Un framework de segmentación multicanal y multidimensional para el sector bancario, inspirado en metodologías como RetailMind 360, pero adaptado al ecosistema financiero.
Las mejores prácticas actuales en banca retail, banca digital y gestión de relaciones con clientes (CRM) en entornos financieros. 

🧩 1. Objetivo del Framework Bancario 360 (Nombre provisional)
Crear un sistema integrado de segmentación dinámica de:
· Clientes
· Instrumentos financieros (productos y canales)
· Puntos de contacto (sucursales, canales digitales, regiones)
Este sistema permitirá calcular y monitorear KPIs contextualizados que apoyen decisiones operativas, comerciales y estratégicas en tiempo real o cuasi real.



📊 2. Dimensiones de Segmentación
A. Segmentación de Clientes
Métodos y criterios sugeridos:
	Tipo
	Descripción
	Aplicación

	RFM bancario
	Recencia (última transacción), Frecuencia (operaciones por periodo), Monto (volumen transado o saldo promedio)
	Identificar clientes inactivos, valiosos, de alto valor transaccional

	Life Stage / Life Cycle
	Etapa de vida (joven, adulto, senior), ciclo bancario (nuevo, activo, churn-inminent)
	Diseño de productos, campaña de onboarding, retención

	Perfil de Riesgo y Rentabilidad
	Rentabilidad por cliente, ratio coste/ingreso, riesgo de crédito (si aplica)
	Optimización de portafolio, precios dinámicos

	Comportamiento Digital
	Canales preferidos (app, web, sucursal), frecuencia de uso, tipo de transacción
	Priorización de inversión en canales, mejora UX

	Cluster RFM + Demográfico
	Combinación de RFM con edad, ingresos, ubicación geográfica
	Segmentación para campañas hiperpersonalizadas


📌 Variante bancaria del RFM: En lugar de "Ticket Promedio", se usa Saldo Promedio, Frecuencia de Transacciones, Volumen Transado Mensual, etc.



B. Segmentación de Instrumentos Financieros
Instrumentos típicos:
· Cuentas corrientes / ahorro
· Tarjetas de débito / crédito
· Medios de pago: Pago Móvil, Transferencias (ACH, SPEI, SEPA, etc.), QR, Bizum, etc.
Métodos de segmentación:
	Tipo
	Descripción
	Aplicación

	ABC por uso
	A: 20% más usados, B: 30% intermedios, C: 50% menos usados
	Priorizar soporte, innovación, promoción

	Velocidad de flujo de fondos
	Tiempo promedio entre entrada y salida de fondos en una cuenta
	Detectar cuentas transaccionales vs. de ahorro

	Frecuencia y tipo de uso
	Transacciones por canal, monto promedio, hora del día, día de la semana
	Optimizar liquidez, prevenir fraude, diseño de UX

	Afinidad entre instrumentos
	Qué clientes usan débito + pago móvil + transferencias
	Cross-sell, diseño de bundles





C. Segmentación de Puntos de Contacto (Sucursales, Regiones, Canales Digitales)
	Tipo
	Descripción
	Aplicación

	Performance por sucursal
	Transacciones, clientes atendidos, tipo de operaciones
	Reasignación de recursos, cierre/reapertura

	Geosegmentación
	Agrupación por regiones urbanas/rurales, nivel socioeconómico
	Estrategia de expansión, inclusión financiera

	Canal-Device
	App móvil, web, ATM, ventanilla, WhatsApp Banking
	Inversión en canales, reducción de costos

	Horario / Día de la semana
	Patrones de uso por hora/día
	Staffing, promociones temporales





📈 3. KPIs Bancarios Contextualizados (con ejemplos prácticos)
	KPI
	Fórmula o lógica
	Segmentación aplicable
	Utilidad inmediata

	Instrumento favorito por cliente
	Instrumento con mayor frecuencia de uso en últimos 30 días
	Cliente + Instrumento
	Personalización de notificaciones y ofertas

	Velocidad de rotación de fondos
	(Saldo promedio / Volumen transado mensual)
	Cuenta + Cliente
	Identificar cuentas “pasivas” vs. “activas”

	Penetración de canal digital
	% de transacciones digitales / total
	Cliente / Región
	Medir avance en transformación digital

	Ticket promedio por instrumento
	Monto total transado / N° transacciones
	Instrumento + Hora/Día
	Optimizar límites, promociones

	Frecuencia de uso por día/hora
	N° operaciones en tramo horario específico
	Instrumento + Canal
	Dimensionar infraestructura (API, servidores, staff)

	Churn risk por inactividad
	Última transacción > 90 días + baja frecuencia histórica
	Cliente RFM
	Acciones de reactivación automatizadas

	Cross-sell ratio
	N° de productos por cliente / total clientes
	Cliente + Segmento
	Medir efectividad comercial

	Costo por transacción por canal
	Costo operativo canal / N° transacciones
	Canal + Región
	Rediseño de red de agencias o inversión en app





🔧 4. Framework Propuesto: 
“BancoMind 360 °” (nombre sugerido)
Componentes clave:
1. Capa de Datos Unificados: Integración de fuentes (core bancario, CRM, app, sucursales, fraud, etc.)
2. Motor de Segmentación Dinámica: Reglas y modelos (RFM, clustering, reglas de negocio)
3. Dashboard de KPIs Contextualizados: Por cliente, instrumento, canal, tiempo, región
4. API de Segmentos: Para alimentar otros sistemas (marketing automation, pricing, riesgo)
Etapas de implementación:
· Fase 1: Definir segmentos base (RFM bancario, ABC instrumentos, sucursales por performance)
· Fase 2: Calcular KPIs clave y visualizarlos en dashboards
· Fase 3: Automatizar alertas y acciones (ej: reactivación de clientes inactivos)
· Fase 4: Integrar con modelos predictivos (ej: propensión a usar pago móvil)

📌 5. Beneficios Prácticos e Inmediatos
· Mejora en la experiencia del cliente: Ofertas más relevantes, canales adecuados.
· Optimización de costos: Reducción de uso de canales costosos (ej: ventanilla).
· Incremento en rentabilidad: Cross-sell/upsell basado en comportamiento real.
· Prevención de abandono: Detección temprana de clientes inactivos.
· Toma de decisiones ágil: Basada en datos granulares y segmentados.



✅ Tabla Resumen: KPIs Clave por Dimensión
	Dimensión
	KPI Relevante
	Aplicación Inmediata

	Cliente
	RFM bancario, churn risk
	Campañas de retención, onboarding

	Instrumento
	Uso por canal, ticket promedio, velocidad de fondos
	Diseño de productos, límites operativos

	Canal/Sucursal
	Costo por transacción, penetración digital
	Reingeniería de red de atención

	Tiempo
	Transacciones por hora/día
	Staffing, promociones flash

	Región
	Penetración por producto, uso de canales
	Estrategia territorial, inclusión



🚀 Próximos Pasos Recomendados
1. Mapear fuentes de datos disponibles (core banking, CRM, logs de app, etc.)
2. Definir un MVP de segmentos (ej: RFM + ABC instrumentos + sucursales top/bottom)
3. Construir un datamart ligero solo con las variables necesarias
4. Desarrollar dashboards en Power BI / Looker / Tableau con filtros cruzados
5. Validar con líneas de negocio: Retail banking, digital, operaciones

¿Te gustaría que te ayude a diseñar un modelo de datos mínimo viable (tablas y campos clave) o un dashboard prototipo con métricas específicas? También podemos profundizar en cómo calcular el RFM bancario adaptado, si lo deseas

