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Разработка собственных программных продуктов AXENIX
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Low-Code Система Поддержки Принятия Решений
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ИИ-помощник для написания кода стратегий

•

•

•

•





Концептуальная архитектура системы

•

•

•

•

S3



Применение в стратегиях методов ИИ



Конструктор бизнес-правил



Создание бизнес-правил с помощью ИИ



Возможности для командной работы в системе



Обработка иерархических структур данных



Оперативный переход от разработки к исполнению



Интеграция с внешними и внутренними источниками 



Сценарное тестирование и мониторинг



Возможности ускоренного освоения функциональности



Взаимодействие с KeyCloak для настройки доступа

•

•

•



Сценарии 
применения СППР



Аналитический CRM
СППР для задач 
целевого маркетинга



Архитектура решения aCRM

АБД

Публикация 

стратегий

Построение 

моделей

Управление моделями /

стратегиями решений

СППР Smartax

Модуль интеграции данных 

Datax

ИС Компании

Построение 

стратегий решений

СППР Smartax

Аналитические 

витрины

Аналитические 

сегменты

Задания 

на воздействие 

(оффлайн) 

DDS

Публикация 

моделей

Данные

для построения 

моделей

• Данные для 

применения 

моделей и стратегий

• Данные для расчета 

характеристик 

моделей

• Аналитическая 

сегментация

• Применение 

моделей 

и стратегий 

(оффлайн)

Репозиторий моделей

и стратегий

Аналитический /

оперативный 

CRM

• Данные о клиентах

• Результаты 

аналитической 

сегментации

• Результаты 

применения моделей 

и стратегий (оффлайн)

• Данные 

о маркетинговых 

кампаниях

• Отклики 

на предложения

• Доступные 

модели 

и стратегии

• Результаты 

применения 

моделей 

и стратегий 

(онлайн)

BI 

Отчетность

Данные 

для анализа 

и отчетности

Опер. данные

Каналы 

коммуникации

Управление 

маркетинговыми 

кампаниями

Интеграция

с каналами 

коммуникации

Интерактивная 

сегментация

Datax

Данные для 

сегментации

Сегменты



Сценарий определения предложения клиенту 
в режиме реального времени

База данных

Smartax СППР

Клиент Совершение транзакции

Получение информации 
о транзакции

Определение типа 
транзакции

Срабатывание бизнес-
правил и проверка КП

Индивидуальные 
условия по 
продуктам

Вызов моделей ML,
определение оптимального канала 

и контекста предложения

Обогащение данными 
из внешних и внутренних 

источников
Запись в истории коммуникаций

Предложения 
партнеров

Баллы программы 
лояльности



Процесс целевого маркетинга

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•



Развитие целевого маркетинга

Управление кампаниями
Интерактивный маркетинг

Описательная аналитика

▪ Выстраивание ключевых 

бизнес-процессов и 

автоматизация целевого 

маркетинга

▪ Подключение 

аналитического 

моделирования для 

повышения эффективности 

коммуникаций

▪ Выстраивание 

взаимодействия в реальном 

времени

▪ Повышение откликов за счет 

триггерных коммуникаций

▪ Внедрение фабрики 

моделей, текстовой 

аналитики, хранилища 

моделей

▪ Исследование данных

▪ Выявление сегментов

▪ Определение стратегий 

развития

▪ Выбор наилучшего 

предложения

▪ Выстраивание сложных 

коммуникационных 

стратегий, комбинирующих 

классические и digital

каналы

Предиктивная аналитика
Маркетинговая 

оптимизация

Событийный маркетинг

Мониторинг и 

персонализация digital-

каналов

Развитие аналитической 

платформы

Рекомендательные 

системы



Подход: Сегментация

•

▪

▪

•

▪

▪

•

▪

▪



Подход: Предиктивная аналитика



Управление жизненным циклом клиента

•

•

•

•

•

•

•

•

•



Управление жизненным циклом клиента

Конверсия
Время до конверсии
Затраты на конверсию 

ARPU/APPU
NPS
Lifetime

Риск
Прибыльность
NPS

Отток
NPS

Отток
NPS

Привлечение

• Создание и
поддержание базы 
данных 
потенциальных 
клиентов

• Выполнение 
проактивных
коммуникаций для 
развития отношений

• Предоставление 
релевантных 
персонализированн
ых советов и 
поддержки до 
конверсии

Развитие

• Синхронизированная 
доставка 
предоптимизирован
ных NBO по 
входящим каналам

• Контекстное 
прослушивание, 
принятие решения
(квалификация 
предложения /
склонность, 
кредитный риск), и 
доставка 
предложения

Обслуживание

• Контекстное 
прослушивание
(использование, 
взаимодействие)

• Определение 
потребностей в 
обслуживании или 
других проблем

• Решения и 
действия на основе 
аналитики

Удержание

• Мониторинг 
трендов 
использования 
продукта и 
триггеры 
пороговых 
значений

• Обработка и 
решение жалоб

• Контекстное 
прослушивание
(ранние 
индикаторы 
оттока)

Реактивация

• Определение 
прошлых клиентов

• Расчет 
предложения

• Доставка 
предложения



Задачи по предотвращению оттока





•

•

•



Умный сбор 
задолженности



Оптимизация процесса сбора задолженности

• Как сформировать такой пакет мероприятий, который позволит достигнуть бизнес-целей и учесть все 

ограничения: по емкости каналов, по стратегии взаимодействия с сегментами и проч.

• Какие мероприятия будут наиболее эффективными для каждого должника? 

Какой канал и время контакта выбрать? 

Какие прогнозные модели необходимы?

Методы сбора 

задолженности

Сегменты 

клиентов

Каналы

Web Почта ТелефонEmail Пристав

О
гр

а
н
и

ч
е
н
и

я

Pre-collection Soft collection Hard collection



Варианты постановки задачи

Бизнес-цель Целевая функция

• Рост выручки компании         Максимизация суммы взыскания

• Снижение затрат         Минимизация бюджета на мероприятия

• Рост эффективности операция Макс. возврат / мероприятие

Бюджет на мероприятия Контактная политика

Стратегии по сегментам Емкость каналов

• Суммарный бюджет на мероприятия должен быть не 

более XX млн руб.

• К VIP клиентам не применять мероприятия pre-

collection

• Взаимодействие с B2G только через КМ

• На обзвон в колл-центр должно поступать не более 10 

000 клиентов/неделю

• Взыскания через суд < 5% от всех кейсов

• Мероприятия hard collection должны применяться не 

ранее, чем через 14 дней после soft collection

Ограничения



Управление стратегиями взыскания: основные этапы

Сегментация

клиентов

• Интерактивный 

анализ данных

• Построение 

интерпретируемых 

профилей клиентов

Прогнозная

аналитика

• Прогнозирование 

событий / поведения 

клиентов

Отчетность

• Представление результатов

• Визуализация данных

• Оценка эффективности

Фиксация откликов

Анализ данных

по клиентам

• Данные о клиентах

• Данные об услугах

• Данные о контактах

• Данные о платежах

Запуск целевых

кампаний

• Создание и 

выполнение 

стратегий

• Коммуникационная 

политика

Оптимизация 

стратегий

• Выбор оптимальных 

типов  коммуникаций 

с клиентами

• Учет ограничений

Каналы 

коммуникации



Пример проекта в крупной энергосбытовой компании: 

основные результаты

КПЭ проекта

2,2 
дня 

Сокращение объема 

ДЗ по результатам всех

проведенных 

мероприятий 

Сокращение 

оборачиваемости ДЗ

20%

ЦГ vs. КГ

ЦГ vs. КГ

• Сегментация по платежному поведению. 

Параметры: кол-во дней ДЗ, сумма ДЗ, 

длительность взаимодействия, отрасль ЮЛ 

и проч.

• Модели миграции в «Плохие» сегменты

• Прогнозирование вероятности ответа для 

разных мероприятий

• Подбор оптимального оператора КЦ / 

скрипта разговора / текста / креатива

Результаты аналитики



Пример проекта в крупной энергосбытовой компании: доля 

оплаты в разрезе сегментов

0%

20%

40%

60%

80%

100%

120%

Активные должники Несобранные 
должники

Лентяи Редкие 
плательщики

Пропавшие 
должники

Проблемные 
должники

Злостные должники

Доля оплаты ПДЗ в разрезе сегментов, % КГ ЦГ

+13%

+13%

+13% +25%



Применение СППР для 
задач страхового сектора



Аналитические задачи и эффекты применения СППР в 

страховом секторе на различных этапах ЖЦ клиента

Принятие в портфель: 

• Повышение эффективности тарификации и проверок на этапе заключение договора

• Автоматизация андеррайтинга в перспективных видах страхования (ДМС, ИФЛ,…)

• Управление поведением клиента в цифровых каналах

Развитие клиента: 

• Перекрестные продажи страховых продуктов и продуктовых опций

• Про-активное удержание для сокращения уровня оттока

• Управление клиентским путешествием в онлайн и оффлайн каналах

Рост качества 

портфеля

Увеличение доли 

рынка

Повышение LTV 

клиентов

Улучшение индекса 

удовлетворенности

Рост операционной 

эффективности

Экономия ресурсов 

сотрудников

Урегулирование убытков: 

• Автоматизация процессов работы с убытками, включая оценку размера возмещения

• Маршрутизация процессов урегулирования убытков на основании математических 

расчетов

• Аналитическая антифрод система для повышения эффективности выявления 

мошеннических схем



Эффект от повышения гибкости сегментации клиентов на 

этапе андеррайтинга

Хорошие Плохие Хорошие Плохие

В портфель 

попадает больше 

“хороших”

клиентов

В портфель попадает меньше 

“плохих” клиентов

“Базовая” сегментация Аналитическая сегментация



Компоненты системы урегулирования убытков

Smartax СППР

Разработка моделей

Аналитические 
модели

Мониторинг и 
отчетность

Управление ML 
моделями

Ad-hoc аналитика

Панели отчетов

Экспертиза

Интерфейс ручных 
проверок

Бизнес-правила



Приложение:
экранные формы



Реестр проектов СПР



Low-code конструктор СПР



Модель данных стратегии



Узел Ветвление



Узел Бизнес-правила



Узел Подпроцесс



Узел SQL



Узел Python



Узел Модель



Интерфейс запуска тест-кейсов



Интерфейс запуска тест-кейсов



Визуализация исполняемого кода стратегии



A/B тест и обработка ошибок



Использование ИИ-ассистента



Иерархические стратегии – схема данных



Расчеты в циклическом режиме



Генерация тестовых данных



Регистрация стратегии в репозитории



Репозиторий стратегий и подпроцессов



Карточка зарегистрированной стратегии



Настройки публикации стратегий



Опубликованные стратегии



Интерактивная отчетность по стратегиям


