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del proprio .
portafoglio
SN clienti grazie all’utilizzo
fJif dei flussi di ritorno BDCR

1. Il monitoragmo del portafo-
i#lio clienti

elle applicazioni di natu-
N ra statistica quando si

hanno a disposizione
molti dati spesso ci si focalizza
sulla possibilith ovwwero sulla
necessitd di individuare dei
pattern di “compaortamento”
che aiutino ad interpretare pid
velocemente la realta.

Gli esercizi sono costruiti su
esperienze empiriche del pas-
sato ed una volta individuata
la “regola”™ di interpretazions
questa & applicata ai dati cor-
renti secondo |"approccio: stu-
dio del passato per interpreta-
re il futuro.

Molto spesso guesti sono eser-

cizi una tantum (o one-off
come direbbero gli inglesi) e
necessitano di un monitorageio
adeguato della realta in conti-
nua evoluzione e della relativa
teruta dei modelli interpreta-
Livi per misurare quanto questi
siano ancora aderenti alla real-
ta che cambia.

Le applicazionl statistiche in
campo di risk management
rientrana in guesta contesto.

Gli esercizi di monitorazgio,
fine tuming dei modelli inter-
pretativi, misurazione dell"im-
patto di ogni singola regola dei
processi  decisionali.. sono
perd generalmente malto limi-
tati per 3 ordini di ragioni:

= in primo luogo @ necessario,

dal punto di vista informati-
co strutturare dati e basi di
dati come primo passa inso-
stituibile del processa,

= & necessario avere degli stru-
menti che consentana di pro-
cessare dati ed informazioni,

= & necessano avere la neces-
saria sensibilith per indivi-
duare i fenomeni da tenere
sotto controllo, interpretarli
correttamente, porre in
essere del correttivi adesua-
ti (il cul impatto deve essere
monitorato adeguatamente
allo stesso moda).

E questo sovente non perché
manchino capacita ma perché
le risorse sono mre ed una
volta costruito un processo che
"tiene"” i si concentra su quel-
lo successivo.
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Finanche quando su base
estemporanea s producono
analisi di tal specie, non sem-
pre se ne coglie la possibility
di impatto sul business: antici-
pare trends e azioni di svilup-
po, implementare diverse logi-
che & misurarne conseguente-
mente gli effetti (champion-
challenger), in una parola
essere “pioneer” piuttosto che
*fallower”.

“ Anticipare trends e
azioni di sviluppo,
implementare diverse
logiche e misurarne
conseguentemente gli
effetti (champion-chal-
lenger), in una parola
essere “pioneer” piut-
tosto che “follower™ 59

Il mando del Leasing nel com-
plesso non fa eccezione a que-
sta regola: la disponibilita di
risorse & genemlmente di gran
lunga inferiore al patrimonio
infarmativo complessivamente
dizpanibile e utilizzo che ne
viene fatto &, nel migliore dei
casi, limitata.

Eppure le riflessioni intorno

alla impartanza del portafoglio
clienti acquisito da mantenere
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& sviluppare sono malto attua-
li. La "scoperta™ dell"impaor-
tanza della clientela acquisita
& qualcoza che puntualmente
i realizza quandao la congquista
di spazi di mercato =i fa pid
difficile ovvera si & prossimi a
“raschiare il fonda™. E" awve-
nuto nel corso degli anni
novanta per le banche retail
sui prodotti & servizi pid comu-
i ed & in corso ad esempio nel
Regno Unito sul mercato del
credito al comumo che sta
sperimentanda dei livelli mai
registrati di saturazione di
mercato.

Gli obiettivi che < si pongono
sana di 2 tipi: come individua-
re gli spazi jed i clienti) sui
quali  realizzare  vendite
aggiuntive, come accelerare |
processi di individuazione
delle situazioni problematiche
per anticipare le aziani e gquin-
di avere uno spazio tempaorale
aggiuntivo per intervenire con
SUCCESS0.

Helle analisi a corredo di que-
sto approccio guanto pid =i ha
la possibilita di utilizzo  di
informazioni puntuali di mer-
cato che arricchiscano la wisi-
bilita del cliente al di 14 delle
infarmaziani inberne di utilizzo
dei prodotti da parte dei clien-
ti stessi, tanto pid si ha quel-
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l"elemento supplementare che
posza fare la differenza.

In questo contesto si inserisce
Miniziativa di Experian
Decision Analytics mnel mettere
a disposizione delle Associate e
utilizzatrici della BDCR Assilea
uno strumento di manitoraggio
del portafoslio clienti che a
fronte di impatti limitatissimi
sulla  informatica  interna
aziendale, indirizza i fenomeni
da tenere sotto controllo e il
ventaglio di  azioni che & pos-
sibile parre in essere.

1. Portfolio Monitoring &
Reporting: un utilizzo opera-
tivo del patnimanio informati-
vo della BDCR Assilea

fascuna associata, trami-
Cte la BDCR Assilea, dispo-

ne di un bacino di infor-
mazioni sul proprio portafoglio
clienti aggiornato mensilmen-
te. Tali informazioni vengono
utilizzate per Lo pil come skru-
mento conoscitiva puntuale
per la valutazione del merito
creditizio. La disponibilita di
questa massa di dati offre perd
anche |"oppartunita di strutbu-
rare al meglio delle analisi
conoscitive per una wvisione
d'insieme del praprio portafo-
glio, sulle quali poter fondare
politiche atte alla creazione di
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valore attraversa lo sviluppo e
la difesa della propria cliente-
la.

Liniziativa di Experian
Decision Analytics ha per
obiettiva quells di rendere
fruibile, con impatto minimale
sulle risorse interne della sin-
gola associata, un tool operati-
VO per:

« analizzare il business, conte-
stualmente ad analisi compa-
rative di comportamento
della clientela verso le altre
associate,

= anticipare le azioni di inter-
vento sui clienti che presen-
tano a sistema dei problemi
di pagamentao,

« identificare nuove oppartu-
nita di business valorizzando
i gia clienti.

Il servizio si focalizza quindi
sui temi di prevenzione e
gestione del rischio, sulla ana-
lizi della pressione competitiva
che ogni associata ha sulla pro-
pria clientela e sulla individua-
zione di nuove oppartunita
commerciali.

Completa il servizio una serie
di analisi descrittive sul porta-
foglio clienti che permettono
di evidenziare le peculiarta
del posizionamenta di ciascun

associata, al fine di trarre
spunti di riflessione per deli-
neare possibili azioni operati-
Ve,

1.1, Prevenzione & gestione
del rischio: esempi

ul tema della prevenzione

e gestione del rischio sono

state individuate alcune
analisi descrittive specifiche,
con comseguents estrazione di
liste di clienti, che riguardano
in modo particolare:

» i clienti che risultano regola-
ri con la singola associata ma
imsalventi can le altre,

« colaro che hanno peggiorato
il proprio stato (indicatori
E51, E52, E53) tra il periodo
di riferimenta e quello
immediatamente preceden-
tEr

» avvero risultano irregolari
con la singola associata ma
non con le altre.

Ad esempio i clienti che risul-
tano regolari nei pagamenti
con la singola associata e sono
insolventi con altre associate
Aszilea potrebbero  essere
potenzialmente rischiosi per
eventuali nuovi rinnovi auto-
matici del rapporta.

Per ognuno di questi clienti

una analisi puntuale sia in ter-
mini di prodatta che in termini
di esposizione consente di
valutare attentamente la tipo-
logia ed il livella di rischio
pobenziale ad essi associato. IL
confronto  temporale  degli
indici E51, E52, E51 agevaola
peraltro la misurazione del-
"ampiezza e della velocita di
tale deterioramenta.

1 Il servizio si focaliz-
za quindi sul temi di
prevenzione e gestione
del rischio, sulla anali-
si della pressione com-
petitiva che ogni asso-
ciata ha sulla propria
clientela e sulla indivi-
duazione di nuove
opportunita commer-

ciali ,,

E' possibile disparre di questa
informazione di dettaglio ed
utilizzarla per individuare la
clientela da parre in “watch
list", catturare segnali di “early
warning® al fine di identificare
su quali clienti & con quale
priorith mettere in atto azioni
differernziate di  controllo
ispezione del bene ad esem-
pia) ovvero di aumento di livel-
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Fig. 1 - Esempio di analisi e di produzione liste

Frevenzione e gestione del rischio

Tty F51 comia
sngin mocE e |
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Ei:}%Euparian"

li di protezione [madifiche
condizioni contrattuali ad
SLEmpa).

Viceversa, per quei clienti che
presentano insolverza con la
singola associata ma non sono
insolventi con altre associate
Assilea si possono individuare
opportunita di azioni mirate
anche attraverso una analisi
della loro esposizione in termi-
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ni di rischio e di tipo di prodot-
ko con le altre associate
Assilea,

1.1 Pressione competitiva ed
opportunita commerciali;
asampi

razione della pressione
competitiva sulla propria
clientela e della individuazio-

Sul. terna invece della misu-

ne delle opportunita commer-
ciali, sono state selezionate
aloune analki descrittive spe-
cifiche, con corseguente
estrazione di liste di clienti,
che rigpuardano in modo parti-
colare:

« i clienti che manterranno in
vita delle posizioni contrat-
tuali con le altre associate
nel momenta in oul bermine-
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Fig. 2 - Esempio di analisi e di produzione liste

Pressione Compatitiva ad Opportunita Commerciali
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ranna il proprio rapporto con
la singola associata,

« colora che manteranna in
vita delle posizioni contrat.
tuali con la singola associata
nel momenta in cui bermine-
ranna il rapporto con le altre
associate,

= i clienti che hanno con altre
associate prodotti similari
elo diversi rispetto a quelli
posseduti con la singola asso-
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ciata,
« gvvera coloro che sono clien-
B odi tipo "monoprodotbto”
con la singola associata.

Ad esempio individuazione di
quei clienti che manterrannao
in vita delle posiziom contrat-
tuali con le altre associate nel
mamenta in cui termineranna
il proprio rapporta con la sin-
gola associata consente di pro-

durre la lista di dettaglio di
tali clienti da condividere con
la farza vendita per effettuare
aziani di ‘retentian’.

0 ancora, analizzando quella
fascia di clientela che ha con-
tratti solo con la singola asso-
ciata, & possibile individuare in
modo immediato quei clienti
“monoprodotto” sui cui attiva-
re azioni di up-selling.
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Infine in tema di analisi
descrittive per la totalith del
clientela e per i clienti con
rappaorti con pid di una associa-
ta, il servizio comsente di
beneficiare in prima istarza
delle seguenti suite di report:

« tipologia clientela: clienti
per forma giuridica, regione,
RAE;

= stato cliente: clienti per

mimero 1 - febbrajo 200

indicatore di sintesi ES1,
ES2, ES3;

= andamenta: migraziane
clienti tra fasce di rischio
(E5) per periodi contigui;

« prodotto Leasing: clienti per
mumera e tipologia prodotti;

« importi: frequenza clienti
per fasce di importo contrat-
ti in decorrenza, debito resi-
duo, insalvernza.
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3. Caratteristiche tecniche
del servizio

| servizio prevede la produ-

zione periodica di una suite

di report descrittivi e di
estrazione liste clienti per
applicazioni aperative e il sup-
parto e la consulenza per "uti-
lizzo operativo dei report stes-
si e delle liste clienti.

Le lete clienti comprenderan-
no gli elementi di identifica-
zione di ciascun cliente ed una
serie di infarmazioni a correda
per il supporto alla azione
commerciale (prodotti e
importi, stata cliente,...) e
saranno ordinate in funziona
dell’informazione guida (ad
esempio per "la preverzione e
gestione del rischio”, la varia-
bile guida sara |"importo insol-
Venza).

Gli input di dati necessari per
attivare il servizio sono gli
stessi flussi di comunicazions
della BOCR Assilea che la singo-
la associata gia produce e rice-
ve dalla banca dati. E quindi
man  sono  previsti  sviluppi
informatici in carico alla singa-
la associata,
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