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Аннотация. В статье рассмотрены теоретические аспекты и практические 

способы и инструменты профилирования клиентов как метода управления де-

биторской задолженностью. Актуальность исследования обусловлена необхо-

димостью минимизации финансовых рисков предприятий в условиях экономи-

ческой нестабильности. Автором проведен сравнительный анализ отраслевого 

опыта применения профилирования в сферах финансовых услуг, телекоммуни-

каций, e-commerce и розничной торговли. В работе систематизированы способы 

профилирования по этапам жизненного цикла дебиторской задолженности 

и целевым установкам (снижение рисков, повышение лояльности, оптимизация 

взыскания). По результатам исследования структурированы факторы, обеспе-

чивающие эффективное применение профилирования, включающие качество 

обработки данных, автоматизацию процессов и соблюдение этико-правовых 

норм защиты персональной информации. Новизна исследования заключается 

в комплексном подходе к профилированию, обеспечивающему баланс между 

финансовой безопасностью предприятия и развитием долгосрочных отношений 

с клиентами (покупателями, абонентами и др.). 
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Abstract. The article discusses theoretical aspects and practical ways and tools of 

customer profiling as a method of managing accounts receivable. The relevance of the 

study is due to the need to minimize the financial risks of enterprises in conditions of 

economic instability. The author conducted a comparative analysis of industry experi-
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ence in the application of profiling in the fields of financial services, telecommunica-

tions, e-commerce and retail. The paper systematizes the methods of profiling by stages 

of the life cycle of receivables and target settings (risk mitigation, loyalty enhancement, 

collection optimization). According to the results of the study, factors are structured that 

ensure the effective use of profiling, including the quality of data processing, automation 

of processes and compliance with ethical and legal standards for the protection of per-

sonal information. The novelty of the study lies in an integrated approach to profiling, 

which ensures a balance between the financial security of the enterprise and the devel-

opment of long-term relations with customers (buyers, subscribers, etc.). 

Keywords. Receivables management, customer profiling, customer profile, 

segmentation, financial stability. 

 

В условиях нестабильной экономической ситуации эффективное управ-

ление дебиторской задолженностью становится критически важным фактором 

для обеспечения финансовой устойчивости предприятий. Дебиторская задол-

женность, возникающая в результате предоставления товаров или услуг с от-

срочкой платежа, представляет собой значительный риск для компаний, по-

скольку несвоевременное погашение долгов может привести к дефициту де-

нежных средств, снижению прибыльности и даже банкротству. В связи с этим, 

особую актуальность приобретают методы и инструменты, позволяющие сни-

зить риски невозврата долгов и оптимизировать процессы взыскания. Одним из 

таких инструментов является профилирование клиентов. Эффективное профи-

лирование позволяет компаниям разрабатывать индивидуальные стратегии 

управления дебиторской задолженностью, учитывающие специфику каждого 

клиента или сегмента клиентов, что, в свою очередь, способствует снижению 

финансовых рисков и повышению эффективности работы с задолженностью. 

Целью данного исследования является анализ отраслевых практик приме-

нения профилирования клиентов как инструмента совершенствования управления 

дебиторской задолженностью. В ходе исследования последовательно решены сле-

дующие задачи: изучены теоретические основы профилирования клиентов в кон-

тексте управления дебиторской задолженностью, проведен анализ отраслевых 

практик применения профилирования клиентов для управления дебиторской за-

долженностью в различных сферах деятельности, структурированы способы и ин-

струменты профилирования клиентов для управления дебиторской задолженно-

стью по различным критериям, определены факторы эффективного применения 

профилирования клиентов в управлении дебиторской задолженностью. 

Профилирование клиентов – это многогранный процесс, включающий 

сбор, анализ и интерпретацию данных о клиентах для создания детального 

«портрета», отражающего их характеристики, поведение и риски. В контексте 

управления дебиторской задолженностью, профилирование позволяет оценить 

вероятность своевременного погашения долга и разработать наиболее эффек-

тивную стратегию работы с каждым клиентом. 

Процесс профилирования клиентов в управлении дебиторской задолжен-

ностью состоит из следующих этапов (табл. 1). 
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Таблица 1 

Процесс профилирования клиентов в управлении дебиторской задолженностью 

Наименование Характеристика 

Сбор данных Сбор максимально полной информации о клиенте. Это могут быть данные из 

CRM-системы, финансовой отчетности (для B2B), бюро кредитных историй (с 

согласия клиента), данные о платежной дисциплине, общедоступная информа-

ция (например, данные о банкротстве из открытых источников), поведенческие 

факторы (например, частота обращений в поддержку, изменения в структуре 

заказов). 

Анализ и постро-

ение профиля 

Анализ собранных данных для выявления факторов, влияющих на платежеспособ-

ность и вероятность возврата долга. Формирование «профиля риска» клиента. 

Сегментация Разделение клиентов на группы (сегменты) с разным уровнем риска неплатежа. 

Разработка стра-

тегии работы с 

каждым сегмен-

том 

Разработка индивидуальных стратегий управления дебиторской задолженно-

стью для каждого сегмента, включающих: условия предоставления отсрочки 

платежа, лимиты кредитования, частота напоминания о платеже, интенсивность 

работы по взысканию долга (от мягких напоминаний до обращения в суд). 

Мониторинг и 

корректировка 

Постоянный мониторинг поведения клиентов и корректировка профилей и 

стратегий в зависимости от изменяющейся ситуации. 
Cоставлена автором. 

 

Ключевую роль в процессе профилирования клиентов играют данные, 

в том числе: демографические данные (возраст, пол, место жительства), соци-

ально-экономические данные (уровень дохода, образование, сфера деятельно-

сти), финансовые данные (кредитная история, финансовая отчетность, история 

платежей), поведенческие данные (частота обращений в поддержку, изменения 

в структуре заказов, активность в социальных сетях). Источниками данных мо-

гут служить: внутренние системы учета компании (CRM, ERP), бюро кредит-

ных историй, открытые источники информации (данные о банкротстве, судеб-

ные решения), анкеты и опросы клиентов. 

Проанализирован опыт применения профилирования потребителей 

(клиентов) как инструмента совершенствования управления дебиторской за-

долженностью в различных сферах деятельности: в сфере предоставления 

финансовых услуг, в сфере предоставления телекомунникационных услуг, 

в сфере e-commerce (интернет-магазины), в сфере розничной торговли.  

В сфере предоставления финансовых услуг профилирование клиентов 

широко используется для оценки кредитоспособности заемщиков (кредитный 

скоринг), выявления мошеннических операций и управления проблемной за-

долженностью (табл. 2). 
 

Таблица 2 

Опыт применения профилирования потребителей (клиентов) как инструмента 

совершенствования управления дебиторской задолженностью  

в сфере предоставления финансовых услуг 

Наименование Характеристика 

Кредитный скоринг Использование профилирования для оценки кредитоспособности заемщи-

ка. Банки используют данные из кредитных историй, анкетные данные, 

информацию о доходах и занятости для построения модели, предсказыва-

ющей вероятность возврата кредита. Этот скоринг напрямую влияет 

на процентную ставку, лимит кредитования и условия погашения [1–3] 
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Окончание табл. 2 

Наименование Характеристика 

Выявление мошенниче-

ских операций 

Анализ транзакций и поведения клиентов с целью выявления подозри-

тельных операций и предотвращения мошенничества [4] 

Управление проблем-

ной задолженностью 

Разработка индивидуальной стратегии взыскания долга, на основе 

профиля должника, учитывающей его финансовое положение и готов-

ность к сотрудничеству1 

Составлена по: [1–4]. 
 

Анализ отраслевой практики в сфере предоставления финансовых услуг 

подтверждает, что профилирование выступает базовым механизмом управления 

кредитным риском, где скоринговые модели и системы антифрод-мониторинга 

являются определяющими инструментами, что позволяет кредитным организаци-

ям устанавливать процентные ставки и лимиты кредитования, исходя из вероят-

ностных характеристик платежеспособности заемщика. Применение профилиро-

вания в рассматриваемой сфере переводит задачу управления дебиторской задол-

женностью из плоскости реагирования на свершившиеся события в плоскость 

превентивного математического моделирования надежности контрагента. 

В сфере предоставления телекоммуникационных услуг профилирование 

клиентов широко используется для оценки риска неплатежа, предоставления 

персонализированных услуги и прогнозирования оттока абонентов (табл. 3). 
 

Таблица 3 

Опыт применения профилирования потребителей (клиентов) как инструмента 

совершенствования управления дебиторской задолженностью  

в сфере предоставления телекомунникационных услуг 
Наименование Характеристика 

Оценка риска  

неплатежа 

Использование операторами связи данных о кредитной истории и 

платежной дисциплине для оценки риска неплатежа при подклю-

чении новых абонентов2 

Персонализированные 

условия 

Предложение разных условий подключения (например, предопла-

та или постоплата) в зависимости от профиля риска абонента [5] 

Прогнозирование  

оттока 

Анализ поведения абонентов (изменение трафика, звонки в под-

держку) позволяет прогнозировать отток и предпринимать дей-

ствия для удержания клиента [6–8] 

Взыскание  

задолженности 

Использование данных о клиенте для выбора оптимальной стра-

тегии взыскания (напоминание, блокировка услуг, передача долга 

коллекторам) при образовании задолженности [9] 
Составлена по: [5–9]. 
 

В сфере предоставления телекоммуникационных услуг профилирование 

клиентов демонстрирует особую эффективность как инструмент комплексного 

удержания абонентской базы: интеграция данных о кредитной дисциплине с 

поведенческими метриками (частота использования услуг, изменения трафика) 

позволяет операторам не только минимизировать риски неплатежей через диф-

                                                           
1  Технологии взыскания в эпоху цифровой трансформации. URL: https://fisgroup.ru/blog/tehnologii-

vzyskanija-v-jepohu-cifrovoj-transformacii (дата обращения: 14.03.2026). 
2 Зачем «Ростелекому» кредитный скоринг?  URL: https://releases.ict-online.ru/news/zachem-rostelekomu-

kreditnyy-skoring-98105  (дата обращения: 02.04.2026). 

https://fisgroup.ru/blog/tehnologii-vzyskanija-v-jepohu-cifrovoj-transformacii/
https://fisgroup.ru/blog/tehnologii-vzyskanija-v-jepohu-cifrovoj-transformacii/
https://releases.ict-online.ru/news/zachem-rostelekomu-kreditnyy-skoring-98105
https://releases.ict-online.ru/news/zachem-rostelekomu-kreditnyy-skoring-98105
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ференциацию условий доступа к сервисам, но и реализовывать предиктивные 

стратегии удержания. Профилирование в рассматриваемой  сфере становится 

связующим звеном между финансовым контролем и маркетинговой стратегией, 

обеспечивая баланс между доходностью и уровнем лояльности абонентов. 

В сфере e-commerce (интернет-магазины) профилирование клиентов ис-

пользуется для предотвращения мошенничества, управления рисками при по-

стоплате и формирования персонализированных предложений (табл. 4). 
 

Таблица 4 

Опыт применения профилирования потребителей (клиентов) как инструмента 

совершенствования управления дебиторской задолженностью  

в сфере e-commerce (интернет-магазины) 
Наименование Характеристика 

Предотвращение мошен-

ничества 

Анализ IP-адресов, истории заказов, данных банковской карты для вы-

явления мошеннических транзакций [10,11] 

Управление рисками при 

постоплате 

Использование профилирования для оценки вероятности отказа от вы-

купа заказа клиентами, выбирающими оплату при получении 

Персонализированные 

предложения 

Предложение скидок, бонусов и других привилегий клиентам с хоро-

шей платежной историей1 
Составлена по: [10–11]. 

 

Опыт использования профилирования в сфере e-commerce подчеркивает 

приоритетность задач по предотвращению мошенничества и управлению тран-

закционными рисками в условиях дистанционного взаимодействия. Системати-

зация данных об истории заказов и цифровых следах позволяет интернет-

магазинам эффективно оптимизировать убытки от невыкупа товаров и недоб-

росовестных действий, а также сегментировать покупателей для формирования 

персонализированных лояльных предложений. Применение профилирования 

в рассматриваемой сфере трансформирует процесс работы с задолженностью 

в эффективный инструмент увеличения пожизненной ценности клиента. 

В сфере розничной торговли профилирование клиентов применяется для 

оценки платежеспособности, управления просроченной задолженностью и фор-

мирования персонализированных предложений (табл. 5). 

Таблица 5 

Опыт применения профилирования потребителей (клиентов) как инструмента 

совершенствования управления дебиторской задолженностью  

в сфере розничной торговли 

Наименование Характеристика 

Оценка платежеспо-

собности 

Применение скоринговой системы для оценки вероятности возврата 

средств в случае предложения магазином кредитной линии клиентам или 

рассрочки2 

Управление просро-

ченной задолженно-

стью 

Разработка индивидуальных стратегий влияния на покупателей, с ис-

пользованием данных об их поведении, с целью мотивации погашение 

задолженности [12] 

                                                           
1 Программа лояльности: мифы, реальность, практика, 2024. URL: https://datainsight.ru/sites/default/files/ 

DI_loyalty_programs_2024.pdf (дата обращения: 20.03.2026). 
2  Лид-скоринг и скоринг клиентов – что это такое. URL: https://sbercrm.com/blog/sales/tpost/4ur34fx2f1-

lid-skoring-i-skoring-klientov-chto-eto  (дата обращения: 02.04.2026). 

https://datainsight.ru/sites/default/files/%20DI_loyalty_programs_2024.pdf
https://datainsight.ru/sites/default/files/%20DI_loyalty_programs_2024.pdf
https://sbercrm.com/blog/sales/tpost/4ur34fx2f1-lid-skoring-i-skoring-klientov-chto-eto
https://sbercrm.com/blog/sales/tpost/4ur34fx2f1-lid-skoring-i-skoring-klientov-chto-eto
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Окончание табл. 5 

Наименование Характеристика 

Персонализированные 

предложения 

Предложение скидок, бонусов и других привилегий клиентам с хорошей 

платежной историей1 

Составлена по: [12]. 

 

Специфика розничной торговли обуславливает применение профилиро-

вания как средства управления «дробной» дебиторской задолженностью, воз-

никающей при реализации программ рассрочки или кредитных линий. Выяв-

ленные в ходе анализа методы оценки платежеспособности и индивидуальной 

мотивации покупателей к погашению долга свидетельствуют о том, что в сфере 

розничной торговли успешно интегрируются аналитические инструменты 

в программы лояльности, что позволяет оптимизировать дебиторскую задол-

женность без необоснованного снижения объема продаж и сохранять доверие 

целевой аудитории через адаптивные механизмы взаимодействия. 

Систематизированные результаты исследования отраслевого опыта про-

филирования потребителей (клиентов) позволяют структурировать выделенные 

способы и инструменты профилирования клиентов для управления дебитор-

ской задолженностью по различным критериям, в зависимости от целей анализа 

и представления информации, в том числе по этапам жизненного цикла деби-

торской задолженности (табл.6) и по целям профилирования (табл.7). 

 

Таблица 6 

Структурирование способов и инструментов профилирования  

по этапу жизненного цикла дебиторской задолженности 

Этап жизненного цикла Способы и инструменты профилирования 

Предотвращение воз-

никновения просрочен-

ной задолженности 

Кредитный скоринг (оценка кредитоспособности на этапе выдачи кре-

дита/предоставления отсрочки). 

Персонализация условий (предложение различных схем оплаты в за-

висимости от профиля риска). 

Предотвращение мошенничества (выявление подозрительных тран-

закций до того, как возникнет задолженность). 

Управление текущей 

дебиторской задолжен-

ностью 

 

Прогнозирование оттока (выявление клиентов, которые могут пере-

стать платить в будущем). 

Персонализированные предложения (стимулирование клиентов 

к своевременной оплате). 

Работа с просроченной 

задолженностью 

Управление рисками при постоплате (минимизация убытков от невы-

купленных заказов). 

Управление проблемной задолженностью (выбор оптимальной страте-

гии взыскания для каждого должника). 
Составлена автором. 

 

Структурирование способов и инструментов по этапам жизненного цикла 

дебиторской задолженности подтверждает, что профилирование является не-

                                                           
1  Big Data на службе розничной торговли. URL: https://trends.rbc.ru/trends/innovation/ 

5d66c23c9a79476e7d9aff95?from=copy  (дата обращения: 02.04.2026). 

https://trends.rbc.ru/trends/innovation/%205d66c23c9a79476e7d9aff95?from=copy
https://trends.rbc.ru/trends/innovation/%205d66c23c9a79476e7d9aff95?from=copy
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прерывным и динамичным процессом, адаптирующим свои методы к конкрет-

ной операционной задаче.  

На этапе предотвращения возникновения просроченной задолженности 

профилирование выступает в качестве фильтра, отсеивающего потенциально 

рисковых клиентов и, персонализируя условия сотрудничества, что позволяет 

минимизировать вероятность возникновения проблем в дальнейшем. 

На этапе управления текущей задолженностью профилирование реали-

зует прогностическую функцию, обеспечивая отслеживание ранних сигналов 

ухудшения платежной дисциплины и стимулируя своевременное выполнение 

обязательств.  

На завершающей стадии работы с просроченной задолженностью про-

филирование трансформируется в инструмент стратегического выбора, позво-

ляющий дифференцировать подход к взысканию на основе прогноза вероятно-

сти успеха и сохранения дальнейших отношений с должником.  

Эффективное управление дебиторской задолженностью требует целост-

ного взгляда на профилирование как на систему, последовательно применяю-

щую разные методики анализа данных для достижения конкретных операцион-

ных целей на каждом этапе цикла. 

Таблица 7  

Структурирование способов и инструментов профилирования  

по целям профилирования 

Цель профилирования Способы и инструменты профилирования 

Снижение риска неплатежей Кредитный скоринг, персонализация условий, предотвращение мо-

шенничества, управление рисками при постоплате, прогнозирова-

ние оттока 

Повышение лояльности 

клиентов 

Персонализированные предложения 

Оптимизация взыскания Управление проблемной задолженностью 
Составлена автором. 

 

Классификация способов профилирования по его целям обосновывает его 

роль в обеспечении баланса между финансовой безопасностью и коммерчески-

ми интересами компании: 

1) снижение риска неплатежей, достигается комплексом аналитических 

инструментов (скоринг, прогнозирование оттока и другие), которые работают 

на всех этапах и формируют основу риск-ориентированного управления; 

2) повышение лояльности клиентов, раскрывает стратегический по-

тенциал профилирования, позволяющий использовать данные не только для 

контроля, но и для формирования персонализированных предложений, сти-

мулирующих положительное поведение и укрепляющих долгосрочные от-

ношения; 

3) оптимизация взыскания направлена на повышение операционной эф-

фективности уже на стадии возникших проблем, что минимизирует затраты 

и предотвращает конфликты.  
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Результаты проведенного исследования позволили выделить факторы, 

определяющие эффективность применения технологий профилирования клиен-

тов в процессе управления дебиторской задолженностью: 

1) Обеспечение высокого уровня точности, полноты и релевантности 

данных является критически важным условием для построения эффективных 

профилей клиентов и проведения качественного анализа. 

2) Привлечение квалифицированных специалистов, обладающих глубо-

кими знаниями в области статистики, машинного обучения и анализа данных 

для эффективного применения методов профилирования. 

3) Внедрение и эффективное использование CRM-систем и других ин-

струментов автоматизации процессов сбора, обработки, анализа и хранения 

данных. 

4) Соблюдение нормативно-правовых требований действующего зако-

нодательства о защите персональных данных (Федеральный закон «О персо-

нальных данных» от 27.07.2006 № 152-ФЗ) и получение согласия клиентов 

на обработку их персональной информации. 

5) Недопустимость дискриминации и обеспечение прозрачности про-

цессов профилирования. Клиенты должны обладать ясным пониманием то-

го, каким образом их данные используются для оценки кредитных рисков 

[13; 14]. 

В заключение следует отметить, что профилирование клиентов представ-

ляет собой эффективный инструмент, позволяющий существенно повысить ре-

зультативность управления дебиторской задолженностью в различных сферах 

деятельности. Однако, для достижения максимального эффекта необходимо 

обеспечить высокое качество используемых данных, применять передовые ана-

литические методы, а также соблюдать этические нормы и требования дей-

ствующего законодательства.  
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