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Необходимость оценкиприбыльности клиентов

“Оценка доходов ведется корректно. В
части затрат – нет необходимой
точности, т.к. Имеется слишком
много общих и смешанных затрат, а
также люди по-разному оценивают
обслуживание клиентов…мы не
можем точно их определить.”

“Measuring Customer Value in Retail Banking”
- A Customer Value Research Study 2005

& 
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Традиционный учет затрат – фокусируется лишь
на небольшой доле расходов

Материалы
Прямые
трудозатраты

Накладные
расходы Управление

продуктами

Поддержка
клиентов

Офисные
издержки

Контроль
качества

Продажи и
маркетинг

Компания, особенно в сфере услуг, должна полностью представлять
величину и структуру затрат, чтобы выжить в конкурентной среде
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Необходимость эффективногоучета и управления затратами

“Финансовые организации без применения
ABC для расчета прибыльности клиентов
будут иметь менее точные результаты в
отличие от конкурентов и будут принимать
менее эффективные решения, формируя
худшие конкурентные условия.”

“ABC: Driving to the Next Level of Customer Profitability”
- Research Report SPA-14-3420
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Прибыль & убытки по клиенту (ABM методика)
CUSTOMER: XYZ CORPORATION (CUSTOMER #1270)
Sales $$$ Margin $ Margin

(Sales - ΣCosts)                         % of Sales
Product-Related

Supplier-Related costs (TCO)    $ xxx $ xxx 98%

Direct Material xxx xxx 50%
Brand Sustaining xxx xxx 48%
Product Sustaining xxx xxx 46%
Unit, Batch* xxx xxx 30%

Distribution-Related
Outbound Freight Type* xxx xxx 28%
Order Type* xxx xxx 26%
Channel Type* xxx xxx 24%

Customer-Related
Customer-Sustaining xxx xxx 22%
Unit-Batch* xxx xxx 10%

Business Sustaining xxx xxx 8%
Operating Profit xxx 8%

* Activity Cost Driver Assignments use measurable quantity volume of Activity Output
(Other ActvityAssignments traced based on informed (subjective) %s)

Себестоимость
продукта

Затраты на
продажи и
работу с
клиентом
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С аналитикойБез аналитики
Нужно и можно увеличить

продажи автокредитования в
автосалонах на окраинах Н-ска

на 20 млн. руб. путем …
Давайте побольше

продадим в регионах
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Ориентация на максимально
прибыльных клиентах

НизкийНизкий ВысокаяВысокая

ВысокийВысокий

ВысокаяВысокая

ДоходностьДоходность
наборанабора продуктовпродуктов

СтоимостьСтоимость
обслуживанияобслуживания

клиентаклиента

РискРиск
ОченьОчень

невыгодныеневыгодные

ОченьОчень
выгодныевыгодные
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ВидыВиды рисковрисков

КредитныеКредитные рискириски

ОперационныеОперационные рискириски

РегиональныеРегиональные рискириски

РискиРиски ликвидностиликвидности

ТехнологическиеТехнологические рискириски

МошенничествоМошенничество
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ОптимальныйОптимальный продуктовыйпродуктовый рядряд

  1. 1. ЭкспрессЭкспресс--кредиткредит. . СуммаСумма отот 100 100 додо 1 000$1 000$
  -- АннуитетнаяАннуитетная ссудассуда (6(6--12 12 месмес.) .) СрокиСроки рассмотрениярассмотрения додо 30 30 минмин..
  -- КредитнаяКредитная картакарта (12 (12 месмес.) .) СрокиСроки рассмотрениярассмотрения додо 30 30 минмин..

  2. 2. ПотребительскийПотребительский кредиткредит. . СуммаСумма додо 3 000$3 000$
  -- АннуитетнаяАннуитетная ссудассуда ((додо 3 3 летлет). ). СрокиСроки рассмотрениярассмотрения додо 1 1 днядня..
  -- КредитнаяКредитная картакарта (12(12--24 24 месмес.) .) СрокиСроки рассмотрениярассмотрения додо 1 1 днядня..

  3. 3. ИндивидуальнаяИндивидуальная ссудассуда. . СуммаСумма додо 10 00010 000$$
  -- СсудаСсуда ((додо 3 3 летлет), ), 
  вв томтом числечисле автокредитыавтокредиты попо желаниюжеланию банкабанка
  СрокиСроки рассмотрениярассмотрения додо 5 5 днейдней..
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МетодыМетоды управленияуправления кредитнымкредитным рискомриском

СкорингСкоринг -- методметод ии программноепрограммное обеспечениеобеспечение. . МногофакторныйМногофакторный методметод, , 
основанныйоснованный нана учетеучете доходовдоходов ии расходоврасходов семьисемьи

АвтоматизированнаяАвтоматизированная проверкапроверка -- идентификацияидентификация клиентаклиента попо базамбазам данныхданных

FaceFace--controlcontrol методикаметодика -- обязательноеобязательное наличиеналичие специальныхспециальных методовметодов ии
вопросоввопросов

ВВ случаеслучае появленияпоявления кредитныхкредитных бюробюро -- использованиеиспользование ихих данныхданных

ФормированиеФормирование системысистемы резервоврезервов, , адекватноадекватно отражающихотражающих состояниесостояние
портфеляпортфеля

ОрганизацияОрганизация системысистемы ««CollectionCollection»» -- мониторингмониторинг базыбазы данныхданных заемщиковзаемщиков, , 
учетучет состояниясостояния делдел, , аналитикааналитика

СтрахованиеСтрахование ссуднойссудной задолженностизадолженности

ПереуступкаПереуступка требованийтребований специализированнымспециализированным компаниямкомпаниям
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Кредитный скоринг включает:

Application-скоринг – оценка кредитной способности
претендентов на получение
кредита (апликантов) 

Behavioral-скоринг – оценка вероятности возврата
уже выданных кредитов

Collection-скоринг – оценка возможности полного
или частичного возврата кредита
заемщиком при нарушении им
сроков погашения задолженности
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Application Scoring

Задача
• Уменьшить процент дефолтов (bad rate)
• Увеличить процент положительных решений (approval 

rate)
• Упростить (ускорить) и сделать более формализованным
процесс рассмотрения заявок

Скоринговые оценки
• Application risk score (для новых клиентов)

Решение по заявке
• Approved - Выдача кредита
• Referred - Требует дополнительного рассмотрения
• Rejected - Отказ в выдаче кредита
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Пример: Кредитный скоринг
Проект в одном из российских банков

Задачи:
- Построить модель для Application scoring

- Сравнить состав существенных признаков

- Сравнить качество построенной карты с
существующей

- Сравнить состав существенных признаков

- Оценить экономический эффект
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Используемые данные

Информация о заемщиках (анкеты)
• Источник: CRM, системы обработки заявок, кредитные
модули

Информация для разметки Good/Bad (данные по
просрочкам)
• Источник: кредитные модули, АБС

Данные для построения дополнительных отчетов
(отчеты по кредитному портфелю)
• Источник: кредитные модули, АБС
• Данные: договора, остатки и транзакции по договорам, 
комиссии, штрафы
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Analytical Base Table (ABT) 
№ Название поля (Lotus) Показатель Формат (код, текстовое занчение)

Id Уникальный код заявки Числовой

OwnerAcc Счет заемщика в банке

Contract_Number Номер договора

BirthDate Дата рождения dd.mm.yyyy

CitizenShip Гражданство Код

BirthPlace Место рождения Текстовое значение

Sex Пол Код

ResidePlaceOther Район/Город/населенный пункт Текстовое значение

ResideInd Индекс по месту проживания число

PassWhen Дата выдачи паспорта dd.mm.yyyy

FamilyStatus Семейное положение код

На основании полей: DocType Заграничный паспорт 1 – Есть; 0 – Нет.

На основании полей: DocType Удостоверение личности офицера 1 – Есть; 0 – Нет.

На основании полей: DocType Военный билет 1 – Есть; 0 – Нет.

На основании полей: DocType Водительское удостоверение 1 – Есть; 0 – Нет.

ServLength Общий стаж работы Число

Occupation Статус деятельности Код

RegDate Дата регистрации dd.mm.yyyy

RegCountry Страна регистрации (выбор из списка) Код
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Значимые признаки

- Женщины более надежные клиенты, чем мужчины
- Наличие свидетельства о регистрации ТС играет важную роль
- Сотрудники компании являются более надежными клиентами, чем руководители. 
- Предоставление рабочего email важный признак
- Наиболее ненадежная группа заемщиков имеет доход 600-1000$. Наиболее надежная менее 300$.
- По семейному положению наиболее надежными заемщиками являются замужние/женатые лица, наименее надежными – лица
состоящие в гражданском браке.
- Наименее надежные заемщики имеют 1-2 ребенка. Отсутствие детей или наличие трех и более детей равноценны.
- Чем старше клиент, тем он более надежен.
- Незаконченное высшее и среднее образование – признаки ненадежного заемщика. Высшее или среднее специальное характеризуют
надежного заемщика.
- Наиболее надежные заемщики живут в 30-60 мин. от центра. Менее надежные - в центре или за городом.
- Чем больше карт у заемщика, тем лучше
- Наличие Шенгенской визы повышает надежность заемщика.

Вывод: по большинству признаков у банка была неправильно
установлена зависимость
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Качество скоринговой карты

Вывод: качество существующей скориговой карты фактически
соответствует случайному отбору клиентов
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Анализ экономического эффекта

Вывод: при существующем уровне невозвратов можно повысить
количество принимаемых заявок с 70 до 88%. Или при
существующем уровне приема апликантов снизить уровень
невозвратов с 7% до 5,5% (т.е. на 20%). 
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Набор встроенных отчетов
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Дополнительные отчеты
Детальный отчёт по рейтингу клиентов (для каждой категории и группы продуктов)

Кредитный продукт

Категория рейтинга От N скор. баллов до N  скор. Баллов (А/В/С/D/E)

ФИО

№
паспор
та
заёмщи
ка

набранн
ый скор
балл

№
кредитног
о договора

дата
выдач
и

Дата
погашени
я

ставка
, %

валют
а
креди
та

Сумма
выдан
ного
кредит
а

Остаток
текущей
задолженн
ости

Остаток
просрочен
ной
задолженн
ости

№
текущ
его
счёта

Отчет по погашенным кредитам с дд.мм.гггг по дд.мм.гггг (для каждой группы продуктов)

подразде
ление
банка, в
котором
выдан
кредит

№
теку
щег
о

счёт
а

Сумма
рное
количе
ство
дней
просро
чки, 
возник
авших
по

кредит
у

Максим
альное
количест
во дней
просроч
ки, 

возникав
ших по
кредиту

вал
юта
кред
ита

став
ка, 
%

Дата
пога
шени
я

дата
выд
ачи

№
креди
тного
догов
ора

набра
нный
скор
балл

Наимено
вание
кредитн
ого

продукт
а

№
пасп
орта
заём
щика

ФИО

Категория
качества/п
ортфель
однородн
ых ссуд
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Кредитный офицер

База по аппликантам

Скорниговый
алгоритм

Другие источники

Отчеты

Кредитный аналитик

Фронт-офисная часть

Аналитическая часть

SAS Credit Scoring
SAS Credit Scoring
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Преимущества решения SAS

Разработка скоринговых моделей собственными
силами и определение правил принятия решений
• По необходимости, с разбивкой по кредитным продуктам, 
местам продажи и т.д.

Мониторинг точности моделей и эффективности
принимаемых решений
• Каждый день, неделю, месяц, квартал, год

Возможность интеграции с front-office системами

Построение моделей поведенческого скоринга
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Минимизация проектных рисков – проведение
предпроектного обследования

В процессе проведенного обследования SAS:
• собирает информацию о подразделениях Банка участвующих в
процессе кредитования физических лиц и их бизнес-процессах

• определяет информационные системы (источники данных), 
обеспечивающие функционирование бизнес-процессов в данной
области

• подготавливает рекомендации и варианты внедрения системы, 
учитывающие бизнес-требования Банка

• предоставляет возможность выбора варианта внедрения
наилучшим образом подходящего Банку на основе комбинации
стоимости, времени и состава работ.

Результатом проведения предпроектного обследования
является отчет, содержащий следующие разделы:

• gap-анализ (анализ соответствия информации в источниках
данных полям модели BIS DDS)

• рекомендации по внедрению
• потенциальные проблемы и пути их решения
• план внедрения и архитектуру системы. 
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Доходность и Риск?

Рискует больше тот, кто не рискует

НизкийНизкий ВысокаяВысокая

ВысокийВысокий

ВысокаяВысокая

ДоходностьДоходность
наборанабора продуктовпродуктов

СтоимостьСтоимость
обслуживанияобслуживания

клиентаклиента

РискРиск
ОченьОчень

невыгодныеневыгодные

ОченьОчень
выгодныевыгодные
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