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Tres decisiones clave moldean el crecimiento
responsable del crédito en México:

e ACCESO

/A quién se puede incorporar de forma
responsable al ecosistema crediticio?

o Relacionamiento

. Como se consigue y se profundiza la
relacion con el cliente?

. Continuidad

. Como se protege la resiliencia del
portafolio?

ps. Todos los derechos reservados



Acceso

/
ZA quién se puede incorporar de/ forma
responsable al ecos:stema credlt/c:lo?
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Nuevos al Credito (NTC)

son aquellos consumidores que
entran por primera vez en el
mercado de crédito al abrir un
producto de credito tradicional.

Permitir un acceso responsable
puede crear valor economico
tanto para el consumidor como
para la entidad.

jos. Todos los derechos reservados




Tension

El crecimiento de los NTC se adapta a las condiciones del mercado, haciendo
que una estrategia de acceso responsable sea fundamental para México

Crecimiento Anual en Consumidores Nuevos al Crédito
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Hallazgos: Edad

Los consumidores NTC suelen ser mas jovenes, lo que implica necesidades,
preferencias y canales para abrir productos de crédito diferentes

Porcentaje de Consumidores NTC de la Generacion Z y Millennials _

Mercados Desarrollados

60% 539 59%

(*) . 26% 25% & . 21%
]

Mercados en Desarrollo

47% 42%

31% ? 29%
ol m +om

Gen Z: Consumidores nacidos entre 1995 y 2010; Millennials: Consumidores nacidos entre 1980 y 1994; Gen X: Consumidores nacidos entre 1965y 1979
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TranSUnlon ‘ =& BURO IZ{JES“;R“EB'ILI;SH) © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 7



Hallazgos: Primer Producto Abierto

Los créditos basados en consumo son productos de entrada populares en
mercados en desarrollo—en las economias desarrolladas son las tarjetas

Primer Producto de Crédito Abierto por Consumidores NTC

Canada 81% ?
Hong Kong 88% ?
Estados Unidos 59% ?
Colombia 29% ?
India 21% E
Sugaica. |GREBIOS PARAROPANNIN 58% —
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Hallazgos: Siguiente Producto Abierto

Una proporcion significativa de consumidores NTC abre productos de crédito
adicionales en los 2 anos siguientes a la apertura del primer producto

Porcentaje de Consumidores NTC que Abren un Segundo Producto
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Hallazgos: Lealtad

Los consumidores NTC suponen una gran oportunidad en términos de
lealtad para construir una relacién mas profunda con ellos
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Hallazgos: Comportamiento

Los consumidores NTC muestran buen comportamiento en comparacion
con los consumidores establecidos—oportunidad para aprovechar

Tasa de Mora 90+

Tasa de Mora Ever 90+ en Siguientes Tarjetas, _
6 meses después de la Originacion, Near Prime Establecidos
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Mejores Précticas y N

Con la capacidad de calificar y predecir el comportamiento con precision, las ﬁ

entidades pueden mejorar las tasas de aprobacion para los consumidores NTC

Grupo 1: Puntaje NTC Aplicado en la Consulta Grupo 2: Puntaje NTC No Aplicado en la Consulta %
——Tasa de Aprobacion  «---- Tasade Mora ——Tasa de Aprobacion ~ ----- Tasa de Mora l_
40% 14% & " 40%
2 : 12% o g
5 30% 10% F 3 0%
= 8% 3 3
Q 20° ° . O 20%
O & 6% N ) ’
) 0 = ©
© 10% 5 X 10%
O 2% @
0% 0% 0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Rangos de Score Rangos de Score
Tasa de Aprobacion Promedio 21.9% Actual Simulado
Tasa de Aprobacion 14% 22%
1 o
Tasa de Mora Promedio 6.8% Tasa de Mora 8.6% 6.8%

Consultas entre Enero 2022 y Octubre 2022
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Oportunidad Econémica

Esperamos que un gran volumen de consumidores NTC entre en el
mercado mexicano—facilitar su acceso es mas importante que nunca

Numero total de
consumidores NTC que
‘*’ 5 4M se espera entre en el
39,4M ’ mercado para 2030

306M

A 4

B RS
10M
_

Numeros en monedas locales

¢
708K

5,0M

- 5™
>

*Estimacién para México basada en ~2,5M NTC por afio x MXN 4,500

TranSUnlon: ‘ @ BURO DUE“S“EMETB‘ISLI;S © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 13



&
TrQnSU'nlon. ‘ /@ © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados



Lograr una posicion de “Top-
of-Wallet” (TOW) en tarjeta, en
terminos de saldo y gasto, es
un factor clave de rentabilidad
para los emisores de tarjetas.

Construir lealtad y mantener
una posicion de TOW es una
estrategia costosa de ejecutar.

Nerechos reservados
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Tension

Los cambios en las fuerzas macro estan impulsando la necesidad de
centrarnos en mejorar las estrategias existentes para tarjeta

Consumo

Con una inflacion

persistente y tasas de
interés mas altas durante
mas tiempo, las
preferencias de consumo
se han desplazado hacia
un menor costo de las
facilidades crediticias

Jovenes

Los consumidores de la
Generacion Z lideran el
crecimiento de tarjetas,
con un claro cambio en las
preferencias y
necesidades de crédito

() P
. @ LN A Z . - -

£ BURO DE CREDITO © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados
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Competencia

Con las FinTech
diversificando su oferta de
productos y el panorama
cada vez mas competitivo
en programas de tarjetas,
los consumidores tienen el
control para elegir la mejor
tarjeta

16



Hallazgos: Saldo “Top-of-Wallet”

Los emisores de tarjetas preferidos capturan mas del 70% de los saldos de
consumidores de mejor riesgo, impulsados por la confianza y la lealtad

B Prime Plus [ Super Prime
Porcentaje del Saldo con la Entidad “Top-of-Wallet”

79% 750, 79% 750, 80% 81%

I I 67% 71% 72% I I I

Canada Hong Kong Reino Unido Colombia India

& s w

74%

% Consumidores

. @ on 2 - . - -
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Hallazgos: Competencia “Top-of-Wallet”

A medida que la billetera del consumidor crece, la participacion de ‘*’
gasto y saldo para el emisor preferido o “Top-of-Wallet” disminuye

Distribucion de Saldo por Numero de Entidades, Consumidores Super Prime

Emisor #6
Emisor #5
Emisor #4
Emisor #3
= Emisor #2
m Emisor Preferido
2 3 4 5

# de Emisores

% de Saldo

Puntaje de riesgo CreditVision®: Super prime = 800+

Tr‘anSUnlon,, ‘ /_@ BURO DLECS.,EEE.!IQ © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 18



Hallazgos: Tenencia de Productos “Top-of-Wallet”

La mayoria de los consumidores no tienen productos distintos a tarjeta con

la entidad preferida en tarjeta—una oportunidad perdida

Distribucion de Consumidores con Multiples Productos Distintos a Tarjeta
con el Emisor Preferido en Tarjeta
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Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion
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Hallazgo: “Top-of-Wallet” & Primera Tarjeta

Casi 4 de cada 10 muestran preferencia ‘*’
por el emisor de su primera tarjeta

% de consumidores
cuya entidad TOW
es el emisor de su

primera tarjeta

61%

% de
consumidores cuya
entidad TOW NO
es el emisor de su
primera tarjeta

Tr‘anSUnlon, ‘ /QQ BURO DLEcEnEEB.!IS? © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 20



Hallazgos: “Top-of-Wallet” & Lealtad

Uno de cada cuatro consumidores de tarjetas cambia su lealtad en el plazo
de un ano—Ilos mercados en desarrollo presentan un riesgo aun mayor

»‘_

No cambio de lealtad
>

82% ‘*" 80%

<
<

84%

1%

u, ey
. @ on % - . - -
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Hallazgos: Sefiales de Crédito para Consumidores que Cambiaron de Leatlad

Los cambios en el perfil crediticio de un consumidor son senales ‘*’
cruciales de un posible cambio de lealtad

/ Aumento del puntaje de crédito en mas de 20 puntos Aumento de Cupo del Nuevo Emisor Preferido\

CA I 32 cA I—— 17
HE s 43 HK N 12

UK I 27 UK [ 14

CO I, 32 CO I 13

N I 31 IN [ E— 18

% de Consumidores con Cambio en Lealtad % de Consumidores con Cambio en Lealtad —
Apertura de Nuevas Tarjetas Aperturas Distintas a Tarjetas

cA I 8 CA
HK [ 4 HK
UK I 12 UK
CO I 12 CcO
\'N T, 36 IN N 5 /

Nota: Los consumidores pueden encajar en varias categorias, por lo que estos grupos no son mutuamente excluyentes
El cambio en los limites de crédito solo se incluyé si se observaba un cambio mayor o igual a 500 CAD
El cambio en las puntuaciones solo se incluyd si se observaba un cambio en la puntuacion mayor o igual a 10 puntos

2

TransUnion®
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Mejores Practicas

Incorporar cambios en comportamientos de los consumidores como '
alertas en sus estrategias de manejo puede ayudar a mantener lealtad

% de Consumidores que Cambiaron Lealtad
Alertas de Crédito | 18% Cambio de Lealtad Observado

32
Senal mas alta

44°% de los que cambiaron,
experimentaron un cambio
positivo en su puntaje de
crédito de 20 puntos o mas

32% cambioé su entidad
TOW

Tr‘anSUnlon,, ‘ /_@ BURO DUE“gEmETE‘ISISn) © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 23



Oportunidad Econémica

Lograr una posicion “Top-of-Wallet” puede generar un crecimiento
significativo del portafolio

>24.000M Oportunidad Econémica de ser TOW

K
<

R
17,200M

. s 000
600,000M

*Estimada con una tasa de cambio de lealtad del 20% en cada region
**Fuente para portafolio de tarjeta de México: TransUnion - Buré de Crédito

TranSUnlon: ‘ »_Qé BURO I?JEQS“;RMEB'ISLI;SH) © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 24



Continuidad

. Como se protege la resiliencia _d/el
portafolio?

(/3
Transunion % © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados



Un pago atrasado puede llevar a caminos
muy diferentes

El consumidor
distraido no entra

| \,\"\

("\ {
) B | en mora 60 en los
% ‘ % @ proximos 6 meses
) ‘ A - C Primer pago @
\‘f El consumidor atrgsaﬂdo en
\ anos
N W _— hg pagado .
Y . \( obligaciones _
' . de crédito Consumidor |
AR\ D ¥ .. bien durante én mora por '
N ~».  dos afios primera vez El consumidor con

problemas de
liquidez entra en
mora de 60 en los
proximos 6 meses

p afiliados. Todos los derechos reservados



Tension

El comportamiento de crédito es en general estable, con focos aislados de
presion impulsados por presiones inflacionarias

Cambio Anual en Tasa de Morosidad de 90+ a Nivel Consumidor, T2 2026

)

o

=

2 4

c

<C

ke

o

-

® ,

O Canada

% de

consumidores 2%
con Mora 90+

18 pbs

30

Hong Kong Reino Unido

4%

=77

Estados
Unidos

4%

-145
Colombia

8%

-136
India

4%

81

Filipinas

4%

416

Sudafrica

43%

(74
=& BURO DE CREDITO © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados
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Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion
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Hallazgos: Primera Mora por Producto

Los productos no garantizados muestran mayor participacion en la mora
por primera vez, lo que los hace cruciales para la deteccion temprana

Productos en los que se reflejan las Moras por Primera Vez

" — Tarjeta de Crédito Linea de Crédito
Canada [
(W) : 46% ﬁ—\‘ 17%

] @) Crédito Personal =) . Crédit%de "
India ——— 290 0 |Fomins e
0 17%

I —

v ) ¢

Bl I ~———— Tarjeta de Crédito O Crédito Personal
Hpl
i — L) 48% 38%

© 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados
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Hallazgos: Consumidores con Problemas de Liquidez vs Distraidos

La mayoria de los consumidores que entran en mora por primera vez tienen
problemas de liquidez, especialmente en las economias en desarrollo

% Consumidores

Distribucién de Consumidores que Entran en Mora por Primera Vez

Problemas de
Liquidez

o
65 /0 B Distraidos

40%

Canada Colombia

Filipinas

(W) v - >

@
| n n' Q@ BURO DE CREDITO © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados
ra SU ion. ‘ o Una compaia TransUnion® Y
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Mejores Practicas

Los atributos de tendencia a nivel de consumidor son indicadores
avanzados del comportamiento futuro

Numero de cuentas abiertas desde la morosidad mas Meses desde que se utilizé mas del \
reciente, ultimos 24 meses limite/cupo en una tarjeta

Ever 30+ en 6 meses

1
<o [

<=2« [N
-1
>24 B

Cuentas abiertas con utilizacion > al 50%
K Meses desde la ultima mora del cupo en 12 meses /
El comportamiento se calcula 6 meses luego de la originacion, para originaciones en el periodo de octubre de 2022 a febrero de 2023 (comportamiento medido entre noviembre de 2022 y
agosto de 2023)

TranSUnlonﬁ ‘ /_@ BURO DLECS.,E.EETE.!IQ © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 30



Mejores Practicas
Predecir a los consumidores que no han tenido moras recientes pero que
podrian entrar en mora, puede ser eficaz en el manejo del portafolio

Tasa de Mora Ever 30+ en 6 meses

— 82%* |—

14% 13.12%
o 12%
4]
0
.8 10%
E 8%
@ 6.25%
(@) 6% :
@) :
X 49 ;3.35%
1.89%
0 ) :
2% 049% 027% 030% 043% 0.62% 1.06% B
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Indicador de Sefales de Alerta Temprana (de bajo a alto)

Periodo de tiempo: Crédito personal al dia en marzo de 2023 y sin mora entre septiembre de 2022 y febrero de 2023. Comportamiento medido en septiembre de 2023.

*Participacion acumulada de consumidores en los primeros 3 deciles, como porcentaje de consumidores que alguna vez tuvieron 30+ dias de mora entre abril de 2023 y septiembre de 2023.

2

(/3
TransUnion®

ore) - . . - .
©2026 T filial fil LT | h . .
)_-,-e BURO [{JES“P:R“EBILI;S) 026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion
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Oportunidad econémica

Predecir quiénes son estos consumidores puede permitir una disminucion
importante en pérdidas y mantener umbrales sostenibles de riesgo-retorno

) - —

Nota: Saldos totales en créditos no garantizados en México a junio 2026 de 2.1B X 10.9% en riesgo X 56% tasa de captura

TranSUnlon: ‘ )@ BURO DUE“SWEMETB.!LES © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 32



Marco ARC
Utilizar el marco ARC a lo largo del ciclo de vida del crédito del consumidor

puede permitir un crecimiento sostenible y rentable de la cartera

A‘ R‘ C

A JAN

Graduacioén de los Lealtad del Prediccién de riesgos

consumidores consumidor por alertas temprana

Los consumidores que La segmentacion basada en Las sefiales de capacidad y Los cambios en necesidades Las sefiales tempranas de

monitorean su crédito se portafolios y necesidades comportamiento permiten y comportamientos de los riesgo identifican el estrés
recuperan mas rapido, revela que los consumidores mejores decisiones sobre consumidores ayudan a financiero antes de la

buscan crédito adicional y estan listos para su préximo manejo del crédito para los entidades a anticipar el primera mora, permitiendo

usan el credito de forma producto de crédito. clientes existentes. cambio y fort.ale.celr la relacion una intervencién oportuna.

principal.

responsable.

TransUnion CreditView Los atributos y algoritmos CreditVision de TransUnion pueden ayudar a predecir cambios en las Senales de alertas tempranas
de TransUnion permiten una

impulsa la educacion necesidades de los consumidores, la lealtad y la capacidad para permitir campanas rentables
crediticia al consumidor prediccion temprana del
riesgo

TranSUnlon: ‘ @ BURO DUE CREDITO © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados Fuente: Base de datos de consumidores de TransUnion 33
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De los hallazgos a la accion: Implementando el nuevo enfoque de crédito

Llevando Acceso, Relacion y Continuidad a la practica a lo largo del ciclo de vida del crédito

Los ACCESO RELACIONAMIENTO CONTINUIDAD
hallazgos B _ ) _ )
nos revelan ¢ A quién podemos incorporar ¢, Como podemos construir y ¢, Coémo podemos proteger
. responsablemente al crédito? profundizar la relacién? la resiliencia del portafolio?
en dénde
actuar
Expandir Profundizar Proteger
responsablemente inteligentemente proactivamente
Nuestras Datos mas Analitica Herramientas
i . . . .. Plataformas
soluciones robustos predictiva de decision
habilitan
el como Convertimos los hallazgos del mercado en acciones escalables para adquisicion, gestion

de portafolio e intervencién temprana del riesgo

u
TrunSU-nion€> ‘ g@ BURO DE CREDITO © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados

Una compaiia Tra



De datos a decisiones: una arquitectura integrada de soluciones en donde
cada capa convierte senales de credito en estrategias accionables

TrulQ : e :

o Disponibiliza atributos y score para explorar datos,
De prediccion a desarrollar analitica y disefiar estrategias
accion

tVisi .
CreditVision Score Combina atributos y algoritmos en un score de riesgo para

|8_T@ 513?:3?: a apoyar decisiones mas consistentes

CreditVision Atributos . . e . :
De datos a Transforman la informacién crediticia y su evolucion en el tiempo en

sefales variables listas para analizar

CreditVision aporta las senales y la prediccion; TrulQ las convierte en decisiones y estrategias

(7}

. @ 7N A Z . . -

| | | n =& BURO DE CREDITO © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados
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CreditVision Atributos

Mas alla de las variables de crédito
tradicionales, los datos tendenciales pueden ser
increiblemente valiosos

Lo que ve hoy Lo que no ve hoy

Utiliza el 30% del limite de la Los saldos aumentan de forma
tarjeta de crédito constante

Paga constantemente 1.5 veces
SuU pago minimo

Paga su crédito de auto a tiempo

Tlgne ol salc’jo. d st el Lo ha diferido a 18 meses
tarjeta de crédito

Tiene un limite de crédito de El gasto anual con su tarjeta es
$2,000 de US $14,000

() P
. @ LN A Z . - -

£ BURO DE CREDITO © 2026 TransUnion, sus filiales y/o afiliados. Todos los derechos reservados
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Existe informacion que
mejora las decisiones de

riesgo que hoy es invisible
al usar reportes de crédito
y scores tradicionales




CreditVision Atributos

Los atributos y algoritmos CreditVision ayudan a evaluar y a

entender mejor a los consumidores

Los atributos y algoritmos pueden ser:
ATRIBUTOS

Resumen la informacion del historial crediticio en
un punto en el tiempo en valores que ayudan a
identificar caracteristicas predictivas

# Utilizados para obtener informacién
mas granular sobre el
comportamiento crediticio del
consumidor

@ Integrados en plataformas de
Decisionamiento para afinar las

decisiones de crédito ALGORITMOS

Transforman datos complejos de tendencia en
medidas accionables sobre como cambia el
comportamiento crediticio a lo largo del tiempo

# Usados como insumo para construir
modelos a la medida
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CreditVision Score

Al analizar la tendencia de los datos en el tiempo, surgen hallazgos
poderosos que son invisibles al analizar un punto en el tiempo

-12

Los datos tradicionales generan un
Meses

Hallazgos de los datos tendenciales
score de 700 para cada uno de los -
: A pesar de tener scores similares,
consumidores _
surgen panoramas distintos

ﬂ 725 Prime plus
g 645 Near prime
pagaba los
saldos en

S Los datos tendenciales Si
core . .
su totalidad, 200 hacen la diferencia!
ahora solo
pa’g.a el Saldos
minimo
revolventes
en aumento

Antes

Saldos revolventes

disminuyendo
llustrativo

Paga mas del
minimo requerido
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Conjunto modular de herramientas
SaaS para atender necesidades clave
en exploracion de datos, analitica y
marketing

TrulQ es el conjunto de
soluciones de analitica
de TransUnion que da a
los usuarios el control
de sus datos,

Acceso a los datos de TransUnion y
capacidad de vincularlos con datos propios
y de terceros

apoyandolos en tomar

decisiones mas solidas

Las herramientas mas recientes de
modelado de riesgo, marketing crediticio y
. . gestion de campanas
y reducir el tiempo de

salida al mercado
Acceso a los expertos en datos y

analitica de TransUnion



TrulQ

A través de servicios de consultoria y tecnologia, TrulQ brinda hallazgos
personalizados que ayudan a tomar mejores decisiones basadas en datos

Hallazgos y

Benchmarking

Comparar el estado
actual vs la industria y
sus pares, para
encontrar
oportunidades de
crecimiento

» Acceso a Datos

Adquirir, depurar y
catalogar datos
identificados, verificados
y gestionados

Desarrollo y

monitoreo de

modelos

Probar hipétesis y
desarrollar modelos;
luego desplegarlos,
ejecutarlos y
monitorearlos

Diseio y
despliegue de
campainas

° Gestion de
campanas

Activacion y
0 ejecucion de
canales

Disenar flujos de
decision de mercadeo
aplicando reglas,
criterios y modelos;
luego simulary
desplegar campanas

Segmentar archivos de
campafas para probar
y enfocar mejor las
audiencias

Desplegar archivos
de campanas para la
entrega al consumidor

Insights Enr?c?ntrient Analytics Credit Strategy Credit Marketing Ofertas en
Visualization*® Studio Studio Manager tiempo real
Analytics
Studio
Hallazgos y Acceso a Datos Analitica y Decisionamiento Mercadeo

C

Ciencia de Datos y Consultoria Analitica
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TrulQ

TrulQ - Consultoria Analitica Avanzada

Potencia su talento analitico con nuestro equipo de expertos en ciencia de datos y analitica. Colaboraran
con sus equipos analiticos en la creacion de modelos, scores, analisis y disefio de estrategias

TrulQ Innovation TrulQ Anilisis P TrulQ Validacion [l '@ Modelos y

. Hallazgos Atributos
Lab Retrospectivo : de Modelos :
Personalizados Personalizados

Resuelve Valida la capacidad Mejora las Valida que sus Modelos y atributos
problemas de predictiva de un decisiones con un modelos funcionen creados a la
negocio en un modelo enfoque analitico segun lo previsto medida para
taller inmersivo desafios de

negocio

especificos

@
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En TransUnion convertimos conocimiento en oportunidades

Tres capacidades, un mismo objetivo

De los datos a las sefales. De las sefnales a la prediccion. De la prediccidén a la accion.

=

Entender — Anticipar — Actuar

Senales mas profundas del Prediccion mas precisa del Analitica y estrategias

comportamiento riesgo puestas en practica
CreditVsion Variables CreditVision Score TrulQ

@ Nuestra mision es hacer que la informacion genere confianza,

que los insights impulsen decisiones y que las decisiones generen crecimiento

u —_
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. &) ‘ @A BURO DE CREDITO
TransUnion:

iMuchas gracias!

Queremos conocer su opinion.

Por favor escanee el Cédigo QR y responda una breve
encuesta

Materials are provided for informational purposes only and may not be reproduced or distributed without prior authorization.
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