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Reporting:
fidelización de

clientes
Clientes más sofisticados, exigentes y con mayor

conocimiento financiero, soluciones de inversión cada
vez más complejas o las enormes posibilidades que

ofrece la tecnología actual son factores que demandan
un cambio radical en los procesos "tradicionales" de

generación de informes de cartera hacia un
posicionamiento líder en el mercado que permita "dejar
huella" en los clientes, consiguiendo la tan ambiciosa y

deseada meta de la fidelización.

El informe de cartera

El informe de cartera es la foto,
tomada en una fecha concreta, del
estado y evolución del patrimonio
invertido. Como norma general,
presenta información relevante y
objetiva relativa a su composición,
rentabilidad y riesgo. El análisis de
los datos expuestos permite obte-
ner conclusiones que harán más efi-
ciente el proceso de gestión de la
inversión y la toma de decisiones
derivada del mismo.

Actualmente, a nivel de mercado,
se detectan carencias relativas no
sólo a su diseño y contenido sino
también respecto del proceso de
creación de los mismos. En este sen-
tido, resulta de gran importancia
encontrar el equilibrio que satisfa-
ga las necesidades de clientes y
entidades financieras. El contenido
debe ser objetivo y permitir, ade-
más, la flexibilidad necesaria para
adaptarse a la diferente idiosin-
crasia de cada cliente. El diseño,
por su parte, se adecuará al grado
de personalización que pretenda la

entidad o que demande el cliente.
Y el proceso de creación de infor-
mes se debe ejecutar automática-
mente dejando atrás la generación
manual utilizada hasta la fecha.

El proceso de creación de
informes de carteras se debe
ejecutar automáticamente,

dejando atrás la generación
manual utilizada hasta

la fecha

Cambio de tendencia 
Según un estudio elaborado en

2007 por PricewaterhouseCoopers,
actualmente, una de las grandes
preocupaciones y retos tecnológicos
de la gran mayoría de las entida-
des financieras tiene que ver con
mejorar sus sistemas de reporting a
clientes.

Conforme aumenta la cultura
financiera del cliente, se incrementa
también la demanda de un mayor y
más sofisticado análisis. Tiempo
atrás, los clientes de banca privada

y personal eran los únicos que con-
taban con el servicio de informes
periódicos. Hoy en día,sin embar-
go, las nuevas tecnologías han per-
mitido extender la práctica de este
servicio incluso hasta los clientes de
la banca minorista.

La nueva perspectiva orientada
hacia el cliente y no hacia el pro-
ducto busca diferenciarse a través
del servicio de asesoramiento. Para
tal fin, muchas entidades financie-
ras han apostado por sistemas de
reporting o de generación de infor-
mes de cartera como herramienta
para la venta de sus servicios.

Cumplimiento MIFID
En cumplimiento con la nueva

directiva europea sobre mercados
financieros (MiFID),desde el pasa-
do 01 de Noviembre los clientes de
las entidades financieras deberán
recibir, al menos una vez al año, un
estado de los instrumentos financie-
ros que mantienen en su entidad.



Surge con la normativa la obliga-
ción de informar sobre los servicios
prestados pero, con qué grado de
personalización.La segmentación del
cliente propuesta por la directiva
alcanza al informe de cartera, que
debe adaptarse a la experiencia y
conocimiento financiero revelado por
el cliente. Esta personalización supon-
drá incurrir en mayores costes por
cuanto habría que adaptar el conte-
nido de los informes.

Experiencia TechRules
Desde TechRules ayudamos a mejo-

rar la eficacia de estos procesos, con-
virtiendo la generación de informes
de cartera en una práctica habitual,
automática,a partir de la integración
de los datos de cartera y mercados
necesarios.

Muchas entidades 
financieras apuestan por

sistemas de
reporting como herramienta

para la venta de sus 
servicios

de asesoramiento

La incorporación de este sistema
permite a las entidades la reduc-
ción de los costes asociados y
poder concentrarse en su lógica de
negocio (el asesoramiento en
materia de inversión o gestión de
carteras) para, consecuentemente,
obtener mejoras sustanciales en
términos de competitividad y  ren-
tabilidad.

Mediante una interfaz amigable,
la entidad será capaz de generar
y enviar automáticamente, con la
periodicidad deseada,informa-
ción personalizada para cada
cliente.

Todo ello en cumplimiento con la
normativa anteriormente mencio-
nada que alcanza a la obligación
de informar y de segmentar a los
clientes pero fomentando la proac-
tividad de las entidades para con
estos.

Los clientes, por su parte, conta-
rán con información actualizada y
ajustada a sus conocimientos y
experiencia que les permitirá valo-
rar no sólo el estado y evolución
de sus inversiones sino también el
grado de implicación de la enti-

dad que le asesora. Tendrán
incluso la posibilidad de, median-
te un simple `click´, consultar vía
web el estado y evolución de sus
inversiones en cualquier momento.

En definitiva, proponemos un
análisis exhaustivo y objetivo de
la cartera del cliente, basándonos
en datos objetivos como la diver-
sificación de la cartera, el riesgo,
la comparación con diferentes
benchmarks y la composición
tanto a nivel de activos como de
rendimientos de las posiciones de
clientes tanto dentro como fuera
de la entidad que le asesora.

Prueba del éxito de nuestro sis-
tema de generación de informes
de cartera es el importante
número de entidades, tanto
nacionales como extranjeras, que
han depositado su confianza en
nosotros.
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