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Introducéao

Ao se falar sobre bancarizacdo no Chile, seria impossivel fazer uma analise abrangente,
se nao pudessemos compreender previamente a forte presenca de casas de varejo no
mercado de crédito consumidor.

Se olharmos o escopo dentro da populacéao de cartdes de crédito bancarios e ndo
bancérios, é possivel compreender o significado desta declaracéao.

Os setores mais ricos da populacéo (ABC1) sao aqueles com a maior participacdo com
cartdes de crédito bancarios. A situacdo ndo € a mesma com cartdes de crédito
varejista, que mostra uma presenca elevada dos segmentos médio e pobre (C2, C3 e
D).

Atualmente, no universo dos bancos de cartbes de crédito ativo, existem por volta de 4
milhGes, comparado com mais de 10 milhdes de casas de varejo.

Neste contexto, Hites, uma casa de varejo voltada para os segmentos C3 e D, decidiu
se tornar uma parceira estratégica da Experian, escolhendo o NBSM para tomar suas
decisdes no processo de concesséao de cartbes de credito.

Nesta apresentacdo, n0s mostraremos a vocés todos os beneficios obtidos com a
implementacao desta solucéo.
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Viséo Geral do Negocio

Devido a recente abertura de novas casas de varejo nos ultimos meses de 2007 (Temuco,

Antofagasta e San Bernardo), a Hites e a Experian definiram os seguintes objetivos a serem
alcancados com o projeto NBSM. O NBSM:

* Reduz o tempo para a concessao de produtos de crédito ;
)
e Gerencia a venda de produtos de crédito para segmentos estratégicos ’?
 Centraliza e padroniza os critérios de concessao [ L 2%
5

e Automatiza as decisdes de concessao
* Amplia as vendas de produtos

* Reduz os niveis de inadimpléncia

O NBSM foi langcado em todas as agéncias em outubro de 2007
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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).


Evolucéo das operacdes processadas pela Originacao
Experian (2007) frente as Manuais (2006)
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Quando nés comparamos o0 numero de propostas processadas nos primeiros 3 meses de
operacdes (outubro-dezembro 2007), n6s podemos ver que € 4 vezes maior que o numero de
propostas dos ultimos 3 meses de 2006.
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Evolucao de colocacoOes
(método de 180 dias)

| 2006 2007 |

Colocacdes (acéo em carteira), entre Dez06 e Dez07 cresceu mais que 24 %.
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Risco de Credito
(Balanco de Recursos /método de 180 dias)
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O New Business SM tem permitido uma melhor captura de clientes, com uma melhor taxa de
aprovacéao e esta situacao tem tido gradualmente um impacto positivo na taxa de risco
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Evolucao de Clientes Ativos
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O numero de clientes ativos, entre Dez06 e Dez0Q7 cresceu mais de 18 %.
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Conclusodes

Em 2007 a Hites atingiu suas expectativas de risco.
Isto foi alcancado apesar de ter que enfrentar condicGes macroeconémicas longe das ideais
para o desenvolvimento do negdcio de varejo tais como

%).

0 esperado (5,1%).

adas dos segmentos socio-econdmicos
itana de Santiago

rmaneceram dentro das faixas adequadas
io.

os de risco foi intensificar técnicas
nitoramento da carteira no inicio do
litica e estratégias apoiadas no New
estatisticos)
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