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Существующие банковские стандарты не позволяют увидеть реальные риски в России 

Потому, что кредитный анализ корпоративного 
заемщика основан на изучении количественных 
показателей, официальной отчетности, некоторых 
элементах управленческих данных и рыночной 
ситуации. На это накладывается система оценки 
залогов, которая не работает даже на бумаге.  

И, если этого достаточно где-то в Дании, Швеции, 
Баварии и т.п., то в России на данной стадии 
развития, особенно на падающем 5 лет рынке, 
этого совершенно недостаточно для понимания 
реального положения дел у заемщика. Этого 
никогда не было достаточно, но рынок рос до 2014 
г. и “покрывал” большую часть ошибок банков.

Жизнь заемщика по бумаге и общеотраслевому 
анализу в России понять невозможно, изучать 
бесполезно, но именно этим и занимаются банки.
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Результаты проведенного нами в 2016-2018 гг. глубокого небумажного неконсалтингового

анализа более 1500 компаний среднего и крупного бизнеса показали, что 9 из 10
корпоративных заемщиков работает как угодно, но не так, что можно назвать понятным,
прозрачным и устойчивым бизнесом свободной конкуренции. Это включает в себя
небизнес отношения, картели, искусственно созданные монополии и олигополии,
фальсификат, замену, подмену, простые и сложные формы мошенничества, основанные на
скрытых показателях коммерческой деятельности заемщиков, прочее. Чтобы банкам
просто выжить необходимо прямо сейчас начать анализировать самую суть заработка и
нюансы того на чем держится и при каких небумажных обстоятельствах “упадет” бизнес
корпоративных заемщиков.
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Реальность такова, что в условиях последних 5 лет и далее, почти все корпоративные
заемщики автоматически подпадают по требование ЦБ (590П) о начислении не менее 50
процентов резервов. Банки это понимают и вынуждены составлять профессиональное
суждение таким образом чтобы ничего не показать из того, что есть обьективная
реальность и реальные кредитные риски. Иначе кредитование просто остановится, вообще.

Пока 590П не будет крайне серьезно переписан с акцентом на полноценный обязательный
анализ качественных показателей деятельности корпоративных заемщиков и устранение
целого ряда обьективно ненужных пунктов документа, злостные заемщики будут
обманывать банки, заемщики с хорошей бизнес моделью не смогут получать кредиты,
банки будут обманывать ЦБ, ЦБ же будет обманывать сам себя. Система будет работать
вхолостую. Профессиональное суждение банков должно, наконец, начать показывать то,
что на самом деле происходит у заемщика и в стране и банки не должны быть наказаны ЦБ
резервами за эту обьективную реальность России.
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Есть огромная принципиальная разница между работой на растущем и
падающем рынке.

На растущем рынке почти все возможно и большая часть ошибок почти
любого бизнеса компенсируется ростом рынка. На падающем рынке
прибыльно могут работать только те, кто изначально планировал вести
честный бизнес вдолгую в условиях свободной конкуренции, а, не пока ниша
пустая, не создавал бизнес на кредитные деньги, умеет создавать
уникальность в бизнесе, системно развивать команду и сам бизнес и готов к
самым тяжелым временам. Таких компаний мало! Все остальное требует
совершенно другого подхода в анализе.
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Ситуация в МСП

“В части просроченной задолженности МСП, несмотря на
сокращение объема в абсолютном выражении за год с
636 млрд до 623 млрд руб., отмечен рост ее доли в выданных
займах — с 14,2% до 14,9%. Как отмечают в НАФИ, эта доля
уже длительное время (с конца 2015 года) находится в
коридоре 13–15% и «пока нет убедительных оснований
ожидать в краткосрочной перспективе ее существенного
снижения». Сегмент МСП, в отличие от физлиц и крупного
бизнеса, пока не вышел на траекторию возврата доли
просрочки к докризисным уровням — 7–9%”.

Источник: Коммерсант от 27.02.2018

Почему было 7-9%, а, сейчас почти 15% и это еще данные “на
бумаге”? Потому, что всю разницу вытягивал сам рынок за
счет его постоянного роста. То есть, бизнес модель
заемщиков была такой же “никакой” как и сейчас, но, за счет
роста рынка заемщик “выезжал”, но в это никто не вникал.

Снижение лимитов сейчас –
это ювелирная работа мастера.
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Связь между уровнем просрочки банков и эффективностью их работы крайне слабая

Почему, если проблема у заемщика часто появляется уже на горизонте от 6 мес до 2 лет, бизнес не 
умирает через 2 или 3 года или не выходит на просрочку ? Потому, что процесс обычно выглядит так: 

1. Выплата тела долга в конце срока договора
2. Перекредитование
3. Перевод кредита из краткосрочного в долгосрочный
4. Проблема появилась у заемщика – нашел способ найти денег в другом банке

5. Проблема осталась – непонятный банк с “дикой” ставкой “выручил”

6. Проблема не решилась, но ее пока можно скрывать на бумаге – выпустили облигационный займ 
и/или нашли несчастного, часто ничего не понимающего в бизнесе непрофильного инвестора

7.     Проблема не решилась – появились забалансовые обязательства, сильно задержали 
платежи поставщикам или просто не выплатили (представили информацию в банк как 
улучшение бизнес процессов, условий работы и платежной дисциплины) 

8. Проблема на пике – перевели бизнес на новое юридическое лицо, допустили дефолт по 
облигационному займу, выкупили обязательства у инвестора за копейки, обманули банки.

Все это может занять от 2 до 10 лет по малому и от 3 до 15 лет по среднему бизнесу. Проблема обычно 
не видна много лет, а, не месяцев. При этом заемщик исправно платит проценты. Сегодня NPL 0%, завтра 1%, 
потом 25% и банк не будет знать когда уровень плохих долгов будет 0%, а, когда 25%.
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Текущий статус аудита в сегменте МСБ
равен полному отсутствию там аудита

1. Часто имеет место сговор, особенно, на региональном 
уровне или тогда, когда аудитор не меняется много лет

2.    Многие аудиторы недостаточно профессиональны

3.    Даже хорошие аудиторы ошибаются часто, особенно, 
если делают прогнозы на будущее

4. Хороший аудит стоит хороших денег и редко 
кто его заказывает из МСБ

5. Аудит не выявляет скрытые нюансы коммерческой 
деятельности заемщиков и того, на чем на самом деле
держится их бизнес 

Банки и фонды практически безоружны в части анализа сегмента малого и среднего и крупного бизнеса. 
Чтобы вынести грамотное суждение необходимо профессионально владеть системой оценки качественных 
показателей бизнеса

Все очевидно, но, 
это не входит в 
перечень того, что 
банки анализируют

https://youtu.be/PIJFP3dsYOg?t=501 https://youtu.be/PIJFP3dsYOg?t=717

https://youtu.be/PIJFP3dsYOg?t=501
https://youtu.be/PIJFP3dsYOg?t=717
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Что происходит?

На сегодня, в среднем по большинству отраслей, реальный (не по отчетности и не по
бумагам для банков) заработок подавляющего большинства обычных корпоративных
заемщиков (торгово-производственных компаний) упал до уровня 5-8% EBITDA. Еще 5 лет
назад он был среднем от 8 до 14% EBITDA.

Происходит тотальное обнищание населения и существенное падение доходов бизнеса.

При прочих равных условиях, такой бизнес не может позволить себе кредитную ставку
даже в 11-12%. Но бизнес идет в банки, вводит в заблуждение и берет кредиты и по более
высокой ставке.

Почему? Потому что идет агония и компании просто пытаются выжить или временно
пожить. Многие же заемщики даже не знают что у них нет будущего. Они знают что жизнь
банков ничуть не лучше, если не хуже, и банки пытаются кредитовать даже крайне
рискованный бизнес частично от безвыходности, частично с закрытыми глазами “на авось”,
формально “обложившись” всеми нужными бумагами.
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Что происходит?

Все частные банки, особенно средние и малые, находятся в совершенно неравных условиях
по сравнению с крупными государственными. Мало того что стоимость фондирования
разная, многие банки не допускаются к спец программам, компании и вкладчики массово
бегут из частных банков, опасаясь их банкротства, так еще и почти все хорошие заемщики
“сидят” в крупнейших государственных банках.

Вам достается тот бизнес, который просто невозможно оценить по банковской
методологии. Для работы с ним нужна принципиально другая методология.

Результаты проведенного нами глубокого неконсалтингового анализа более 1500 компаний
среднего и крупного бизнеса показали, что 9 из 10 корпоративных заемщиков работает как
угодно, но не так, что можно назвать понятным, прозрачным и устойчивым бизнесом
свободной конкуренции. Чтобы вам просто выжить необходимо прямо сейчас начать
анализировать самую суть заработка и нюансы того на чем держится и при каких
небумажных обстоятельствах “упадет” бизнес корпоративных заемщиков.

При этом работа банка с корпоративным заемщиком выглядит примерно так

Банк Заемщик

Спрашиваю Отвечаю
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Что происходит?

Но, ведь, есть же много бизнеса где реальный заработок более 15-20% EBITDA? Да, есть.

За счет чего такая разница?

1. Известные федеральные бренды / уникальный маркетинг
2. Реальные инновации / уникальность
3. Ультра современное оборудование, крайне низкие расходы, идеальные бизнес процессы
4. Бизнес как полу-автономная система (редчайшие случаи)
5. Временный точечный рост в отдельной отрасли / сегменте позволяющий

набиться в вагончик (“индийский поезд”)
6. Монополия, олигополия, картели, небизнес отношения, искусственно

созданные барьеры для конкурентов (в регион, отрасль, т.п.),
схемы и темы (в 9 из 10 случаев)

Задача банков, кто хочет выжить или развиваться - за считанные часы или, в редких
случаях, дни, научится видеть, понимать или выявлять суть того, на чем именно держится
бизнес заемщика и как формируется реальный заработок. Эти вещи невозможно понять
по финансовому и общеотраслевому анализу.
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Реальная проблема I. 

Пропасть с момента выдачи кредита до момента требований по выплате ссуды

Кредит выдан. 
Welcome!

Где деньги, Зина?!!!

Заемщика никто на самом деле не ведет. 
В этом существенная часть бед. 
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В реальности так

1. Кредитование, риски, 
валидация

5.     Проблемная зона 
(минуя п.2,3,4)

Внешне выглядит так

1. Кредитование, риски, 
валидация

2. Мониторинг заемщика

3. Система раннего 
предупреждения о 
возникновении 
кредитных рисков

4. Предпроблемная зона

5. Проблемная зона

Когда в банке замечают проблему, то проблема уже обычно нерешаема, так как она была невидна и уже запущена
и давно (часто более года или даже нескольких лет). За случайным исключением, банковские процессы и системы
на языке заемщика абсолютно нерабочие или “мертвые”. По факту, если проблему банк не видит на ранних стадиях
или моноторинг просто “ставит это на карандаш” без быстрых нужных действий и полномочий, а, обычно, именно так
и происходит, то заемщик из зеленой “летит” в красную / черную зону, хотя формально как бы проходит через п.2,3,4

Реальная проблема II Промежуточные звенья не работают

Почему в черную? На падающем рынке залоги чаще всего не нужны никому по адекватной цене кроме самого заемщика. 
Часто даже ему они уже нужны, если бизнес уже не восстановить до интересных ему заработков.
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Троянский конь 1 Синдицированное кредитование
Расчет на то, что чем больше известных банков, чем лучше просчитаны риски.
В реальности все наоборот. Каждый последующий думаeт, что до него уже почти все расчитали.
При наступлении проблемы договориться вовремя и выгодно для себя с 3 и более банками,  
особенно, крупными государственными, крайне сложно и часто, вообще, невозможно. 
Троянский конь 2 Клиент платит как часы, значит можно еще больше кредитовать клиента
Банк начал с небольших кредитов и, увидев насколько все хорошо с платежами клиента,  
решает, что такого клиента надо “обязательно” кредитовать еще больше. В подавляющем   
количестве случаев такой подход без очень глубокого понимания того, на чем все держится в  
бизнесе заемщика приводит к печальным последствиям. Часто банк даже не вникает в то, какая   
средняя операционная рентабильность в отрасли и сегменте.
Троянский конь 3 Кредитная история клиента положительная, просроченных платежей нет 
Историческое и текущее состояние бизнеса заемщика, его будущее и общая кредитная нагрузка   
не почти имеют ничего общего с положительной кредитной историей и отсутствием просрочки. 
Троянский конь 4 Кредитная нагрузка клиента высокая, но его продукция востребованная и    
компания уже давно на рынке и ничего “живут себе и работают”
Но важно четко разделять самообман и реальность. Если долг близок к 3 EBITDA, то это уже 
опасная территория. Если долг 4-5 EBITDA, то при любом колебании заемщик уже банкрот и, за 
редким случаем, все остальное, включая его замечательную продукцию, уже не так важно. 
Троянский конь 5 Выплата тела долга в конце срока договорa и перекредитование
Банки переносят выплату тела долга на конец срока чтобы деньги “работали” и в этом кроется  
огромная проблема. Заемщик проедает кредит и залезает в оборотные средства, но этого не 
видно, так как он просто платит проценты. Заемщик так может жить 5-10 лет, а, потом прийти и  
сказать, “ну, все” и это будет неожиданностью для банка. Для заемщиков перекредитование это 
совсем не то же самое что перекредитование для банков. Для заемщиков это начало новой  
жизни, еще одной жизни с нуля, как минимум, на 3-5 лет. Многие уже проели часть кредита, 
но этого не видно на бумаге. 

Пора захотеть понять что 
это финансовая пирамида
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Реальная проблема III. Несовершенство законодательства

Уровень комфортного мошенничества от суммы примерно в 1 млрд рублей и выше для 
Москвы, 500 млн рублей для крупных городов и почти от любой суммы при синдикате

https://youtu.be/PIJFP3dsYOg?t=615

Попробуйте оспорить кредиторскую 
задолженность заемщика, искуственно 
созданную им перед его другими юр 
лицами или связанными сторонними 
компаниями, когда она наращивалась 
заранее, сознательно и со знанием дела. 
Крайне сложно! Мошенники к этому 
готовятся профессионально. Вы можете 
даже не стать главным кредитором.

Оспорить сложно в суде!  

“Воровать вагонами 
гораздо безопаснее            
чем украсть велосипед”.  
Заемщики это очень 
хорошо понимают и 
наносят тотальный              
урон банкам.

https://youtu.be/PIJFP3dsYOg?t=615
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Начиная или, уже работая, в другом (не вашем городе) вы должны хорошо понимать, что вы работаете               
на территории, по правилам и устоям ваших значимых х городе – “царстве-государстве”. Почти все города 
в стране условно “кэптивные” со своими “хозяевами” и “советская власть” там не действует или, как 
минимум, весьма ограничена. “Бесхозных” городов у нас нет или почти нет.                       Верховенство 
закона пока в России очень относительное понятие. 

Вы можете даже выиграть все суды и быть правыми, но тело долга не вернуть. В противостоянии 
“менеджер банка vs. хозяин бизнеса заемщика”, за редчайшим исключением, в той или иной степени, 
побеждает хозяин бизнеса заемщика.

Хозяину банка-кредитора “по понятиям“ взыскивать долг несравнимо дороже, если, вообще, выгодно, по 
сравнению с изначально правильным реальным, а, не бумажным подходом к оценке кредитных рисков. 

Только глубокий небумажный анализ, включающий среди прочего, анализ клиентов  и поставщиков 
заемщика, дает понимание настоящего уровня кредитных рисков. Если анализ “бумажный”, то, все 
остальное, включая исход, уже “на усмотрение” заемщика.

Реальный кредитный анализ корпоративных заемщиков основан на способности
быстро “вычленить” главный элемент успеха в том или ином бизнесе, отличном
понимании того, почему у одного заемщика получается зарабатывать, а, у другого
нет, как именно он зарабатывает и при каких обстоятельствах, характерных для
данного конкретного заемщика, именно его бизнес будет или может стать
проблемным

Это все то, что не найти по бумагам, отчетам, цифрам, данным. 
Часто нужный отчет может заключаться всего в одном 

или нескольких конкретных по сути предложениях
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Точка отсчета, без понимания которой, 
дальше ничего не надо анализировать. 
Почему? Вы упустите всю картину в целом 
и “зароетесь в деталях”

Если вы этого делать не будете, то, 
условно вы переходите из аналитической 
работы в кредитование по принципу 
“большая вера в заемщика”. 
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Точка отсчета

Система УЗИ (по МСБ анализ занимает от 2 часов до 1 дня) 

Это бизнес свободной 
конкуренции или все 
остальное, включая 
“небизнес”, связи, 
бизнес отношения, 
“распил”, монополия, 
картель, скрытые 
формы олигополии?

Что это за бизнес 
и какой в нем 
главный элемент
успеха и 
конкуренции?

Что это за 
акционер  в 
профессиональном 
плане и что он 
реально может, 
какой потолок его 
развития (8 типов 
основателей 
компаний / лиц 
принимающих 
финальные 
решения в 
бизнесе)?

Какой из 6 путей 
успешного 
бизнеса, вкл. 
бизнес ранее 
бывший 
успешным, 
перед нами?

Это многовековой 
бизнес семьи 
этого заемщика?
Это бизнес всей 
его жизни? 
Он этим, а, не 
смежным бизнесом
уже занимается 
хотя бы лет 10-15?

Сколько денег 
акционер сейчас 
каждый год на 
самом деле 
зарабатывает                
лично для себя?

Есть ли у 
акционеров 
энергия на 
дальнейшие 
“подвиги”, хотят 
и готовы ли они 
реально “биться”
и дальше в этом 
бизнесе?

Откуда у 
акционеров 
деньги?

Сколько своих 
личных денег 
они положили 
в бизнес?

Как исторически 
формировался 
заработок или 
накопление 
денег, как 
решались 
проблемы?
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I.
Откуда у акционеров деньги? Сколько своих личных денег
они положили в бизнес, как исторически формировался
заработок или накопление денег, как решались
проблемы? Для стран как Россия этот вопрос является
крайне важным. Пока не выясните на простом и понятном
языке, существенную часть реальных рисков вы не знаете
и не узнаете.
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История происхождения денег

1. Что-то “прихватизировал” в свое время

2. Торговал много и успешно в 90е

3.     Имел или получил нужные связи
(контракты, подряды, договоры) 

4. Наследные деньги / удачно женился

5. Топ менеджер крупной компании

6. Чиновник (настоящий или бывший)

7. Шальные деньги 
(трейдинг, инвестирование чужих денег, т.п.)

8. Оказался в нужном месте в нужное время

9. Придумал уникальную вещь и нашел партнера

10.   Пахал десятилетиями

Если вы не знаете как 
“пришли” деньги к 
заемщику, то вы не 
будете знать как они 
“уйдут” (от вас)

Если перед вами
не п.2, 9,10, то, 
заемщика необходимо 
“поставить на 
карандаш” изначально 
и пристально следить 
за его деятельностью 
ежемесячно 
небумажным способом
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Успех должен прийти или в силу абсолютно понятных
уникальных особенностей и способностей человека
и/или он должен формироваться медленно много лет
шаг за шагом без резких движений.

Все остальное будет или проблемой в конечном итоге
и обычно это будет совершенно неожиданно, или
«индийским поездом», или, за случайным
исключением, просто не является бизнесом
свободной конкуренции, а, значит требует детального
разбора периода «жизни» связей или схем.
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II.
Это бизнес свободной конкуренции или все остальное, 
включая “небизнес”, связи, бизнес отношения, “распил”,
монополия, картель, скрытые формы олигополии?
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Суть проблемы на очень простом языке

Бизнес держится на одном, двух или, максимум, трех невидимых “столбах”

Примеры:

1. Обычный сегмент Duty Free – низкие арендные ставки
(% продаж) по договорам с 90х -начала 00х.
Рыночные ставки = нет бизнеса

2. Обычные водочные и спиртовые заводы –
“распил акциза”* (до недавнего времени*).
Нет схемы = нет бизнеса

3. Обычные некоррумпированные молочные заводы –
получение субсидий. (при неспособности создавать
маржинальные продукты)
Нет “способности” получить субсидии = бизнес падает

4. Автобизнес (для большинства обычных компаний) –
наличие в портфеле брендов как Toyota, KIA, Hyundai,
BMW, Mercedes. Нет таких брендов = бизнес рискованный

5. Second hand бизнес (случаи больших заработков) – “работа”
с благотворительностью и различными формами помощи.
Нет возможности сесть на “тему” – почти нет заработка

Российская действительность 

http://restructuring.business/articles/evgenij-ivkin-pochemu-russkie-plohie-biznesmeny


Российский бизнес сегодня: Частный бизнес: Агония
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Российский бизнес сегодня:
Частный бизнес: монополия, олигополия, бизнес отношения
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Инвестиций нет
Кадров нет
Покупательская способность низкая
Тренд на убытие из регионов продолжается
Производство не автоматизировано

Высокомаржинальная продукция в регионах не нужна

Создавать бренды могут единицы
Создавать бизнес систему могут единицы

Большинство могут работать только в своем регионе

Местный рынок почти всегда ключевой для любого 
производителя
Федеральные игроки идут в регионы расширяться
1

Местные игроки так и будут на грани окупаемости или 
банкротства или будут процветать “схемы и темы”

Важные нюансы регионов
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Нам необходимо понять почему у главного
акционера-заемщика, вообще, что-то
получилось в бизнесе? Вести цивилизованный
бизнес исключительно сложно и обычно
убыточно.
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Вы должны получить точное понимание того, кто и почему покупает 
продукцию или услуги данного заемщика
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III. 
Это многовековой бизнес семьи этого 
заемщика? Это бизнес всей его жизни? 
Он этим, а, не смежным, бизнесом уже 
занимается хотя бы лет 10-15?
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Если человек номер 1 в этом бизнесе не знает ровно все детали и нюансы этого
бизнеса, включая важные производственные, то, либо его будут бесконечно
«водить за нос» наемные профессиональные менеджеры или просто
коррупционеры, либо он будет много лет приобретать путем проб и ошибок
опыт, который изначально есть у тех, кто в этом бизнесе провел всю жизнь и для
кого это является делом жизни.

И в первом и во втором случае, в случае отсутствия максимально ликвидного
адекватного, не нарисованного на бумаге залога, это большая проблема для
кредиторов потому что проблемы будут возникать постоянно, но кредиторы до
последнего об этом знать не будут.

1. Бройлеры (кормление, болезни, недокорм),     2. IT, 3. Закупки коррупция если хозяин сам не производственник
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IV. 
Какой из 6 путей успешного бизнеса, 

вкл. бизнес, ранее бывший 
успешным, перед нами?
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Инновации / уникальный 
маркетинг

Способность создать 
сильный федеральный 
или международный 
бренд

Лидер по издержкам
Бизнес как система 
(эффективность команды 
и бизнес проектов)

Просто рост рынка (“паровозик”) 
или временное заполнение 

пустой ниши

Схемы самого разного плана, 
вкл. монополию, “темы”, 

“освоение”

6 путей успешного бизнеса
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V.
Что это за бизнес и какой в нем главный 

элемент конкуренции и успеха?
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Что такое найти самый главный элемент в бизнесе?

1. В каждой отрасли есть самый важный элемент,
который отделяет победителей от проигравших

2. В каждом сегменте тоже есть самай важный элемент

3. В каждом подсегменте тоже есть самый главный элемент

4. В каждой компании тоже есть самый главный фактор
успеха

Наша задача понять это самое важное звено или, редко,
максимум, два звена, которые понятны тому, кто в этой отрасли,
сегменте, подсегменте, компании работал много лет и “дошел”
до этого спустя много лет. Это будет суть цивилизованного бизнеса.
Но, есть, еще и суть нецивилизованного бизнеса и ее тоже надо знать.

Пример: 

Какой самый важный элемент 
бизнеса на крупной современной 
птицефабрике?

В чем, в первую очередь, главная 
битва этих бизнесов?

Эффективность производственных 
процессов и минимальная 
себестоимость. Почему? Потому 
что добавленной ценности в птице 
мало, ее надо создавать десятки 
лет. Эмоциональной 
иррациональной составляющей в 
“птице” очень мало
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В каждом бизнесе этот элемент разный. Где-то это смесь 
нескольких главных факторов.

Спросите авторитетных людей 
из лидеров отрасли, сегмента, 
подсегмента. Если ребенок не 
понял, что вам сказали, то, 
значит, ответ вы не получили.
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VI.
Сколько денег они сейчас каждый год на самом деле 

зарабатывают лично для себя?



38

Зачем человек занимается бизнесом сейчас и последние 5 лет
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Зачем человек занимается бизнесом сейчас и последние 5 лет

Выручка 4.1 млрд руб. в год
ROE = 61/(410+457)/2 =14% ROIC = 61/((410+457)/2+1600 debt) =3%
Дивиденды акционерам в год разными способами = 22 млн руб в год.
Зачем им такой “никакой” бизнес? 

Вывод: с высокой степенью вероятности заработок на схемах и темах, своих денег в 
бизнес положил мало или очень мало, непонятно как получили завод. На бизнес есть 
реальные покупатели? По факту, покупателей на такой бизнес нет и не будет.
Будущее близко к 0. Будут выводить все, что только могут, когда схемы закончатся.

Вывод: Цивилизованный бизнес под вопросом. Отчетность под большим вопросом. 
Бизнес на схемах. Пострадавшие будут только банки и поставщики.

Выручка: 4.1 млрд руб. Чистая прибыль почти 61 млн руб.
EBITDA непроверенная 290 млн.

7 банков-кредиторов. Кредитная нагрузка более 1.6 млрд 
руб.

Кредиторская задолженность выросла за период 1 год на 600 
млн рублей до 1.2 млрд.

Дебиторская задолженность выросла за период 1 год на 150 
млн руб. до 1.1 млрд. руб.

Запасы выросли за период 1 год на 270 млн. руб. до 900 млн.

За 6м. 2018г. чистая прибыль увеличилась в 5,5 раз.               
Рост прибыли не связан с основной деятельностью 
заемщика, а произошел по причине продажи оборудования 
лизинговой компании (отражено по статье «прочие 
доходы»). 

Крупнейшие клиенты: 30% сети (в низком сегменте), 70% 
непонятные клиенты (подальше от места производства).

Крупнейшие поставщики: X (промышленные жиры) на сотни 
миллионов рублей.

На предприятии работает более 1200 человек 

Реальная стоимость залоговой массы близка к 0 при 
бумажной в 1.5 миллиарда.

Город X, 
вымышленный 

пример



40

VII.
Есть ли у акционеров энергия на 

дальнейшие “подвиги”, хотят и готовы ли 
они реально “биться” и дальше в этом 

бизнесе?



Можно посчитать модели и проверить бизнес планы, но, 
если вы не видите абсолютно точно, что акционер может и 
хочет дальше быть и расти в этом бизнесе, а, не в другом,   

то, все остальное уже неважно. 

СОВСЕМ НЕВАЖНО
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VIII.
Что это за акционер в профессиональном 

плане, что он реально может и какой 
потолок его развития    

(8 типов предпринимателей – основатели компаний и 
лица принимающие финальные решения в бизнесе)
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1. Просто аферисты 
Вид 1.Противоречивость личности видна почти сразу. Получают кредиты в силу формальности работы банков.
Вид 2.Схема обмана крайне сложная. Полная противоположность виду 1. Логически понять схему почти невозможно. 
Обычно крайне привлекательные люди. Только детальный анализ того сколько лично акционер положил в бизнес своих денег
и насколько проект соизмерим тому, что лично есть у данного человека или компании позволяет понять что происходит.
2. Талантливые аферисты 
Схема не очень сложная, но врожденная уникальная харизма, талант и актерское мастерство этих людей усыпляют 
бдительность почти любого человека и сотрудника банка. В более сложном варианте создают и пакуют бизнесы-пузыри для продажи.
3. Windbags
Случайно разбогатевшие люди, люди, имеющие деньги по наследству, шальные деньги, коррупция, т.п. пытаются войти или 
создать профессиональный бизнес в котором ничего не понимают. За случайным исключением все заканчивается печально.
4. Просто производственники 
Могут построить завод или предприятие и что-то производить, но, не могут управлять профессионально и сделать бизнес. 
Речь обычно построена вокруг производства. Могут отлично разбираться в технологиях и железе, но финансы, маркетинг, 
продажи для них “темный лес” и часто это даже чуждо им. Часто из СССР или с пост-советским наследием и менталитетом.
5. Расслабленный / несфокусированный хозяин
Имеют существенно больший кругозор чем тип 4, но бизнес системно не управляется и что-то постоянно идет не так, 
хотя внешне все выглядит более-менее приемлемо. Проблемы начинаются с мелочей, которым не уделяется достаточно внимания.
6. Успешные хозяйственники-управленцы
Могут сделать бизнес и успешно его вести, но когда на рынке происходят системные изменения они не могут спасти бизнес. 
Хорошо управляют компанией, но не приспособлены к решению рыночных изменений и созданию инноваций и маркетинга.
7. Талантливые инноваторы 
Создают успешный или мега успешный бизнес, не просто start-up для упаковки и продажи. Живут этим бизнесом довольно много лет. 
Крайне сильная харизма и энергия. Бизнес живет только пока они им занимаются и живут их идеи и продукты. Долгосрочно управлять 
не могут или не хотят.  Создать устойчивую систему под собой тоже не могут. Часто несбалансированные люди. За успехом идет падение.
8. Звезды-инноваторы-хозяйственники с уникальным управленческим талантом 
Уникальные предприниматели с управленческим талантом. Частая отличительная особенность – обычно это бизнес их жизни. Подбирают людей,
которые сильнее чем они в каких-то функциональных областях. Мастерски, по-отцовски, управляют коллективом и счастливо живут со звездами
в своей компании. Чувствуют и первыми замечают все колебания рынка. Очень сбалансированные люди. Их успех не случайность. 
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8 блоков точки отсчета поняли
Что дальше смотрим?
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Жесткий вариант, который мягко выглядит: “Индийский поезд”

Вход тысяч и десятков тысяч
заемщиков в “модные”
бизнесы и проекты, в которых
они ничего не понимают, не
специалисты и построить и
вести долгосрочный успешный
конкурентный бизнес, а, не
“схему”, не умеют.
Они “сидят” в этом бизнесе до
момента когда еще можно что-
то “срубить”. Как только
становится тяжело, когда надо
реально пахать и постоянно изо
дня в день годами бороться с
проблемами они теряют к
этому бизнесу интерес потому,
что это слишком сложно для
них.
Почти вся, или большая часть
инвестиций идет на кредитные
деньги (от проектного
финансирования до скрытой
мошеннической формы
пополнения оборотных средств)



Контакты:

Евгений Ивкин

www.ricb.ru

www.restructuringbusiness.ru

e.ivkin@restructuringbusiness.ru

+7 903 796 0420

Решение:

1. Рекомендация банкам провести системый курс семинаров  
по данной теме как для исполнителей, так и для руководства.

2. Ассоциации финасовой грамотности использовать в работе.
3. Банку России внести ряд поправок в 590П в блоке 

качественные показатели оценки кредитных рисков 
корпоративных заемщиков.

http://www.ricb.ru/
http://www.restructuringbusiness.ru/
mailto:e.ivkin@restructuringbusiness.ru

