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E l  n i v e l  d e
bancarización en
España y el alto
n i v e l  d e
vinculación de los
clientes con su
banco o caja ha
proporcionado a
las  en t idades
f inancieras un
amplio espectro
de información

perfectamente capitalizable para incidir en la
mejora de la gestión.

En este sentido y especialmente durante este
último año, han sido innumerables las entidades
financieras que han abordado proyectos
dedesarrollo o actualización de sus modelos
de credit scoring proactivos.

Las motivaciones han sido diversas. Por un
lado, la necesidad de encontrar nuevos
segmentos y canales para la colocación de
créditos ante la inminente desaceleración del
crédito hipotecario ha hecho que las entidades
refuercen antes que nada los canales propios.
Por otro lado, la ofensiva de entidades
especialistas en canal corto, es decir, en
colocación directa fundamentalmente en el
ámbito del crédito al consumo obligan a
practicar estrategias defensivas apoyadas en
la calidad de servicio  y recorte de costes
operativos. Por último hay que añadir la
necesidad de contar con medidas de
‘probabilidad de default’  en todos los créditos
en el marco del Nuevo Acuerdo de Capital
como insumo de la pérdida esperada.

Características básicas

El scoring proactivo es un modelo de credit
scoring construido con técnicas estadíticas
cuyo objetivo es la medición de riesgo. Las

características principales que los distinguen
de los modelos reactivos son las siguientes:

n Naturaleza proactiva: Las covariantes del
modelo son variables obtenidas a partir de la
información que genera el cliente con su
operativa habitual, lo que permite utilizar el
scoring sin necesidad de obtener información
adicional.

n Modelo de cliente: La variable a explicar
es la morosidad en cualquier producto de activo,
lo que nos permite obtener una única medida
de calidad-riesgo por cliente.

n Calibración por producto: La función de
calibración, que nos permite relacionar la
calificación resultante del modelo proactivo con
la morosidad a un año (P.D.) obteniendo
medidas acíclicas y point in time, se desarrolla
para cada uno de los diferentes productos de
activo.

Por su naturaleza proactiva es importante
complementar  el modelo de credit scoring con
un módulo de ‘límites preasignados’. Este
módulo de límites se diseña básicamente
balanceando la calidad de riesgo (calificación
del modelo proactivo) con la capacidad de
pago (medida a través de la operativa en las
cuentas).

De esta manera, las entidades financieras
tienen, para todos sus clientes, la calificación
de riesgo de crédito y los límites máximos
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Scoring Proactivo: el modelo en auge (Continuación)

‘preconcedidos’ para cada uno de los productos
de activo. El proceso batch de calificación y
asignación de limítes se suele aplicar con
carácter mensual.

Información de inducción

La tipología de información utilizada para el
desarrollo y explotación del modelo es la
siguiente:

n Variables de cabecera: fundamentalmente
antigüedad como cliente, fecha de nacimiento...

n Variables de pasivo: donde por un lado se
construyen diversas variables artificiales que
reflejan la operativa en cuentas a la vista y por
otro, consumo y saldos de otros productos de
ahorro e inversión.

n Variables de servicios: a partir de las cuales
se miden aspectos relacionados con el grado

de vinculación, como la domiciliación de nómina
y recibos, y uso de los diversos servicios
ofrecidos por la entidad, como tarjeta de débito,
banca electrónica, etc...

n Variables de activo: como medida de
comportamiento histórico en el cumplimiento
de las obligaciones crediticias.

Habitualmente, se utilizan históricos de 30
meses (5 semestres) aunque debe ser
analizado en cada caso específico contrastando
la estructura de la cartera con las dificultades

de  l os  p rocesos  de
extracción.

El proceso de extracción de
información es, como en
todos los proyectos de esta
naturaleza, la fase más
crítica del desarrollo, aunque
por  la tipología de la
información que se requiere,
ésta está disponible en las
entidades y, por tanto, no es
impedimento para abordar
el proyecto. Evidentemente,
la existencia de un datamart
de riesgos o la experiencia
previa en procesos de
extracción reduce los
tiempos y costes internos.
Por otro lado, las fusiones
entre entidades y, por
consiguiente, la falta de
homogene idad  de  la

información histórica, dificultan el trabajo de
las áreas de informática.

El modelo

Como con cualquier tipo de modelo de riesgo,
conviene segmentar previamente por población
homogénea, siendo lo más habitual por nivel
de vinculación con la entidad o experiencias

Figura 1. Comparación del poder discriminante de un scoring proactivo frente a uno reactivo
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previas en activo.

Los niveles de discriminación son realmente
espectaculares, alcanzándose coeficientes de
Gini por encima del 75%, muy superiores a los
que proporcionan los modelos reactivos.

Explotación del modelo

Debido a la diversidad de aplicaciones que
permite, la explotación de un modelo proactivo
tiene un grado de complejidad muy superior a
la de los modelos reactivos. A continuación se
mencionan algunas de las aplicaciones más
relevantes:

Campañas

Conocer, para cada cliente, los límites
disponibles en cada uno de los productos de
ac t i vo ,  pe rm i te
realizar campañas
de preconcedidos de
consumo aportando
t r e s  v e n t a j a s
f u n d a m e n t a l e s
r e s p e c t o  l a s
m e t o d o l o g í a s
u s u a l e s  d e
selección:

n El asegurar (o casi
a s e g u r a r )  l a
concesión del crédito
y especif icar el
i m p o r t e  ( p a r a
créditos no finalistas)
i n c i d e  e n  u n
aumento  de  la
respuesta  a  la
campaña.

n Se garantiza la
calidad de riesgo.

n  Se asigna una P.D. a la operación (actualmente,
buena parte de los créditos preconcedidos no
disponen de calificación)

Adicionalmente, se pueden utilizar modelos de
propensión al consumo para aumentar la

eficacia de la campaña. Estos modelos de
scoring asignan a cada cliente la probabilidad
de consumir algún producto o servicio
específico de la entidad. La intersección entre
los clientes con alta calidad de riesgo y con

Scoring Proactivo: el modelo en auge (Continuación)

El scoring proactivo es una
potente herramienta de
marketing que garantiza
campañas más eficaces

Figura 2. Mapa del retorno esperado a campañas de colocación proactivas
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alta propensión de compra nos garantiza la
rentabilidad de la campaña, tal como se observa
en el siguiente esquema.

Integración en el circuito de admisión

La integración del modelo proactivo en los
circutos de admisión de operaciones permite
el otorgamiento de crédito sin necesidad de
sol ici tar al  cl iente la información y
documentación que se requiere habitualmente.

Esto es así porque, de hecho, la entidad
financiera conoce de manera suficiente la
calidad de riesgo del cliente y por tanto, no es
necesario solicitar más datos para la aceptación
del crédito. Aquellos clientes con poca
antigüedad y aquellos que tienen una operativa
muy limitada con la entidad (es decir, de los
que no conocemos su calidad creditica)
deberemos pasarlos por los modelos reactivos

solicitando la información necesaria para
completar su análisis de riesgo.

Gestión de tarjetas de crédito

Por la propia naturaleza del producto, el modelo
proactivo tiene una excelente utilidad para la
óptima gestión de las tarjetas de crédito. Su
gestión proactiva de fronteras permite diseñar
políticas periódicas de actualización de límites
en función de su comportamiento crediticio,

Scoring Proactivo: el modelo en auge (Continuación)

El modelo proactivo ofrece
 la calificación de riesgo de

crédito y los límites
preconcedidos para cada

producto de activo
de todos los clientes

Figura 3. Integración en el circuito de admisión
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Gestión de descubiertos

Todavía hoy en día, una parte importante
de la dedicación de las oficinas consiste
en analizar y aceptar o rechazar los
descubiertos en cuenta. El modelo
proactivo permite asignar a cada cliente
(o cada cuenta/cliente) un límite asignado
de descubierto que debe canalizar de
manera automática todas las entradas,
mientras el importe total se mantenga por
debajo del límite. Para la asignación del
límite de descubierto se considera la calidad
de riesgo del cliente según la calificación
del proactivo, importes medios de recibos
domiciliados, historial de uso, etc.

Cuando se supera el importe, se procede
al análisis habitual por parte de la oficina.
Pero hay que considerar que, en el
segmento de particulares, la gran mayoría
de descubiertos (sobretodo los referentes
a domiciliaciones) pueden resolverse con
esta herramienta y reducir así la carga de
trabajo de las oficinas.

En auge

Las ventajas que ofrece el scoring
proactivo, sumadas a la situación
económica actual, han favorecido a que
este modelo fuera una de las herramientas
estrella para las entidades durante 2005 y
todo indica que esta tendencia se
mantendrá un tiempo. En AIS hemos sido
algo más que testigos de esta realidad al
haber contribuido activamente al desarrollo
de proactivos para más de una decena de
ent idades f inancieras españolas.

Scoring Proactivo: el modelo en auge (Continuación)

Tradicionalmente, al hablar de scorings proactivos casi
siempre se asocia esta herramienta al área de retail.
Sin embargo, puede perfectamente usarse para banca
de empresas. Por este motivo, AIS ya se ha puesto
manos a la obra en el desarrollo de este tipo de modelos.

De acuerdo con el consultor - jefe de proyecto de AIS,
David Fernández, ya son varias las entidades que
muestran interés por implantar scorings proactivos para
su cartera empresarial, por lo “que es muy posible que
se produzca un boom, tal como ha pasado durante el
año 2005 con los proactivos para particulares”.

En la misma dirección se ha manifestado el gerente
de cuentas de AIS, Agustí Amorós, al decir: “es sabido
que desde hace tiempo se viene profetizando una
desaceleración del mercado hipotecario. Las entidades
vienen preparándose para llenar sus carteras con
operaciones procedentes de otros segmentos, y con
rentabilidades mayores, como lo demuestra el hecho
de que, cada vez más, tanto bancos como cajas de
ahorros implanten soluciones para conseguirlo”.

Muchas de estas soluciones pasan por la banca de
empresas. Prueba de ello es que en los últimos meses,
AIS ha iniciado proyectos con gran número de entidades
para dotarlas de modelos de evaluación automática
de operaciones de crédito con clientes empresas,
micro-empresas y autónomos, ratings de empresas,
etc. Aunque, sin duda, el caso más notable es el de
uno de los principales bancos españoles para el que
AIS desarrolla un scoring proactivo para los segmentos
de autónomos, pequeñas,  medianas y microempresas.

nivel de consumo...  Además, responde a incrementos de límites, muchas veces antesala del
impago, evitando así un innecesario incremento de la exposición y permite instaurar una gestión
dinámica diferenciando los porcentajes en función de la calidad de riesgo del cliente gracias a la
gestión de excesos de límite (overlimit).

Proactivos, también
para banca de empresas


