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О компании 

§  éÒÌÓ‚‡Ì‡ ‚ 2006 „Ó‰Û 

§  èÓÙÂÒÒËÓÌ‡Î¸Ì‡fl ÍÓÏ‡Ì‰‡ ËÁ ‰ÓÍÚÓÓ‚ 

ÔÒËıÓÎÓ„Ë˜ÂÒÍËı Ì‡ÛÍ, ‡Ì‡ÎËÚËÍÓ‚ Ë 

‡Á‡·ÓÚ˜ËÍÓ‚ 

§  á‡Ô‡ÚÂÌÚÓ‚‡ÌÌ‡fl ÚÂıÌÓÎÓ„Ëfl 

ÔÓÙËÎËÓ‚‡ÌËfl ÔÓÎ¸ÁÓ‚‡ÚÂÎÂÈ 

§  ÅÓÎÂÂ 110 ÏËÎÎËÓÌÓ‚ ÔÓÙËÎÂÈ ÔÓ ‚ÒÂÏÛ 

ÏËÛ (80 ÏËÎÎËÓÌÓ‚ ‚ êî) 

§  åÂÊ‰ÛÌ‡Ó‰Ì˚È ÓÔ˚Ú 

§  é·¯ËÌ˚È ÒÔËÒÓÍ ÍÎËÂÌÚÓ‚ Ë Ô‡ÚÌÂÓ‚ 

‚ êÓÒÒËË, ÇÂÎËÍÓ·ËÚ‡ÌËË, èÓÎ¸¯Â, 

íÛˆËË, ûÄê 

§  é‰Ì‡ ËÁ ÎË‰ËÛ˛˘Ëı ÍÓÏÔ‡ÌËÈ ‚ ÒÙÂÂ 

ËÒÒÎÂ‰Ó‚‡ÌËfl Ë ËÒÔÓÎ¸ÁÓ‚‡ÌËfl 

ÔÓÎ¸ÁÓ‚‡ÚÂÎ¸ÒÍËı ‰‡ÌÌ˚ı 



Визуализированный тест  

èÓÏÓ„‡ÂÚ ‰Ó·ËÚ¸Òfl 

‡ÒÔÓÎÓÊÂÌËfl ÍÎËÂÌÚÓ‚ 

‡ÁÎË˜Ì˚ı ÒÓˆË‡Î¸Ì˚ı „ÛÔÔ 

Ë ‚ÓÁ‡ÒÚÓ‚ 

éÔÂ‰ÂÎÂÌËÂ ÙÛÌ‰‡ÏÂÌÚ‡Î¸Ì˚ı ˜ÂÚ ı‡‡ÍÚÂ‡, ÛÌË‚ÂÒ‡Î¸Ì˚ı 

Ù‡ÍÚÓÓ‚, ÒÓÒÚ‡‚Îfl˛˘Ëı ÒÚÛÍÚÛÛ ÎË˜ÌÓÒÚË Á‡ÂÏ˘ËÍ‡ 

ÇÓÔÓÒ˚ ‡Á‡·ÓÚ‡Ì˚ 

Í‡Ì‰Ë‰‡Ú‡ÏË Ì‡ÛÍ ‚ Ó·Î‡ÒÚË 

ÔÒËıÓÎÓ„ËË ËÁ ‚Â‰Û˘Ëı 

ÛÌË‚ÂÒËÚÂÚÓ‚ Ö‚ÓÔ˚ 

çÂ Á‡ÌËÏ‡ÂÚ ÏÌÓ„Ó ‚ÂÏÂÌË, 

‰‡ÂÚ ‚ÓÁÏÓÊÌÓÒÚ¸ ÔÓÎÛ˜ËÚ¸ 

·˚ÒÚ˚Â Ë ËÌÚÛËÚË‚Ì˚Â ÓÚ‚ÂÚ˚ 

èÓÁ‚ÓÎflÂÚ ÔÓÎÛ˜ËÚ¸ ÓÚ‚ÂÚ˚ Ì‡ 

‚ÓÔÓÒ˚, ÍÓÚÓ˚Â ÓÒÚ‡˛ÚÒfl 

Á‡ ‡ÏÍ‡ÏË ÓÚÌÓ¯ÂÌËÈ 

ÍÎËÂÌÚ‡ Ë ÙËÌ‡ÌÒÓ‚ÓÈ 

Ó„‡ÌËÁ‡ˆËË 



óÂÚ‡ òÍ‡Î‡ ï‡‡ÍÚÂËÒÚËÍË 

éÚÍ˚ÚÓÒÚ¸ ÌÓ‚ÓÏÛ 

ùÍÒÔÂÒÒË‚ÌÓÒÚ¸\ 

Î˛·ÓÁÌ‡ÚÂÎ¸ÌÓÒÚ¸ vs 

Ô‡ÍÚË˜ÌÓÒÚ¸\ ÔÓÒÚÓflÌÒÚ‚Ó 

ì‚ÎÂ˜ÂÌËÂ ËÒÍÛÒÒÚ‚ÓÏ, ˝ÏÓˆËË, ÒÚ‡ÒÚ¸ Í ÔËÍÎ˛˜ÂÌËflÏ Ë 

ÌÂÓ·˚˜Ì˚Ï Ë‰ÂflÏ, Î˛·ÓÔ˚ÚÒÚ‚Ó Ë ‡ÁÌÓÓ·‡ÁËÂ ÓÔ˚Ú‡. 

ÑÓ·ÓÒÓ‚ÂÒÚÌÓÒÚ¸ 

ê‡ˆËÓÌ‡Î¸ÌÓÒÚ¸ \ 

Ó„‡ÌËÁÓ‚‡ÌÌÓÒÚ¸ vs 

ËÏÔÛÎ¸ÒË‚ÌÓÒÚ¸\ ÌËÁÍËÈ 

Ò‡ÏÓÍÓÌÚÓÎ¸ 

ë‡ÏÓ‰ËÒˆËÔÎËÌ‡, ‰Ó·ÓÒÓ‚ÂÒÚÌÓÒÚ¸, ÒÚÂÏÎÂÌËÂ, 

ÔÂÓ·Î‡‰‡ÌËÂ ÔÎ‡ÌËÓ‚‡ÌËfl Ì‡‰ ÒÔÓÌÚ‡ÌÌ˚ÏË ‰ÂÈÒÚ‚ËflÏË, 

Ó„‡ÌËÁÓ‚‡ÌÌÓÒÚ¸, Ì‡‰fiÊÌÓÒÚ¸. 

ùÍÒÚ‡‚ÂÒËfl 
éÚÍ˚ÚÓÒÚ¸ \ ˝ÌÂ„Ë˜ÌÓÒÚ¸ vs 

Á‡ÏÍÌÛÚÓÒÚ¸ \ Ò‰ÂÊ‡ÌÌÓÒÚ¸ 

ùÌÂ„Ë˜ÌÓÒÚ¸, ÔÓÁËÚË‚ÌÓÂ ÓÚÌÓ¯ÂÌËÂ Í ÊËÁÌË, 

Ì‡ÔÓËÒÚÓÒÚ¸, ÚÓÓÔÎË‚ÓÒÚ¸, ·ÓÎÚÎË‚ÓÒÚ¸, 

ÍÓÏÏÛÌËÍ‡·ÂÎ¸ÌÓÒÚ¸, Ó·˘ËÚÂÎ¸ÌÓÒÚ¸. 

ÑÓ·ÓÊÂÎ‡ÚÂÎ¸ÌÓÒÚ¸ 
ÑÛÊÂÎ˛·ÌÓÒÚ¸ \ ÔË‚flÁ‡ÌÌÓÒÚ¸ 

vs ıÓÎÓ‰ÌÓÒÚ¸ \ Ó·ÓÒÓ·ÎÂÌÌÓÒÚ¸ 

á‡Í‡ÎfiÌÌÓÒÚ¸, ÒÓÒÚ‡‰‡ÌËÂ, ÒÓÚÛ‰ÌË˜ÂÒÚ‚Ó, ‰Ó‚ÂËÂ Ë 

ÓÍ‡Á‡ÌËÂ ÔÓÏÓ˘Ë. ‡ÍÍÛ‡ÚÌÓÒÚ¸ ‚ ‚˚ÔÓÎÌÂÌËË Ò‚ÓËı 

Ó·flÁ‡ÌÌÓÒÚÂÈ Ë Ó·Â˘‡ÌËÈ 

ùÏÓˆËÓÌ‡Î¸Ì‡fl 

ÒÚ‡·ËÎ¸ÌÓÒÚ¸ 

óÛ‚ÒÚ‚ËÚÂÎ¸ÌÓÒÚ¸ \ ÌÂ‚ÌÓÒÚ¸ vs 

Ò‡ÏÓÒÓı‡ÌÂÌËÂ \ Û‚ÂÂÌÌÓÒÚ¸ 

íÂÌ‰ÂÌˆËfl ËÒÔ˚Ú˚‚‡Ú¸ ÌÂÔËflÚÌ˚Â ˝ÏÓˆËË, Ú‡ÍËÂ Í‡Í „ÌÂ‚, 

ÚÂ‚Ó„‡, ‰ÂÔÂÒÒËfl, ÛflÁ‚ËÏÓÒÚ¸. éÔÂ‰ÂÎÂÌËÂ 

˝ÏÓˆËÓÌ‡Î¸ÌÓÈ ÛÒÚÓÈ˜Ë‚ÓÒÚË. 

§  èflÚËÙ‡ÍÚÓÌ˚È ÎË˜ÌÓÒÚÌ˚È ÓÔÓÒÌËÍ VisualDNA ÔÓÁ‚ÓÎflÂÚ ÒÚÓËÚ¸ ÔÒËıÓÎÓ„Ë˜ÂÒÍËÈ ÔÓÚÂÚ 

ÎË˜ÌÓÒÚË Ì‡ ÓÒÌÓ‚‡ÌËË ÔflÚË ÌÂÁ‡‚ËÒËÏ˚ı ÔÂÂÏÂÌÌ˚ı 

§  èËÏÂÌfl˛˘‡flÒfl Í ÓÚ‚ÂÚ‡Ï ÓˆÂÌÓ˜Ì‡fl ¯Í‡Î‡ ÔÓÁ‚ÓÎflÂÚ ËÁÏÂflÚ¸ ÒÚÂÔÂÌ¸ ‚˚‡ÊÂÌÌÓÒÚË Í‡Ê‰Ó„Ó 

ËÁ ÔflÚË Ù‡ÍÚÓÓ‚ 

«Большая пятёрка» 



«Большая пятёрка» независимых 
черт личности 
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«Большая пятёрка» независимых 
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«Большая пятёрка» независимых 
черт личности 



äÎËÂÌÚ 

Å‡ÌÌÂ 

SMS/e-mail 

íÂÒÚ VisualDNA 

àÌÚÂÔÂÚ‡ˆËfl 

ÂÁÛÎ¸Ú‡Ú‡ 

ÚÂÒÚËÓ‚‡ÌËfl 

‰Îfl ÍÎËÂÌÚ‡   

åÓ‰ÂÎ¸ 

Ñ‡ÌÌ˚Â Å‡ÌÍ‡/ 

äÂ‰ËÚÌ˚ı 

Å˛Ó 

á‡fl‚ÎÂÌËÂ/ 

ÎË˜Ì˚È Í‡·ËÌÂÚ 

èÓÙËÎ¸ 

ÍÎËÂÌÚ‡: 

VDNA 

ÂÈÚËÌ„ 

Интеграция теста VisualDNA в процесс 
принятия кредитного решения 

 Ì‡ ÓÒÌÓ‚‡ÌËË ‰ÓÍ‡Á‡ÌÌÓÈ ÍÓÂÎflˆËË ÏÂÊ‰Û ÎË˜ÌÓÒÚÌ˚ÏË ı‡‡ÍÚÂËÒÚËÍ‡ÏË Ë 

ÙËÌ‡ÌÒÓ‚˚Ï ÔÓ‚Â‰ÂÌËÂÏ ÍÎËÂÌÚ‡� 



Интерпретация результата 
тестирования для клиента 



éı‚‡Ú:  

§  50% Á‡fl‚ËÚÂÎÂÈ ÔÂÂ¯ÎË Ì‡ ÒÒ˚ÎÍÛ ÚÂÒÚ‡ VisualDNA 

§  82% ÔÂÂ¯Â‰¯Ëı ÔÓ ÒÒ˚ÎÍÂ ÔÓ¯ÎË ÚÂÒÚ ‰Ó ÍÓÌˆ‡ 

§  ÇÒÂ„Ó ÔÓÎÛ˜ÂÌÓ ~3, 500 Á‡fl‚ÎÂÌËÈ 

êÂÁÛÎ¸Ú‡Ú˚ ÏÓ‰ÂÎËÓ‚‡ÌËfl: 

åÓ‰ÂÎ¸ VisualDNA 

§  0.40 Gini Ì‡ ‚ÒÂÈ ‚˚·ÓÍÂ 

§  0.45 Gini ‰Îfl ÍÎËÂÌÚÓ‚ ·ÂÁ ÍÂ‰ËÚÌÓÈ ËÒÚÓËË 

ÉË·Ë‰Ì‡fl ÏÓ‰ÂÎ¸ 

§  + 5 ‰ÓÔ ÔÛÌÍÚÓ‚ Gini Ì‡ ‚ÒÂÈ ‚˚·ÓÍÂ 

§  +29 ‰ÓÔ ÔÛÌÍÚÓ‚ Gini ‰Îfl ÍÎËÂÌÚÓ‚ ·ÂÁ ÍÂ‰ËÚÌÓÈ ËÒÚÓËË 

Ç˚„Ó‰‡:  

§  ÇÓÁÏÓÊÌÓÒÚ¸ ÛÏÂÌ¸¯ÂÌËfl ‰ÓÎË ÔÓ·ÎÂÏÌÓÈ Á‡‰ÓÎÊÂÌÌÓÒÚË Ì‡ 

23% (ÔË ÚÂı ÊÂ Ó·˙ÂÏ‡ı ‚˚‰‡˜Ë) 

á‡‰‡˜‡: ëÍÓËÌ„ 

Á‡fl‚ÎÂÌËfl Ì‡ ÍÂ‰ËÚÌÛ˛ 

Í‡ÚÛ, ÓÙÓÏÎÂÌÌÓ„Ó 

˜ÂÂÁ Û‰‡ÎÂÌÌ˚È Í‡Ì‡Î 

ÔÓ‰‡Ê (ËÌÚÂÌÂÚ-·‡ÌÍ) 

Case Study 
Анкетный скоринг в коммерческом банке 



êÂÈÚËÌ„Ó‚˚È 

ÍÎ‡ÒÒ 

äÓÎË˜ÂÒÚ‚Ó 

Ó‰Ó·ÂÌÌ˚ı Á‡fl‚ÓÍ 

(ËÁ 580) 

ÇÂÓflÚÌÓÒÚ¸ 

‰ÂÙÓÎÚ‡ ÔÓ 

ÏÓ‰ÂÎË VDNA 

ÇÂÓflÚÌÓÒÚ¸ 

‰ÂÙÓÎÚ‡ ÔÓ 

ÏÓ‰ÂÎË Å‡ÌÍ‡ 

0 580 17.9% 17.9% 

1 503 15.7% 17.7% 

2 483 15.3% 17.8% 

3 454 14.3% 17.8% 

4 402 13.7% 16.9% 

5 351 11.4% 15.1% 

6 285 9.8% 11.9% 

7 204 8.3% 10.8% 

8 125 8.8% 11.2% 

9 63 9.5% 14.3% 

13	  

§  ìÒÚÓÈ˜Ë‚ÓÒÚ¸ ÏÓ‰ÂÎË: ‚‡ÎË‰‡ˆËfl ÏÓ‰ÂÎË Ì‡ ‚˚·ÓÍÂ, ÓÚÌÓÒfl˘ÂÈÒfl Í ‰Û„ÓÏÛ ‚ÂÏÂÌÌÓÏÛ 

ÔÂËÓ‰Û 

§  ê‡ÌÊËÓ‚‡ÌËÂ Á‡ÂÏ˘ËÍÓ‚ ‚ ÂÈÚËÌ„Ó‚˚Â ÍÎ‡ÒÒ˚ 0-9 ÔÓ Û·˚‚‡ÌË˛ ‚ÂÓflÚÌÓÒÚË ‰ÂÙÓÎÚ‡ 

ÑÎfl Î˛·Ó„Ó ÂÈÚËÌ„Ó‚Ó„Ó 

ÍÎ‡ÒÒ‡ Í‡Í ÔÓÓ„‡ ÓÚÒÂ˜ÂÌËfl 

‚ÂÓflÚÌÓÒÚ¸ ‰ÂÙÓÎÚ‡ 

Á‡ÂÏ˘ËÍ‡, ‡ÒÒ˜ËÚ˚‚‡ÂÏ‡fl 

ÏÓ‰ÂÎ¸˛ VisualDNA, 

ËÒÔÓÎ¸ÁÛ˛˘ÂÈ 

ÔÒËıÓ„‡ÙË˜ÂÒÍËÂ 

ÔÓÍ‡Á‡ÚÂÎË, ÌËÊÂ 

‚ÂÓflÚÌÓÒÚË ‰ÂÙÓÎÚ‡, 

ÔÓ„ÌÓÁËÛÂÏÓÈ 

ÒÛ˘ÂÒÚ‚Û˛˘ÂÈ ÏÓ‰ÂÎ¸˛ 

Å‡ÌÍ‡  

Case Study: 
Прогнозирование вероятности дефолта для 

заемщиков без кредитной истории 



èÓÁ‚ÓÎflÂÚ ÔË‚ÎÂÍ‡Ú¸ ÌÓ‚˚Â Í‡ÚÂ„ÓËË ÍÎËÂÌÚÓ‚, Ï‡ÍÒËÏËÁËÛfl ÔË·˚Î¸ 

ÙËÌ‡ÌÒÓ‚˚ı Ó„‡ÌËÁ‡ˆËÈ ·ÂÁ�Û‚ÂÎË˜ÂÌËfl ËÒÍÓ‚ÓÈ Ì‡„ÛÁÍË 

é‰Ó·ÂÌËÂ  

·ÓÎ¸¯Â„Ó 

ÍÓÎË˜ÂÒÚ‚‡  

Á‡fl‚ÓÍ Ì‡‰ÂÊÌ˚ı 

ÍÎËÂÌÚÓ‚ 

éÚÍ‡Á ÔÓ ·ÓÎ¸¯ÂÏÛ 

ÍÓÎË˜ÂÒÚ‚Û Á‡fl‚ÓÍ 

ÌÂÌ‡‰ÂÊÌ˚ı 

ÍÎËÂÌÚÓ‚ 

ëÌËÊÂÌËÂ 

ÔÓÒÓ˜ÂÌÌÓÈ 

Á‡‰ÓÎÊÂÌÌÓÒÚË  

éÔÚËÏËÁ‡ˆËfl 

ÍÂ‰ËÚÌÓ„Ó 

ÔÓÚÙÂÎfl 

Технология VisualDNA для 
профилирования заемщиков 



Спасибо за 
внимание! 


