


Профайлинг клиентов, как инструмент  



Научность методик профилирования



Научно-признанные системы 



Тип Характеристика Как применять в банкинге 

D (Доминирование)

Решительные, 

ориентированные на 

результат.

Предлагайте эксклюзивные продукты, 

подчеркивайте лидерство на рынке.

I (Влияние)
Общительные, 

оптимистичные.

Используйте неформальное общение, 

акцентируйте внимание на престиже.

S (Стабильность)
Спокойные, 

надежные.

Обеспечьте стабильность и надежность 

услуг, не торопите с решениями.

C (Соответствие)
Аналитичные, 

точные.

Предоставляйте детальную информацию, 

точные расчеты и гарантии.

DISC - Модель поведенческих стилей

Система, классифицирующая поведение людей по четырем основным типам: 

Доминирование, Влияние, Стабильность, Соответствие.



MBTI (Индикатор типов Майерс-Бриггс)

Система определения 16 типов личности на основе четырех дихотомий: 

Экстраверсия/Интроверсия, Сенсорика/Интуиция, Мышление/Чувство, 

Суждение/Восприятие.

Дихотомия Характеристика Как применять в банкинге 

E / I Экстраверсия / Интроверсия
Групповые презентации / 

Индивидуальные консультации

S / N Сенсорика / Интуиция
Конкретные факты / Долгосрочные 

перспективы

T / F Мышление / Чувство
Логические аргументы / Эмоциональные 

выгоды

J / P Суждение / Восприятие
Структурированные планы / Гибкие 

условия



Когнитивно-поведенческие профили

Система, основанная на анализе когнитивных и поведенческих стилей людей, 

включая мышление, восприятие, решение проблем и взаимодействие с 

окружающими.

Тип Характеристика Как применять в банкинге 

Аналитический
Логичный, детально-

ориентированный.

Предоставляйте подробные 

отчеты и аналитику.

Интуитивный
Творческий, ориентированный 

на будущее.

Обсуждайте долгосрочные 

финансовые тренды.

Практический
Конкретный, ориентированный 

на действие.

Фокусируйтесь на конкретных 

шагах и быстрых результатах.

Креативный
Инновационный, нестандартно 

мыслящий.

Предлагайте нестандартные 

финансовые решения.



Инструменты автоматизации 

профайлинга клиентов Банке



Summary
1. Профилирование клиентов позволяет создавать

персонализированные предложения и услуги.

2. Использование профилирования помогает управлять рисками

и предотвращать мошенничество.

3. Анализ данных о поведении клиентов улучшает клиентский

опыт и развивает клиентоцентричность.

4. Инструменты и технологии, такие как CRM-системы, аналитика

больших данных и AI/ML, помогают собирать и анализировать

данные для точного профилирования.


