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Факты

ББольшинство россиян готовы
брать кредит не смотря на кризис

В среднем у россиян

23%

Готовы В среднем у россиян,
пользователей фин. услуг, 1-2 карты.
Причем большинство зарплатные. В

77%

Не готовы

Готовность россиян брать кредит, Profi Online Consulting,
2009 г

развитых странах 3 кредитных на
человека
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Банки должны активней 
развивать существующую 

клиентскую базу
38%

Две
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клиентскую базу
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Количество карт у человека, Profi Online Consulting, 2008 г



Факты

30%
Создают прибыль

Только 30% клиентов создают в
долгосрочной перспективе
прибыль

70%
Приносят убытки

прибыль

Улучшение уровня удержания
клиентов на 10%, увеличивает

Peter Carrol и Sanford Rose, “Revisiting Customer
Retention”, Journal of Retail Banking
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Sunil Gupta and Donald R. Lehmann, “What are your
Customers Worth?”

Уровень обслуживания



Позиционирование

Возникновение 
кредита

Управление кредитом / 
мониторинг

Коллекторская 
работа

Этапы
Выдать

?
Месячны
й взнос

Есть 
платеж

?
да нет

Этапы 
жизни 
кредита

нет да
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Что такое скоринг?

Определения скоринга:Определения скоринга:

«Статистический метод предсказания
будущего поведения1 клиента на основании

О

у у
поведения в прошлом и текущего профиля»

Определение скоркарты:

«Набор характеристик, атрибутов и весов,
которые вместе дают наиболее предиктивнуюкоторые вместе дают наиболее предиктивную
информацию»
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1-Под поведением может пониматься: 
риск, вероятность ухода и т.д.



Поведенческий скоринг

Поведенческие скоринговые В бПоведенческие скоринговые 
карты могут определять:

Вероятность выхода клиента

Возможности банка:

Вероятность выхода клиента
на просрочку

Начать заранее работу
collection

Вероятность того, что клиент
возьмет какой-либо продукт

Повысить эффективность
маркетинговых компаний

Вероятность того, что клиент Повысить лояльностьр ,
покинет компанию

Повысить лояльность
клиентов
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Поведенческий скоринг является важной частью 
стратегии работы с существующими клиентами



Поведенческая стратегия

С разными классами клиентов нужно работать по разному:С разными классами клиентов нужно работать по разному:

Вероятность выхода 
на просрочкуна просрочку

Высокая Передать в 
collection

Низкая
Длительность 
отношений с банком

УтилизацияДолго Утилизация 
кредитного лимита

ВысокаяРеальная стратегия 
Повысить 

кредитный лимит

Низкая
содержит намного 
больше узлов ……………….
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Недавно ………………………



Решение Scortotm Noesis

ЭФФЕКТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ КРЕДИТНЫМ ПОРТФЕЛЕМ

Скоринг Стратегии

Тонкая 
классификация 

Дифференциация 
клиентов и классификация 

заемщиков по 
уровню риска, 

доходности и др. 

клиентов и 
планирование 

индивидуальных 
действий по группамдоходности и др. 

факторам
действий по группам

ДАННЫЕ и АНАЛИТИКА
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Основные функциональные 
 возможности решения

Настраиваемый регулярный контроль и
прогнозирование просрочек

Прогнозирование ухода клиента

ООсуществление кросс и дополнительных
продаж

Управление процентной ставкой и другимиУправление процентной ставкой и другими
параметрами кредита

Оценка стоимости кредитного портфеляОценка стоимости кредитного портфеля

Расчет показателей Базель 2
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Гибкость решения

Бизнес-пользователи могут сами
настраивать стратегию работы с
клиентами:

Сегментация портфеля

Реализация скоркартц р р

Настройка правил

Планирование действийПланирование действий

Дополнительные расчеты
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Архитектура решения и рабочие места

Системы 
банка

CRM система Хранилище данных

Данные о клиентах 
и их поведении

Результаты: 
рекомендации по 

клиентам

Scortotm

Noesis Strategy Maven Quest Logic

Логика 
работы

Структура и источники 
Разработка стратегий

Quest Logic
Сервер принятия

решений

Стратегии, 
скоркарты, 

данных, расписание 
работы

скоркарты, 
правила Отчеты
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Риск-аналитик Администратор



Технические особенности системы

Периодичность ОтчетыПериодичность Отчеты

Можно настраивать
периодичность обработки

Возможность настраивать и
получать периодичные

Расчет поведенческих 
Batch и Real time Процессинг

заявок: день, неделя, месяц отчеты по портфелю

характеристик Batch и Real-time Процессинг
Возможность расчета
сложных агрегатов делает
возможным портфельный
анализ и поведенческий

Можно обработать весь
портфель или отдельную

Работа на уровне Oracle  Sql Server

анализ и поведенческий
скоринг

заявку

ур
клиента

Oracle, Sql Server

Лучшее понимание своих
клиентов дает возможность
принимать оптимальные

Поддержка современных баз
данных
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р
решения

данных



О компании Scorto
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Компания Scorto

Scorto Corporation американская компания один из мировыхScorto Corporation — американская компания, один из мировых
лидеров в области разработки и интеграции полнофункциональных
систем кредитного скоринга и программного обеспечения для
построения скоринговых моделейпостроения скоринговых моделей.

Компания представлена более чем в двадцати пяти странах,
что позволяет оперативно реагировать на запросы клиентов,
в какой бы стране они не находились.

полнофункциональные системы кредитного скоринга

Скоринговые решения Scorto™ — это:

программное обеспечение для построения скоринговых 
моделей

аналитический риск менеджмент 
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аналитический риск-менеджмент 



Клиенты Scorto
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О компании «Техносерв»р
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Общие сведения

Основана в 1992 году, лидер в области системной интеграции, IT и бизнес-
консалтинга
IT компания – №1 в рейтинге системных интеграторов России по даннымIT компания №1 в рейтинге системных интеграторов России по данным
авторитетных рейтинговых агентств
За 16 лет успешной работы компанией
реализовано более 1500 проектов в
различных сферах бизнеса
В компании работает более 1600 1200

1400

1600

В компании работает более 1600
сотрудников
Заказчиками компании являются свыше 300
организаций из разных отраслей и секторов

600

800

1000

1200

организаций из разных отраслей и секторов
экономики, среди которых крупнейшие
российские компании

0

200

400

2004 2005 2006 2007 2008
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Выручка компании, млн. USD



Практика риск-менеджмента

Партнерские отношения с лидерами отрасли и команда профессиональных консультантов со
знанием российского рынка обеспечивают комплексный и высокотехнологичный подход к
управлению рисками.

Линейка решений по управлению рисками розничного
кредитования

Интегрированные решения для автоматизации управления
финансовыми рисками:ф р

кредитными
рыночными
ликвидности

Решение для автоматизации управления операционными
рисками

ликвидности
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рисками



Ключевые преимущества 
  Т  сотрудничества с «Техносерв» 

Команда сертифицированных консультантов –
экспертов в области скоринга с опытом внедренияэкспертов в области скоринга с опытом внедрения
систем подобного класса в российских банках.

Экспертиза текущей ситуации и внедрениеЭкспертиза текущей ситуации и внедрение
системы

Обучение сотрудников банка: не только ПО но иОбучение сотрудников банка: не только ПО, но и
методология

Ориентация на долгосрочное сотрудничество вОриентация на долгосрочное сотрудничество в
области управления рисками
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Спасибо! 

Москва  ул  Юности д  13АМосква, ул. Юности д. 13А
Т: +7 (495) 648-08-08
Ф: +7 (495) 648-08-07
mail to: riskm@technoserv rumail-to: riskm@technoserv.ru
www.technoserv.ru


