
encuesta telefonica, se le permite al cliente valorar su experiencia en una escala del uno al
cinco.

o Tiempo promedio de resolucidn: nos permite saber el tiempo promedio que un cliente necesita
para solucionar completamente su problema o cuestion.

e Tasa de retencion de clientes: Cuanto mas tiempo lleve dado de alta un cliente en la entidad,
menos probable sera que confie en otras organizaciones para adquirir productos que esta, ya
le ofrezca.

3.2.3. Ejemplos indicadores relevantes relacionados con los procesos internos

¢ Innovaciones: innovar en Servicios, en procesos, en organizacion y en comercializacion, es clave
para mantener a clientes que ya confian en la entidad, pero también para atraer a aquellos que
buscan algo innovador que no todas las organizaciones de ese mismo sector ofrecen.

e Gestion del valor ganado (EVM): Empezar nuevos proyectos implica un coste. Conocer los
gastos de dichos proyectos nos permite ver si estamos cumpliendo el presupuesto inicial
establecido o si, por el contrario, nos estamos excediendo.

Para seguir este gasto, visualizamos graficamente el tiempo y los costes incluyendo en dicho
grafico el BAC (presupuesto total establecido inicialmente), el PV (valor planificado, es decir, la
cantidad pensada en gastar en el proyecto) y el EV (valor ganado).
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Figura 3: Gréafico Seguimiento Indicador EVM

3.2.4. Ejemplos indicadores relevantes relacionados con la formacion y crecimiento

3.3.

Capacitacion: Para poder tener procesos innovadores, hace falta que el personal este preparado
para estas actualizaciones. Por ello, formar al personal no sélo para un mejor ambiente laboral
sino también para que sea competente es clave en el crecimiento de una entidad.
Posteriormente, ver si esta capacitacion ha resultado eficiente, se pueden realizar encuestas a
los empleados o ver el porcentaje de abandonos de los cursos ofrecidos.

Inversion por empleado (ICE): saber hasta qué punto podemos invertir en el crecimiento de la
plantilla es importante para no gastar mas de lo que luego obtendremos de recompensa.

Cantidad de dinero invertido en capacitacién
Cantidad promedio de empleados

Se calcula como: ICE =

Competitividad: ver donde se sitla una empresa respecto a otras de su mismo sector es clave
para saber como de relevantes somos en el mercado. Para el calculo de la cuota de participacién
en el mercado, también conocida como Market Share, hacemos:

Venta total de la empresa en un perioso
Market Share =

Venta total del mercado en un periodo

Clasificacion de Cuadros de Mando y softwares

Existen dos maneras de poder clasificar los CdM: segln su funcidn y segln su contenido.

3.3.1. CdM segun su funcion

Siguiendo esta clasificacion encontramos 4 clasificaciones:

Cuadro de Mando Integral
Cuadro de Mando Ejecutivo
Cuadro de Mando Analitico
Cuadro de Mando Operativo

Veamos mas detalladamente cada una de ellas.

Cuadro de Mando Integral (CMI)

Tal y como se ha explicado en un inicio, el CMI es el concepto que cred Kaplan y Norton en el 1992,



A pesar de que a menudo se confunda el Cuadro de Mando Integral con el Cuadro de Mando o dashboard
veamos en que consiste el primero mencionado y, en el siguiente apartado, encontraremos la definicion
del segundo.

Este cuadro se caracteriza por dar una vision total del rendimiento general de la organizacion, es decir,
representa la actividad empresarial en su totalidad. Por ello, debe incluir los ya mencionados indicadores
de rendimiento mas relevantes para que cada departamento pueda analizarlos y cumplir asi los objetivos
empresariales establecidos. Esta informacion debe ser captada visualmente.

Un buen CMI debe incluir:
¢ Un mapa estratégico del plan estratégico.
e Una matriz que abarque todos los indicadores.
e Graficos y otros visuales que permitan la comprension de los datos sin analizarlos en
profundidad.

Por tanto, el objetivo de forma resumida es evaluar el crecimiento, rendimiento y objetivos estratégicos
de la entidad para alcanzar asi los objetivos preestablecidos.

e Cuadro de Mando Ejecutivo

Con el fin de tomar decisiones de una forma rapida, clara y concisa, estos cuadros a diferencia de los
anteriores, no contendran toda la informacién de la entidad sino que nos focalizaremos en ciertos
sectores, productos o departamentos.

Por ello, la mision en la que se basan es en representar la informaciéon de forma clara, concisa y en una
sola slide por lo que la visualizacién de los indicadores y los comentarios que los acompainan son clave
para que dicha mision se cumpla. De hecho, no debe suscitar la exploracion profunda de los datos.

Concluimos por tanto que, un buen CdM Ejecutivo debe ser muy visual, claro, conciso y deberia llevar
a las mismas conclusiones independientemente del directivo que lo lea.

e Cuadro de Mando Analitico

A diferencia de los anteriores, el CdM Analitico esta pensado no para dar una informacion clara y concisa,
sino que, al ser creado para analistas, debe incluir la mayor cantidad de datos posibles de la totalidad
de la organizacion.

De esta manera, los encargados pueden hacer predicciones, comparar variables, identificar nuevas
tendencias, etc. Por ello, los evolutivos, la exploracion en profundidad y la comparativa son elementos
esenciales para estos cuadros.

Por estas razones, son mas complejos e interactivos de manera que, desde el inicio, se pueda ir
desglosando e indagando en los datos con el objetivo, de estudiar y analizar hacia qué direccion va el
negocio.

En definitiva, su objetivo no es sélo dar informacion de una forma clara, sino que es mas importante
que incluya la mayor cantidad posible de datos para asi acercar a la organizacién a sus objetivos
estudiando posibles tendencias y comparando resultados con periodos anteriores.

e Cuadro de Mando Operativo

También conocido como cuadro operacional, permite controlar y hacer un seguimiento de todas las
operaciones empresariales en curso. Para esto, es imprescindible la presencia de indicadores de
rendimiento operacionales destacando asi las métricas mas relevantes relativas a dichos procesos en
curso.



El objetivo de estos cuadros es poder tomar decisiones urgentes de estas operaciones en curso y, por
ello, esta herramienta es importante para que se puedan detectar posibles anomalias, errores o areas
de mejora en el funcionamiento de estas operaciones.

Al igual que en los cuadros de mando analiticos, los datos historicos son imprescindibles con la diferencia
de que las comparaciones se realizan en periodos de corto plazo comparando asi datos desde hace un
mes hasta un cuatrimestre o semestre.

En resumen, estos cuadros son una herramienta para seguir aquellos procedimientos que la entidad
tiene activos y poder tomar decisiones al respecto de manera urgente.

3.3.2. CdM seguln su contenido
Siguiendo esta clasificacion encontramos 4 clasificaciones:
Business Activity Monitoring (BAM)
Dashboarding

Cuadro de Mando Comercial
Cuadro de Mando Financiero

Veamos mas detalladamente cada una de ellas.

e Business Activity Monitoring (BAM)

Tan importante es saber tu situacion actual como poder predecir qué sera de la entidad en un futuro.

Para ello, BAM nos permite conocer el comportamiento de un procedimiento y su evolucion registrando
toda la actividad empresarial mediante los KPIs, que pueden mantenerse, modificarse, incluirse nuevos
o eliminarse, y analizandolos con la finalidad de maximizar su rentabilidad.

Gracias a este registro en tiempo real, podemos identificar posibles futuros escenarios que requieran
de alguna modificacion en las fases ya establecidas.

e Dashboarding

Suele confundirse con un CMI pero, sin embargo, un dashboard es utilizado para representar un
conjunto de datos relacionadas con un aspecto concreto de la entidad y, normalmente, sirve para hacer
un seguimiento de los objetivos especificos del proyecto o aspecto concreto. A diferencia del CMI que
proporciona una vision global del plan estratégico y de accion.

Este tipo de cuadro de mando, podriamos definirlo como la idea de cuadro de mando inicial en el que
solo se estudiaban métricas concretas hasta que Kaplan y Norton estudiaron la introduccion de muchas
y diferentes métricas para tener una vision mas global de la organizacion.

e Cuadro de Mando Comercial

Es utilizado, tal y como indica su nombre, para medir y controlar el desempefio comercial de la
organizacion, mediante la evaluacion de indicadores como el nimero de clientes, ventas, margen de
beneficio, etc.

e Cuadro de Mando Financiero

Como su nombre indica, se utiliza para controlar y medir el desempefio financiero, mediante la
evaluacion de KPIs econémicos y financieros como ingresos, gastos, etc.
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3.4. Cuadros de Mando y el mundo financiero

Ya hemos visto que los CdM son una herramienta muy Util para tener una vision actual y futura de la
entidad, pero écomo de relevante es para una entidad financiera este control?

Debido al hecho de que hablamos de una organizacién que trabaja con dinero para ganar mas dinero,
es mucho mas complicado no focalizarse simplemente en indicadores financieros.

Para la banca, la definicibn mas ajustada de un cuadro de mando seria que estos han de ser una
representacion grafica del progreso a lo largo de los afios no sélo de la totalidad de la entidad sino
también de un empleado, un objetivo o alguna meta.

Veamos como la idea inicial de Kaplan y Norton toma forma dentro del sector bancario en funcién de
las cuatro perspectivas que definieron.

e Perspectiva Financiera. Centrada en los ingresos y beneficios para compararlos con resultados
anteriores, el presupuesto decidido, la competencia y también con las rentabilidades de otras
sucursales de la misma organizacion.

o Perspectiva del Cliente. Focalizada en la relacién de los clientes y el mercado. Se analiza el
crecimiento de los clientes y la cuota de mercado y tiene como objetivo principal el aumento de
la cuota de cartera del banco entre sus clientes.

e Perspectiva del Proceso Interno. Algunas medidas de inversidon en empleados, nuevas
tecnologias y edificios serian los activos o depodsitos y hay que vigilar que estas no sean
demasiado elevadas.

e Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento. Clasificado en tres componentes: capital humando,
de la informacion y organizativo, es la perspectiva mas dificil de seguir y la mas subjetiva dado
que todo depende de la empresa en la que nos encontremos y lo que se quiera potenciar de
esta.

Debido al servicio que venden, tienen un riesgo superior al de otras organizaciones pertenecientes a
otros sectores: el impago de sus clientes.

Incluir este indicador en el plan estratégico y derivar una parte del presupuesto a ello es esencial para
no sufrir pérdidas con las que no se contaban y que, a causa de ello, se pierdan proyectos o incluso
que se llegue a la banca rota. Pues para evitar estos impagos, a los clientes se les aplican varios filtros
de riesgo y son clasificados en distintos grados de probabilidad de impago en funcién del salario o
estado civil entre otras caracteristicas. De esta manera, conseguimos que la probabilidad como empresa
de sufrir impagos sea la mas pequefia posible.

El impago de los clientes, que pueden ser tanto personas fisicas como juridicas, se recoge en los cuadros
de mando como el indicador de la morosidad o mora.

3.5. Laimportancia del control de la morosidad

El control de la morosidad es fundamental para el buen funcionamiento de cualquier empresa que
ofrezca productos o servicios a crédito.

Se conoce como morosidad el hecho de que un deudor, cliente, no realice los pagos en las fechas
previamente establecidas. Cuando este impago sucede, el deudor pasa a formar parte de una lista o
fichero de morosos. En dicha lista, no sélo se entra por un impago con una deuda bancaria sino también
por un impago en cualquier otro recibo de cualquier otra compaiiia. Por ejemplo, un impago en tu
factura del agua o gas.
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Al tratarse de un tema delicado, no es sencillo entrar en dichas listas, para ello debe existir un
documento vinculante en el que se muestren las condiciones y fechas de dicho pago de manera
detallada.

Como ya se ha mencionado, antes de pedir un préstamo, contratar un seguro o cualquier otro servicio
o producto que se ofrezca, es imprescindible para la entidad conocer el nivel de ingresos y gastos, pues
no nos vale que una persona tenga un alto nivel de ingresos si esta vive por encima de sus posibilidades,
y lo que determina la capacidad de endeudamiento.

Hay distintos tipos de morosos y se pueden clasificar en cinco grupos:

e Morosos fortuitos. A pesar de querer pagar, en el momento del pago estos carecen de liquidez.

e Morosos circunstanciales. También tienen intencidon de pagar, pero por un problema
circunstancial no pueden hacerlo.

e Morosos intencionales. En este caso, las personas tienen capacidad para realizar el pago pero
no intenciéon de hacerlo. Por ello, retrasan al maximo el pago.

e Morosos desorganizados. Son aquellos que tienen intencion de cumplir, pero al llevar una mala
gestion financiera, desconocen las fechas de estos pagos y por ello no lo realizan a tiempo.

e Morosos negligentes. Nos encontramos en el mismo caso que los anteriores con la diferencia
de que ademas de su desorden, tampoco tienen intencion de pagar sus deudas.

Que un cliente sea considerado moroso, no implica la negacién al pago sino que simplemente, por el
momento, todavia no lo ha realizado. El problema surge si esta situacion no se regula dado que es
cuando se entra en los ficheros de morosidad.

En caso de que haya una incapacidad de pago de un préstamo o crédito bancario, se recurre a solicitar
una refinanciacion de la deuda del cliente por la entidad financiera siempre y cuando el cliente tenga
capacidad de pago. En caso contrario, puede ejecutarse una garantia, como podria ser la vivienda, o ir
a los juzgados.

Cuando una entidad financiera no controla y regula su tasa de mora, es decir, presenta elevados indices
de esta, estd bajo un 4
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1. Mejorade la liquidez. La mora afecta directamente a la capacidad de la empresa para generar
efectivo y hacer frente a sus obligaciones financieras. Al controlarla, nos podemos asegurar que
los ingresos lleguen en tiempo y forma, teniendo asi una mejor gestion del flujo de caja.

2. Reduce los costos financieros. El impago de los clientes genera una mayor carga financiera
para la empresa, pues estos impagos suponen costes de personal dedicados a recobrar los
impagos, costes judiciales, de cartas, etc.

3. Proteccion de la solvencia de la empresa. La morosidad puede generar un desequilibrio
en la estructura financiera de la empresa suponiendo un riesgo para su solvencia y estabilidad.
Al estar controlada, podemos prevenir situaciones de impago que puedan afectar al patrimonio
y capacidad de endeudamiento de la empresa.

4. Mejora de la reputacion. El impago, puede afectar negativamente a la imagen y reputacion
de la empresa ante los proveedores y mercado en general. Al controlarse, la imagen que se
transmite es de solidez y confiabilidad en el cumplimiento de sus obligaciones financieras.

4. CREACION DEL CUADRO DE MANDO

Para la parte practica del trabajo se ha creado un cuadro de mando mediante que tiene como objetivo
el estudio y evolucion de la morosidad en una entidad financiera.

Para dicho estudio, se ha seleccionado una base de datos y un software concretos que se explicaran
detalladamente en este apartado.

4.1. Credit Bureau

Antes de empezar con la introduccion y explicacion de la base de datos y origen de ellos, para entender
parte de su procedencia, se explicara que es Credit Bureau.

Debido a que la idea del proyecto es estudiar la morosidad, conocer si el cliente impagara o no, es clave
para el desarrollo del negocio pues puede suponer una gran pérdida econdmica para la entidad.

Por ello, saber si el cliente ha solicitado otros préstamos vy si parte de ellos siguen en curso, entre otras
casuisticas, ayuda a conocer la probabilidad de impago de la persona a la que se le ofrece el producto.
Aqui es donde Credit Bureau hace acto de presencia en nuestros datos.

Los Credit Bureaus son instrumentos de apoyo clave en las decisiones de las concesiones o no de
créditos pues contienen mucha informacion sobre el deudor permitiendo tener asi el conocimiento sobre
la probabilidad de impago. Usualmente, estos sistemas de medicion de riesgo abastecen una prediccion
de 24 meses, no obstante, la estimacion podria ser de la mitad.

Para facilitar el proceso de tratamiento de datos, las entidades cuentan con el scoring de bureau que
convierte la gran cantidad de datos y variables de los deudores en perfiles de riesgo que calificaran la
historia del deudor y se tendra en cuenta para la decision de concederle o no el servicio.
Algunas de las variables que se incluyen dentro del scoring podrian ser:

e Situacion econdmica

e Tipos de consumos y habitos

¢ Datos sobre el ciclo vital

Hay empresas que se dedican especificamente a la recopilacion de estos datos, pero para poder hacer
uso de los servicios que estas ofrecen, la entidad que asi lo requiera, debera compartir también los
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datos de sus usuarios. Por ello, cuantos mas asociados tenga la empresa, mayor importante sera pues
creara perfiles de riesgo mucho mas ajustados a la realidad.

En Espafia RAI o ASNEF-Equifax son dos de las mas importantes pues la primera se centra solo en
informacion referente a organizaciones mientras que la segunda suele ser el gestor mas conocido ya
que recoge los datos de todas las personas fisicas; datos que otras empresas relacionadas con el sector
financiero le han aportado.

4.2. Plataforma Qlik Sense

Si bien era importante conocer la existencia y funcion de los Credit Bureau, es necesario también
conocer la herramienta con la que se ha realizado el cuadro de mando.

Qlik Sense es una plataforma de analisis y visualizacion

empresarial de datos que permite a los consumidores = ©
explorarlos y analizarlos. El objetivo es permitir a las entidades
trabajar con grandes volimenes de datos y convertirlos en

informacion facil de comprender.

lustracion 1: Logotipo Entidad Qlik
Con su interfaz intuitiva y facil de usar, se pueden crear
visualizaciones interactivas, tableros de control y aplicaciones de andlisis de datos permitiendo asi la
explotacion de datos de una manera dindmica. También ofrece capacidades de BI (Business
Intelligence) que permite incorporar datos desde diferentes fuentes (hojas de calculo, archivos o
servicios en la nube).

Debido a su capacidad de asociacién de datos no existen restricciones predefinidas entre los datos de
manera que, se pueden descubrir relaciones y conexiones ocultas entre ellos obteniendo asi un andlisis
mas intuitivo y flexible ya que es el propio consumido el que elija que camino de datos le interesa seguir
en tiempo real.

Ademas, gracias a la inteligencia artificial y aprendizaje automatico que incorpora, se proporcionan
recomendaciones y sugerencias a los usuarios durante el analisis.

Ademads, Qlik Sense incorpora capacidades de colaboracién lo que permite poder compartir
visualizaciones, tableros y aplicaciones con otros usuarios facilitando asi la toma de decisiones en
equipo.

Junto a Qlik Sense tenemos Qlik View, una plataforma también de BI de la misma compaiia pero que
presenta distintas diferencias respecto a la primera.

Al igual que Qlik Sense, Qlik View presenta un enfoque de andlisis asociativo similar al de Sense
permitiendo también la presentacién de los datos de forma interactiva.

Una caracteristica distintiva es su modelo de datos de memoria pues, Qlik View permite cargar los datos
en memoria teniendo asi un facil y rapido acceso a ellos para el andlisis. Muy Util sobre todo cuando se
trata de grandes volimenes de datos.

Para este trabajo, se ha utilizado un programa para estudiantes, con duraciéon de un ano, llamado
Academic Program (Qlik Cloud). Esta plataforma ofrece los servicios tanto de Qlik View como de Qlik
Sense con la ventaja de que podemos trabajar los datos desde cualquier lugar o dispositivo ya que esta
en la nube y de forma gratuita por ser estudiantes.

4.3. Nuestra Base de Datos

Para que el estudio fuera lo mas cercano a un caso real que se puede encontrar una entidad financiera,
la idea inicial era poder contar con una base de datos extensa, completa y relacionada con el mundo
financiero.
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Gracias a la plataforma Kaggle, una plataforma gratuita que pone a disposicién de cualquier usuario
una serie de problemas para solucionarse mediante ciencias de datos, analisis predictivo y machine
learning, encontramos una base de datos que cumplia con dichas caracteristicas.

La entidad no financiera Home Credit, enfocada en préstamos a plazos dirigidos a personas con un bajo
o nulo historial crediticio, con el objetivo de ampliar la inclusion financiera de la poblacion no bancarizada
de una manera positiva y segura, utiliza una variedad de datos alternativos para predecir la capacidad
de pago de sus clientes.

La empresa como tal, utiliza ya varios métodos estadisticos y de aprendizaje automatico para hacer
estas predicciones, pero subieron estos datos a internet con la finalidad de desafiar a los usuarios de
Kaggle a encontrar todo el potencial de sus datos.

Para la elaboracion del trabajo se decidio utilizar esta base de datos por tres grandes motivos:

- Al ser una base de datos de una entidad financiera, dispone de las caracteristicas reales a nivel
cliente y operacion de los impagos que puede sufrir un banco.

- Es extensa, tanto en volumen de operaciones como en informacién para cada una de ellas.

- Permite tener una foto completa del riesgo de los clientes.

Dicha base se conforma de un total de 10 tablas que se describen a continuacion:

application_{train | test}.csv

*  Main tables - our train and test
samples

*  Target |binary)

* Info about loan and loan
applicant at application time

|
L 5K_ID_cU SK_ID_CURR
|
|
|

| ID_CUF
bureau.csv previous_application.csv
Aoplication data { . o Application data of client’s
* I PR IL.:LanI. ata roT prev |C:LI5 previous loans in Home Credit
oans that client got from other )
institutions & 'd 31 X * Info about the previous loan
institu |§nsan di a we.re parameters and client info at
reparted to E[Il'? i IBL;""“J_ SK_ID CURR time of previous application
. ?”Z.’(’: per client's loan in *  One row per previous
“redit Bureau application
_ID_PREV
SK_ID_BUREAL
SK_ID| PREY
! |
bureau_balance.csv POS_CASH_balance.csv instalments_payments.csv credit_card_balance.csv
*  Monthly balance of »  Monthly balance of e Past payment data for each *  Monthly balance of
credits in Credit client’s previous installments of previous credits client’s previous
Bureau loans in Home Credit in Home Credit related to loans credit card loans in
* Behavioral data » Behavioral data in our sample Home Credit
+ Behavioral data e Behavioral data

Figura 5: Diagrama entidad relacion de las tablas de la base de datos - Kaggle

Tal y como muestra el diagrama anterior vemos que todo parte de application_{train/test}.csv que
incluye las tablas de entrenamiento y tests, el publico objetivo y la informacion del préstamo y del
prestatario en el momento de la solicitud de dicho préstamo.

De este documento, nacen dos vertientes: la primera relacionada con anteriores préstamos que ha
hecho el cliente en otras entidades y el balance de créditos y la segunda que contiene datos de
préstamos anteriores que el cliente ha solicitado en el propio banco incluido el tipo de cliente que era
en el momento de dicha solicitud.
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Veamos al detalle las tablas:

o application {train/test}.csv. Es la tabla principal que se divide en dos archivos uno para el
entrenamiento que contiene el publico objetivo y otro para el test que no contiene dicho publico.

Cada linea de dichas tablas hace referencia a un préstamo diferente.

Como estos datos estan pensados para la realizacion de un concurso en el que usuarios creen
modelos para categorizar si un futuro cliente impagara o no, la base de datos de test no contiene
toda la informacion necesaria como por ejemplo si el contrato finalmente se impaga. Por este
motivo, Unicamente se usara la tabla de application train que contiene mas de 300 mil registros.

o bureau.csv. Contiene la informacion de otros préstamos pedidos por clientes que tienen con
Home Credit un préstamo en otras entidades.

Por cada muestra hay tantas filas como nimero de créditos el cliente tenia en Credit Bureau
antes de la fecha de solicitud.

o bureau balance.csv. Contiene balances mensuales de créditos previos de Credit Bureau.

La tabla contiene una fila por cada mes de historia de cada crédito previo que ya constaba en
Credit Bureau. Es decir, la tabla tiene (n° de préstamos * n° de préstamos prévios * n° de
meses donde se tiene alguna operacion previa del crédito) filas.

o POS CASH balance.csv. Contiene los balances mensuales de las operaciones e ingresos que el
cliente tenia con Home Credit.

Esta tabla tiene una fila por cada mes recogido por cada crédito en Home Credit (créditos al
consumo y préstamos), es decir, la tabla tiene (n° de préstamos* n° de créditos previos * n°
de meses donde se tiene alguna operacidn previa del crédito) filas.

o cedit card balance.csv. Contiene el balance mensual de las operaciones que se realizaron con
la tarjeta.

Al igual que en las tablas anteriores, tenemos una fila por cada mes de historia de cada crédito
previo que ya constaba, es decir, la tabla tiene (n° de préstamos * n° de tarjetas de crédito
previas * n°® de meses donde se tiene alguna operacion previa al crédito) filas.

o previous application.csv. Todas las operaciones de los préstamos de clientes que tienen
préstamos en la muestra.

Cada fila corresponde a una operacion del crédito.

o Installments payments.csv. Encontramos el historial de repago de los créditos desembolsados
previamente relacionados con los créditos de la muestra.

A diferencia del resto de tablas, esta tiene una fila a por cada pago y una b por cada impago.
Por tanto, cada fila equivale a un pago de una cuota o a una cuota correspondiente a un pago
de un crédito de Home Credit anterior al relacionado con préstamos en la muestra.

4.3.1. Tablasy variables

Una vez conocemos que informacidn hay en cada tabla veamos las variables que recoge cada
una de ellas y que nos permitiran realizar el CdM para el control de la morosidad.

La totalidad de las variables se encuentra en el anexo, en este apartado se explican aquellas
que han dado forma a nuestro cuadro de mando.
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Para mas detalle sobre las variables restantes de la base de datos, consultar el anexo 7.1.
1. application_train.csv. Estas son las variables que se han utilizado para crear el cuadro.
o AMT_CREDIT: Monto del crédito del préstamo.
o AMT_ANNUITY: Anualidad del préstamo.

o AMT_GOODS_PRICE: Es el precio de los bienes por los que se le dio al cliente el
préstamo.

o CODE_GENDER: El género del usuario.
o DAYS_BIRTH: La edad del usuario cuando realizd el préstamo.

o DAYS_EMPLOYED: Recuento de los dias previos al contrato trabajados en el lugar de
trabajo actual.

o NAME_INCOME_TYPE: Profesion del usuario.
o NAME_EDUCATION_TYPE: Ultimo nivel de estudio alcanzado del usuario.

o NAME_HOUSING_TYPE: Situacion de habitabilidad del cliente (si es propietario, vive de
alquiler, con sus padres, ...).

o REGION_RATING_CLIENT: Indica la provincia en la que vive (divididoen 1, 2 y 3).

o REGION_RATING_CLIENT_W_CITY: Indica la provincia en la que vive incluyendo la
ciudad (divididaen 1, 2y 3).

o WEEKDAY_APPR_PROCESS_START: El dia de la semana en el que el cliente realizd el
préstamo.

o SK_ID_CURR: ID del préstamo en nuestra muestra.

o TARGET: Variable objetivo en formato binario: 1 cuando el cliente presenta dificultades
de pago, es decir, se atrasé mas de X dias en al menos una de las primeras Y cuotas
del préstamo y 0 para el resto de casos.

Ya que eran dos tablas creadas para con una crear un modelo y entrenarlo y la otra para comprobar si
este modelo funcionaba correctamente, se quiso fusionar ambas, es decir, anadir “debajo” de la de
entrenamiento, la tabla de test.

Ambas tablas contenian las mismas variables a excepcion de la variable target que solo esta presente
en la de entrenamiento. Por este motivo, esta fusion no se realizd ya que como la parte del test era
para comprobar si estos futuros clientes podrian llegar a impagar, no tenian la variable target, que es
una de las que se implementd en el CdM.

2. bureau.csv. De dicha tabla se consideraron 13 variables como relevantes para conformar el
CdM:

o SK_ID_CURR: ID del préstamo en nuestra muestra. Cada préstamo puede tener mas
de un crédito previo en Credit Bureau (CB).

o SK_BUREAU_ID: Recopilacion de los préstamos previos de CB relacionados con nuestro
préstamo (ID Unico para cada solicitud de préstamo).

o CREDIT_ACTIVE: Estado de los créditos reportados por CB
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DAYS_CREDIT: Numero de dias previos a la solicitud actual en los que el cliente solicitd
un préstamo a CB.

DAYS_CREDIT_ENDDATE: Duracion de dias restantes del crédito de CB en el momento
de la solicitud en Home Credit.

DAYS_ENDDATE_FACT: Dias desde que se termino el crédito en CB en el momento de
la solicitud en Home Credit.

AMT_ANNUITY: Anulidad del crédito de Credit Bureau.

AMT_CREDIT_SUM: Monto de crédito actual del crédito de Credit Bureau.
AMT_CREDIT_SUM_DEBT: Deuda actual en el crédito de CB.
AMT_CREDIT_SUM_LIMIT: Limite de crédito actual de la tarjeta reportado a CB.

CNT_CREDIT_PROLONG: Numero de veces que el crédito en Credit Bureau fue
prolongado.

CREDIT_TPE: Tipo de crédito pedido en CB (tarjeta, efectivo, ...).

CREDIT_DAY_OVERDUE: NUmero de dias de mora en el crédito de CB en el momento
de la solicitud del préstamo actual.

3. POS_CASH_balance.csv contiene ocho variables que son:

o

4. credit_

SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos de
la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.

SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

CNT_INSTALMENT: Plazo del crédito anterior (puede cambiar con el tiempo).
CNT_INSTALMENT_FUTURE: Cuotas que quedan por pagar del crédito anterior.
NAME_CONTRACT_STATUS: Estado del contrato durante el mes.

SK_DPD: Dias de vencimiento durante el mes de los créditos previos.

SK_DPD_DEF: Dias de vencimiento durante el mes con tolerancia del crédito anterior
(se ignoran las deudas con montos bajos).

card_balance.csv contiene mas de veinte variables pero se consideraron relevantes

las que se explican a continuacion:

o

SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos
de la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.

SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

AMT_DRAWINGS_ATM_CURRENT: Importe de veces que saco dinero en ATM en el mes
de los créditos previos.

AMT_DRAWINGS_POS_CURRENT: Cantidad de compras durante el mes de los créditos
previos.
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o AMT_TOTAL_RECEIVABLE: Total importe por cobrar en los créditos previos.

o CNT_DRAWINGS_ATM_CURRENT: NUmero de operaciones en ATM durante el mes de
los créditos previos.

o CNT_DRAWINGS_POS_CURRENT: Numero de operaciones de compras durante el mes
en los créditos previos.

o CNT_INSTALMENT_MATURE_CUM: Numero de cuotas pagas de los créditos previos.

o NAME_CONTRACT_STATUS: Estado del contrato de los créditos previos (activo,
firmado, ...)

o SK_DPD: Dias de vencimiento durante el mes de los créditos previos.

o SK_DPD_DEF: Dias de vencimiento durante el mes con tolerancia del crédito anterior
(se ignoran las deudas con montos bajos).

5. previous_application.csv cuenta con practicamente 40 variables pero se han seleccionado
la mitad:

o SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos
de la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.

o SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

o AMT_ANNUITY: Anualidad de los créditos anteriores.

o AMT_APPLICATION: Importe que solicité el cliente en los créditos previos.

o AMT_CREDIT: Monto del crédito final en la solicitud anterior.

o AMT_DOWN_PAYMENT: Pago inicial de la solicitud anterior.

o AMT_GOODS_PRICE: Precio de los bienes que el cliente solicitd (si corresponde) en la
solicitud anterior.

o CHANNEL_TYPE: Canal por el que llegd el cliente en el crédito previo.
o CODE_REJECT_REASON: Porque se rechazo la solicitud anterior.

o NAME_CLIENT_TYPE: Indica si el cliente era ya conocido 0 no en el momento de la
solicitud previa.

o NAME_CONTRACT_STATUS: Estado del contrato del crédito anterior (aprobado,
cancelado, ...).

o NAME_CONTRACT_TYPE: Contrato del tipo de producto (préstamo, revolving, préstamo
al consumo, ...) de los créditos anteriores.

o NAME_GOODS_CATEGORY: Qué bienes solicitd el usuario en el previo crédito.
o NAME_PAYMENT_TYPE: Método de pago que utilizo el usuario en su anterior crédito.

o NAME_PORTFOLIO: Indica para que fue la solicitud anterior: coche, efectivo, ...
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o NAME_PRODUCT_TYPE: Indica si el crédito anterior se solicitd sin cita previa (walk-in)
o por adhesion a otro producto o servicio (x-sefl).

o NAME_YIELD_GROUP: Interés (dividido en pequefio, medio y alto) de la solicitud
anterior.

o NFLAG_INSURED_ON_APPROVAL: Indica si el cliente solicitd seguro durante el ciclo de
vida del crédito previo.

o NFLAG_MICRO_CASH: Indica si el préstamo es de un monto pequefio.
o PRODUCT_COMBINATION: Agrupacion detallada de la solicitud previa.
o RATE_DOWN_PAYMENT: Tasa de anticipo normalizada del crédito anterior.

o WEEKDAY_APPR_PROCESS_START: Dia de la semana en que el cliente solicitd la
solicitud anterior.

6. installments_payments.csv recopila ocho variables de las cuales se han seleccionado las
siguientes:

o SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos
de la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.

o SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

o DAYS_INSTALMENT: Fecha en la que se suponia que debia pagarse la cuota del crédito
anterior (respecto a la fecha de solicitud del préstamo actual).

o DAYS_ENTRY_PAYMENT: Fecha en la que realmente se pagaron las cuotas del crédito
anterior (en relacién a la fecha de solicitud del préstamo actual).

o AMT_INSTALMENT: Monto de la cuota prescrita del crédito anterior en dicha cuota.
o AMT_PAYMENT: Lo que realmente pagd el cliente en el crédito previo en dicha cuota.

Se observa que todas las tablas presentan una variable en comun, la variable SK_ID_CURR. Esta variable
es la que nos permitira relacionar todas las tablas entre si.

Ademas, vemos que hay otras como SK BURFAU_ID o SK_ID_PRFV que nos permitiran relacionar con
mayor fiabilidad algunas de ellas. Por ello, se puede considerar que hay mas de una clave primaria en
nuestros datos y que, dependiendo que la variable escogida para ello, nuestras asociaciones y por tanto,
nuestro cuadro de mando, se conformaran de maneras diferentes.

4.4. Mision y vision
Como entidad financiera, se debe intentar mitigar el riesgo de impago de los créditos o préstamos que
se aprueban. Por ello, gracias a las variables presentes en nuestras tablas, podremos tener un
seguimiento del comportamiento de los clientes. De esta manera, se pueden encontrar patrones que
permitan conocer la capacidad de impago de un usuario previamente a la venta del producto.

Siguiendo esta idea, queremos estudiar el comportamiento del publico objetivo (que encontramos en la
tabla de application_train) en funcion de todas las variables y casuisticas que se recogen.
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Para ello, mediante Qlik y las claves primarias, se buscan asociaciones entre tablas que nos permitan
ver de una manera facil y dinamica el perfil del cliente general que presenta la organizacion y ver el
comportamiento de cada uno de ellos frente a la morosidad.

Esta informacion, servird posteriormente para clasificar a futuros clientes dentro de un scoring de mas
a menos probabilidad de impago, incrementando asi la rentabilidad de la entidad impidiendo la entrada
de clientes que no cumpliran con el pago de sus cuotas.

La idea de la creacion de este cuadro de mando es que, a nivel practico real, este cuadro estuviese
asociado a una base de datos que se actualizase periddicamente y se pudiese seguir si el perfil, no sélo
medio del cliente sino también de probabilidad de mora, cambia a lo largo del tiempo al igual que lo
hacen las variables que nos pueden ayudar a predecir este acto.

Por tanto, la idea es que este cuadro estuviese en constante uso y que fuese modificado en funcion de
si se afiaden nuevos indicadores que ayuden a la prediccion de la realizacion de impagos, no sélo en
futuros clientes sino también en clientes ya conocidos.

4.5. Creaciony transformacion de variables

Para la creacién del CdM, se han debido transformar variables ya que, por ejemplo, la edad del usuario
en la base de datos aparecia en dias y en negativo, al igual que los dias laborales trabajados, que
también aparecen en negativo.

La variable edad se ha modificado no sélo con lo ya mencionado sino que también se ha representado
en intervalos ya que a la hora de hacer cualquier tipo de analisis se ha considerado mas practico hacerlo
por grupos de edad que no por edades individuales.

Los intervalos se han realizado con una amplitud de 7 unidades a excepcion de los extremos. El primer
intervalo, recoge las edades inferiores a 27 afios (este Ultimo no incluido) y el dltimo intervalo, recoge
a aquellos usuarios con mas de 63 afios de edad (este incluido).

También se ha transformado la variable de dias trabajados ya que para los pensionistas y parados, el
valor que tomaba la variable era -365243. Ahora, el valor para ellos es 0, de manera que no influencia
en el momento de hacer medias o calcular otros KPIs.

Ademas de estas transformaciones, basandonos en otras variables que ya se recogian en los datos,
hemos creado nuevas variables, es decir, nuevos indicadores, que se han considerado Utiles para el
estudio del perfil del cliente y, posteriormente, para poder clasificarlo en si realizara o no algun impago.
Los indicadores creados son los que explican a continuacion:

o Ratio Endeudamiento. El ratio de endeudamiento recoge el porcentaje de los ingresos que
el titular debe destinar a pagar todos los préstamos que tiene con sus bancos. Para este caso,
se utilizaran dos variables de la tabla de application traim: amt_annuity (anualidad del
préstamo) y amt_income_total (renta del cliente).

De esta manera, la construccién de este indicador queda asi:

amt_annuity

Ratio Endeudamiento = -
amt_income_total

En este caso, cuanto mayor sea este ratio, el endeudamiento del cliente es mayor y por tanto,
tiene una mayor probabilidad de tener problemas financieros y hacer frente a los pagos de sus
cuotas.

o Porcentaje amortizado. El porcentaje amortizado hace referencia a la cantidad ya pagada a
la entidad financiera y que por tanto, ya se ha descontado de la totalidad a devolver.
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Para la creacion de este indicador, se han utilizado dos variables de la tabla bureau :
amt_credit_sum_debt (hace referencia a la cantidad que aun se debe) y amt_credit sum
(importe concedido del préstamo).

Como la variable que tenemos no es el importe ya amortizado sino lo contrario, la férmula del
indicador queda de la siguiente manera:

amt_credit_sum_debt

Porcentaje Amortizado = 1 — -
amt_credit_sum

Cuanto mayor capital amortizado, inferior sera la deuda y por tanto, “mejor” cliente.

LTV (Loan to Value). Es un indicador que cominmente se usa en tramites hipotecarios para
medir la cantidad del préstamo y el valor de la propiedad usada como garantia del préstamo.

Se ha calculado con dos variables de la tabla de application : amt_credit (hace referencia a la
anualidad del préstamo) y amt_goods_price (hace referencia al precio de los bienes por los que
se le dio al usuario el préstamo).

, T . amt_credit
De esta manera, quedaria el indicador de la siguiente manera: LTV = —————
amt_goods_price

Esta variable es muy utilizada dado que da informacion de si la garantia, el inmueble, podra
cubrir la deuda del préstamo o no.

Si un cliente impaga durante un periodo prolongado, el banco, como ultimo recurso, puede
adjudicarse la vivienda a modo de garantia. Esta vivienda la podra vender y, con ello, recuperar
parte o la totalidad del préstamo concedido. En el transcurso de adjudicacion y venta se pierde
valor del inmueble dado que se tienen que pagar impuestos y costes.

Si el LTV es bajo, hay mas posibilidades que la adjudicacién del inmueble cubra la totalidad del
préstamo y por lo tanto que el riesgo de pérdida sea menor.

Dias de retraso en el pago de las cuotas. Se vio que algunos clientes, a pesar de haber
impagado, realizaban el pago dias después. Por ello, con las variables days entry_paymenty
days_instalment de la tabla /installments_payments creamos este indicador.

Ambas variables estan definidas por nimero de dias de retraso y en negativo. Por tanto, para
saber hace cuanto que se realizd el impago, se invierten las variables, es decir, pasan de ser
dias en negativo a positivo.

La variable days_entry_payment son los dias atras en los que se realizd el pago de la cuota
mientras que days_instalment indica los dias atras en los que se deberia de haber realizado el
pago de dicha cuota. De esta manera, se obtiene que:

Dias retraso en el pago de la cuota = days.entry.payment — days.instalment

Impagos en otras entidades. Para tener la capacidad de prever un impago, no solo se han
de tener en cuenta los impagos realizados en la entidad sino también fuera de ella. Por este
motivo, se ha decidido crear un indicador que nos indique que personas no han realizado ningin
impago en nuestra entidad pero, por el contrario, si lo hicieron en otra.

Para construir este indicador se han utilizado también dos variables: credit_day overdue de la
tabla bureauy la variable targetde la tabla application_train. La primera, indica los dias que el
usuario se ha retrasado en el pago de la cuota y la segunda, indica si ha habido impagos en las
primeras cuotas del préstamo en Home Credit.
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Este indicador es binario y se asigna al 1 la existencia de impagos en otras entidades pero no
en Home Credit y al 0 la no existencia de impagos tanto en otras entidades como en Home
Credit. Es decir, sera 1 si la variable credit_day_overdue es superior a 0 (ha impagado en otras
ocasiones y fuera de Home Credit) y farget = 0 (no ha impagado en alguna de las primeras
cuotas del crédito actual). En caso contrario, la nueva variable adoptaria el valor 0.

4.6. Asociacion de las tablas

Antes de crear el cuadro, se han de crear asociaciones entre todas las tablas para poder asi, cruzar los
datos y obtener indicadores e informacion que a simple vista no veriamos tan claramente.

Por ello, se han utilizado las claves primarias para crear una interseccién entre las tablas de manera
que todas ellas queden enlazadas.

En la siguiente imagen se muestra de forma visual como quedaria la asociacion utilizada.

Vemos como hay dos nexos que enlazan
las tablas. Estos nexos representan la
union e indican mediante que variable se
ha realizado dicha union.

credit_card_balance

plizay Ademds, vemos que la tabla
POs_CasH_balance  previous_application se encuentra en el
centro, es decir, contiene ambas claves

previous_application primarias.

application_train En el caso de las tablas bufeau,
application_train y credit_card_balance,
la clave primaria que nos permite unirlas
con previous_applicationy, por tanto, con

installments_payments el resto de tablas es 5/(_[D_CURR
Por otro lado, las tablas
POS _CASH balance y

llustracién 2: Asociacion tablas Home Credit

mediante la variable SK ID_PREV.

installments_payments  interseccionan

Una vez creada la asociacion, podemos ver el comportamiento e influencia de unas variables con otras
gue, sin dicha union, no podriamos conocer.

4.7. Perfil del cliente

Para iniciar con el estudio de la morosidad, primero se ven qué perfiles existen dentro del publico
objetivo de la base de datos.

Para ello, gracias al software implementado, se ha creado un perfil del cliente promedio de nuestra base
de datos para partir de una idea base del tipo de cliente.

Para el andlisis de este perfil general, se han seleccionado variables descriptivas y sobre todo
socioecondmicas. Algunas de ellas han sido la edad, el género, la renta, situacion laboral actual, region
de residencia o antigiiedad del cliente.

La idea es que, de una manera sencilla, clara y dinamica, podamos ver qué caracteristicas cumplen los
usuarios con un préstamo en Home Credit (HC).

23



En la siguiente imagen se muestran cinco variables de la tabla application train que nos permiten
conocer mejor al usuario en este primer analisis. Ademas, dentro de esta hoja, podemos encontrar otra
con cuatro variables mas. Estas variables son:

Importe medio solicitado. Este indicador es la media de la variable amt_goods_price.

Impagos en las primeras cuotas. Es extraido de la variable targety, al ser una variable
binaria, queremos ver cuanto peso suponen los impagos (variable igual a 1) respecto al total
de usuarios que han contratado un préstamo o crédito.

Edad del cliente. La edad del cliente aparecia en la BBDD como ya se ha mencionado, en dias
y en negativo. Por ello, primero se realizd una transformacion de la variable para expresarla en
afos y, posteriormente, se crearon los intervalos.

Region cliente. Esta variable permite conocer la procedencia del cliente y ver que peso tiene
cada una de ellas en la clientela.

Profesion del cliente. Nos indica a que se dedica el usuario. Es importante conocer la cantidad
de ingresos del usuario y ver si estos son fijos o no.

Habitabilidad del cliente. Con este indicador se podra conocer si es propietario de una
vivienda, si vive con sus padres o cualquier otra casuistica.

Dias trabajados. Por lo general, a mayor tiempo trabajado en un mismo lugar de trabajo mas
estable este se vuelve. Por ello, se ha afiadido este indicador al CdM. Para el caso de los parados
y pensionistas, esta variable toma el valor 0.

Renta del cliente. Conocer los ingresos es importante para ver si el cliente serd o no capaz
de efectuar sus pagos.

Anualidad del préstamo. Tan importante es conocer el nivel de ingresos como el nivel de
gastos pues, una persona puede ganar menos pero vivir acorde con sus posibilidades y por el
contrario, una persona a pesar de tener unos ingresos altos puede estar viviendo por encima
de sus posibilidades aumentando asi su ratio de endeudamiento. Mas tarde se hablara de ello.

Cabe destacar que, la variable impagos en las primeras cuotas, se ha considerado relevante para poder
ver de una manera rapida si aumenta o disminuye el porcentaje de clientes que impagan. Pues como
ya se ha mencionado, la idea de este analisis es intentar disminuir la cantidad de usuarios en la cartera
con mora.

Una vez introducidas las variables, en la siguiente imagen se muestran los primeros cinco indicadores
que describen a los usuarios:

GENERO

IMPORTE MEDIO SOLICITADO

TIPO CLIENTE PRODUCTO - EDAD CLIENTES

IMPAGOS EN LAS PRIMERAS CUOTAS

538.4k

CLIENTE POR REGION PROFESION DEL CLIENTE

AGE_INTERVAL

REGION Working Commercial associate Pensioner
158.77k TL62k 55.36k servant.
2Tk

llustracion 3: CdM Perfil del Cliente
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Las tres pequenas pestanas que encontramos en la parte superior, nos permitiran ir modificando los
distintos graficos y indicadores en funcion de las opciones que se seleccionen.

Vemos que, sin aplicar ningln filtro, es decir, teniendo en cuenta la totalidad de clientes que han
solicitado un préstamo en Home Credit, la gran mayoria procede de la region dos mientras que la menos
comun es la uno.

Por otro lado, vemos que la mayoria de ellos se encuentran trabajando y tan solo una pequefia parte
son funcionarios. Los pensionistas también suponen un gran peso en nuestra base de datos.

Moviéndonos a los graficos de la parte superior, los rangos de edad en los que encontramos una mayor
volumetria de usuarios son en aquellos que comprenden las edades de entre 27 y 45 afos (esta Ultima
edad no esta incluida).

Este rango de edad supone practicamente el 48% del total de los clientes.

Por Ultimo, encontramos dos indicadores mas relacionados con el importe y los impagos.

El primero, nos indica el importe medio solicitado por los usuarios. Esta cantidad supera el medio millon.
En cambio, el segundo hace referencia a si el cliente ha realizado algin impago en sus primeras cuotas.

Este porcentaje de impagos se aproxima al 10%. A pesar de ser un porcentaje bajo, se debe intentar
reducir y es por ello por lo que se ha realizado este analisis.

Como bien se ha mencionado, en el CdM se encuentran tres variables a modo de panel de filtrado que
nos permitiran filtrar los datos y ver asi los gréficos resultantes una vez aplicados.

Las tres variables elegidas para dicho filtraje son el género, el tipo de cliente (si ese era o no conocido
previamente a la solicitud) y, por ultimo, el producto solicitado en el préstamo con HC.

Ya que la idea inicial es evitar futuros impagos, se filtra por cliente y se crean dos cuadros uno haciendo
referencia a los préstamos y otro que representa a los revolvings.

Primero, se hace una seleccion de los clientes previamente no conocidos que han solicitado un revolving.

B oo

IMPAGOS EN LAS PRIMERAS CUOTAS

IMPORTE MEDIO SOLICITADO

288.2Kk

CLIENTE POR REGION PROFESION DEL CLIENTE

AGE_INTERVAL

lustracion 4: CdM filtrado por cliente y producto revolving

Fijandonos en la imagen, el porcentaje de impagos en los primeros recibos es inferior, apenas
alcanzando el 6%.

En la variable region se aprecia una subida en la region 1, por lo que se puede considerar que en dicha
region destaca la contratacién del producto revolving.
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Respecto al resto de variables, vemos que hay un gran cambio en las volumetrias de edad: son los

cuatro primeros grupos de edad los que contemplan el mayor volumen de solicitudes revolving. También
destaca el bajo importe medio en comparacion a la primera imagen.

Por otro lado, filtramos por nuevo cliente y por préstamo:

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO - EDAD CLIENTES

IMPAGOS EN LAS PRIMERAS CUOTAS

IMPORTE MEDIO SOLICITADO 1

541.3K - -"il Il

0 AGE_INTERVAL

{SK_ID_CURR)

c

CLIENTE POR REGION PROFESION DEL CLIENTE
REGION

1

175%

lustracion 5: CdM filtrado por cliente y producto

En este caso, tenemos un porcentaje de impagos similar al de la ilustracion 3.

Para el resto de variables, no hay grandes cambios pues las volumetrias mayores de usuarios se
encuentran en los mismos rangos que en un inicio y el importe medio solicitado aumenta levemente.

Se resume por tanto, que el nuevo cliente presenta una mayor tasa de impago con importes similares

a la media total en el caso del préstamo y siguen siendo los trabajadores el mayor grupo de asalariados
que solicita tanto un préstamo como un revolving.

Con el mismo CdM, se hace una comparacién entre hombres y mujeres y se obtienen los siguientes
cuadros:

En el caso de las mujeres, vemos cambios mas sustanciales en comparacién a los anteriores. El

proesy SRS

1k

IMPAGOS EN LAS PRIMERAS CUOTAS

- 2751k e 2790k
IMPORTE MEDIO SOLICITADO 1 :
' 7.5k 1673k
5 3 2 ] | k T PR P Pt
o AGE_INTERVAL
CLIENTE POR REGION PROFESION DEL CLIENTE

REGIGN

1

llustracion 6: CdM filtrado por género femenino
porcentaje de impagos ha disminuido: se pasa de algo mas de un 8% a un 7%. Por otro lado, los grupos

de edades varian, las volumetrias mas altas ya no se encuentran entre los 27 y 45 anos, sino que se
encuentran entre los 33 y 45 afios pero también entre los 51 y 57 afos.
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Por Ultimo, no se ven cambios relevantes en las regiones al igual que en el importe medio solicitado,
pero si en la profesion de las clientas: el peso del grupo de pensionistas es al que le corresponde la
segunda volumetria mayor cuando, a nivel general, era la tercera volumetria mayor.

Fijandonos en los hombres, se mantiene la edad mas comUn para solicitar los servicios de HC entre los
27 y 45 afos y también, se mantiene la volumetria de las profesiones mas comunes entre los usuarios
y la region de la que proceden.

GENERD TIPO CLIENTE PRODUCTO - EDAD CLIENTES
IMPAGOS EN LAS PRIMERAS CUOTAS 3 1436k
IMPORTE MEDIO SOLICITADO 1 2 —
sk £70k
- B
- € s
4 k | 3
° £0.9% N o :.‘,-Y &F e s¥ &

0 AGE_INTERVAL

CLIENTE POR REGION PROFESION DEL CLIENTE

Commercial associate

REGION
M1k

; -

llustracion 7: CdM filtrado por género femenino

Sin embargo, aumenta tanto el porcentaje de impagos que se incrementa un 2% respecto al primer
CdM mostrado, como el importe medio solicitado.

Al ser cuadros dinamicos, se pueden hacer tantas combinaciones con los filtros como se desee. Por este
motivo, como existen infinidad de posibilidades, sélo se explican algunas de ellas.

Como se ha mencionado en el inicio, este perfil del cliente tiene “dos hojas” en nuestro cuadro. En la
siguiente ilustracion se ensefian las variables anteriormente explicadas, pero adn no reflejadas. A
diferencia de para el cuadro anterior se mostrara el cuadro sin aplicar ningun filtro y con la diferenciacion
por género.

Teniendo en cuenta todos los usuarios con un contrato activo en HC, se obtiene:

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO
HABITABILIDAD CLIENTE DiAS TRABAJADOS

With parents [
T a NAME_HOUSING_TYPE

1.95k

RENTA MEDIA

173.7k

ANUALIDAD MEDIA

27.11k

lustracion 8: "hoja dos" del CdM

Se muestran seis tipos de habitabilidad siendo la de propietario la mas comin en la cartera de Home
Credit seguida de viviendo con los padres.
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Por otro lado, vemos que de media, el cliente lleva trabajados aproximadamente cinco afos en su actual
puesto de trabajo.

La anualidad media del crédito supera los veinticinco mil, como se ha explicado anteriormente, mirar
este dato sin tener presente también la renta, no dice demasiado. Por este motivo, en esta hoja también
se muestra la renta media del cliente que supera los ciento cincuenta mil. Por tanto, la cuota supone
mas del quince por ciento de la totalidad a devolver.

Se muestran ahora los CdM en funcién del género del usuario:

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO -
HABITABILIDAD CLIENTE Dl’AS TRABAJADOS

With parents
o NAME_HOUSING_TYPE

1.98k
RENTA MEDIA

158.7Kk
ANUALIDAD MEDIA

26.3k

llustracion 9: CdM "hoja dos" filtrado por género femenino.

En el caso femenino, se ve un aumento en los dias trabajados en el lugar actual de trabajo, pero con
una renta media inferior a pesar de la anualidad que es practicamente la que se obtiene de forma
general.

En el caso masculino, ilustracion 10, los dias trabajados disminuyen, pero sube tanto la renta como la
anualidad media. En este caso, la anualidad supone practicamente un diecisiete por ciento de la totalidad
a devolver.

En ambos casos, el usuario es propietario de una casa o piso.

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO
HABITABILIDAD CLIENTE DiAS TRABAJADOS
1.9k
RENTA MEDIA

202.6k

ANUALIDAD MEDIA

28.66k

lustracion 10: CdM "hoja dos" filtrado por género masculino.

28



4.8. Perfil del cliente en funcién de los contratos

Una vez conocemos de manera basica que tipos de usuarios conforman la entidad, se estudia la tipologia
delos contratos, es decir, que caracteristicas presentan los contratos que previamente ha solicitado un
cliente.

Conocer el comportamiento del cliente tanto en otras entidades como en HC ayuda a saber si es un
buen pagador o no.

Para ver este comportamiento previo, se ha creado otro CdM pero con datos de contratos anteriores
con la idea de conocer mas al usuario.

En la ilustracién once se muestran tres variables que dan informacion sobre los contratos que tiene aln
activos el cliente:

- Tipos de préstamos solicitados. Conocer los motivos por los que el cliente solicita un importe
de capital es Util para conocer mejor al usuario ya que, tal vez lo necesita de manera puntual
o, por el contrario, utiliza los créditos o préstamos de manera recurrente.

- Dias de mora. Que el cliente ya haya impagado en otras entidades, aumenta la probabilidad
de riesgo en él. Aparece la media de este indicador, calculada a partir de la variable
credit_day_overdue.

- Dias previos a la solicitud actual. Indica el tiempo (en dias) que hace que el cliente solicitd
su anterior préstamo. También se muestra la media en el cuadro y se ha extraido de la variable
days credit.

- Dias de finalizacion del contrato. De la variable days credit enddate se ha calculado la
media de dias que faltan para que finalicen los contratos activos de los usuarios que han
solicitado el crédito en Home Credit.

Ademas, al igual que en el CdM del apartado anterior, aparecen como filtro las variables género, tipo
de producto y tipo de cliente.

Para seguir la misma linea que en el apartado anterior, en la ilustracion siguiente no se ha aplicado
ningun filtro.

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO ESTADO CONTRATO . MINIMO DIAS MORA
_ MEDIA DIAS MORA
TIPOS DE PRESTAMOS SOLICITADOS PREVIAMENTE O
LIV MAXIMO DIAS MORA
CREDIT_TYPE
g 2.77k

MEDIA DIAS PRE SOL ACT

MEDIA DIAS FIN CONTRATO

llustracién 11: CdM datos contratos anteriores.

Los tipos de préstamos que se solicitaron anteriormente se clasifican en diez grupos siendo el crédito al
consumo Y el crédito con tarjeta los que presentan mas peso respecto al total.
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El primer indicador que encontramos a la derecha es la media de dias de mora que presentan los
usuarios. Esta media obtiene un valor bajo a pesar de que existan usuarios cuya deuda sea de hace
afos (se muestra en el maximo de esta misma variable).

Que la media de dias de impagos sea baja, es un indicador de que el control de riesgo que tiene la
entidad es efectivo ya que la mayoria de los clientes de su cartera presenta tasa de morosidad cero.

Para afiadir mas datos del pasado, el cuadro presenta dos KPIs mas. El primero, media “dias pre sol
act”, hace referencia a la media de dias en las que el usuario solicité de nuevo un préstamo, es decir,
los dias que pasaron entre la ultima solicitud y la actual.

El segundo, hace referencia a los dias que quedan para que finalicen aquellos otros contratos que el
usuario tiene aun activos.

De ambos indicadores extraemos que, de media, el cliente tarda dos afios en solicitar de nuevo un
préstamo pero que no necesariamente este tiene que haber finalizado ya que, de media, el cliente tiene
deuda pendiente (cerca de los siete afios) por otros créditos que aln tiene activos.

En las siguientes ilustraciones se aplica el filtro por género.

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO ESTADO CONTRATO 4 MiNIMO DIAS MORA
MEDIA DIAS MORA
TIPOS DE PRESTAMOS SOLICITADOS PREVIAMENTE 0
MAXIMO DiAS MORA
CREDIT_TYPE
- 2.68k
o MEDIA DIAS PRE SOL ACT

MEDIA DIAS FIN CONTRATO

llustracion 12: CdM contratos anteriores filtrado por género masculino.

De la imagen anterior, en la que se muestra la hoja aplicando el filtro masculino, destaca el incremento
en la volumetria de los préstamos destinados al coche y la sutil disminucion de la tarjeta.

La media de dias entre solicitud de préstamos no se ve afectada por el género mientras que la media
de dias que quedan para finalizar los contratos ya activos incrementa.

A pesar de este incremento en los dias que faltan por finalizar otros créditos, los dias de mora
disminuyen: no alcanza el dia y medio.

Se muestra a continuacion el caso femenino:
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GéNERD TIPO CLIENTE PRODUCTO ESTADO CONTRATO . MiNIMO DiAS MORA
MEDIA DIAS MORA

TIPOS DE PRESTAMOS SOLICITADOS PREVIAMENTE O

REDIT_TYPE

MAXIMO DIAS MORA

- 2.77k
MEDIA DIAS PRE SOL ACT
4t MEDIA DIiAS FIN CONTRATO

lustracion 13: CdM contratos anteriores filtrado por género femenino

El volumen de los tipos de préstamos mas solicitados, conforman el noventa y cinco porciento de la
totalidad de los préstamos que solicitan las mujeres.

Se ve un incremento en los dias de mora junto con una disminucién de la media de dias entre la solicitud
actual y la anterior.

Respecto al resto de variables, no hay cambios sustanciales.

Antes de seguir con el comportamiento de los clientes en funcién de sus anteriores créditos, hemos
querido saber en qué estado se encuentra el crédito anterior a la solicitud en Home Credit.

Por ello, se han extraido 3 indicadores: el estado del propio contrato, la media de cuotas que quedan
aun por pagdar de dicho contrato (junto con la minima y la maxima) y la media de dias de vencimiento
durante el mes. Con esto, se ha obtenido lo siguiente:

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO
Teniendo en cuenta sélo el dltimo crédito solicitado, obtenemos los siguientes valores en los indicadores:

ESTADO ACTUAL DEL CREDITO ANTERIOR CUOTAS QUE QUEDAN POR PAGAR

MEDIA

int{SK_I0_CURK]

MINIMA MAXIMA

0 85
MEDIA DIAS VENCIMIENTO

c

ESTADO CONTRATO

llustracion 14: CdM estado y caracteristicas contrato anterior.

Se han mantenido los filtros que se han ido aplicando a lo largo de estos Ultimos apartados junto con
las variables que se han indicado anteriormente.

Entrando en mas detalle sobre los indicadores:

- Estado actual del crédito anterior. Esta variable consta de nueve categorias, entre ellas
encontramos activo, completado, firmado y aprobado. Que los clientes tarden de media
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aproximadamente tres anos en solicitar otro préstamo, como se ve en una de las ilustraciones
anteriores, no quiere decir que este préstamo previo haya finalizado.

- Cuotas que quedan por pagar. Conforme el usuario salde su deuda anterior, el ratio de
endeudamiento de dicha persona, disminuira lo que hace mas improbable que impague por no
tener liquidez.

- Dias vencimiento. Los dias de vencimiento hacen referencia al nimero de dias desde el Gltimo
pago atrasado que aun no ha sido abonado en su totalidad.

Una vez se conoce detalladamente lo que conforma el cuadro, se analizan los resultados.

Centrandonos primero en el estado del crédito, destacan tres categorias: activo, completado y firmado.
Siendo los dos primeros mencionados los que mas volumetria recogen.

Los tres bloques hacen referencia a que el contrato esta vigente por lo que, la mayoria de los usuarios
mantienen activa la deuda del préstamo solicitado previamente al de Home Credit.

Si se sigue analizando la imagen, la media de cuotas que quedan para que finalice el contrato no llega
al afio. Esto indica que, en caso de que el cliente no decida prolongar su contrato, sus gastos mensuales
disminuiran.

El Ultimo indicador hace referencia a que, de media, estos contratos presentan un retraso en el pago
de su ultima cuota de aproximadamente dos semanas.

Como en los anteriores casos, se filtra por género y se obtiene, en el caso de las mujeres:

GENERO TIPO CLIENTE PRODUCTO
Teniendo en cuenta sélo el dltimo crédito solicitado, obtenemos los siguientes valores en los indicadores:

ESTADO ACTUAL DEL CREDITO ANTERIOR CUOTAS QUE QUEDAN POR PAGAR

MEDIA

MINIMA MAXIMA

0 72
MEDIA DIAS VENCIMIENTO

st SK_ID_CURR]

lustracion 15: CdM estado y caracteristicas contrato anterior filtrado por género femenino.

El primer cambio se observa en la disminucion a ocho de los posibles estados de los contratos:
desaparece la categoria de deuda amortizada.

Por otro lado, la media de cuotas restantes aumenta a pesar de que la maxima haya disminuido.

Finalmente, el retraso en el pago de la Ultima cuota no llega a los cinco dias respecto a practicamente
las dos semanas que se veian en el CdM sin aplicar ningun filtro.

Por otro lado, en el caso masculino, tal y como se observa en la ilustracion quince, aparecen de nuevo
las nueve categorias del estado del contrato.

La media de dias de vencimiento se acerca también a los cinco dias.
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Por ultimo, la media de cuotas que quedan por pagar no alcanza las diez.

GENERQ

TIPO CLIENTE PRODUCTO

Teniendo en cuenta sélo el dltimo crédito solicitado, obtenemos los siguientes valores en los indicadores:

ESTADO ACTUAL DEL CREDITO ANTERIOR CUOTAS QUE QUEDAN POR PAGAR

unt{SK_ID

: MEDIA

MINIMA MAXIMA

0 84
MEDIA DIAS VENCIMIENTO

lustracion 16: CdM estado y caracteristicas del contrato anterior filtrado por género masculino.

Para finalizar con el cuadro que hace referencia al crédito anterior, filtramos por cliente. En esta parte
del documento solo se adjunta un indicador, pero se puede ver la totalidad de la hoja en el anexo 7.2.

El indicador que se muestra es el de dias de vencimiento.

Para los nuevos clientes, este indicador toma el valor de aproximadamente nueve dias mientras que,
para aquellos clientes ya conocidos, este indicador es inferior a tres.

MEDIA DIAS VENCIMIENTO MEDIA DIAS VENCIMIENTO

llustracién 17: Dias de vencimiento cliente nuevo vs. Cliente conocido.

Volviendo a la totalidad de los contratos previos, en otra hoja, se filtra por aquellos contratos que
permanecen activos, al igual que en las ilustraciones once y doce, con la idea de analizar la anualidad
media del cliente, el monto medio solicitado y la deuda pendiente.

Hay que tener en cuenta que un cliente puede tener mas de un contrato abierto.

Como en el resto de los casos, se explican los indicadores que aparecen en este ultimo analisis de los
contratos previos:

Anualidad media. Indica la mensualidad que el cliente paga por cada uno de los contratos
gue tiene actualmente activos. Por ello, cuanto mas baja esta cantidad, menor endeudamiento
para el cliente.

Monto medio solicitado. Indica el importe medio que ha solicitado el cliente en otros
contratos.

Deuda media pendiente. Muestra la cantidad media que un usuario debe a la entidad.
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Aplicamos el filtro de contratos activos para ver la deuda pendiente, el monto solicitado y el importe de las cuotas. Ms tarde, podremos ver asf, el ratio de endeudamiento medio de nuestro cliente.

ANUALIDAD MEDIA MONTO MEDIO SOLICITADO

DEUDA MEDIA PENDIENTE

lustracién 18: CdM contratos anteriores filtrado por contratos activos.
Vemos que, solo filtrando por contratos previos activos, el cliente devuelve a la entidad de media mas
de sesenta y cinco mil mientras que el importe medio que se solicita por préstamo es de cuatro y medio

(aproximadamente).

Por otra parte, encontramos la deuda a la entidad. Esta asciende hasta algo mas de seiscientos mil.

4.9. Lamoray el cliente
Tal y como se comentd en uno de los apartados con los que se inicia la parte practica, se han creado
nuevas variables a partir de los datos que ya se tenian con la finalidad de ajustar mas el perfil con la
mora.

Por ello, en el siguiente CdM se han representado estas variables junto con algunas de las que ya se
han mostrado para conocer un poco mas a los usuarios.

De esta manera, veremos en un mismo cuadro el comportamiento de un cliente nuevo y uno ya
conocido. Ademas, en el lado izquierdo encontramos indicadores que hacen referencia al contrato actual
y, en el lado derecho, aquellos indicadores que hacen referencia a los contratos pasados aun activos.

Concretamente, esta hoja esta formada por los siguientes indicadores o variables:

- En el caso de los indicadores relacionados con el cliente de Home Credit:

o Loan To Value (LTV).

o Productos contratados en Home Credit.

o Impagos en las primeras cuotas del crédito o préstamo solicitado en Home Credit.

o Indica si el cliente ha impagado en otras entidades pero no lo ha hecho en Home Credit.
o Renta media del cliente de la cartera de Home Credit.

o Anualidad del crédito o préstamo que se ha solicitado en la entidad.

o Capital ya amortizado de dicha solicitud.

- En el caso de los indicadores relacionados con otros contratos que tiene activos el cliente:

o Tipos de productos que solicito el cliente previamente a la solicitud actual.
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o Dias de retraso en la Ultima cuota pero solo del crédito anterior al actual.
o Media de dias de mora del cliente existente en los datos de Credit Bureau.
o Media de dias que quedan para que finalicen los contratos ya activos del usuario.

Por ultimo, se ha afadido el ratio de endeudamiento teniendo en cuenta tanto el contrato Ultimo que
ha abierto con HC como aquellos que ya tiene o en la misma entidad o en otras.

£STADO CONTRATO aénero TIPO CLIENTE

ndicadores referentes al préstamojcrédito solicitado a Home Credit Indicadores referentes al (a |

LOAN TO VALUE PRODUCTOS RENTA MEDIA TIPOS DE PRESTAMOS SOLICITADOS PREVIAMENTE

823K RE PE

Car loar
ANUALIDAD MEDIA \ "
IMPAGOS PRIMERAS CUOTAS .

35.9%
CAPITAL AMORTIZADO
DIAS RETRASO ULT CREDITO MEDIA DIAS MORA

RATIO ENDEUDAMIENTO

IMPAGOS NO EN HC

MEDIA DIAS FIN CONTRATO

lustracion 19: CdM cliente y mora
Centrandonos primero en la parte izquierda, vemos que el LTV es cercano a uno, lo que nos indica que
en caso de impago del cliente, hay mas posibilidades que la adjudicacion del inmueble cubra la totalidad
del préstamo y por lo tanto que el riesgo de pérdida sea menor.
En cuanto a producto vemos que el mas solicitado es el préstamo, de hecho, el revolving solo ha sido
solicitado por aproximadamente treinta mil personas comparado con los mas de doscientos setenta mil
clientes que han solicitado un préstamo.

De los usuarios actuales en la cartera de Home Credit, practicamente dos mil clientes han impagado en
otras entidades, pero no en esta.

De media, ya se ha devuelto mas de doscientos mil a la entidad de la totalidad de contratos en Home
Credit.

Si nos fijamos en los tipos de préstamos solicitados previamente, mas del noventa porciento lo forman
los créditos ya sea con tarjeta o al consumo.

La media de dias que restan para que se finalicen los contratos previos, es de menos de dos anos.
Por ultimo, si se mira la media de dias de mora de la totalidad de los créditos previos del cliente, esta
no llega a dos mientras que, si sélo nos fijamos en los dias que el usuario se retrasd en pagar su cuota

del contrato previo al contratado actualmente, esta cifra supera los ocho dias.

El ratio de endeudamiento de los usuarios no llega al veinte por ciento, muy por debajo de lo que
aconseja el Banco de Espafia.

Una vez conocemos el cuadro sin aplicar ningun filtro, se analiza en funcién del tipo de cliente.
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4.9.1. Clientes conocidos

En este apartado se muestra como quedaria el cuadro de mando filtrando por clientes ya conocidos con
contratos previos activos.

ESTADO CONTRATO céneRo TIPO CLENTE
Indicadores referentes al préstamo/crédito solicitado a Home Credit Indicadores referentes al (a los) préstamo/crédito (s} anteriores.
LOAN TO VALUE PRODUCTOS RENTA MEDIA TIPOS DE PRESTAMOS SOLICITADOS PREVIAMENTE
105.78k VA CREDIT_TYPE

CREDIT_TYPE

ANUALIDAD MEDIA ™

IMPAGOS PRIMERAS CUOTAS

CAPITAL AMORTIZADO

RAT'O ENDEUDAM'ENTO DIAS RETRASO ULT CREDITO MEDIA DIAS MORA

IMPAGOS NO EN HC

MEDIA DIAS FIN CONTRATO

lustracion 20: CdM cliente conocido y mora
Vemos que una gran parte de los clientes de la cartera de la entidad ya eran conocidos.
Incrementa levemente el Loan To Value, la renta media y la anualidad pero disminuye el capital
amortizado. Disminuye también el nimero de impagos y se mantiene el porcentaje de impagos en las

primeras cuotas.

En lo que respeta a los indicadores relacionados con los contratos pasados, aumenta la media de dias
de mora junto con los dias que restan para finalizar los contratos previos.

Se observa una bajada en los dias de retraso en el pago de la cuota del crédito previo.

No se perciben cambios en los tipos de préstamos contratados con anterioridad: los porcentajes se
aproximan bastante a los de la ilustracion dieciocho y tampoco con el ratio de endeudamiento.

4.9.2. Clientes nuevos

Una vez se conoce el andlisis de los clientes de los que previamente se tenia constancia, se filtra por aquellos que
se desconoce.
En la siguiente imagen, se ve como el LTV coincide con el de clientes ya conocidos.

ESTADO CONTRATO GéNERO TIPO CLIENTE
Indicadores referentes al préstamoj/crédito solicitado a Home Credit Indicadores referentes al (a los) préstamo/crédito (s) anteriores,
LOAN TO VALUE PRODUCTOS RENTA MEDIA TIPOS DE PRESTAMOS SOLICITADOS PREVIAMENTE
17 REDIT_TYPE
1002
dortga CREDIT_TYPE
‘ ANUALIDAD MEDIA \ -
IMPAGOS PRIMERAS CUOTAS £\ URA onsumer credit
— -

) e CAPITAL AMORTIZADO )
- .16 :
RATIO ENDEUDAMIENTO DIAS RETF?A..SO ULT CREDITO MED:A“ D\vASvr.\ORA

IMPAGOS NO EN HC

MEDIA DIAS FIN CONTRATO

lustracion 21: CdM cliente nuevo y mora
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La volumetria de clientes es inferior como también lo es el nimero de impagos en otras entidades y
los impagos en las primeras cuotas.

La renta media disminuye en comparacion al caso anterior pero aumenta el capital amortizado en
comparacion a los clientes ya conocidos.

Aumenta levemente el porcentaje de contratos de créditos al consumo y disminuye el de tarjeta.

Por otro lado, a pesar de que los dias de mora disminuyan, alcanza los doce los dias en los que el
usuario se retrasé en su Ultima cuota del préstamo anterior.

Aumenta también, la media de dias que restan para finalizar el contrato.
El ratio de endeudamiento coincide con el primer caso: es del dieciocho porciento.

Una vez se conoce el tipo de cliente en funcion de si es o no conocido, se aplica un score para saber
si un nuevo cliente es un buen pagador, independientemente de su tipologia.

Se ha hecho una seleccion de variables, en funcion de si estas reflejaban de una manera correcta el
nivel de morosidad del cliente, y se le ha dado una puntuacién a cada una creando asi una nota media
para el cliente.

Las variables seleccionadas para formar este score son:

- Ratio de endeudamiento. Es la variable mas importante ya que es indica directamente su
capacidad de pago.

- Impagos. Que el cliente siempre haya sido un buen pagador, no pone en antecedente a dicho
cliente creando asi una seguridad mayor a la entidad respecto a una persona que es recurrente
en dicha accién.

- Impagos actuales. No sélo hay que conocer el historial de impagos del usuario, sino también
si ya ha realizado algin impago en el préstamo que actualmente tiene con Home Credit.

- Capital Amortizado. Cuanto mayor sea la cantidad ya devuelta, menor nimero de cuotas
quedan por pagar por lo que, la probabilidad de impago se reduce.

- Renta alta. Si el cliente presenta una renta superior a la media, por lo general, deberia tener
un ratio de endeudamiento menor y, por consiguiente, una buena capacidad de pago.

- Tiempo entre préstamos. A mayor tiempo entre la contratacion de préstamos, menor
necesidad de recurrir a ellos por lo que, se considera que la persona tiene un menor ratio de
endeudamiento.

Una vez conocidas las variables que conforman el score, cada usuario obtiene su puntuacion si cumple
los siguientes requisitos:

- El cliente obtendra dos puntos si su ratio de endeudamiento es inferior al 35% (es el marcado
por el Banco de Espafia).

- Si no se recogen impagos del cliente en cualquier entidad se obtienen dos puntos.
- La no constancia de impagos actuales, hace que el usuario sume tres puntos mas.

- En caso de que el cliente tenga amortizado mas del 60% de su préstamo actual, obtiene un
punto mas.

- Cuando la renta del usuario sea superior a la media, se afiade un punto.
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Que el usuario tarde mas que la media en haber solicitado un préstamo, le afiadird un punto.

Tras aplicar estas condiciones a cada usuario, se obtiene que el score medio de la entidad es de siete
sobre diez.

Esta puntuacion a pesar de ser elevada se puede mejorar. Es por ello por lo que se deberan aplicar

medidas de riesgo u otras restricciones en el momento de la contratacion para evitar los impagos y
aumentar asi este score.
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5. CONCLUSIONES

Estudiar, analizar y controlar la morosidad ha sido el objetivo de este proyecto.

A pesar de conocer el concepto de morosidad, se ha explicado de una manera mas extensa y detallada
todo lo que la engloba.

Entender que es un cuadro de mando, donde se origind, los distintos tipos que se pueden encontrar y
sobre todo, la gran importancia que tienen en todas las entidades ha sido esencial para llegar al final
del trabajo destacando su antigliedad y ventajas que ha supuesto para estas.

Por otro lado, gracias a haber comprendido los dos grandes conceptos del trabajo y con el uso de Qlik,
se ha podido crear un cuadro de mando que ha permitido transformar un gran conjunto de datos en
respuestas visuales y dindmicas, comprensibles para todos.

Con datos actuales de Home Credit y del pasado de los usuarios, proporcionados por Credit Bureau, se
ha podido ver el comportamiento de los distintos perfiles que existen en la cartera de la entidad. Esto
ha servido para conocer al cliente y ser capaces asi de prever si serd 0 no un buen pagador mediante
un score.

Ademas del objetivo mencionado inicialmente, se queria plasmar lo que sucede realmente en una
entidad, es decir, verdaderamente la morosidad es un indicador de muchas organizaciones y utilizan
estos cuadros de mando, conectados a tablas que se actualizan periédicamente, para poder seguir dicho
indicador.

Por ello, se considera que, a pesar de que el CdM creado sea estatico, con una foto, podria funcionar
bien en un banco en el que, dicho cuadro de mando, se fuera actualizando de forma recurrente con la
BBDD.

De esta manera, la entidad seria capaz de seguir este indicador, actualizando sus variables, agregando
otras o eliminando aquellas que vayan quedando obsoletas para poder prever de una mejor manera la
morosidad de sus clientes y ahorrarse asi capital que puede ser destinado a otros recursos.

En definitiva, tras conocer lo que se queria estudiar, tratar los datos y transformarlos en un cuadro de
mando, se es capaz de seguir un indicador de una manera rapida y efectiva ya que, conocer cierta
informacion que aportan distintos indicadores ayudara a la entidad a adelantarse a acontecimientos,
distribuir mejor su capital y proponerse nuevos objetivos.
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7. ANEXO

7.1.  Descripcion de las variables

1. application_{train|test}.csv es la tabla que presenta mas variables y son las siguientes:

o

SK_ID_CURR: ID del préstamo en nuestra muestra.

TARGET: Variable objetivo en formato binario: 1 cuando el cliente presenta dificultades
de pago, es decir, se atrasé6 mas de X dias en al menos una de las primeras Y cuotas
del préstamo y 0 para el resto de casos.

NAME_CONTRACT TYPE: Indica si el préstamo es revolving o cash.

CODE_GENDER: El género del usuario.

FLAG_OWN_CAR: Indica si el cliente es propietario de un coche.

FLAG_OWN_REALTY: Indica si el cliente es propietario de una casa o apartamento.
CNT_CHILDREN: Numero de hijos del cliente.

AMT_INCOME_TOTAL: Renta del cliente.

AMT_CREDIT: Monto del crédito del préstamo.

AMT_ANNUITY: Anualidad del préstamo.

AMT_GOODS_PRICE: Es el precio de los bienes por los que se le dio al cliente el
préstamo.

NAME_TYPE_SUITE: Nombre del acompafiante del usuario en el momento de la
realizacion del préstamo.

NAME_INCOME_TYPE: Profesion del usuario.
NAME_EDUCATION_TYPE: Ultimo nivel de estudio alcanzado del usuario.
NAME_FAMILY_STATUS: Estatus familiar del cliente.

NAME_HOUSING_TYPE: Situacién de habitabilidad del cliente (si es propietario, vive de
alquiler, con sus padres, ...).

REGION_POPULATION_RELATIVE: Variable normalizada de poblacion donde vive el
usuario (el nimero mas alto indica que el cliente vive en una regién mas poblada).

DAYS_BIRTH: La edad del usuario cuando realizd el préstamo.

DAYS_EMPLOYED: Recuento de los dias previos al contrato trabajados en el lugar de
trabajo actual.

DAYS_REGISTRATION: Recuento de los dias previos al contrato que el cliente cambio
su registro.

DAYS_ID_PUBLISH: Recuento de los dias previos al contrato en los que el cliente
cambid su documento de identidad con el que firmé el contrato.

OWN_CAR_AGE: Anos del coche del cliente.
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FLAG_MOBIL: Indica si el cliente tiene movil (1 = Si, 0 = No).

FLAG_EMP_PHONE: Indica si el cliente tiene movil de empresa (1 = Si, 0 = No).
FLAG_WORK_PHONE: Indica si el cliente tiene teléfono fijo (1 = Si, 0 = No).
FLAG_CONT_MOBILE: Indica si el movil es desechable (1 = Si, 0 = No).
FLAG_PHONE: Indica si el cliente tiene teléfono fijo (1 = Si, 0 = No).
FLAG_EMAIL: Indica si el cliente tiene e-mail (1 = Si, 0 = No).
OCCUPATION_TYPE: Indica que hobbies tiene el cliente.

CNT_FAM_MEMBERS: Indica el nimero de miembros en la familia.
REGION_RATING_CLIENT: Indica la provincia en la que vive (divididoen 1, 2 y 3).

REGION_RATING_CLIENT_W_CITY: Indica la provincia en la que vive incluyendo la
ciudad (divididaen 1, 2y 3).

WEEKDAY_APPR_PROCESS_START: El dia de la semana en el que el cliente realizd el
préstamo.

HOUR_APPR_PROCESS_START: La hora aproximada en la que se realizd el préstamo.

REG_REGION_NOT_LIVE_REGION: Indica si la direccidon no coincide con la direccidn
de contacto (1 = diferente, 0 = igual, a nivel provincial).

REG_REGION_NOT_WORK_REGION: Indica si la direccidon no coincide con la direccion
del trabajo (1 = diferente, 0 = igual, a nivel provincial).

LIVE_REGION_Not_WORK_REGION: Indica si la direccion de contacto no coincide con
la del trabajo (1 = diferente, 0 = igual, a nivel provincial).

REG_CITY_NOT_LUVE_CITY: Indica si la direccién no coincide con la direccion de
contacto (1 = diferente, 0 = igual, a nivel de ciudad).

REF_CITY_NOT_WORK_CITY: Indica si la direccion no coincide con la direccion del
trabajo (1 = diferente, 0 = igual, a nivel de ciudad).

LIVE_CITY_NOT_WORK_CITY: Indica si la direccion de contacto no coincide con la del
trabajo (1 = diferente, 0 = igual, a nivel de ciudad).

ORGANIZATION_TYPE: Tipo de organizacion en la que trabaja el cliente.
EXT_SOURCE_1: Puntuacion normalizada de otra fuente de datos.

EXT_SOURCE_2: Puntuacion normalizada de otra fuente de datos.

EXT_SOURCE_3: Puntuacion normalizada de otra fuente de datos.
APARTMENTS_AVG, BASEMENTAREA_AVG, YEARS_BEGINEXPLUATATION_AVG,
YEARS_BUILD_AVG, COMMONAREA_AVG, ELEVATORS_AVG, ENTRANCES_AVG,
FLOORSMAX_AVG, FLOORSMIN_AVG, LANDAREA_AVG, LIVINGAPARTMENTS_AVG,
LIVINGAREA_AVG, NONLIVINGAPARTMENTS_AVG, NONLIVINGAREA_AVG,

APARTMENTS_MODE, BASEMENT_MODE, YEARS_BEGINEXPLUATATION_MODE,
YEARS_BUILD_MODE, COMMONAREA_MODE, ELEVATORS_MODE,
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ENTRANCES_MODE, FLOORSMAX_MODE, FLOORSMIN_MODE, LANDAREA_MODE,
LIVINGAPARTMENTS_MODE, LIVINGAREA_MODE, NONLIVINGAPARTMENTS_MODE,
NONLIVINGAREA_MODE, APARTMENTS_MEDI, BASEMENT_MEDI,
YEARS_BEGINEXPLUATATION_MEDI, YEARS_BUILD_MEDI, COMMONAREA_MED],
ELEVATORS_MEDI, ENTRANCES_MEDI, FLOORSMAX_MEDI, FLOORSMIN_MEDI,

LANDAREA_MEDI, LIVINGAPARTMENTS_MEDI, LIVINGAREA_MEDI,
NONLIVINGAPARTMENTS_MEDI, NONLIVINGAREA_MEDI, FONDKAPREMONT_MODE,
HOUSETYPE_MODE, TOTALAREA_MODE, WALLSMATERIAL_MODE y

EMERGENCYSTATE_MODE : Informacion normalizada sobre el edificio en el que reside
el usuario: cual es la media, moda y mediana del apartamento, area comun, sala de
estar, edad del edificio, nUmero de ascensores, nimero de entradas, estado del edificio,
nuimero de la planta.

o OBS_30_CNT_SOCIAL_CIRCLE: Numero de observaciones del entorno social del
usuario con mora observable después de 30 dias vencidos.

o DEF_30_CNT_SOCIAL_CIRCLE: NUumero de observaciones del entorno social del
usuario incumplidas después de 30 dias vencidos.

o OBS_60_CNT_SOCIAL_CIRCLE: Numero de observaciones del entorno social del
usuario con mora observable después de 60 dias vencidos.

o DEF_60_CNT_SOCIAL_CIRCLE: Numero de observaciones del entorno social del
usuario incumplidas después de 60 dias vencidos.

o DAYS_LAST_PHONE_CHANGE: Recuento de los dias previos al contrato desde que el
cliente se cambid el teléfono.

o FLAG_DOCUMENT (desde el 2 hasta el 21): Indica si el cliente entregd la
documentacion desde la 2 hasta la 21, respectivamente.

o AMT_REQ_CREDIT_BUREAU_HOUR: Numero de consultas que se hicieron a Bureau
Credit sobre el usuario una hora antes de la solicitud.

o AMT_REQ_CREDIT_BUREAU_DAY: NUmero de consultas que se hicieron a Bureau
Credit sobre el usuario un dia antes de la solicitud.

o AMT_REQ_CREDIT_BUREAU_WEEK: Numero de consultas que se hicieron a Bureau
Credit sobre el usuario una semana antes de la solicitud (excluyendo la hora de antes
de la solicitud).

o AMT_REQ_CREDIT_BUREAU_MON: Numero de consultas que se hicieron a Bureau
Credit sobre el usuario un mes antes de la solicitud (excluyendo el dia de antes de la
solicitud).

o AMT_REQ_CREDIT_BUREAU_QRT: Numero de consultas que se hicieron a Bureau
Credit sobre el usuario 3 meses antes de la solicitud (excluyendo el mes de antes de la
solicitud).

o AMT_REQ_CREDIT_BUREAU_YEAR: Numero de consultas que se hicieron a Bureau
Credit sobre el usuario un afo antes de la solicitud (excluyendo los ultimos 3 meses de
antes de la solicitud).
2. bureau.csv contiene diecisiete variables. Son las siguientes:
o SK_ID_CURR: ID del préstamo en nuestra muestra. Cada préstamo puede tener mas

de un crédito previo en Credit Bureau (CB).
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o

SK_BUREAU_ID: Recopilacién de los préstamos previos de CB relacionados con nuestro
préstamo (ID Unico para cada solicitud de préstamo).

CREDIT_ACTIVE: Estado de los créditos reportados por CB
CREDIT_CURRENCY: Recopilacion de la moneda del crédito en CB.

DAYS_CREDIT: Numero de dias previos a la solicitud actual en los que el cliente solicito
un préstamo a CB.

CREDIT_DAY_OVERDUE: Numero de dias de mora en el crédito de CB en el momento
de la solicitud del préstamo actual.

DAYS_CREDIT_ENDDATE: Duracion de dias restantes del crédito de CB en el momento
de la solicitud en Home Credit.

DAYS_ENDDATE_FACT: Dias desde que se termind el crédito en CB en el momento de
la solicitud en Home Credit.

AMT_CREDIT_MAX_OVERDUE: Monto maximo vencido en el CB hasta el momento, es
decir, a fecha de la nueva solicitud de préstamo.

CNT_CREDIT_PROLONG: Numero de veces que el crédito en Credit Bureau fue
prolongado.

AMT_CREDIT_SUM: Monto de crédito actual del crédito de Credit Bureau.
AMT_CREDIT_SUM_DEBT: Deuda actual en el crédito de CB.
AMT_CREDIT_SUM_LIMIT: Limite de crédito actual de la tarjeta reportado a CB.
AMT_CREDIT_SUM_OVERDUE: Monto vencido actual en el crédito de CB.
CREDIT_TPE: Tipo de crédito pedido en CB (tarjeta, efectivo, ...).

DAYS_CREDIT_UPDATE: Cuantos dias antes de la solicitud llegd la dltima informacién
del crédito de Credit Bureau.

AMT_ANNUITY: Anulidad del crédito de Credit Bureau.

3. bureau_balance.csv contiene las siguientes tres variables:

o

o

SK_BUREAU_ID: ID de los créditos de CB (cddigo Unico para cada solicitud).

MONTHS_BALANCE: Mes de saldo relativo a la fecha de la solicitud. El -1 indica la fecha
de saldo mas reciente.

STATUS: Estado del préstamo del Credit Bureau durante el mes. Se clasifica como:
activo, cerrado, DPD0-30, ... donde C significa cerrado, X significa estado desconocido,
0 que no hay DPD (vencimiento), 1 que se hizo el maximo entre el dia 1 y 30, el 2
significa DPD 31-60, ..., 5 significa DPD 120+ o vendido/cancelado.

4. POS _CASH_balance.csv contiene ocho variables que son:

o

SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos de
la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.
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SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

MONTHS_BALANCE: Mes de saldo en relacion a la fecha de la solicitud. El -1 indica la
fecha de saldo mas reciente, 0 la informacion en la solicitud que a menudo sera igual
a -1 ya que los bancos no actualizan con regularidad la informacion en Credit Bureau.
CNT_INSTALMENT: Plazo del crédito anterior (puede cambiar con el tiempo).
CNT_INSTALMENT_FUTURE: Cuotas que quedan por pagar del crédito anterior.
NAME_CONTRACT_STATUS: Estado del contrato durante el mes.

SK_DPD: Dias de vencimiento durante el mes de los créditos previos.

SK_DPD_DEF: Dias de vencimiento durante el mes con tolerancia del crédito anterior
(se ignoran las deudas con montos bajos).

5. credit_card_balance.csv contiene mas de veinte variables que se explican a continuacion:

@)

SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos
de la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.

SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

MONTHS_BALANCE: Mes de saldo relativo a la fecha de la solicitud. El -1 indica la fecha
de saldo mas reciente.

AMT_BALANCE: Balance durante el mes de los créditos previos.

AMT_CREDIT_LIMIT_ACTUAL: Limite de la tarjeta de crédito durante el mes de los
créditos anteriores.

AMT_DRAWINGS_ATM_CURRENT: Importe de veces que saco dinero en ATM en el mes
de los créditos previos.

AMT_DRAWINGS_CURRENT: Cantidad sacada durante el mes en los créditos previos.

AMT_DRAWINGS_OTHER_CURRENT: Importe de otras extracciones durante el mes en
los créditos previos.

AMT_DRAWINGS_POS_CURRENT: Cantidad de compras durante el mes de los créditos
previos.

AMT _INST_MIN_REGULARITY: Cuota minima del mes de los créditos anteriores.

AMT_PAYMENT_CURRENT: Importe pagada por el cliente durante el mes en los
créditos previos.

AMT_PAYMENT_TOTAL_CURRENT: Cantidad total pagada por el cliente durante el mes
en los créditos previos.

AMT_RECEIVABLE_PRINCIPAL: Importe a cobrar al titular en los créditos anteriores.
AMT_RECIVABLE: Importe a cobrar en los créditos previos.

AMT_TOTAL_RECEIVABLE: Total importe por cobrar en los créditos previos.
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CNT_DRAWINGS_ATM_CURRENT: NUmero de operaciones en ATM durante el mes de
los créditos previos.

CNT_DRAWINGS_CURRENT: Numero de operaciones durante el mes de los créditos
anteriores.

CNT_DRAWINGS_OTHER_CURRENT: Numero de otras operaciones durante el mes de
los créditos anteriores.

CNT_DRAWINGS_POS_CURRENT: NUmero de operaciones de compras durante el mes
en los créditos previos.

CNT_INSTALMENT_MATURE_CUM: NUmero de cuotas pagas de los créditos previos.

NAME_CONTRACT_STATUS: Estado del contrato de los créditos previos (activo,
firmado, ...)

SK_DPD: Dias de vencimiento durante el mes de los créditos previos.

SK_DPD_DEF: Dias de vencimiento durante el mes con tolerancia del crédito anterior
(se ignoran las deudas con montos bajos)

6.previous_application.csv cuenta con practicamente 40 variables que hacen referencia a lo
siguiente:

o

SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos
de la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.

SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

NAME_CONTRACT_TYPE: Contrato del tipo de producto (préstamo, revolving, préstamo
al consumo, ...) de los créditos anteriores.

AMT_ANNUITY: Anualidad de los créditos anteriores.

AMT_APPLICATION: Importe que solicitd el cliente en los créditos previos.
AMT_CREDIT: Monto del crédito final en la solicitud anterior.
AMT_DOWN_PAYMENT: Pago inicial de la solicitud anterior.

AMT_GOODS_PRICE: Precio de los bienes que el cliente solicitd (si corresponde) en la
solicitud anterior.

WEEKDAY_APPR_PROCESS_START: Dia de la semana en que el cliente solicitd la
solicitud anterior.

HOUR_APPR_PROCESS_START: Hora aproximada del dia en el que se realizd la
solicitud anterior.

FLAG_LAST_APPL_PER_CONTRACT: Indica si fue la ultima solicitud del contrato
anterior. A veces, por error del cliente o del empleado, pueden aparecer mas de una
solicitud para un Unico contrato.

NFLAG_LAST_APPL_IN_DAY: Indica si la solicitud fue la Ultima del dia del cliente. A
veces, el cliente realiza mas de una solicitud en un mismo dia. También, en raras
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ocasiones, podria ser un error en el sistema en el que una aplicacién aparezca
duplicada.

NFLAG_MICRO_CASH: Indica si el préstamo es de un monto pequefio.
RATE_DOWN_PAYMENT: Tasa de anticipo normalizada del crédito anterior.

RATE_INTEREST_PRIMARY y RATE_INTEREST_PRIVILEGED: Ratio de interés
normalizado en el crédito previo.

NAME_CASH_LOAN_PURPOQOSE: Objetivo del préstamo en efectivo.

NAME_CONTRACT_STATUS: Estado del contrato del crédito anterior (aprobado,
cancelado, ...).

DAYS_DECISION: Relacionado con la solicitud actual, indica cuando se tomd la decision
sobre la solicitud anterior.

NAME_PAYMENT_TYPE: Método de pago que utilizd el usuario en su anterior crédito.
CODE_REJECT_REASON: Porque se rechazd la solicitud anterior.

NAME_TYPE_SUITE: Nombre del acompafiante del cliente en el momento de la solicitud
del crédito anterior.

NAME_CLIENT_TYPE: Indica si el cliente era ya conocido o no en el momento de la
solicitud previa.

NAME_GOODS_CATEGORY: Qué bienes solicitd el usuario en el previo crédito.
NAME_PORTFOLIO: Indica para que fue la solicitud anterior: coche, efectivo, ...

NAME_PRODUCT_TYPE: Indica si el crédito anterior se solicitd sin cita previa (walk-in)
o por adhesion a otro producto o servicio (x-sefl).

CHANNEL_TYPE: Canal por el que llegé el cliente en el crédito previo.
SELLERPLACE_AREA: Lugar de la venta del crédito anterior.
NAME_SELLER_INDUSTRY: Sector del vendedor.

CNT_PAYMENT: Términos del crédito anterior.

NAME_YIELD_GROUP: Interés (dividido en pequefio, medio y alto) de la solicitud
anterior.

PRODUCT_COMBINATION: Agrupacion detallada de la solicitud previa.

DAYS_FIRST_DRAWING: Relacionado con la fecha de la solicitud de la solicitud actual,
cuando fue el primer desembolso del crédito anterior.

DAYS_FIRST_DUE: En relacion con la fecha de solicitud de la solicitud actual, cuando
de suponia que era la primera fecha de vencimiento del anterior crédito.

DAYS_LAST_DUE_1ST_VERSION: En relacion con la fecha de solicitud de la solicitud
actual, cuando fue la primera fecha de vencimiento del anterior crédito.

48



DAYS_LAST_DUE: En relacion con la fecha de solicitud de la solicitud actual, cuando
fue la Ultima fecha de vencimiento del anterior crédito.

DAYS_TERMINATION: En relacion con la fecha de solicitud de la solicitud actual, indica
cuando se esperaba finalizar el anterior crédito.

NFLAG_INSURED_ON_APPROVAL: Indica si el cliente solicitd seguro durante el ciclo de
vida del crédito previo.

7. installments_payments.csv recopila ocho variables que se explican a continuacion:

o

o

SK_ID_PREV: ID de créditos previos en Home Credit relacionados con los préstamos
de la muestra. Un préstamo en la muestra puede tener mas de un préstamo en Home
Credit.

SK_ID_CURR: ID del préstamo en la muestra.

NUM_INSTALMENT_VERSION: Version del calendario del crédito anterior (0 indica
tarjeta de crédito). El cambio de version de la cuota mensual quiere decir que algun
parametro del calendario de pago ha cambiado.

NUM_INSTALMENT_NUMBER: Cuota en la que se observa el pago.

DAYS_INSTALMENT: Fecha en la que se suponia que debia pagarse la cuota del crédito
anterior (respecto a la fecha de solicitud del préstamo actual).

DAYS_ENTRY_PAYMENT: Fecha en la que realmente se pagaron las cuotas del crédito
anterior (en relacion a la fecha de solicitud del préstamo actual).

AMT_INSTALMENT: Monto de la cuota prescrita del crédito anterior en dicha cuota.

AMT_PAYMENT: Lo que realmente pago el cliente en el crédito previo en dicha cuota.

7.2. CdM contrato anterior

Hoja filtrada por cliente repetido y renovado.

Teniendo en cuenta sélo el dltimo crédito solicitade, obtenemos los siguientes valores en los indicadores:

ESTADO ACTUAL DEL CREDITO ANTERIOR CUOTAS QUE QUEDAN POR PAGAR

MEDIA

MINIMA MAXIMA

0 85
MEDIA DIAS VENCIMIENTO

Hoja filtrada por cliente nuevo
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Teniendo en cuenta sélo el dltimo crédito solicitado, obtenemos los siguientes valores en los indicadores:

ESTADO ACTUAL DEL CREDITO ANTERIOR ‘CUOTAS QUE QUEDAN POR PAGAR

a MEDIA

. 7.35

MINIMA MAXIMA

0 72
MEDIA DIAS VENCIMIENTO

o
Active  Amortizeddebt  Approved Canceled Complated Demand  Retumedtothe...  Signed .

ESTADO CONTRATO

M4k

Count{SK_ID_CURR]
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