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ABSTRACT

Problematica

Un comparatore web di tariffe stava riscontrando forti problematiche di sostenibilita economica su
un’attivita outbound di loan placement.

La campagna di zelemarketing consisteva nel contatto di Clienti che avevano richiesto una quotazione per
una polizza RC auto sul sito del comparatore al fine di proporre appuntamenti presso le filiali di zona di
societa finanziarie partner al fine di valutare un prestito personale.

La Redemption dell’iniziativa commerciale era ampiamente al di sotto della soglia ritenuta economicamente
accettabile e sostenibile dalle societa finanziarie che stavano ipotizzando, pertanto, la sospensione

immediata della campagna o la rinegoziazione al ribasso delle provvigioni.
Obiettivo

11 call center Covisian ho proposto la creazione di modello di Target Scoring partendo dallo storico
accumulato dal comparatore sulla campagna.

Il comparatore ha fornito a Covisian un campione di 104.137 anagrafiche per la creazione del modello e
un lotto di 50.000 anagrafiche da profilare per individuare il Zzrge ottimale da testare prima di passare alla

produzione a regime.
Metodo

Le osservazioni con dati mancanti sono state eliminate (Listwise Deletion), data 'incidenza molto contenuta
(<0,02%) e la numerosita elevata del campione di analisi.

La variabile “Prezzo preventivo” conteneva numerosi Miscoded data che sono stati sostituiti tramite
Regression Imputation (i.e. creazione di un modello di regressione e sostituzione dei dati errati con le stime

del modello).



Sono state create delle variabili derivate (e.g. recency del contatto) ritenute dagli esperti di dominio
notoriamente influenti nelle iniziative di contatto diretto su liste del settore digital.

Le wvariabili categoriche sono state trasformate in variabili dwmmy (talora, ove necessario, previa
accorpamento delle categorie) per preparare i dati alla successiva applicazione delle tecniche statistiche
inferenziali.

Il campione ¢ stato quindi suddiviso in due parti: Trazning Set (70%) e Test Set(30%).

Il modello di scoring ¢ stato creato sul Training Set utilizzando la regressione logistica (/Zink logii).

Per la selezione delle variabili da includere nel modello ¢ stato utilizzato un approccio Szepwise Regression.
La valutazione globale del modello ¢ stata effettuata tramite Like/ibood-ratio test.

La significativita dei coefficienti ¢ stata verificata mediante il Wa/d test mentre 'adattabilita ai dati e la
calibratura del modello sono state valutate con il test di Hosmer-Lemeshow e un calibration plot.

La capacita del modello di classificare correttamente ¢ stata appurata tramite curva ROC, AUC, Lift Chart
e Cumnlative Gains Chart.

Tramite il metodo Closest-Topleft ¢ stato individuato il cutoff per la selezione del target da contattare ed ¢
stato verificato che rappresentasse la soglia ottimale, cio¢ quella che consente di massimizzare il margine
operativo lordo del comparatore.

Il modello ¢ stato applicato al lotto di 50mila ead da profilare ed ¢ stato quindi implementata una

campagna di test.

Conclusioni

La campagna di test ha ottenuto una Redemption di 1,953% contro una Baseline (modello random) di 1,014%
permettendo di ottenere un margine operativo lordo del 35% per il comparatore.

Il modello logistico ha consentito di riportare la campagna outhound in redditivita e sostenibilita
economica, sia per il comparatore che per le societa finanziarie.

Dal punto di vista di Covisian, la dimostrata efficacia della Data Science applicata allo scoring di liste
onbound rappresenta la vittoria di un modello di business che prevede di emergere in un mercato
estremamente competitivo non attraverso una cruenta battaglia sui prezzi, impossibile di vincere con
Pagguerrita concorrenza nearshore e onshore, ma fornendo ai propri Clienti servizi e gestioni evolute ad alto

valore aggiunto.
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