Case Study
hites

8.8 Experian

By Diego Manobla —
Head of Retail Consulting

Buenos Aires, Argentina
2008

© Experian Information Solutions, Inc. 2008. All rights reserved. Experian and the marks used herein are service marks or registered trademarks of Experian Information Solutions, Inc.
Other product and company names mentioned herein may be the trademarks of their respective owners. No part of this copyrighted work may be reproduced, modified,
or distributed in any form or manner without the prior written permission of Experian Information Solutions, Inc.



Introducciodn

Si estamos hablando de bancarizacion en Chile, seria imposible realizar un correcto arcas |
analisis, si no incorporamos previamente la fuerte presencia del sector de casas .
comerciales en el crédito de consumo. \

Al examinar la cobertura de tarjetas de crédito bancarias y no bancarias dentro de la
poblacion, es posible entender el porqué de esta afirmacion.

Los sectores mas ricos de la poblacion (ABC1) son los que tienen mayor participacion
de tarjetas de crédito bancarias. No ocurre lo mismo con las tarjetas del comercio, que VIRiA DEL MAR
muestran una elevada presencia en los segmentos medios y mas pobres (C2, C3y D).

Actualmente, en el universo de tarjetas de crédito activas, los bancos tienen cerca de 4
millones, contra mas de 10 millones de las casas comerciales.

Es en este contexto, donde Hites, una casa comercial que apunta a los segmentos C3y
D, ha decidido ser un socio estratégico de Experian, contratando NBSM para tomar
todas las decisiones relacionadas al otorgamiento de tarjetas de crédito.

En esta presentacion, mostraremos cuales fueron los beneficios obtenidos con la
implementacion de esta solucion.
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Business Overview

Dada la proximidad de la apertura de nuevas tiendas en los ultimos meses del 2007 (Temuco,

Antofagasta y San Bernardo), Hites y Experian definieron los siguientes objetivos a alcanzar mediante
el proyecto NBSM:

| y
» Reducir los tiempos de otorgamiento de productos crediticios ;
 Gestionar la comercializaciéon de los productos crediticios a segmentos estratégicos 7
 Centralizar y unificar los criterios de otorgamiento [
=)

» Automatizar la decision de otorgamiento
* Incrementar la colocacion de los productos

* Reducir los niveles de morosidad

En Octubre 2007 fue el lanzamiento oficial del NBSM en todas las casas comerciales
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Apresentador
Notas de apresentação
Si bien, aparentemente, la tasa de aprobación habría descendido, esto obedece a que “manualmente” las operaciones que presentaban informes comerciales o no cumplían requisitos mínimos no eran ingresadas a los sistemas (hoy se ingresa todo y el proceso es automático).


Evolucion de operaciones procesadas por Experian
Originacidon (2007) vs Manuales (2006)
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Las solicitudes procesadas en los primeros 3 meses de operacion (Octubre-Diciembre 2007),
comparativamente con los ultimos 3 meses de operacion del 2006, crecieron mas de 4 veces.

L]
® o EX erl an“ © Experian Information Solutions, Inc. 2008. All rights reserved. 4
c0000



Evolucion de Colocaciones
(Método a 180 dias)
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Las colocaciones (stock de cartera), entre Dic06 y DicO7 crecidé en mas del 24 %.
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Riesgo Crédito
(Saldo Provisiones/Colocacion Método a 180 dias)
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New Business SM ha permitido una mayor captacion de clientes, con una mejor tasa de aprobacion vy,

gradualmente, ha impactado positivamente en la tasa de riesgo
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Evolucion de Clientes Activos
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La cantidad de clientes activos, entre Dic06 y DicO7 crecidé en mas del 18 %.
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Conclusiones

En el afio 2007, Hites cumplio sus expectativas de riesgo.
Esto se ha logrado incluso cuando existieron condiciones macroeconémicas que no fueron

ideales para el desarrollo del negocio retail:

do (7,8%).

esperado (5,1%).

segmentos socio-econdmicos mas
ea metropolitana de Santiago.

mantuvieron en rangos adecuados para

ultados de riesgo, fue intensificar las
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oyado por estudios estadisticos).
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