3 herramientas que\ ‘
hacen la diferencia \%’
en una estrategiawdigital
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Lo digital como estilo de vida
Ciencia y tecnologia
Herramientas digitales

Casos de éxito



Acerca de Equifax

Nuestro diferencial

Unicos en combinar 3 pilares fundamentales:

La informacion esta en
todos lados, | |

el conocimiento e s e
hace |a d|fe I’enCia informacién. Vision del individuo.

0 BEI:

Analiticos

””””H Combinamos conocimiento de negocio
con las mas avanzadas técnicas para
entregar insights Unicos.

Tecnologia
Plataforma de BIG DATA que permite

rapido procesamiento de la informacion.

Equifax Digital™
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Digitalizacion _ Adquisicion‘enline como principal canal
se acelera

Es un Habito realizar

Obligados a realizar . sus operaciones online y ganar
operaciones online en comodidad y servicio

-



Lo digital como estilo de vida

;Como es el nuevo consumidor? Tiene mdiltiples dispositivos

. . Le gusta la personalizacion
Silenciosa

(+75 afnos)

Baby Boomers
(56 a 74 anos)

Busca experiencias frictionless

Se basa en recomendaciones

para tomar decisiones

24% Generacion X

(40 a 55 afios) . Busca comodidad e inmediatez

Perdié miedos a realizar

v Millennials operaciones online

(24 a 39 afnos)

8 Generacion Z
(18 a 23 afios) ‘u» -

Prefiere no asistir a lugares de
mucha concentracion de gente

4 Consume desde el hogar

y

Equifax Digital™
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MEDIOS DE PAGO




Ciencla

El entorno digital como gran generador de datos

Data CRM

NOMBRE

Juan “X"

EMAIL
juan.x@gmail.com
COMPRA

Producto A (eCommerce)
Producto B (en tienda)

Data Digital

DEMOGRAFIA

Género - Edad - NSE

AFINIDADES

Retail - Viajes - Finanzas - Mascotas
IN MARKETS

Electrodomésticos - Deco -
Tecnologia

APP

Comidas - Finanzas - Deportes

Equifax Digital™



Ciencia y tecnologia | Ejemplo de aplicacion

Radiografia Millennials en Uruguay

60%
No son titulares de
tarjetas de crédito

=5 36K

Ingreso promedio
nominal

(estimado)*

73% =
Nivel de 'ﬁ

bancarizacidon
BCU

&, 85K

Deuda promedio

(estimado)*

Equifax Digital™ *Estimado en base a atributos y modelos analiticos de EFX.



Frentes que hay que cubrir

1%, Inteligencia en el uso de la ’ov Soluciones end to end digitales
-- informacion en todo el ciclo @E en todo el ciclo de vida del cliente.

de negocios.

3%? Medios de pago alternativos
f\\f Precision y optimizacion de al dinero fisico.

& campanfas a traves de mayor

segmentaciény Recoleccién y procesamiento de

personalizacion de la oferta. datos.

Equifax Digital™






Know your Segmentacion Ejecucion
customer avanzada E2E Digital




Union de 108

Nivel socioecondmico
Propension

Capacidad de consumo
Equifax Digital™
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Comportamiento crediticio




Datos de la empresa
(1st Party)

Consumos en nuestra empresa
Medio de pago
Direccion de entrega

Datos de otras empresas
(2nd Party)

Consumos en otra empresa
Datos de contacto
Medios de pago




Herramientas digitales | Know your customer

Abarcando todo el ciclo de vida Mirada 360°

Mundo Online y Offline
Data propia + Data 3ros

PROSPECCION ORIGINACION GESTION,.DE.VALOR COLLECTIONS
1. Identificar, conocer al 2. Realizar campaiias a 3. Cross Sell /Up Sell -
cliente target e.ir quienes son mas sobre perfiles que veran 2 Predeflr e.I o
ajusténdOIO enel propensos a adquirir tus con valor la Oferta. ompor amiento.ge pago'
tiempo. productos. Analiticos'para evitar la

pérdida de clientes.

NAVEGACION ONLINE INGRESOS | CONSUMOS PERFIL FAMILIAR NIVEL DEENDEUDAMIENTO

Equifax Digital™



Herramientas digitales | Know your customer

Recolecciéon, combinacion y perfilamiento

Recolectar data digital de los usuarios y
combinarla con data del mundo real propia
0 de terceros.

Equifax Digital™



Herramientas digitales | Know your customer

Evolucidon y re-
perfilamiento

Analisis de la evolucion -
del comportamiento de 277.3K O OW WOM O
los usuarios, 2795
permitiendo re
perfilarlos de acuerdo a
sus cambios de habitos.

Equifax Digital™



Descuentos
increfbles
de hasta el

En tu farmacia!
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Herramientas digitales | Segmentacion avanzada

7 €y

A4

Entender Predecir Personalizar




Edad 55 a 65

Asuncion
Poder NSE Medio s
adquisitivo Ingresos medios %
Medio Caballito
Bancarizado

Salta

Ingresos Altos

Capacidad
consumo Alta
Bancarizado
Género masculino
Bancarizado
\ ’ ' Hist. Muy Buen Unipersonal
! \ Crediticio Bancarizado
S Buen

Comportamiento

{ " . f ! Crediticio
' _ theTradeDesk [ '
facebook ) '



Herramientas digitales | Segmentacion

Entender

Dimensionamiento

Perfilado

Poblacion
de interés

Equifax Digital™



Herramientas digitales | Segmentacion

Ir

Predec

Activacion

Dimensionamiento

Perfilado

Poblacion
de interés

Equifax Digital™
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Millennials - Distribuciéon

segun Nivel de Ingresos
(estimado)*

wmmmmm  Nivel de ingresos:
BAJO (<$33.000)
65%

ALTO (>$68.000)

Nivel de ingresos: ./
9% 4

g |

—

Nivel de ingresos: /
MEDIO L .
($33.000-$68.000)
26% :

*Estimado en base a atributos y modelos analiticos EFX






.

Casos practict \

Alg



Caso practico | Customer Electronics _

Audiencias Digitales

Customizadas en Facebook e Instagram,
y Programmatic.
Duracion de la campania: 45 dias

Segmentacion, precisiony
personalizacion de la oferta.

A igual inversion,
duplicaron las ventas
y su tasa de conversion

Problematica: Mejorar efectividad y
aumentar la cantidad de ventas de
Productos Premium. Llegar al target con
capacidad de compra.

Solucién: Entender y descubrir
parametros de segmentacion del cliente
target.

Rango de edad | Estabilidad Laboral | Interés
en electronica | Capacidad de Compra

Equifax Digital™



Caso practico | Compafiia de salud de 1° linea )

Cross-sell y Up-sell

Duracion de la campania: 60-90 dias

Inteligencia en el uso de la
informacion.

+26%

<t§,l> Efectividad en campanas
de Cross-sell y Up-sell

Problematica: Tenian unidades de
negocios que operaban de forma separada
y no contaban con una mirada integral del
cliente.

Solucioén: A partir de la oferta a
comercializar, sumamos atributos del
individuo que completaban la vision 360 de
ese perfil de shopper y se cred un modelo
para realizar campanfas de cross sell y up
sell a través de vias digitales como mail y
sms.

Equifax Digital™



Caso practico | Retail de 1° linea -

Digital Collections

* Problematica: Recuperar ratios de
recupero previo a COVID cuando
cobraban el 70% de sus deudas a 30 dias.

Duracion de la campania: 120 dias
Soluciones end to end digitales en

todo el ciclo de vida del cliente. A partir del COVID cay6 a 43%.
+70% 15 DIAS 90% e Solucidn: segmentacion analitica de su
CONTACTABILIDAD RECUPERO COBRADO/ cartera, identificacion sobre qué canal
CONTACTADO comunicar a cada persona,

enriquecimiento con datos de
contactacion y gestion de la cobranza

(5) 50% Ahorro en costos 100% digital.
1= 43% a 64% de recupero

Equifax Digital™



Les agradecemos completenda encuesta,

su feedback es importante.. minuto)




iMuchas gracias!

www.equifax.uy
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Camara de Comercio
Uruguay - Estados Unidos

Creando oportunidades de negocios




