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Caixa Catalunya, z siedzibg w Barcelonie jest trzecim co do

Polskie banki komercyjne funkcjonujg na wysoko konkurencyjnym rynku i dalszy wzrost ich
przychodéw oraz rentownosci jest mocno uzalezniony od jakosci oferty i relacii z klientami.
Podstawowa dziatalno$¢ banku nie zmienita sie — nadal jest to przyjmowanie depozytéw
i udzielanie kredytéw, konwersja kwot i terminéw, standardowe czynnosci bankowe oraz
ustugi poéredniczqce. Klient jednak nie kupuje produktéw ani ustug banku, tak naprawde
ptaci bankowi za zaspokojenie swoich ,potrzeb finansowych”. U podstaw sukcesu na tak
rozumianym rynku jest orientacja na potrzeby klienta, czyli przyjecie zatozenia, ze bank
musi tak dostosowaé obstuge i oferte, aby
odpowiadaé na potrzeby konsumenta lepiej
niz robi to konkurencja.

wielkosci bankiem dzialajgcym w Katalonii. Wykorzystuje

on rozwigzania analityczne SPSS do doskonalenia wiedzy
0 potrzebach klientow i wykorzystania jej w interakcjach
z klientami. W efekcie Bank osiggnat 30%—60% wzrost wyniku

w ramach poszczegolnych dziatar i kampanii sprzedazowych
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Banco Espirito Santo, dzialajgcy glownie w Portugalii i Hisz-
panii, wdrozyt rozwigzania SPSS do przewidywania ryzyka
rezygnacyi klientow z ustug banku i badania powodow ich
niezadowolenia. Podejmowane na podstawie tego rozwiqzania

przelozyly sie na redukcje odchodzenia klientow o 15%—20%

sPss POLSKA dostarcza instytucjom finan-
sowym rozwigzania umozliwiajgce analize
zachowan klientéw. Pozwalajq one na iden-
tyfikacjg ich potrzeb, a przez to pozwalajq
bankom na odpowiednie ich zaspokojenie.
Zachowania klientéw, sq réwniez bardzo
przydatne w takich obszarach dziatalnosci
bankdw jak zarzqdzanie ryzykiem kredyto-
wym oraz wykrywanie naduzyé.

zarzqgdzanie relacjami z klientami
Instytucje finansowe korzystajq z rozwiqzan analitycznych spss do:

skutecznego pozyskiwania klientéw — uzupetiajqgc standardowg segmentacig rynku
o znajomo$éé zachowan i profili wiasnych klientéw mozna tak zréznicowadé oferte i komuni-
kacje, aby przyciggaé tych klientéw, ktérzy najpetniej wykorzystajq oferte banky;

zwiekszania przychodéw z portfela klientéw —znajqc potrzeby klienta mozna
dopasowaé do klienta odpowiedniq oferte w odpowiednim czasie w ramach zaplanowa-
nych kampanii cross-sell i up-sell; dziatania
te wptywajq pozytywnie réwniez na lojal-
nos¢ klientéw;

zatrzymywania klientéw —wiedzqc, na
podstawie analizy zachowan, ktérzy klienci
mogq zrezygnowa¢ z ustugi oraz znajqc,
na podstawie cyklicznych badan wlasnych
klientéw, ich ,powody niezadowolenia”
mozemy szybko reagowaé odpowiednimi
dziataniami ,utrzymaniowymi”

Woynikiem wdrozenia rozwigzan analitycz-
nych jest wiedza i modele predykcyine, ktére integrujq sie z systemami:
= do optymalizacji i zarzgdzania kampaniami wychodzgcymi,
= do generowania rekomendaciji w czasie rzeczywistym podczas transakcji bgdz obstugi
kontaktéw przychodzqcych w réznych kanatach kontaktu.



zarzqdzanie ryzykiem,
bezpieczenstwo i compliance

Zarzqdzanie ryzykiem jest immanentnym
elementem prowadzenia dziatalnosci ban-
kowej. Wyniki analizy zachowania klien-
téw bardzo przydatne sq do tworzenia
modeli predykcyjnych w obszarze ryzyka
kredytowego, wykrywania naduzyé oraz
w przeciwdziataniu wystepowania zjawiska
prania pieniedzy.

W tym obszarze proponujemy nastepujgce
rozwigzania analityczne:

budowa modeli ryzyka kredytowego
(réwniez w postaci kart punktowych) oraz
ich wdrozenie do scoringy;

budowa modeli PD, LGD, EAD oraz wdro-
zenie ich do wyliczania wymogéw kapitato-
wych w ramach systeméw A-IRB;

system do automatycznego wykry-
wania naduzyé (Fraud Detection &
Prevention), w obszarach transakcyijnych
oparty o wiedze eksperckq oraz modele
zachowar nietypowych;

system do automatycznej oceny
ryzyka prania pieniedzy, pozwalajgcy
na spetnienie wymogéw znowelizowanej
ustawy o przeciwdziataniu praniu brudnych
pieniedzy.
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Cornercard, jeden z glownych graczy

na szwajcarskim rynku kart kredytowych.
Wykorzystuje rozwigzania analityczne SPSS

do codziennego scoringu calej bazy 600 tys.
kart kredytowych. W wyniku otrzymugje
zaktualizowane oceny ryzyka i wykorzystuje
Je do podejmowania odpowiednich dziatan
ograniczajgcych ryzyko niesplacenia zadltuzenia
przez klientow. W efekcie udalo sie ograniczy¢
liczbe niesplaconych kredytow w kartach
(default rate) o 15%
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(...)Departament Informacji Finansowej zbu-
dowat system analityczny, wspierajgcy poszu-
kiwanie w bazie zglaszanych przez instytucje
obowigzane transakcji ponad-progowych przy-
padkow moggcych mie¢ zwigzek z praniem
pieniedzy. Z wykorzystaniem oprogramowania
Clementine (PASW Data Modeler), systemu data
mining firmy SPSS, analizowane sq olbrzymie
ilosci danych, dotyczqcych transakcji miedzy
podmiotami tak, aby typowac transakcje poten-

cjalnie zwiqzane z praniem pieniedzy (...)
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spss plasowany jest jako lider na rynku
Customer Data Mining, z przewagq nad innymi
dostawcami w zakresie kompletnosci wizji

wykorzystania data mining do wspomagania

decyzji biznesowych oraz mozliwoéci realizacji.

(,Magic Quadrant for Customer
Data Mining, 2@08" by Gartner Inc., 2008)

SPSS POLSKA

ul. Ractawicka 58
30-017 Krakéw

tel. /faks 012.636.96.80
e-mail: info@spss.pl
www.spss.pl
www.analizadanych.pl
www.webmining.pl

AN IBM® COMPANY

Szanowni Panstwo,

W czasach, w ktérych wiasciwe informacie sq podstawq sukcesu, szczegdlnego znaczenia
nabierajq te z nich, ktére umozliwiajq ,spojrzenie w przysztosc”.

Zrédtem takich whasnie informacii sq rozwigzania predykceyjne. Dzigki wykorzystaniu nowo-
czesnych technologii analitycznych, pozwalajg one zminimalizowaé ryzyko popetnienia
btedu przy podejmowaniu decyzji.

SPss jest nie tylko wiodgcym dostawcq technologii predykcyjnych na éwiecie' — analiza
danych jest po prostu naszq pasjq, a sukces biznesowy naszych klientéw, uzyskany dzieki
iei wykorzystaniu, traktujemy jako podstawowq miare naszej wartosci.

Technologia i kompetencje spss okazaly sie szczegélnie wartoéciowe dla naszych klientéw
z branzy finansowej, skutecznie wspierajqc ich w:

= zwiekszaniu przychodéw

= minimalizowaniu kosztéw

= ograniczaniu ryzyka 1
= przeciwdziataniv naduzyciom

SPSS jest pozycjonowany jako lider w zakresie
kompletnosci wizji wykorzystania data mining do
wspomagania decyzji biznesowych oraz mozli-
Od powstania spPss w 1968 roku, obszarem
ktéremu poswigecamy bardzo duzo uwagi

jest analiza danych opisujgcych ludzi, ze
szczegdlng orientacjq na przewidywanie 2
ich zachowan.

wosci realizaciji. Magic Quadrant for Customer

Data-Mining Applications by Gartner Inc., 2008.

Klientami spss jest ponad 95% przedsigbiorstw

z listy Fortune 1000, w tym dziesie¢ najwigkszych
globalnych bankéw. W branzy finansowej z roz-

Wykorzystanie nowoczesnych technologii
analitycznych oraz szerokiego spektrum
danych — od danych transakcyjnych i demo-
graficznych, po historig relacji oraz opinie
i oczekiwania klientéw — w potgczeniu
z know-how zespotu sPss, stanowiq istotny
wktad w sukces bankéw i instytucii finan-
sowych w budowaniu korzystnych relacji
z ich klientami.

wiqzan sPss korzystajq, m.in.: ABN Amro, Credit
Suisse, Lloyds Tsb, Spaarbeleg/aegon, Banco
Espirito Santo (BES), HSBC Bank USA, Provident
Financial, Alpha Credit Belgium, Helvetia, Barclays
Bank, Caixa Catalunya, Coinstar Inc., Cornércard,
Deloitte & Touche Denmark, Standard Life.

W Polsce wsréd klientéw spss Polska znajdujq sie
m.in.: BRE Bank sA, Bank Zachodni WBK SA,

Fortis Bank Polska SA, Ministerstwo Finanséw,
Bank Millennium sA, BGZ sA, Raiffeisen Bank
Mamy to szczeicie, ze wspdtpracujemy

z klientami?, ktérzy podzielajg naszq pasje.
Niezaleznie od tego, czy zajmujemy sie
wsparciem sprzedazy, przeciwdziataniem 3
praniu brudnych pienigdzy, ograniczaniem
odchodzenia klientéw do konkurencii, czy
optymalizacjq kampanii marketingowych,
ostateczny sukces zawsze jest efektem bli-
skiej wspotpracy z naszymi klientami.

Polska sA, Pko Bank Polski sA, Urzqd Kontroli
Skarbowej, AIG Credit SA.

“Ninety-four percent of customers had achieved
a positive ROI from their spss deployment with
an average payback period of 10.7 months.”,

“The Real ROI from spss”, Nucleus Research, 2005

4 spss references were the most favorable about the
experience across the entire customer relationship,
| choé ponad 80% wdrozen naszych roz-
wiqzan zostato zrealizowanych w zapla-
nowanym budzecie i czasie, a przecietny
zwrot z inwestycji w technologie SPSS byt
krétszy niz 11 miesigcy?, to jednak najwiek-
szq satysfakcje daje nam to, ze nasi klienci
postrzegajq nas nie tylko jako dostawce
rozwigzah informatycznych lecz przede
wszystkim jako partnera biznesowego®.

with the sales process, technical implementation
and deployment, user onboarding and training,
and postsales support all highly rated. To quote
one reference: sPss is not a vendor, it is a partner.”
Organizations seeking a partner should consider
sPss.”, Magic Quadrant for Customer Data-Mining
Applications by Gartner Inc., 2008.

Z takim nastawieniem podchodzimy do kazdego klienta.
Jestem przekonany, ze i Paistwo bedq ze wspdtpracy z nami zadowoleni.

Piotr Komornicki
Prezes

SPSS Polska



