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Rebancarizacion

Cuando la excepcion se convierte en
una fuente de crecimiento con impacto




Definicion de
Rebancarizacion

Volver™ al crédito,
para crecer




CANIP

El crecimiento organico del crédito Crecimiento del credito de
. l¢i SAc *
enfrenta presiones estructurales: consumo en los ultimos anos

Contexto estrategico

« Saturacion en algunos segmentos
« Mayor exigencia prudencial
* Aumento sostenido del costo de adquisicion

« Menor crecimiento poblacional y formalizacion
laboral

« Desintermediacion parcial: Fintech y ecosistemas

¢, Donde esta el siguiente punto de

P reg u nta . expansion rentable del sistema financiero Comercial Consumo Microcredito

colombiano? Expandir frontera

«Vivienda e Toftal
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Definicion de P
Rebancarizacion |
Como entidad de Creédito

La posibilidad de convertir una
dificultad temporal de los clientes
en una fuente de crecimiento
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6° CARYP®
Dimension real del mercado

Estudio del Consejo de Rebancarizacion

. .7 * *
Desbancarizacion por estrato 71%Estrato2y3 Pproducto de desbancarizacion +45% No financiero

* Estudio de Rebancarizacion en el mercado colombiano, hecho para el Consejo de Rebancarizacion por Experian




6° CARYP®
Dimension real del mercado

Estudio del Consejo de Rebancarizacion

. .. *
Desbancarizacién por género* 52M/48F  Desbancarizacion por edad 22 a 45 afios: 65%
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52% Mo S 7 W e e Bl e [ o o e [ e oo [ 0o [ oo [ 4 [ 50 [ oo [l s

* Estudio de Rebancarizacion en el mercado colombiano, hecho para el Consejo de Rebancarizacion por Experian
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La realidad del cliente

La investigacion del mercado realizada para el Consejo de Rebancarizacion

Causas.
Fragilidad de los ingresos (= 35%)
Sobreendeudamiento (= 25%)
Shocks de tasas de interés (= 15%)
Educacion financiera (= 12%)
Eventos no administrados (= 8%)

Errores del modelo. (= 5%)

Principales hallazgos

- Se sienten responsables de su situacion
- No sienten que alguien los ayude o los guie de forma personal
- La principal guia como solucion a través de las RRSS

Asociaciones y connotaciones

Estres
Oportunidad

Beneficio

Preocupacion

Deuda Solucion

o eoProblemas
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EL MODELO ACTUAL Y SU EFICIENCIA

El sistema colombiano desarrolld un modelo de crédito altamente eficiente:

 Fondeo estructural * Fuerte estructura de crédito
* Modelo Institucional regulatorio « Mercado dinamico de NPL

Puestos entre 3 y 11, en los ranking que realizaba el Banco Mundial

Administracién CD Recaudo Recuperacién

NPL $40B

Nuevo marco regulatorio I Tema legal: Circular 009 - 2022

P re u nta = ¢, Podemos complementar esa eficiencia con
g . reconstruccion de comportamiento financiero?



. . .. 106°
Arquitectura sectorial Rebancarizacion

L] u *
El ecosistema ya existe: s s - FTAPA 3 pre-ncusion o
e . . . - ’ o e ' = sistema financiero: Mejoramiento del
Educacion financiera | puntaje de crédito causado por s
constancia de 1a eleccion en a etapa 2
Bancos © - - s s
Nuevos otorgantes
Gestores de recuperacion , - ‘ — {
Gestores que “ayudan” _ '  Coroes v A RS Logro
Buros ‘ - — ) geoers
i i (it e
Propuesta concreta: | Too, T . -
Cifras
-»
@ Gaoantias
Desarrollo de metodologias
Incentivos a!I!neados. _ “ El sistema crediticio colombiano ya tiene los componentes.
Interoperabilidad de informacion Lo que falta es coordinacion estratégica. "
AjUSteS normatlvos y tasas * Informe Rebancarizacién e Colombia U. Andes
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Modelo conceptual otorgantes

El QUINTO MOTOD DE LA INDUSTRIA

Hoy la banca opera en 4 grandes dinamicas:

® Originacién Administracion @D Recaudo 0 Recuperacion ® Rebancarizacién

Recuperacion financiera sistémica:
Re-originar : Nuevos modelos, nuevos productos, nuevas metricas, nuevo seguimiento ...

“ El crédito no es un evento. Es un ciclo completo. "



Ejemplo 1 16°CARP

Proceso de Rebancarizacion Clasica

.. Programa Regreso al
1 (0]21¢ 2 Compra 3 Gestion 4 Rebancarizacion 5sec?tor financiero

Segmentacion, Valoracion y compra QBK interactivo Qric
valoracién y analisis de cartera para gestion de [ B 2020 -
5 cartera '~
) @ —) Localizamos (52%) S
Banco Andlisis ~ Segmento Escuchamos Breerie fes [Sreres Perfil ajustado a la
Vinculamos al g Entidad Financiera

Plan de pago flexible

v Modelos de [p\)lrogra_ma de R;I;’f; Tarjeta de Fieillic 96l
compra Mi%?[glraergronz(s 0) Rebancarizacion ;er:,:;gaog l;i%(gggigrla?
directa Hacemos seguimiento ECUBEET e S ¥ Presentacion de UPSIDE

asesoria
personalizada.
Reportes positivos

a centrales.

Seguros y asistencias

con el cliente en caso esté establecido



e Total de clientes 24.653

e Clientes contactados
DISTRIBUCION QBK

W REBANCARIZACION ®mGESTION ®VENTA

e Clientes con acuerdo
¢ Clientes con pago

® Graduados




RBK - Resultado GAMP

Bt PEMe Biv BNy B BM
Histdrico ICV

Hipotesis / Conclusiodn

Efectividad requerida

ICV menor
* Eldesempeno observado confirma la
efectividad del modelo de rebancarizacion.
‘I * Los clientes rebancarizados presentan un ICV
e inferior incluso al de las cosechas

tradicionales de inclusion de nuevos clientes

M2z 0= W3 W o2 W 2es Historico de ICV

IcV Banco Inclusion Cnt  Total
Concast  5.0% 53%  3.6% 4.4%

* Considerando como

bt Sincast 126%  131% 75% 103%

desembolsado total

-lIII -lIII .llll

EANCU _OLAZ BANCO _PERIL ONT_Cosrone J
|
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omportamiento Score

Momento compra Momento + 57 meses

® Clientes ® Clien
35% 331% 25% .
30% : . 18.8%
8.9% Saldo capital 20% 13_9;2'“ < Saldo capital
25% s
16.4%
14 1P % a¢ 82
20% 15%
15% 9. 795 y
- 10% B%8.895% 9.2%
; 8.2%
0%
< 0,
5% 3.7%0% 0.3% %
0.5% 0.202%0- T %0 THB%0.00%0 @0
0% : '0172 0.35%0.04%0.®0% - 0.304%
n o ~ o) - O A e =T . ° . . . <
w N ™ ™ =) < et} 2
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Ejemplo 2 16° CANI®

Clientes atraidos por Diagnostico Financiero - A un Banco

ONt v

Biervonid@ » tu disgndstico

financioro

L

el 1.473 Clientes
redzzustca);ra‘les 33132 MM
Saldo capital
Registro Diagnéstico

Financiero

Corte: Desde 16 de octubre al 05 noviembre de 2025



Descripcion sociodemografica

33.132 MM Saldo capital
1.473 Clientes

Rango Edad

S0 S0 S0 $0 $0 $0
Edad promedio 32 ainos

Género

16°

Rango Ingresos Cliente

$0 $O $O SO SO



. : 16°
¢ Qué busca el cliente a
largo o mediano plazo?

1.473 Clientes Iil Iw i\ li\ li\ | 9 33.132 MM Saldo capital

waaro salir de Tener un nuevo
mis deudas Crédito
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Objetivo Financiero Vs Score

1.473 Clientes

644 Clientes 829 Clientes
11.996 MM > 21.136 MM
Saldo capital REOIESSNEE Score =00 Saldo capital

Objetivo cliente <200 200-300 300-500 501-600 601-700 Total general
Quiero salir de mis deudas 45 136 32 121

Solicitar un nuevo crédito 29 116 25 120
Total 74 252 57 241
% 5% 17% 5% 16%




Calificacion Riesgo vs 1 60 GAMP

Comportamiento de Mercado

9" 644
11.996 MM saldo capital Segmento 1 Acierta <=700

Al dia Banco y mercado

Al dia Banco - Mora mercado
Mora Banco - Al dia mercado
Mora Banco - Mora mercado

Matriz comportamiento L 0 & & X X & X X

Banco vs mercado

33 209 9 90

Cifras en millones
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Conclusiones operacional Canal Directo

 ElI 47% de los clientes manifiestan interés en salir de sus deudas, mientras
que el 53% buscan acceder a un nuevo credito.

« Mas del 65% de los clientes con deudas altas no estaban “localizados”.

« El 58% de los clientes que se acercan a la herramienta hacen una
negociacion y mas del 70% de estos la cumplen.

 Mas de la mitad de los clientes toman una de las propuestas “novedosas”

« Mas del 50% de los clientes con pago entraron al programa de
Rebancarizacion.



Suma Resta

Mayor contactabilidad : (+11%) » Mayor costo de operaciéon (+25%)

Mayor aceptacion : (+12%) « Menor rapidez en recuperacion (+12%)
Menor descuento : (+34%)

Valor de un nuevo cliente : (+41%)







Conclusiones

* Labancayaresolvio cOmo prestary como recuperar
El siguiente salto podria ser Rebancarizar.

* La Rebancarizacion no es una operacion.
Es una estrategia estructural de crecimiento.

* Larebancarizacion no es una excepcion del sistema.
Puede convertirse en una de sus principales fuentes de
expansion.

* Y lo mas importante: ya esta funcionando

El crecimiento de la proxima década no vendra solo de nuevos
clientes. Vendra de entender mejor el ciclo completo del crédito.
Y Colombia puede liderar ese modelo en la region.
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