Como evoluciono la industria del
Crédito gracias al Data Mining

BeSmart.
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IQuienes SOMOoSs? BeSmart.

= Empresa dedicada a la provision de
Soluciones inteligentes (Software,
Servicios, Capacitacion y
Consultoria).

Premier = Desde hace 20 afnos en Argentina y
S i 15 en Chile.
UJ'" %tealeaf = Partners de IBM: SPSS, Unica, llog,

Tealeaf, Open Pages, PureData, etc.

= Profesionales con amplia experiencia
aplicada a diversas industrias y
procesos.

IS0 9001

BUREAU VERITAS

Cortication = Certificacion ISO-9001 de los
procesos de desarrollo e
Implementacion.




ISquciones inteligentes BeSmart.

Ofrecemos soluciones inteligentes para que
sus clientes puedan mejorar sus procesos de
negocio y tomar mejores decisiones para
alcanzar sus objetivos.




I Ciclo de vida cliente (Fzas) BeSmart.

INICIO DE LA RELACION
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Smart Risk Credit Scoring
Introduccioén BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS

| Desarrollo de Modelo |

2 ]

| NuevoPresente || <—— Pasado Conocido «——| | Presente /Hoy |

Periodo -13
I 5 l
|« Pasado Conocido « | | Validacion Desarrollo | | —— Futuro Conocido ——— | | Presente /Hoy | | —— Futuro Desconocido —— |
| Variables Calculadas || Construyo Modelo || ~ Marca comportamiento Malo/Bueno || Corro Modelo ||  Estimacion / Prediccion Bueno Malo |
I 3 | 4 | 3 L6 1 7 l
Validacion de Produccion
| 2 | [ «—— Pasado Conocido «——| 1 |

| Nuevo Presente | | — Futuro Conocido —| [ Presente / Hoy |

[__Estimacion | [ Evaluacion de Aciertos del modelo | [ \/jidacién no

| 3 | satisfactoria

— »>Poder Predictivo Global

»Bivariados
— » Diferentes Marcas (30, 60, 90 Atraso sig, Ever, End)
»Validacion > Diferentes sub. poblaciones

» Diferentes Historia de comportamiento (velocidad de captura PP 6)

~— > Diferentes puntos de observacion (Estabilidad temporal)



Smart Risk Modelos Duales BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS

Mercado
Nivel 9% pPortfolio %Bads
Nivel Riesgo Mercado

21.44% 6.03% Nivel Riesgo Interno [ Concepto MuyAlto] Alto Mfdio Bajo |MuyBajo Totales

28.63% 11.63%
16 10/0 ' 960/0 | % 117% | 0.38% | 10.12%
Al Ak MuyAlto vBads 15.46% | 12.50% | 30.92%
% 3.27% | 1.83% | 0.69% | 11.62%

) 0]
UEECE | LU0 1982y AL YBads 17.06%| 9.88% | 532% | 22.77%
+ Medio % 456% |10.87% | 8.55% 39.69%
Interno %Bads 18.49%|11.84% | 6.87% 16.48%
Nivel %pPortfolio %Bads Bajo % 2.18% | 6.27% 20.62%
ooBads 14.75% | 8.26% 10.50%
20.62% 10.50% izas % 2.62% | 1.42% 17.94%
39.69% 16.48% %Bads | 17.37% | 8.83% 5.77%
11.62% 22.77% Total % 26.17% | 11.61%| 28.63%( 21.44%( 12.15% | 100.00%
Total ¥Bads 31.11%(19.96%]( 11.63%| 6.03% | 3.62% | 15.52%

Totales | 100.00% 15.52%

Nivel Portfolio %Portfolio %Portfolio + Bads %Bads %Bads + %Bads Ac % Goods Ac Lift Odds

Medio [ 7,089 19 45 547 7.72 5.37 94 70 134 12
Alto 9,328 25 70 1375 14.74 8.71 84 50 170 6

Total | 37,310 100 5,805 15.52




Solucion Smart Risk
Vision unificada

BeSmart.
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Vision tradicional vs unificada

de administracién de riesgo BeSmart.
Vision riesgo Vision unificada: estrategia combinada

entre diferentes areas de la entidad

Nivel Riesgo

A)
I/ R. Medio

Cl-C2-C3

Nivel Socioeconémico
O
=9

]’ Rechazados (

Implementacion vision unificada en el ciclo de crédito

s NS

Score Estrategia Pricing  Validacién Recalibracion




Vision unificada

>Prospeccic’)n
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BeSmart.
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II\/Iarketing hoy BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS
!

. Los consumidores . Las redes sociales y los . Las expectativas de . La cantidad de
- tienen acceso ~ dispositivos moviles | servicio y precio transacciones /
" ilimitado a la " han cambiado " contintian elevandose. | clientes nos
informacion y las drasticamente la Las quejas se impiden tener
- ofertas de la - dinamica entre . comparten . visibilidad sobre
- competencia. . empresa y cliente. . instantaneamente con | problemas

' . el mundo. -~ especificos y

viceversa.

.

Cada vez es mas dificil tener éxito!



Prospeccion

BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS

Comportamiento Universal
 Capturar cada interaccion a traves de los diferentes puntos de contacto.

|ldentidad individual
* [dentificacidon de los prospectos en cada interaccion

Base de datos de Marketing

« Utilizar la informacion de comportamiento y respuesta a campafas
anteriores para calcular propensiones de respuesta

Omnicanalidad

 Orquestar cada interaccion a traveés del canal de preferencia

Automatizacion
» Genere interacciones automaticas con contenido relevante




Vision unificada
>

>Originacic’)n
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BeSmart.

SSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSS



Smart Risk BeS
Motor de decision (otorgamiento — mantenimiento) eSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS
.

> Automatizacion del proceso y disminucion en la discrecionalidad de las decisiones

> Mayor velocidad de respuesta en modalidad Cloud y On Premise

» Administracion online de scores, reglas, estrategias, pricing, casos dudosos, etc.

BD internas, externas

- -

BD Relacionados

S | K S “;"
L= :; L Dictamen L
Front End v\ ][ v Pre-Negativacién t? Dictamen
Prospecto \ 0// ) ][ Final
Motor 1 N\ o Motor 2°
— | P — r

Data Mart Riesgos




I Otorgamiento:

vision unificada BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS

Score de Originacion 1

Score de Originacién 2

Riesgo Alto Riesgo Medio Riesgo Bajo

Riesgo 23% | 22% | 20% | 20% | 19% | 19% | 16% | 15% | 13%
Alto 22% | 21% | 20% | 19% | 19% | 18% | 15% | 14% | 12%
24% | 22% | 20% | 19% | 19% | 18% | 18% | 15% | 13% | 12%

23% | 21% | 19% | 18% | 18% | 17% : 2% | 11%

Riesgo | 22% | 20% | 19% | 18% | 17% 2% | 10%
Medio | 22% | 20% | 18% | 17% 1% | 10%
21% | 19% | 17% | 16% 10% | 9%

Riesgo 20% ] 18% | 17% | 16% § 0% | 8%
Bajo 19% | 17% | 16% | 15% 9% | 7%

19%

17%

15%

14%

Score de Originacion 1

Score de Originacién 2

Medio

Riesgo
Bajo

Riesgo Alto

Rechazados

Riesgo Medio

Bajo estimulo

—

Riesgo Bajo

N

Alto
Estimulo

Recalibraciéon

Objetivo: originar mayor cantidad

de clientes de Riesgo Bajo

e Calcula la
Probabilidad de
default

 Asigna mayor limite a
clientes de Riesgo
Bajo

Estrategia
Riesgos

» Diferencial de Tasa,
Descuentos y
Bonificaciones

Pricing
Producto

. Activaciér_], Utilizacion
Validacion y Riesgo.
Tablas Duales

» Adecuar estrategias
Riesgo/Producto

NN N NN




Otorgamiento: BeS t
Estrategias competidoras Ch-Ch emar

> Exploracion permanente de nuevas oportunidades de negocio
> Anticipacion a los cambios en el entorno economico
»> Cambios en politicas fundamentados con el comportamiento real

Estrategias competidoras de asignacion de cupo

I Estrategia de asignacion de I
cupo (Actual |

I Estrategia de asignacion de I
cupo (Retadora 10%

Tasa Tasa \ Y  Tasade \
aceptacion Activacion  / tilizacion ~ /j




Otorgamiento:
Frontera de Exploracion

BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS
.

» Mantenimiento permanente de fronteras de exploracion en segmentos
con mayor riesgo de manera controlada

® Elimina incertidumbre AR y Pérdida

® Permite tomar decisiones, con informacion de rentabilidad, sobre
Nnuevos segmentos

Score de Originacion 1
Riesgo Medio

Riesgo Bajo

Riesgo Alto

Score de Originacion 2

Nl Rechazados

Alto

fo
(0‘03‘ ’
%




Vision unificada
>
>

>I\/Iaduracién
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BeSmart.
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I Maduracion

BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS
.

Interacciones
- Ofertas
- Resultados

- Contexto

Descriptivos
- Atributos

- Caracteristicas
- (Geo)demograficos

Datos Actitudinales

- Opiniones

- Preferencias
acesidades

Comportamiento
- Historia Pagos

- Historia Uso
- Ordenes

- Transaccione




I Modelos de incentivos BeSmart.

‘ Cross / Up Selling

Activacion

‘ Deteccidon de eventos

Valor del cliente

Optimizacion de ofertas

Aumento de limites / Cobranza preventiva



Vision unificada
>

>

>

> Mantenimiento

>
>

BeSmart.
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Mantenimiento: vision unificada

Programa de Fidelidad

BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS

Score de Originacion 1

Riesgo Alto Riesgo Medio Riesgo Bajo
Riesgo 23% | 22% | 20% | 20% | 19% | 19% | 16% | 15% | 13%

~ | Alto 22% | 21% | 20% | 19% | 19% | 18% | 15% | 14% | 12%
5 22% | 20% | 19% | 19% | 18% | 18% | 15% | 13% | 12%
g 23% | 21% | 19% | 18% | 18% | 17% | 17% | 14% | 12% | 11%
i) Riesgo | 22% | 20% | 19% | 18% | 17% | 17% | 16% | 13% | 12% | 10%
% Medio | 22% | 20% | 18% | 17% | 17% | 16% | 16% | 13% | 11% | 10%
o 21% | 19% | 17% | 16% | 16% | 15% | 15% | 12% | 10% | 9%
§ Riesgo 20% ] 18% | 17% | 16% | 15% | 15% | 14% | 11% | 10% | 8%
< Bajo 19% | 17% | 16% | 15% | 14% | 14% | 13% | 10% | 9%

19% | 17% | 15% [ 14% | 14% | 13% | 13% | 10% | 8%

Score de Mantenimiento 1

Riesgo Alto Riesgo Medio Riesgo Bajo
«~ [Riesgo
o
E‘ Alto
€
£ .
§ Rlesgo
< | Medio
s Puntos x 1.5 I
Q
©
g Riesgo Puntos x 2
& | Bajo I_

> Porqué aumentar consumo de clientes de bajo riesgo
®  Disminucion en mora
®  Aumento en ingresos

®  Prevencion de fuga

> Ventajas de utilizar un programa de fidelidad

®  Aumenta la lealtad con la entidad
® Dirige y estimula ciertos consumos

B Aumenta la efectividad de las comunicaciones

Objetivo: aumentar el consumo

de clientes de Riesgo Bajo

Estrategia
Riesgos

Pricing
Producto

Validacion

Recalibraciéon

» Calcula la
Probabilidad de
default

* Aumento de limite a

clientes de Riesgo
Bajo

* Diferencial en
otorgamiento de

puntos por consumo.

» UpSelling,
CrossSelling y Riesg
Tablas Duales

o

» Cambios en
asignacion de
puntajes al program

a

NN NN\




Tabla de performance de
modelo de Behaviour BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS
.

Score_Min Score_Max Portfolio %Portfolio %Portfolio + Bads %Bads %Bads + %Bads Ac % Goods Ac Lift Odds

987 999 2,186 10 10 27 1.24 1.24 100 100 1.0 79
979 986 2,300 10 21 40 1.74 1.49 99 89 1.1 56
975 978 2,231 10 31 34 1.52 1.50 97 77 1.2 64
971 974 2,257 10 41 67 2.97 1.87 96 66 14 32
966 970 2,260 10 51 89 3.94 2.29 93 55 1.6 24
956 965 1,934 10 60 65 3.36 2.45 89 44 1.8 28
934 955 2,165 10 70 109 | 5.03 2.81 86 34 22 18
859 933 2,151 10 80 251 | 11.67 3.90 82 24 27 7
683 858 2,185 10 90 531 | 24.30 6.17 71 14 36 3
1 682 2,178 10 100 1,131] 51.93 10.73 48 5 4.8
Total 21,847 100 2,344) 10.73 KS | 60
% Bads
60 - 40 -
50 -
2 40 - 30 A
© i
2 28 | 20 -
o D S S S v s 0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 0 a‘—

Til Bajo Medio Alto

Capacidad de ordenamiento del score. El score debe ordenar correctamente a los
clientes en funcion a la probabilidad. Esto nos permite la segmentacion en niveles
de riesgo y el desarrollo de acciones focalizadas.



Vision unificada
>
>
>
>

>Cobran Zas

>

BeSmart.
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Cobranzas: vision unificada

BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS
.

> Prioriza las gestiones y herramientas utilizadas

% Acumulado de Cura

Utilizacion de Score y Estrategias

®  Gestidn preventiva—venta en funciéon de
respuesta (vacaciones)

®  Gestion mora temprana

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

—Riesgo Alto Score

Riesgo Bajo Score

-=-=Riesgo Bajo

-=-=Riesgo Alto

Objetivo: Aumentar el
Recupero

Estrategia de
Cobranzas

Pricing

Validacion

Recalibracioén

N Calcula Probabilidad

de Cura

* Prioriza gestion
segun Probabilidad
de Cura

* Herramientas de
gestion diferenciada
planes y quitas

» Maximizar el recupero

con Gasto Constante
y Retencion

* Cambios en
priorizacion y
herramientas

NN N NN




Cobranzas: BeS "
Utilizacion de Score v Estrategias emar'

‘ % \ 95% \ $ 65,316

| Medio | Gestionar a partir del dia 10 $7652

= Mejora superior al 7% en la tasa de recupero.
= Reduccion del 20% sobre los clientes gestionados.
= Reduccion del 30% del costo de gestion.

“El uso del score de cobranzas no s6lo ha mejorado el %
recuperado, sino que permitio una baja significativa en el costo del
sector.”



Vision unificada

VVVVVYVY

Fuga
BeSmart.
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I Fuga (Churn /Attrition) BeSmart.

Churn Voluntario
Se trata de clientes que han tomado la decision de cambiar de empresa

Churn Involuntario
Se trata de clientes que se dan de baja que, por problemas
econodmicos, no pueden hacer frente al costo del servicio.




Solucion Smart Risk

Desarrollo, validacion y calibracion
de modelos predictivos

BeSmart.
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Smart Risk

Modelos de score, vision unificada Besmart

Smart Risk & Smart Fraud

| Otorgamiento ‘ [}ﬁ) Cobranzas H
| |

[[] Otorgamiento [] Mantenimiento | Cobranza

[] Prevencién de Fraude |[] Renovacién

[l Control Documental

| Smart Marketing |

[ ] Aceptacion [] Cross [] Bienvenida
[] Activacion [] Up [] Preventiva Cross
[ ] Respuesta [] Retencion & Fuga
[ ] Bienvenida (contacto) | [| Reactivacion
[ ] Renovacién




I Mitos BeSmart.

Lleva Wuch tiempo Gramnesf
de d rollo e dedicacig

rzoy
e area de

impfementacion te
@ -

t\ Type
e A -
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Se ne itaLontar
con regrsos
con muclé# experiencia

Las soluci
m

S NO sSoOn
ulanes



I MUCHAS GRACIAS

BeSmart.
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Diego de Arriandiaga Diego Massun
dda@besmart.com.ar dmassun@besmart.com.ar

BeSmart.

SMART BUSINESS SOLUTIONS



