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1 Entorno actual

La industria financiera se enfrenta a una profunda transformacién marcada por tres desafios:
un entorno macro y regulatorio complejos y una revolucion digital

Recuperacién con problemas de rentabilidad en

Entorno normativo enormemente exigente que poner
mercados maduros (caida del ROE)

en valor y un proceso supervisor en pleno cambio

- Crecimiento moderado del PIB . . . : .
Capital y provisiones: capital regulatorio (Cto, Liq,

- Desapalancamiento del sector privado en Mdo, Op. Ti. Est,), ICAAP, IFRS, stress test

c,}o
mercados mas maduros vs apalancamiento resto g"’

Informacion y Reporting: RDA, RDA&RRF
nuevo marco europeo de informacion (ECB)

%,
S o Y
- Inflacién y tipos bajos en mercados maduros: o's %
presion sobre los margenes Q/&' °
- Mejora del desempleo y caida de NPLs en
mercados mas maduros e incremento de

requerimientos de capital Revolucién

Otra normativa relevante: Model Risk
Management, conducta, gobierno
corporativo, MIFIDII, framework
FRTB-CVA, SA-CCR, Dodd-

Frank/Emir
Revolucion tecnoldgica sin precedentes + >
fundos cambios en el comportamiento de los clientes

Mas datos, mas capacidades y menos costes asociados: almacenamiento, procesamiento y modelizacion
Clientes mas digitales, uso de canales vs oficinas, digitalizacion, importancia cliente
Nuevos players

digital
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1 Entorno actual en la industria financiera

Simplificacion del producto, foco en el cliente buscando vinculacion y oferta diferenciada, evoluciéon
de la arquitectura de sistemas y soporte ...

Back to basics

Sofisticaciéon de
clientes

Aparicion de
nuevos
competidores

Negocio Mayorista

« Potenciacion de la operativa Flow
(gran volumen, baja latencia).

* Nuevas cadmaras de compensacion y
crecimiento de esta operativa

* Implantacion de plataformas
especialistas cross asset.

* Generacion de producto estructurado
(producto de balance + derivado).

Busqueda de un mejor time to market
(mayor automatizacion).

< Foco en el cliente !De nt onboarding,
client Service, M, rol activo en el

proceso, ...).

» Desarrollo y/o participacion €
Nuevas plataformas single-bank o multi-
plataformas d bank.
contratacion

» Conexion con liquidity providers
para automatizacion del pricing y de
la generacién del hedge.

Soluciones para
autohedging y
algo-trading

» Motores paratrading algorithmico.

el R Redefinicion de procesos parala

de estructuras y mejora de eficienciay servicio
cliente.
costes

» Profesionalizacién del soporte
operativo (outsourcing, insourcing).

... con estrategias basadas en la Distribucion de productos y en la redefinicion de los procesos
orientados al cliente (plataformas, mas automatizacion, CRM e Informacionales)
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_
2 El impacto digital

La revolucion tecnoldgica actual y el cambio en el comportamiento en los clientes esta obligando a

las entidades a “resolver los problemas de forma distinta” (cliente mas digital)

Mas datos, mas capacidades y menos costes asociados?

Generacién y acceso

alai

nformacion

Almacenamiento

®

Modelizacion

&

Procesamiento

Ns’o Manage

&)
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Mas del 90% de los datos que hoy
existen han sido creados en los 2
ultimos afnos...

... la capacidad de almacenarlos se
duplica cada 40 meses desde 1980y
su coste se hareducido en mas de
un 90%...

... la capacidad de modelizarlos ha
aumentado exponencialmente con la
aparicion del aprendizaje
automatico...

... y la capacidad de procesamiento
se ha multiplicado por 300 desde el
afio 2000.

QA0S

Mas digital y mas players

Incremento del uso de canales digitales:

* Se consulta el movil hasta 110 veces al dia

+ Cada 60 sg se realizan 2 millones de
blusquedas

El 81% de los consumidores consultan las redes
sociales antes de comprar

La correlacién entre la calidad percibida con la
siguiente compra es mayor al 80%

El 50% de clientes usan la oficina selectivamente
Menor frecuencia de uso de la oficina, pero con
mayor volumen relativo de ventas.

Entrada de nuevos players: Simple, mBank,
Fidor, etc., pero también PayPal, Amazon,
Alibaba, etc., algunos de ellos con nuevos
modelos de negocio.

(1) Destacar que el Gobierno de EEUU cre6 recientemente la Big Data Commission, y

nombré un Chief Data Scientist (con rango de Secretario de Estado).
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2 El impacto digital

El desarrollo tecnoldgico esta propiciando la transformacion de los procesos aportando nuevas
soluciones a los procesos de relacion y gestion con los clientes

 Mayor rapidez en la » Clientes siempre conectados.
absorcion de los avances « Mayor conocimiento financiero
tecnoldgicos. y poder de decision.

* Aparicion de nuevos perfiles « “Exigen” mayor personalizacién
de clientes (pe.- Millennials). del servicio.

« Capacidad para capturar y * Replanteo del modelo de
explotar informacion del distribucion por perfil de
cliente y personalizar la oferta cliente.
en tiempo real « Mejora de la experiencia de

« Acceso a una mayor base de cliente mediante procesos mas
clientes.). robustos, omnicanal y fiables.

Ns’o ManagementSolutions
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2 El impacto digital

El entorno digital actual esta demandando a las entidades a ofrecer mayor oferta de soluciones
obligando a modificar sus modelos comercial y operativo

EXPERIENCIA DIGITAL

Mayor oferta de . L ) .
. Mayor interaccion (mas Procesos simples,
i A soluciones canales y mayor rapidos, fiables
Visiéon personalizadas/ intens)i/dad)y P se ’uros y
Cliente autoconfigurables g

Mayor capacidad de busqueda de informacion y toma de decisiones

MODELO COMERCIAL MODELO OPERATIVO
EFICAZ EFICIENTE

Mayor conocimiento del cliente
(anticipa necesidades)

Automatizacion de procesos

Vision Mejora dfl tgrgetlng ( Intellgenma Trazabilidad total de los procesos
Entidad Total”: Riesgos-Comercial)
Modelo de Distribucién Mayor nivel de control
balanceado (Automatizado)

Integracion tecnoldgica
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2 El impacto digital

Si bien la conducta del consumidor no ha variado en relacion al proceso de compra, el
desarrollo tecnoldgico esta modificando los habitos de comportamiento del cliente

Necesidad a

satisfacer .

Vs Blsqueda de Elvaluacllon de Fenémeno de
e informacion 3te_rn_a,t|v§s y la compra:

' ecision de : iy
Soluciones a Satisfaccion
aportar compra
(Valor percibido)
¢ Sabemos qué es ¢, Coémo contactar ¢, Qué puede hacer la ¢ Clientes
lo que “compra” el con el cliente? Entidad para ser la satisfechos o sélo
cliente”? elegida? resignados?

¢ Tiene la Entidad verdaderos clientes o simples compradores?
Qidelidad de marca

Ns’o ManagementSolutions
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2 El impacto digital

El cliente dispone de un mayor numero de alternativas y proveedores para cubrir sus
necesidades, busqueda de informacidon y servicios mas rapidos ...

VS.

A\ 4

aportar

Necesidad a
satisfacer

Soluciones a

Busqueda de
informacion

(Valor percibido)

Evaluaciéon de
alternativas y
decision de
compra

Fenédmeno de
la compra:
Satisfaccion

Nuevas soluciones con
mayor personalizacion
(autoconfiguracion) por
parte del cliente,

Mayor intensidad en los
impactos comerciales a
través de diferentes
canales.

v
\

Mayor oferta en términos
de acceso a informacién
comparativa de productos y
servicios en el entorno
digital.

Comparacion de
soluciones on line.

Foros especializados.

Entorno social de
recomendadores y
detractores de soluciones,
con puntuacion y evaluaciéon
de soluciones.

Sugerencias cross selling.

y fiables (one click).

Experiencia omnicanal,
coherente y transparente.

Contenidos digitales.

Movilidad de figuras
comerciales.

» RETO: capacidad de diferenciacién a través del servicio (atractivo, digital ) que permita la vinculacion del cliente

Ns’o ManagementSolutions
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(clave percepcion de la calidad que llega al cliente)
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2 El impacto digital

Las entidades estan evolucionando en la segmentacion del cliente para mejorar el
conocimiento del cliente y, por tanto, ofrecer una propuesta de valor diferenciada ...

Bca.
Privada

Bca.
Personal

Mercado
Masivo

» Segmentacion con base al
valor del cliente (pe.-
renta, margen, etc).
» Establece el modelo de
atencion diferenciado.

Ns’o ManagementSolutions
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b
4

» Diferentes criterios (ilustrativo):

PRECIO

» Un mismo cliente puede tener
diferentes perfiles con base a distintos
criterios (perfiles directos o inferidos).

4 N N )
4 N [ )
Contexto .
(pe.- estado civil, R(ggtfll\a;i%g)o
L geolocalizacion) )L ) COMUNI-
- _ N ~ PRODUC./ CANAL CACION
Tran;aCCIo- Riesgos SERVICIO
nall_d_ad (pe.- scoring, nivel
(pe.- afinidad al de renta)
\_ canal) JAS
4 N [ )
. . Otros
o PROCE
Vmculaglon (pe.-edad, propensién OCESOS
(pe.- cuota, numero de consumo. redes y
productos, antigliedad) )
¥ AN sociales) ) Y

EXPERIENCIA DE CLIENTE

» La personalizacion de la experiencia de

cliente precisa de una adaptacion del nivel de
precios.
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2 El impacto digital

... y esta propuesta de valor esta siendo percibida por el cliente a través de elementos

Ns’o Manage

diferenciales que no son capaces de ofrecer la Banca Tradicional

ELEMENTOS
DIFERENCIALES DE

LA BANCA DIGITAL
VALORADOS POR
EL CLIENTE

mentSolutions
Making things happen

f DISENO Y \

SIMPLICIDAD

» Procesos
sencillos y
robustos.

» Interaccion facil

(usabilidad).
o /
/" apbvocacy

» El Banco se
preocupa por
los intereses del
cliente.

/

/ PERSONA- \

LIZACION

» Experiencias
personalizadas
adaptadas a las
caracteristicas y

contexto del
cliente. /

o

/“COMPRENSION”

» El Banco
escuchay tiene
en
consideracion la
voz del cliente.

/INTELIGENCIA\

» Proporciona
herramientas
gue orientany
facilitan las
decisiones

/

financieras.

/
~

» Relacion con el
Banco en el
entorno social.

o

/ SOCIAL

» Compartir la
experiencia con
el Banco en la

/ SIEMPRE \

CONECTADO

» Acceso ilimitado
a los servicios
del Banco
desde cualquier
canal en tiempo

k comunidad. /
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éAMIFICACION \

» Interaccion
flexible y
“divertida”.
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_
2 El impacto digital

El mismo entorno aplica para cliente de Banca Mayorista que, unido a la especializacion
del producto, esta requiriendo un servicio diferenciado con una Banca distinta

[
CLIENTE _ON BOARDING& EXPERIENCE & SERVIC C_ETRADING D
Banca Mayorista

» Plataformas externas

» Catalogo de productos Mayorista (fx, swap, - SelfService (producto mas liquido): trader

cobertura, producto de inversion, ...etc.)

Corporativo cotiza y precio ejecutable por cliente
e » Modelo de atendimiento (Mesa Distribucion, » Simulacion: cliente simula cotizacion,

mpresa Comercial, plataforma) producto mas sofisticado y cierra
Banca Privada » Capacidad de fidelizacion del cliente (mejora posteriormente con ventas (wf especifico)
Pyme de los procesos, sencillez) * Plataformas internas:

e y P ¢ I lidad del i * Producto: contratacion directa por Mesa

Institucional rocesos para capturar fa calidad def servicio Distribucién con el cliente, producto

. : » Estructuracion de areas y procesos “en “hecho a medida”
Cliente Retail : o s . . ) _ . .

torno al cliente” (i.e. VPs por tipo de cliente)  Piperline de Seguimiento : Acciones

comerciales, resultados ventas, etc.

— = - =

» Explotacion de lainformacion del cliente (i.e cliente banca . Conexién con . Explotacion de
comercial informacion completa para su vinculacion) sistemas de FO, informacion del

» Mejora en producto (solucién estandar vs personalizada) y precio BO, y control de Cliente (CRMs,
(ajuste por cliente, busqueda de rentabilidad . Riesgos herramientas Bl

» Modelo de relacién con el Cliente, asegurando no solo su captura « Pricing y spread explotacién informacion
sino su posterior fidelizacién a través de un buen servicio ajustado al cliente cliente o de Tesoreria)

Ns’o ManagementSolutions
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2 Impacto digital

La alta demanda del mercado en productos por canal electronico, ha llevado alas Tesorerias a
desarrollar nuevos modelos de contratacion, arquitecturas de distribucion y explotacién

Demandas actuales Respuestas e-trading
* Nuevos players en el mercado que distribuyen » Distribucion electronica de productos con spread
producto particularizados por cliente (SBP) o (MBP)

<Itncremento de lademanda de productob - Integracién Straight Through Processing (STP)
esoreria canales electronicos con integracion a sistemas de Front Office, Back,

« Margenes de comercializacion reducidos y Riesgos
decrecientes « Mobdulos de datawarehouse para andlisis de la

« Capacidades para distribuir y gestionar actividad de clientes tanto (modelos de pricing y
volumenes elevados. segmentacion — ajuste precio/cliente)

« Cambios regulatorios de informacién (Trade * Escalabilidad para incorporar nuevos productos
Reporting, Automatic Canfirmation, MIFIDII) (forwards, depdsitos, etc.)

Qjora de la eficiencia del negocio > - Conexiones con canales de distribucion, datos de
« Reduccromuetostustesdeoperacion mercado y proveedores de liquidez.

Ns’o ManagementSolutions
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2 Impacto digital

En definitiva, seis factores estan haciendo a las Entidades a incorporar en sus
arquitecturas plataformas de e-trading

Fidelizacion del
cliente

Inteligencia Estandarizacion
comercial en del proceso de
distribucion cotizacion de

operaciones

Reduccion de Dedicacion de
costes de los vendedores a
procesamiento operaciones de

de operaciones alto valor
por STP anadido y otras

tareas
comerciales

Aspectos
reputacionales

Ns’o ManagementSolutions
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3 Mercado e-trading para FX

Si bien el mercado de divisas experimento una caida durante el aino 2015, continda siendo
el mayor mercado financiero del mundo

El volumen total de operaciones en el mercado de intercambio de Divisas en el afio 2013 (I
Mercado financiero mas rondaba los 4.5 billones USD en promedio, siendo el movimiento operativo promedio de 5.3
grande del mundo billones USD por dia. USD Divisa mas comercializada (48% del volumen total) y tendencia
de mayor participaciéon de las divisas de las economias emergentes.

En oct.2015 importante reduccion de la actividad de FX @, Durante el mes de abril de 2014 se
tuvo un volumen de 4.98 billones siendo el promedio en Abril de 2013 de 5.3 billones USD
(disminucion del 6% respecto al 2013).

Volumen promedio de
negociacion diaria =»

SO Uss 5.3 billones (*abr2013)

Market

Muy alta liquidez Evolucién del volumen de cotizacion Fx Spot Top 10 volumen de intercambio de pares de

(|iquidez extrema) promedio diaria del mercado de in;%rggrr&bsio de divisas divisas en Londres (Abril 2015)
$4.98 US Billon
Billon 250 - 207
: $3,5US $4.00 US
Alto volumen y variedad Billon 5% Billon 200 -
de players
p y 21% / 150 T 115
P 100 - -
Operativa 24 x 5 (24 horas o 44 35
al dia excepto fines de
semana) 0 . . . . .
USD/EUR USD/JPY GBP/USD AUD/USD USD/CAD
2015 2014 2013 2010

Source: JP Morgan, Bank of England ($ billions)
average daily spot

Ns’o ManagementSolutions
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3 Mercado e-trading para FX

Tendencia mundial hacia el incremento en la automatizacion de los procesos en el negocio de
FX con incremento de volumenes, reduccion del riesgo operativo y tiempos operativos

Méas del 50% del trading de FX a nivel global se realiza de forma £l disooner de
s . . . . , . |
Incremento en la electronica con clara tendencia en el crecimiento de multiples canales mumpﬁescanabs
necesidad de electrénicos. AN ggg:;?n:%segaef
. . . -, . . v IV
liguidez en El incremento de la presion regulatoria para los grandes clientes acentia un “must” en el
multiples divisas la tendencia a mover la operativa de FX a entornos electrénicos. entorno actual
. . L, . Todos los players
Bancos globales han invertido en plataformas electronicas en los con presenpciayen ol
Necesidad de ultimos 10 afios y contindan en esta linea, automatizando el ciclo de vida nmeugeosctir(;gf:x
incrementar la completo de la operativa de FX (pre-trade, trade y postrade) tendencia hacia
HH plataformas
rentab_lhdad en el _ _ electrénicas y
negocio de FX Las nuevas regulaciones que aplican en Europa y USA favorecen la AN gg(erativaSszara
adopcion de comercio electrénico para distribucién de FX. inversionss pasadas
y previstas
La automatizaciéon de los flujos internos de FX en un Banco tienen como
Automatizacion del resultado:
negocio de FX
Reduccion sustancial de costes Incremento de la
rentabilidad asociada a esta
Reduccion del riesgo operativo operativa

Ns’o ManagementSolutions
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3 Mercado e-trading para FX

El afio 2015 constituye la primera vez en que la mayoria de los flujos de clientes tienen lugar a
traves de canal electronico, constituyendo las transacciones electronicas el 53.2% del mercado

Global FX Market Share e-trading
Citi |
_ r R —
Deutsc;e Blank ] 60% - 53.2%
arclays | 47% ___J
JPMorgan 50% - 44,8% ’
y 40% 38 5%
UBS 40% - e
Merrill Lynch | 0
HSBC | 30% -
BNP Paribas | 20% -
Goldman Sachs |
RBS | 10% -
Société Générale | 0% - . . .
Standard Chartered | 2011 2012 2013 2014 2015
Morgan Stanley |
Credit Suisse | Euromoney FX Encuesta 2015. Porcentaje del
State Street consumo total, por el lado de clientes e-trading

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00%

= Los mercados maduros (Europay EEUU) representan
aproximadamente el 60% del mercado.

% e-trading por distribucion relacionado a los canales

electrénicos = Asia ha aumentado notablemente en los ultimos 5 afios
% Penetracion e-trading mesa % Penetracién e-trading alcanzando el 30% del mercado.
ISR pro;ess(;onal mesa defé;tnbucmn = Laregion latinoamericana pese a su evolucion sigue
0° 0° representando menos del 15% del mercado siendo México el
EU 65% 48% mas destacado (prevision del 15 - 20% durante préximo afo).
LATAM 30% 5-15% ) | |
Colombia <5% <5% = Colombia es un mercado por explotar para los Bancos en

general, si bien algunos ya tienen contratacion fx en sus webs.

Ns’o ManagementSolutions
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3 Mercado e-trading para FX

El liderazgo de la distribucion de FX mediante plataformas electronicas se traslada a la divisa USD.
Las divisas de paises emergentes (BRL, MXN) muestran un aumento de volumen via e-trading.

Canal de Distribucion

50%

40%

30%

20%

10%

OO
Dealer to Dealer ~ Dealer to Electronic Broker ¢ - Trading Voice Broker
Client
Canal de distribucién en divisa USD E-commerce por USD vs otras monedas
45% 40,00%
40% 35,00%
35% 30,00%
30% 25,00%
25% 20,00%
0,
igof 15,00%
° 10,00%
10% 5,00%
05% R
0,00%
00%
Dealer to Dealer ~ Dealer to Electronic Broker ¢ . Trading Voice Broker \BQ- §2“\ Q,Q s .\§ %O ?‘:9
Client < © Q ) *3& é((,o
Fuente: octfxsurvey2015 oo %@O
Infromacién extractada del volumen total diario en EEUU. Q‘o% &QY
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3 Mercado e-trading para FX

Atendiendo a la tipologia de producto, las transacciones de Fx Spot y Fx Fwd son las
responsables de la tendencia global. En productos derivados, el canal de voz sigue siendo lider

Canal de distribucién en divisa USD FX Spot Forwards
60% 0
45% 0 60%
40% 50% 50%
0,
35% 40% 40%
30%
25% 30% 30%
20% 20% 20%
15%
10% 10% 10%
5% 0% 0% : o
0% Deslerto Dealer  Dealerto Electronic Broker o . Traging  Voice Broker Dealerto Dealer Dealerto Electronic Broker o . Trading  Voice Broker
Dealerto Dealer  Dealerto Electronic Broker o . Trading Voice Broker Cliant Client
Client
Instrumento en divisa USD
45% . -
40% FX Swaps Opciones de Divisas OTC
35% 40% 40%
30% 35% 35%
25% 30% 30%
20% 25% 25%
15% 20% 20%
10% 15% 15%
5% 10% 10%
0% - - - - - T 5% 5%
Spot Outright Foreign Currency FX options
transactions  forwards exchange swaps 0% 0%
swaps Dealer to Dealer Dea.r_erto Electronic Broker . Trading  Voice Broker Dealer to Dealer Dea.r_erto Electronic Broker o . Trading  Voice Broker
Cliant Client
Fuente:

Informacién extractada del volumen total diario en EEUU
NS’O ManagementSolutions
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3 Mercado e-trading para FX

A nivel mundial , la distribucion de FX mediante MBPs (Multi-Bank Platforms) ha disminuido
notablemente su ventaja frente a la distribucion mediante SBPs (Single Bank Platforms).

Método de ejecucion para FX Spot en Londres Simple vs multiples plataformas de distribucién para FX spot
Porcentaje del volumen total ejecutado via cada método Porcentaje del volumen total ejecutado por canal
30% - E0% — terdealer direct — cUstomer direct
——clec rading (cingle-dealer] s clec rading (multi-dealer) ) . ) .
s ——clectronic broking —c|ec trading (single+mult)
25% 1 50%
- - / woice broker
20% : 20% = a0% -
15% - : . ‘ ; :
: 14% 1 0% : :
10% - . : 20% - - :
5% 0% .
U% U% . . . . e R
0a 08 10 11 12 13 14 15 16 08 09 10 11 12 13 14 15 16
*Source. Bank of England *Source. Bank of England
Las plataformas multi-distribuidor (MBPs) mantienen cuota de Las plataformas de negociacion electrénica (SBPs y MBPS)
mercado mayor (20%) que las de distribucion individual (14%). han alcanzado un nuevo record de 35% de cuota de mercado.
Segundo afio consecutivo de reduccion del gap de cuota de mercado
entre MBPs y SBPs. Dos razones: Los canales de voice broker y electronic broking muestran
Incorporacion de e-trading en nuevos mercados donde los una tendencia bajista en los dltimos afios.

participantes tiene menor competenciay pueden imponer la SBP.
En mercados maduros, implementacién de SBP como segunda
fase para ampliar volumen con clientes de menor tamafio que no
tienen acceso a MBP.

,VE.O /\/Ianagemen tSolutions
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M§O ManagementSolutions

4 Modelo de arquitectura

 Estrategia de implementacion de
plataformas bilaterales SBP de

Las entidades han enfocado su andlisis para dar solucion al disefio tecnoldgico objetivo
en cuatro ejes: plataforma, canales, pricing/spreading y STP e inteligencia comercial

EJES DE ANALISIS

e-trading o MBT

» Desarrollo in house o
proveedores especificos

* Pricing inteligente y ajustado al
cliente (segmentacion).

* Aumento del grado de
automatizacion de los sistemas
involucrados en el ciclo de la
operacion (FO to BO to RIsk)

>

Making things happen

Plataformas
bilateral (SBP) Canales
o multi (MBP)

e-trade

Pricing /

: Inteligencia
Spreading y :
STP Comercial

» Canal Electrénico: Productos FXy
Depdsitos en canales electronicos

» Canal Directo. Productos mas
complejos y mejor atendimiento

* Optimizacion de canales actuales y
procesos

* Andlisis de mercados y tendencias en
volumenes

« Comportamiento de clientes

) Conexion con sistemas CRM y BI
explotacién informacion Tesoreria
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4 Modelo de arquitectura

La arquitectura soporte de e-trading esta conformada por componentes integrados que
cubren el ciclo completo de todas las operaciones con diferente nivel de sofisticacion

Plataformas Bilaterales Dealer Intervention Sales Trading Tool

Gestor de Margenes

Motor de Precios

Inteligencia

Configuracion del sistema Control de Riesgos y Actividad _
Comercial

Sistemas de Gestidén de Trades / Gestidon Posicion (FO Systems)

Proveedores de Liquidez y Precios de mercado

Sistemas de operativa Post-Trade (BO Systems)

com ponentes
D> ]
Ns’o ManagementSolutions
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4 Modelo de arquitectura

Ns’o Manage

El escenario de la entidades en sofisticacion es dispar, teniendo diferente nivel de

evolucién, en funcion de las funcionalidades incorporadas

ESCENARIO 1

Pricing manual
producto spot, forward,
FX swap.

Distribucion a través
de canal voz,
plataformas multibanco
y plataforma retail con
pricing manual.

Motor basico de
pricing.

Gestion de la posicion
de mercado no
automatizada.

Gestion del riesgo ex
post.

mentSolutions
Making things happen

ESCENARIO 2
Streaming y RFS Spot,
Tfs Forward, NDFs y
RFS Swap para
estandar Tenors y
broken dates.
Conexion con
plataformas multibanco
con pricing automaético.
Motor de pricing con
procesos de spreading
automaticos y
conexion a
proveedores de datos
de mercado.

Gestion de la posicion
en mercado no
automatizada.

Gestion del riesgo on-
line.

Avance Sofistificacion

Requerimientos >

ESCENARIO 3

Request For Quote
(RFQ) automatico pre
— allocations, strip of
fwd y time Options.
Incremento de
conexiones con
plataformas
multibanco.

Motor de pricing
avanzado con
conexion a
proveedores de
liquidez.

Gestion de la posicion
en mercado
automatizada.
Gestion de riesgo de
settlement on-line.

ESCENARIO 4
Ordenes y opciones.
Uso de Single Bank
Platform (SBP) y API
FIX.

Motor de pricing
sofisticado (horario de
mercados, cross
currency pairs,
volatilidad de los
precios para el calculo
del precio cliente).
Cobertura mediante
ordenes.

Gestion on-line de
otros limites (daily
trading limit, overall
exposure, etc.).
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4 Modelo de arquitectura

Las entidades enfrentan estos desarrollos considerando diferentes alternativas en sus
desarrollos, siendo un comun alternativas mixtas (desarrollos inhouse + proveedores)

PROVEEDOR+COMPONENTE IN
MIXTO HOUSE IN HOUSE

= Modelo mixto. Integracion de = Solucién basada en = Solucién completamente
soluciones desarrolladas por: proveedor externo desarrollada in house
* Proveedores complementada por
especializados: plataforma desarrollos in house:
bilateral y sales trading tool. Inteligencia comercial (resto
= Soluciones in house: soluciones de mercado)
inteligencia comercial.
= Soluciones mercado

Alternativas
= Desarrollos In house a completar por la Entidad
= Desarrollos realizados por proveedores especialistas como en los front de distribucion

= Soluciones de mercado. Paquetes externos proporcionados por un proveedor externo especializado en
plataformas de e-trading para el sector bancatrio.

Nuevos roles claves en el proceso:

= Soporte Tecnoldgico y Quants (nuevos productos y algoritmos para mejorar tu competitividad)

= Cambios en el proceso (configurar precio categorizando bien al cliente, optimizando spreads)

= Ventas mas especialistas (workflow de iteracion con cliente para producto especialista, segregacion precio)

Ns’o ManagementSolutions (> ]
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4 Modelo de arquitectura

En un andlisis realizado por diferentes geografias y clientes, los modelos de arquitectura e-
trading tienen un avance diferente dependiendo de la regidn

NIVEL DE
AVANCE

INTEGRACION

EVOLUCION INICIAL EVOLUCION MEDIA

—

No existente o en desarrollo.
Herramientas web con servicio fx limitado
Oferta de productos limitada (spot local)
Baja customizacion del precio ofertado

Productos adicionales al fx spot local
Spread personalizado por cliente

Recorrido de mejora en inteligencia
comercial

Monitorizacién en tiempo real.
Alertas limitadas.

EVOLUCION AVANZADA

Operativa de mayor complejidad +
(fx cruzadas)

Modelos avanzados de generacion de
spreads Monitorizacion en tiempo real.

Alertas sofisticadas.

INTEGRACION COMPLETA INTEGRACION PARCIAL LINKS MULTIPLES

Portal unificado con un Unico acceso a
todos los servicios y productos.

Sistema integrado, soluciones
especializadas y herramientas que
mejoran las funcionalidades.

Look & feel Uinico muy enriquecedor para
el usuario en pantalla..

Ns’o ManagementSolutions

Making things happen

Muiltiples portales interconectados con
diferentes productos y servicios.

Portales linkados con acceso directo que
derivan a los usuarios en funcion de las
solicitudes.

Look & Feel dependiente de la aplicacion.

* Zoom puesto en operativa spot

Diferentes links que ofrecen productos y
servicios distintos.

Necesidad de login y validacion
independiente para acceso a cada link

Look & Feel independiente atendiendo a la
aplicacion. No se percibe servicio Unico.

© Management Solutions 2017. Todos los derechos reservados | Pagina 28



4 Modelo de arquitectura

Si bien con distintos grados de evolucion de su plataforma de e-trading, las entidades
globales cubren la distribucion electronica de productos de FX y otras familias de productos

N ——— S R —————
- GRADO . PRODUCTOS Y SERVICIOS CLIENTES
ENTORNO PAIS T e INTEGRACION ARQUITECTURA N I ASPECTOS RELEVANTES

EQFI FX CO CR EM O CB PF Fl LC C > Grupos Financieros

Globales en mercado
EU/USA diversidad de

e \/ \/ \/ \/\/ \/ \/\/ \/ \/ productos. Recorrido de
ENTIDADES mejora en plataforma en
GLOBALES I algunos casos o reporting,
en otros best in class

USA ? ) atendiendo a productos
Mixto

EQFI FX COCR EM O CB PF FI LCC ofertados y madurez de la

solucién.
VIV VIV VIV L
FX » Grupos Financieros con
proveedores

* SpL SpO SpD FWLFWO D O IE IN CECN R E S .
MEXICO especializados, mejoras en
Inteligencia comercial,

SPB in-house + Vendor J \/ \/ \/ operativa fx.

ENTIDADES Mixto
REGIONALES EX > Grupos financieros en
= desarrollo SBP in-house ->
I SpL SpO SpD FWLFWO D O IE IN CECN R E Go Live previsto con
cercana salida a
Portal SBP \/ \/ \/\/ \/ produccién (en algunos no
Mixto previsto cliente retail)

(operativa fx y deposit)

1. EQ: Equity / FI: Fixed Income / FX: Forex Exchange / CO: Commodities / CR: Credit / EM: Emerging Markets / OTH: Others (DC, Bills, etc.)
2. CB:Central Banks/ PF: Private and Sovereign Funds/ FI: Financial Instituttions/ LC: Large Corporates/ C: Corporate

1. SpL: Spot local- USD/ SpOM: Spot Otras Monedas/ SpD: Spot Diferido/ FwL: Forward Local/ FwWOM: Forward Otras Monedas/ D: Dépdsitos/ 0: Otros productos exéticos como swaps u opciones de fx.

2. |E: Institucionales Extranjeros/ IN: Instituciones Nacionales/ CE: Corporate Extranjera/ CN: Corporate Nacional/ R: Retail/ E: Empresas
L/

IVEO ManagementSolutions
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.
4 Modelo de arquitectura

En el mercado regional comienza a existir una tendencia a adquirir plataformas de trading
electronico, si bien la estrategiay el grado de avance difiere (mayor avance en grupos
financieros globales)

N ——— S R —————
- GRADO . PRODUCTOS Y SERVICIOS CLIENTES
ENTORNO PAIS T e INTEGRACION ARQUITECTURA N I ASPECTOS RELEVANTES
FX

<> SpL SpO SpD FWLFWO D O IE INCECN R E _ _
BRASIL MBP MBP > Grupo_s Flnanmgros con
\/ ‘/ \/ \/ \/ \/ \/ recorrido de mejora en
¥/ SBP. Desarrollado el

mercado en torno a MBP.

FX
PERU @l I SpL SpO SpD FWLFWO D O I[E IN CE CN R E » Grupos Financieros
Globales con plataformay
Mixto v v Vv VIV VWV N productos FX, FI (diferente

nivel de integracién). En
curso desarrollo en una
SBP. Resto inexistencia de
plataforma

ENTIDADES

GLOBALES

FX

I SpL SpO SpD FwlIFwO D O IE IN CE CN RE » No existen casi

Bancos con e-trading
Mixto v NVANANNVING dentro del mercado
local en la actualidad.
En curso en los planes
tecnologicos de
algunos bancos.

Tocaes HIEEEEN o
LOCALES COLOMBIA

1. SpL: Spot local- USD/ SpOM: Spot Otras Monedas/ SpD: Spot Diferido/ FwL: Forward Local/ FwOM: Forward Otras Monedas/ D: Dépdsitos/ 0: Otros productos exéticos como swaps u opciones de fx.
2. |E: Institucionales Extranjeros/ IN: Instituciones Nacionales/ CE: Corporate Extranjera/ CN: Corporate Nacional/ R: Retail/ E: Empresas

Ns’o ManagementSolutions
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4 Modelo de arquitectura

Se observa una gran diversidad en los modelos de e-trading implantados; asi como en la
estrategia de implantacion y grado de evolucidén de los mismos en la region latinoamericana

MODELOS DE E-COMMERCE

Zonas con mercado de e-trading incipiente

» Peru.
= Existen dos entidades con SBP en producciény
filiales grupo global.
= Mercado en crecimiento.

» Chile. Desarrollos in house*.
= Funcionalidad muy focalizada en producto spot USD,
en curso Golive de dos entidades.
= Mercado en crecimiento

» Colombia @

= Actividad incipiente e-trading, en muchas entidades
planes futuros de implementacién

,VE'O /\/IanagementSolutions (1) Se excluye la distribucidn de e-trading de equities para entidades Bancarias (no permitidas)

Making things happen

Zonas con mercado de e-trading en consolidacion.

» México: Basado en SBPs.
= Modelo global, sistemas potentes basados en soluciones
mixtas de desarrollos in house con proveedores
externos, operativa FX.
= Economia abierta, con muchos flujos import/export con
USA y Europa.

» Brasil: MBPs
= Mercado desarrollado sobre plataformas multi-
distribucion.
» Estrategia homogénea tanto en entidades locales como
filiales de grupos financieros globales para su
incorporacion.
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5 Implementacion y caso practico

El ciclo de puesta en producciéon de un sistema de e-trading se puede clasificar en 4
fases principales en base a la tipologia de clientes que comienza a operar en cada una

Friends & Family

Onboarding Principales
clientes

Ns’o ManagementSolutions

Making things happen

Migracion resto de
carterade clientes

Friends Onboarding Migracion Captacion
& principales resto de de nuevos
Family clientes cartera de clientes
. existentes clientes | |
« N | | |
100% f------- L e oo
75% |- R P p—————-----
50% I------- e [N < i [ Captacion de
! ! ! ! nuevos clientes
25% [------- R oo oo omomeeoee
0% : : : >
3-6 12 -15 15-24
meses meses meses

* 06 de la base inicial de clientes al comienzo del proyecto
I
=== FEvolucion volumen de operativa en canal electrénico
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5 Implementacion y caso practico

El analisis de entidades que han finalizado con éxito la implantacion de plataformas de e-
trading muestra una serie de factores comunes en la estrategia empleada en todas ellas

FACTORES PARA LA CONSECUCION DE LOS OBJETIVOS

> Priorizacion de funcionalidades
en la implantacion.

> Flexibilidad en la evolucién de la

Roadmap de plataforma de e-trading.

Implantacién
y evolucion

» Cliente final como eje principal
en el desarrollo (simplicidad,
adaptabilidad y nivel de
servicio — look&feel, precios)

Experiencia
del usuario

Precios

) Prov r
cotizados oveedores

» Competitividad de los precios

cotizados. » Adecuada seleccion de

> Implementar un pricing proveedor en funcion de las
inteligente y ajustado al cliente necesidades y requerimientos
(customizacion). identificados.

> |

Nso ManagementSolutions
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5 Implementacion y caso practico

Las entidades afrontan la implementacion de este tipo de soluciones de forma diversas,
integrando plataformas bilaterales especialistas integradas con sus sistema integral back end
o utilizando soluciones integradas completas

1. Implementacién de sistema e-trading integral

= Implementacion de sistema de e-trading integral que cubra MVP (Minimum viable product) para inicio
@ ‘ de operaciones.
;‘ = Despliegue de solucién en menor time to market.

= Focalizacion de esfuerzos en implementacion de componentes que afiaden mayor valor al
‘ negocio, manteniendo sistemas y procesos actuales de FO y BO ya operativos.

2. Evolucion plataforma bilateral con proveedor especializado

N
_amodo %] = Implementacion de solucién especialista de SBP y Sales Trading Tool para:
= Incrementar la oferta de productos con productos mas sofisticados.

= Diferenciar la plataforma de las soluciones ofrecidas por la competencia.

= Aumento de funcionalidades disponibles para cliente en procesos post-trade.
= Ejecucion de nueva inversion una vez verificado éxito plataforma e-trading.
= Utilizacién de back end estratégico implementado en fase anterior.

3. Evolucién sistemas de FOy BO

referencia

= Implementacion de mayor automatizacion y de sistemas de mayor sofisticacion en procesos
en sistemas de FO y BO actuales.

= Homogeneizacion de procesos para los diferentes productos.

= Focalizacion en procesos mas impactados por incremento de operativa e-trading para evitar
cuellos de botella.

Ns’o ManagementSolutions
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5 Implementacion y caso practico

Seleccionando una entidad global, analizando el impacto en clientes, volumen de
operaciones y rentabilidad su incremento y resultados fueron los siguientes:

Evolucion volumen operaciones y clientes 6 meses*.

Plataforma con funcionalidades basicas: 5 pares

5000 - . . . de divisa ofertados.
4500 - 15 % de clientes migrados.
4000 - +|de| 10% de las operaciones realizadas
. . ! electronicamente.
3500 - : | |
3000 - ; ; ; ... a los 2 afios:
2500 70% de clientes migrados.
2000 - | 1950 + del 40% de las operaciones realizadas
1500 - ; ; 1771 electrénicamente.
1(5378 x 3,5 volumen negociado con respecto volumen
1000 1 : . : 6 meses.
500 - ! 306 : : Incremento del volumen por operacion.
O T 48 T T : T T T T T T T T T :I T T T T T I: T 1
9999223 IIIINLL G898 9¢ 3 afios.
) E > 5 o > 0 E > 5 o > o E > 5 o > o E > . . . ., .
S EE2geggT2gegsEE2geg sl Finalizada la migracion de los clientes.

+ del 50% de las operaciones realizadas
electronicamente.

x 4,5 volumen negociado con respecto a los 6

Clientes dados de alta en la plataforma e-trading

Volumen mensual operaciones en millones USD **

meses.
*Al ser roll out de una solucién global no existe fase de friend & family Puesta en produccién de funcionalidades
significativa adicionales

** QOperaciones para productos Spot, Fwds contra divisa local y OMy Depos
Ns’o ManagementSolutions
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5 Implementacion y caso practico

En las entidades financieras analizadas, los impactos observados se entienden en términos de
captacion de clientes, volumen de operaciones realizadas y coste por operacion ejecutada

¢Los clientes acostumbrados a operar con las
mesas, se adaptan rapidamente a las
plataformas de e-trading?

¢, Se captan realmente nuevos clientes por el
hecho de tener una plataforma de e-trading?

v No se advierten problemas en la gestion del cambio v' Se captan clientes en Banca comercial (PYME,
para operar a través de plataforma. pequefia empresa, etc.) siendo un factor muy ligado al
v’ Satisfaccion elevada de forma generalizada. volumen de campafia realizado en la red.

v En las entidades globales consultadas es un proceso
que ha funcionado muy bien en México, por ejemplo.

En el caso de aumentarse el nUmero de
racion ; aumen | volumen racion -
operaciones, caume ta elvo ume de ope aciones ¢Aumenta la rentabilidad?
de los clientes existentes o dicho aumento sélo

viene por la via de nuevos clientes?

v Principalmente, nimero de operaciones. v Si. El aumento procede por este orden de:
v Se fideliza mucho al cliente que ve que puede operar * Ladisminucion del coste por operacion.
sin necesidad de llamar, puede ver la evolucién de los

= Y después, por numero de operaciones.
pares, etc.

Ns’o ManagementSolutions
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5 Conclusiones

La evolucion de los clientes (mas digitales) y de la Tecnologia (mayor informacion
disponible) ha revolucionado la distribucion de productos (e-trading) y el servicio al cliente

CONCLUSIONES

1 Evolucion de algunas Tesorerias a nuevos modelos de Distribucion automatizada
(clientes que acceden de forma digital y motores de precio/spread)

2 La preocupacion de los bancos centra en el cliente, buscando mecanismos de
diferenciacion y vinculacién basados en su experiencia y percepcion de la calidad

3 A nivel global el mercado de e-trading esta experimentando un notable crecimiento,
superando la barrera del 50% del total de volumen negociado a nivel global

Las implementaciones en curso de la region latinoamericana siguen una roadmap similar:
4 plataformas con proveedor, divisa local contra USD (primera fase), operativa de depdésitos,
otras divisas (segunda fase), productos que consumen riesgo de crédito (fases posteriores)

Colombia posee un mercado de e-trading incipiente con expectativas de crecimiento e
inclusiéon dentro de los planes tecnolégicos de varias entidades, y desarrollos de (i.e.
. _ distribucion fx, otros productos, explotacion de informacion cliente/Tesoreria)

Ns’o ManagementSolutions
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NE'O Manage

La personalizacion de la oferta a los clientes implica una modificacion en los

» Solucién
predefinida
por perfil de
cliente
adaptada
segun el
modelo de
atencion del
segmento
comercial.

procesos y calculo de precios en las entidades

PERFIL DE CLIENTE

v v

4 N [ N [ ) 4 N [ N [ N\
PRODUCTO / COMUNI- PRODUCTO / COMUNI-
SERVICIO CANAL CACION SERVICIO CANAL CACION

4 I 4 I

PROCESOS Q PROCESOS Q
\ / \ W,
— ———

COSTE ESTANDAR

w=fla+B+e+ao+p)

mentSolutions
Making things happen

COSTE PERSONALIZADO

w' =fla+pf'+@’+0+p+w)

» Modifica-

ciones ala
solucién
predefinida
(pe.- plazos,
finalidad,
importes,
condiciones,
liquidacio-nes,
inmediatez en
la atencion,
etc), que
implican una
personali-
zacion del
precio
derivado de un
precio de la
propuesta de
valor diferente.

<
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A Anexo

or
Plataforma
WO blateral (SBP)
e-trade

Pricing |
Spreadi
“ SYPWY

El Modelo Relacional o CRM tiene como premisa el modelo de atencién diferenciado, orientado
al canal/servicio del cliente, integrando accién comercial/riesgos ...

Premisas Descripcion

» Segmentacidén de clientes a nivel entidad en base a
indicadores avanzados.

. » Modelo de carterizacion de clientes en base a criterios
Modelo de Atencidn avanzados.

Diferenciado » Modelo de atenci6n diferencial por segmento y cartera

de los clientes.

Ejemplo

Segmento
minorista, banca
privada, corporate

Cartera Pymes,
Grandes Empresas

» Modelo de control de la actividad comercial:

» Centralizado: La actividad comercial se regula desde los
SSCC, siendo los canales “meros” ejecutores de las
acciones propuestas.

Orientacion de los canales:
Estrategia Pull-Push

» Descentralizado: SSCC proveen acciones comerciales
bajo peticion de los Canales.

Campaiias
centralizadas de
productos

Campanfas propias
de los gestores de
red

» Generaciéon de acciones comerciales coordinadas con las
politicas de Riesgos, colaborando en diferentes

Integracion Comercial -
Riesgos

Ns’o ManagementSolutions

componentes CRM:

» Integracién de modelos analiticos: Bases de datos
(variables, scorings).

» Sistematica Comercial y atribuciones en punta.

Making things happen © Management Solution

Score de riesgo vs
score de propension
comercial
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... sustentado en el desarrollo de una serie de componentes basicos que facilitan una gestién
comercial industrializada por perfil de cliente

PREMISAS DEL MODELO COMERCIAL

41 11 11

INTELIGENCIA COMERCIAL SISTEMATICA COMERCIAL EJECUCION MULTICANAL

Transformacion de datos Proceso inteligente(1) e

en informacién orientada industrializqd_q de: A N fI_EJ?CUtC'?jn :aﬂcaz_)f

al mejor conocimiento del ¢ . _Tran_smlspn de_la eticiente Ie aI?CC'Or;

cliente con el objetivo de inteligencia hacia los N~V comercial mulficana
(coordinada)

mejorar su relacion con la canales _
Entidad * Gestion reactiva de
contactos

JLC J L JLC

CAPTURA Y GESTION DE INFORMACION DE CLIENTES

e —

SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL /INCENTIVOS

<
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p
Plataforma
CILS N bilateral (SBP)
e-trade

Pricng/ Inteligen
Spreadi e
s

Clave el desarrollo y enriquecimiento del Datamart Comercial y su integracién con otras

fuentes de informacion (internas y externas) (i.e informacién cliente otros segmentos, Nube,...)

ENFOQUE DATAMART COMERCIAL BAJO ENFOQUE CRM MULTICANAL

BBDD INTERNAS

DATAMART COMERCIAL

» Informacién procedente
de:

» Sistemas
transaccionales.

» Diferentes Areas:
Riesgos, Control de
Gestién, Unidades de

BBDD EXTERNANEIOCIOS. ete.

» Informacién procedente
de:

» Geomarketing.

» BBDD comerciales
adquiridas.

» Otros negocios.

(1) Un enfoque Multicanal supone ampliar la base de clientes de manera virtual, derivado de los
diferentes comportamientos desarrollados por los clientes en los distintos canales disponibles.

Nivel 1:
Contrato

Nivel 2:
Producto/

‘ Servicio
Nivel 3:
Cliente

Nivel 4:
Canal®

Ns’o ManagementSolutions
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El seguimiento de la actividad comercial cubre cada uno de los macroprocesos asociados:
deteccidon (marketing), ejecucion (canales) y control del negocio (control de gestion)

ELEMENTOS DEL SEGUIMIENTO COMERCIAL

Marketing * Seguimiento del proceso
de deteccidén en relacion [ Reain 3Tzt H [ Tsegmenn H115 [Tz = [eier 8
alaevoluciéon de los
clientes: perfiles,
comportamientos, etc.

Variables
Modelos.

es § 8 § §

AMBITOS DE Seauimionto del
Ventas » Seguimiento del proceso

SEGUIMIENTO de ejecucion en relacion —

COMERCIAL alaevolucién de la ep—

operativa comercial:
tasas de gestion, tasas de —
éxito, etc. "

Evalu
Campafias

Control de » Seguimiento de la -
Gestion actividad comercial en ;

relacion a su aportacién
al Negocio: produccion,
etc.

<
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‘ A Anexo

Evolucion del modelo integrandose las sistemas de Tesoreria con las plataformas especialistas
de e-trading, motor de precios, spreading, control de riesgos e inteligencia comercial ...

NS’O Manage

Plataformas Bilaterales Dealer Intervention Sales Trading Tool

Proveedores de Liquidez y Precios de mercado

mentSolutions
Making things happen

Gestor de Méargenes

Motor de Precios

Configuracién del sistema Control de Riesgos y Actividad

Sistemas de Gestion de Trades / Gestion Posicion (FO Systems)

Sistemas de operativa Post-Trade (BO Systems)

Plataformas de producto de Tesoreria

<
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A Anexo .

‘Seaamas e Gesson de Tades | Gestcn FoRcIon FO Sysiset]

i

Siateemas s cpecaiva Post Trade (B0 Sysiema)

Las piezas principales que conforman una plataforma de e-trading para dar servicio al
negocio van dirigidas a la automatizacién operativa, reducir la latencia, incrementar los
volumenes operados y optimizar los margenes

Componente Funcionalidad Principal

Interoperabilidad y flexibilidad que facilite la realizacion de su actividad financiera a
Plataforma bilateral los clientes.

de clientes = Oferta de atencion personalizada y productos de e-trading a los clientes.
= Proporciona accesibilidad y marketing especialista por cliente.

= Permite al trader la cotizacion manual de operaciones como excepcion al
Dealer Intervention procedimiento automatico antes situaciones de excepcion (operacion de volumen
especial, indisponibilidad de precios, etc.)

» Genera precios para las operaciones ofertadas a los clientes partiendo de los
precios de mercado (proveedores de precio locales, Reuters, Bloomberg) mas los
spreads incorporados en el gestor de margenes.

Motor de precios /
Gestor de margenes

= Parametrizacién general del sistema para el correcto pricing de las operaciones.

= Permite configurar el criterio para la aceptacion de operaciones y monitorizacion de
actividad de clientes en el sistema.

Configuracion del

sistema

Ns’o ManagementSolutions
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A Anexo .

‘Seaamas e Gesson de Tades | Gestcn FoRcIon FO Sysiset]

i

Siateemas s cpecaiva Post Trade (B0 Sysiema)

Las piezas principales que conforman una plataforma de e-trading para dar servicio al
negocio van dirigidas a la automatizacién operativa, reducir la latencia, incrementar los
volumenes operados y optimizar los margenes

Componente Funcionalidad Principal

= Proporciona a los funcionarios de la Mesa de Distribucién un entorno con la
informacion integral del cliente a fin de optimizar su gestion.

= Permite la insercion manual de operaciones para operativa de canal voz.
= Facilita la identificacién de oportunidades de negocio.
= QOrientado a maximizar el beneficio por cliente.

Sales Trading Tool

= Chequeo de las lineas de crédito y settlement previo a la contratacion de la
Control de Riesgos y operacion.

Actividad . . . L . . .
= Seguimiento de la exposicion consumida sobre el limite disponible del cliente.

= Elabora informacion de tendencias y comportamiento de los clientes y volimenes

Inteligencia operativos a partir de la explotacion de la informacion almacenada en el DWH de
CEnErEl clientes. Tipicamente esta informacion es explotada por la MdD desde el Sales
Trading Tool.

<
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R
A Anexo

Modelo completamente externalizado en el que los componentes responsables de soportar la
actividad de distribucion son contratados en un paquete externo

Adapta_d}or Agregacion
Datos de redcaet;())c;m_m fuentes de Spreading BBG
mercado Validacion e |
Distribucion MBPs
Proveedores .
i ) Q- | e B e
on-line
(] Médulo proveedor externo opone Stoma
clientes Y
Sistema estandar mercado L
- Sistema interno Banco Slislizmt MO gi.Stema
iesgos
@ Modulo desarrollado in-house Sistema BO o
Ventajas Inconvenientes
» Rapida implementacion. > Los desarrollos de adaptacion a algoritmos
» Posibilidad de host en la nube. propios quedan expuestos al proveedor.
» Actualizacion automatica de conexion a nuevas » Menor flexibilidad para implementacion de
fuentes de precios y canales distribucion. requerimientos propios.
» Mayor escalabilidad. » Costes recurrentes altos.

<
Ns’o ManagementSolutions

Making things happen © Management Solutions 2017. Todos los derechos reservados | Pagina 49



R
A Anexo

Modelo completamente externalizado con desarrollo in-house de modulo de seguimiento actividad
clientes para utilizarlo como fuente de informacion en procesos de pricing

Adaptador
recepcion
datos -
Validacion

Agregacion
fuentes de Spreading BBG
mercado l

Datos de
mercado

Distribucion MBPs

Proveedores .
Li\::]uidez Cobertqra de Tra}dlng,—
operaciones Validacion Portal Banca
on-line
Reporte

actividad
clientes

C] Médulo proveedor externo

Sistema
Ventas

Sistema estandar mercado

- Sistema interno Banco Sistema FO Sistema L

Riesgos

B Modulo desarrollado in-house Sistema BO Izl
clientes

Ventajas Inconvenientes

» Rapida implementacion. > Los desarrollos de adaptacion a algoritmos

» Posibilidad de host en la nube. propios quedan expuestos al proveedor.

» Actualizacion automatica de conexion a nuevas » Menor flexibilidad para implementacion de
fuentes de precios y canales distribucion. requerimientos propios.

» Mayor escalabilidad. » Costes recurrentes altos.

» Posibilidad de realizar procesos avanzados de » Generacion de valor de reporte actividad clientes
pricing. debe ser alto para compensar coste.

NS’O ManagementSolutions -
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A Anexo

Modelo con capas de distribucidén y de conectividad a fuentes de mercado externalizadas
para reducir coste de adaptacion a cambios en adaptadores

?gcaé)tsidéonr Agregacion
Datos de J dat?)s ) fuentes de Spreading | BBG
mercado \  \Validacién mercado !
Distribucion MBPs
Proveedor ’
i Cobertura de Trading —
Liquidez . validacis
operaciones alidacion Portal Banca
on-line
Reporte
aclpwiiad Sistema
clientes R ——

C] Médulo proveedor externo
Sistema estandar mercado

- Sistema interno Banco S
Riesgos

B Modulo desarrollado in-house Sistema BO

clientes

Ventajas Inconvenientes
» Confidencialidad de algoritmos propietarios. > Los desarrollos de adaptacion de agregacion y
» Actualizacion automatica de conexion a nuevas coberturas quedan expuestos al proveedor.

Costes infraestructura.
Necesaria importante inversion inicial.
Time to market mayor.

fuentes de precios y canales distribucion.
» Mayor control sobre el ciclo de desarrollo y sobre
la resolucion de incidencias.
» Mayor flexibilidad en definicién de requerimientos.
» Menores costes recurrentes.
s <
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A Anexo

Modelo mixto en el que la capa de distribucion se desarrolla in-house (control de
experiencia de cliente) y externalizacion de la conectividad con mercados

Adaptador >

recepcion Agregacion :
Datos de J i fuentes de Spreading BBG
mercado \  \Validacién mercado |

Distribucion MBPs
Proveedores .
Li\:quidez Cobertqra de Tre_ldmg'—
operaciones Validacion Portal Banca
on-line

, R t
C] Médulo proveedor externo ac?i,\)/(i)t;az

clientes

Sistema
Ventas

Sistema estandar mercado

- Sistema interno Banco Sistema FO Sistema L

Riesgos

B Modulo desarrollado in-house Sistema BO

clientes

Ventajas Inconvenientes

Y

» Control total de la experiencia de usuario como Los desarrollos de adaptacion en agregacion y
factor diferencial. coberturas quedan expuestos al proveedor.

» Actualizacion automatica de conexion a nuevas » Costes infraestructura.
fuentes de precios y canales distribucion. > Necesaria importante inversion inicial.
» Mayor control sobre el ciclo de desarrollo y sobre » Time to market mayor.
la resolucion de incidencias. » Necesidad de actualizar adaptadores de
» Mayor flexibilidad en definicién de requerimientos. distribucion ante modificaciones. -
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A Anexo

El andlisis de la experiencia de entidades en laimplementacion de herramientas de e-
trading nos permite identificar aquellos factores que han contribuido a la consecucion
del éxito en el proceso de implantacion.

Experiencia de 1 v" Simplicidad en el uso del sistema.

usuario

2 v Minimizacién de operaciones rechazadas a clientes.

v Experiencia de usuario:
3 » Look & feel del portal de cambios.
= Disponibilidad continua de precios en el sistema.

v Capacidad de adaptacion del sistema al cliente usuario objetivo. En la préactica, las
4 distintas tipologias de cliente demandan un acceso a contenido particularizado en
la plataforma.

5 v Equipo de soporte especialista para resolucion de incidencias de forma agil y
minimizacion de indisponibilidad del servicio de la plataforma.

Ns’o ManagementSolutions
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R
A Anexo

El andlisis de la experiencia de entidades en laimplementacion de herramientas de e-
trading nos permite identificar aquellos factores que han contribuido a la consecucion
del éxito en el proceso de implantacion.

1 v" Definicién de roadmap de implantacién detallado por funcionalidades y productos.

_Roadmap _C!e 2 v’ Establecimiento de canales y procedimientos para recepcion de feedback y
implantacion y sugerencias de clientes usuarios de la plataforma.

evolucioén

3 v' Adecuada estrategia de priorizacion de nuevas funcionalidades sugeridas por
clientes.

v Adaptabilidad del sistema a necesidades de usuarios internos (traders y ventas)
4 mediante desarrollo de nuevas funcionalidades de cotizacién manual y apoyo a la
operativa por voz.

Ns’o ManagementSolutions
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A Anexo

El andlisis de la experiencia de entidades en laimplementacion de herramientas de e-
trading nos permite identificar aquellos factores que han contribuido a la consecucion
del éxito en el proceso de implantacion.

1 v Conectividad de baja latencia con fuentes de mercado.
2 v Capacidad de generaciéon de spread con granularidad para customizacién en base
a cliente.

Competitividad

precios
cotizados

Ns’o ManagementSolutions
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R
A Anexo

El andlisis de la experiencia de entidades en laimplementacion de herramientas de e-
trading nos permite identificar aquellos factores que han contribuido a la consecucion
del éxito en el proceso de implantacion.

1 v" Solucion madura ya en produccién para otros clientes.

2 v Solucién implantada en Bancos similares en términos de tamafio y actividad.

3 v Minimizacién de desarrollos pendientes de ejecutar en la herramienta del
proveedor para satisfacer los requerimientos iniciales identificados.

Acertada

seleccion de
proveedores

Ns’o ManagementSolutions
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A Anexo

—— Principales problematicas

= Baja adaptaciéon por parte de usuarios:
= Mala experiencia de usuario.
* Producto puesto a disposicion de clientes con indisponibilidades en el servicio.
» Falta de adaptacion a necesidades de usuarios (no incorporacion de mejoras solicitadas).
» Precios disponibles en el sistema poco competitivos.

= Falta de prevision de impactos en organizacion:

= Creacion y adecuado dimensionamiento de equipos de soporte especializados.
= Necesidad de consideraciéon consultas con departamentos legales y compliance para adopcién de temas
regulatorios o de politicas corporativas de seguridad, auditoria, etc.

= |ncumplimiento de plazos estimados de puesta en produccion:

» Requerimientos de mayor complejidad de implementacién de lo inicialmente considerado.

» En desarrollos in house, equipo sin skills o experiencia necesaria: Estos proyectos demandan de
tecnologias punteras y una nueva forma de entender los procesos de distribucion.

= Consideracién como MVP (minimum viable product) de funcionalidades no necesarias para los clientes.
= Seleccion de soluciones de proveedores poco maduras.

» Adecuada consideracion de todas las adaptaciones necesarias a la arquitectura del banco. Especialmente
en presupuestos de proveedores que requieren integracion, es critico profundizar en la solucion a
desarrollar.

» Sobre-costes. Necesidad de considerar costes de infraestructura y mantenimiento de la misma.

= Costes adicionales en el lanzamiento como costes de marketing, etc

<

© Management Solutions 2017. Todos los derechos reservados | Pagina 57

Ns’o ManagementSolutions

Making things happen



A Anexo
Area Requerimientos Requerimientos

Distribucion Cliente Objetivo.

Productos Ofertados.

Limitacion de la oferta por cliente:
Limitacion de cantidad méxima ejecutable por cliente.
Limitacion de nimero de operaciones en periodo de tiempo — prevenir errores de
cliente.

Horarios de servicio.

Modelo de soporte.

Capacidad de solicitar un mejor precio por cotizacién manual.

Posibles requerimientos para recepcion de ordenes de clientes.

Experiencia de usuario Accesibilidad a interfaz a la que tiene acceso el cliente.
Nivel de complejidad de uso de portal.
Modo visualizacion precios
Precision de visualizacion de precios (Streaming vs RFQ).
Branding corporativo

Pricing Fuentes de datos.

Validacion de precios utilizados por el sistema.

Metodologia construccién Core Price:
Componentes utilizadas como input (Spot, Spot + puntos fwd).
Dependencia precio de compra /Venta.
Dependencia precio de horario
Dependencia precio de volatilidad.
Dependencia precio de eventos — non farm pay roll (EEUU), reuniones FED, etc.

Ns’o ManagementSolutions
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A Anexo

Requerimientos

Area Requerimientos

Pricing

Cotizacién Manual Traders

Soporte Actividad Ventas
Operativa Voz

Spreading:

Capacidad de skew/minimum spread/incremental spread.

Metodologia de spreading (pips, percentage %).

Precio dependiente de cantidad.

Precio dependiente caracteristicas del cliente (Gold/Silver/Platinum).
Limitacion de liguidez méaxima ofertada a través del canal de distribucion.
Gestion de calendarios

Requerimientos de interfaz necesario para poder cotizar operaciones de forma
manual.

Requerimientos de traders para logica de precio de referencia en cotizacion manual.
Requerimientos de traders para filtrar solicitudes de mejora de precio en base a
categoria de cliente, volumen de la operacion, etc.).

Modelo de asignacién de solicitudes de cotizacion al pool de traders

Requerimientos de posibilidades de modificacion del precio cotizado ya publicado.

Requerimientos especificos de los ventas.
Disefio del interfaz.
Nivel de automatizacion deseado en el proceso de insercion de boletas vs limitaciones
del proceso:
Congelar precio en streaming reflejado en pantalla.
Capacidad de modificar el margen aplicado y recalcular el precio en base a nuevo
margen.
Capacidad de establecer un P&L para la operacion a realizar y recéalculo precio
de cliente en base al P&L deseado.
Capacidad de modificar de forma manual el precio estipulado para la operacion
previo al reporte a los sistemas de FO, manteniendo el precio de trader al que se
cerro la operacion.
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A Anexo

Area Requerimientos Requerimientos
Aceptacion/Rechazo de Gestion de crédito méximo concedido al cliente.
operaciones (last look) Control de perdida méaxima por operacién por parte del Banco.

Habilitacion/blogueo temporal de contrapartidas por necesidad de renovar
documentacion etc.

Validacion de precio recibido en solicitud de operacion con respecto a los generados
en el sistema.

Reporte a cliente de confirmacion de aceptacién

Mensajes informados a cliente en caso de rechazo.

Reporting y Andlisis Informacién para analisis del comportamiento de los clientes en la plataforma, qué y
Actividad de Clientes cuando contrata el cliente.
Informacién requerida para analisis de hit ratio, operaciones cotizadas y no ejecutadas.
Informacién requerida para analisis de rentabilidad de clientes que permita mejor
gestion de condiciones asignadas a clientes.

Gestidn de riesgo de Algoritmos de seleccién de tipo de gestidn del riesgo (Cobertura automatica vs gestion
mercado generado por manual).

operaciones de clientes Algoritmos de optimizacion de cobertura automatica contra proveedores de liquidez.
Regulatorios Regulacion local que aplica para comercio electronico.

Seguridad Acceso a interfaz de Telecrédito de distribucion de productos de Tesoreria.

Seguridad de comunicaciones con proveedores de datos de mercado.
Seguridad de la infraestructura corporativa.
Seguridad requerida para soluciones host en caso de que aplique.

Auditoria Acciones realizadas por usuarios del sistema.
Calculos realizados internamente por el sistema, precios especificos por cliente etc.
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A Anexo

Requerimientos

Area Requerimientos

Integracion informacion
entre sistemas del banco

Requerimientos de sistemas downstream para integracion.

Monitorizacion de las integraciones de informacion critica y conciliaciones de
informacion recibida en sistemas con informacion origen.

Definicion de sistemas del Banco que pueden ser alimentados de precios de la
plataforma.

Determinacion de necesidades de republicacion en caso de incidencias con
integraciones.

Escalabilidad

Ns’o ManagementSolutions

Making things happen

Capacidad del sistema para incorporar nuevos productos (Depésitos, Fwde, etc.).
Capacidad del sistema para ser alimentado con diferentes fuentes de precios.
Posibilidades de aumento de volumetrias ante aumento de operativa contratada.
Posibilidad de incrementar el nimero de divisas cotizadas.
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