Foro de Liderazgo de ACSDA en Miami 2013

Tema General - Identificacion de Nuevos Productos e Iniciativas de
Servicios

Lider de la sesion — Javier Jara DCV Chile

Examinar experiencias e intercambiar visiones a cerca de la forma como
cada uno de los CSDs, enfrenta hoy en dia, los siguientes temas:

» |dentificacién y desarrollo de nuevos productos/servicios.
= Revisar los procesos de seleccion de nuevas iniciativas/productos,
mas alla de aquellos que son parte del “core business” de los CSDs.

A la fecha existen diversos modelos como cada CSDs a nivel mundial,
abordan sus decisiones para resolver los nuevos servicios/productos a
desarrollar en los mercados donde se desempefian, habida consideracion
de multiplicidad de factores: Legales, normativos, riesgos, ingresos, valor
agregado, entre otros.

La propuesta de trabajo en nuestro proximo Senior Summit Miami (2013),
tiene como finalidad analizar - en un modelo de mesa redonda entre los
asistentes - las visiones y realidades de cada uno de los CSDs. A fin de
colaborar en el debate, se presentan las siguientes materias vinculadas al
tema:

1. Servicios desde el Core tradicional de los Depdsito a Servicios de Valor
Agregado.

Servicios del Core de los CSDs Servicios de Valor Agregado Servicios mas alla del Mercado
de Valores

Gestion de custodiay de Libro Préstamo de Valores Registro de Transferencia de
Mayor Servicios de CCP Propiedades

Compensacion y Liquidacion de Servicios Tributarios Pensiones
Negociaciones Voto por representacion

Procesamiento de Eventos Servicios al inversionista y al

Corporativos emisor '
Liquidacion en Dinero Administracién de Fondos

Servicios de Informacion Mutuos
Derivados OTC

= ¢ Esta Ud. de acuerdo con que los anteriores items representan
los servicios “core” de un CSD?. En caso negativo, ¢ Por qué no



esta de acuerdo?

= Algunos CSDs estan adaptando sus capacidades para mantener
registros de tal manera que pueden ampliar sus servicios a un
area fuera del mercado de valores. (P.ej. registros de seguros).
¢,Considera Ud. que en su mercado existen estas oportunidades
de expansion? ¢ Cree Ud. que este es el tipo de iniciativa que se
presta a una cooperacion entre CSDs de diferentes mercados?

2. ldentificacion de nuevos productos y oportunidades de servicios
= ¢ Como identifica Ud. las ideas sobre nuevos servicios y productos
para ser ofrecidos en el mercado?
= ¢ Existen algunas experiencias de servicios/productos que hayan
sido exitosas/no exitosas para su entidad? Si es asi, ¢ porque?
» Potenciales Fuentes utilizadas por algunos CSDs:

Requerimiento del mercado, legales o de los particpantes.
Desarrollo o iniciativa creada internamente.

Comparacion con otros CSDs.

Interaccion con otras entidades a través de asociaciones
regionales e internacionales y eventos.
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3. Enfoque sobre Nuevos Servicios y Productos
= ¢ Qué nuevo tipo de negocios o iniciativas de servicio ha ofrecido
durante los ultimos afios?
= ¢ Cual fue el resultado de estas iniciativas? ¢ Han tenido algun efecto
los resultados sobre su enfoque para el desarrollo de servicios?
» ¢ Modifica Ud. su enfoque de manera especial cuando se trata de un
servicio para sus clientes tradicionales?

4. Desarrollo Futuro
= ¢ Cudles son los principales incentivos para el desarrollo de nuevos
servicios y productos en su organizacion? ¢,Por qué?
o Trade off entre los servicios/ productos generadores de
ingresos versus infraestructura.
o Conflictos con Accionistas y regulatorios: Como son abordados
y manejados
= ¢ Como reaccionan su Junta Directiva y demas accionistas cuando
Ud. procura desarrollar servicios mas alla de lo que tradicionalmente
se considera como el campo del CSD, o con servicios orientados
hacia una nueva base de clientes?
= Drivers para la toma de decisiones sobre nuevos servicios/productos:



O

Crecimiento del mercado y desarrollo de nuevos instrumentos y
emisiones

Diversificacion de la oferta de servicios y de la fuente de
ingresos

Ofrecimiento de servicios centralizados que actualmente
prestan individualmente los participantes en el mercado
Ampliacion de la base de clientes

Ofrecer servicios de Tl y otros servicios que subsidien ausencia
de terceros.

Impulsar las capacidades organizacionales, permitiendo el
ingreso a nuevas areas comerciales

Atraer mas transacciones y de mayor valor para ser procesados
Expansion internacional

Otras



