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У 
попередній публіка-
ції ми обговорюва-
ли те, які перепони 
можуть виникнути 

на шляху власників біз-
несу при отриманні ко-
мерційної позики. Тепер 
розглянемо сам процес 
одержання комерційної 
позики. Розуміння проце-
су може зменшити стрес, 
пов’язаний із цим, а також 
заощадить вам певну суму 
грошей і покращить ваші 
шанси на отримання по-
зики.

О ц і н к а  р и з и к у , 
пов’язаного з комер-
ційною позикою

Незважаючи на те, що 
кожна фінансова устано-
ва (ФУ) застосовує різні 
методи оцінки ризику, усі 
вони мають спільні крите-
рії оцінки ризику:

Стратеґія компанії. 
Чи компанія проводить 
аґресивну цінову політику 
та контролює витрати, чи 
намагається знайти свою 
нішу на ринку й уникнути 
тиску з боку конкурентів?

Потенціал на ринку. 
Наскільки стабільним/
великим є попит на вашу 
продукцію або сервіс? 
Яка частка ринку при-
падає на вашу компанію? 
Чи сегмент ринку, на яко-
му спеціалізується ваша 
компанія, уже достатньо 
розвинений, чи перебуває 
на спаді; чи є ще досить 

можливостей для подаль-
шого зростання?

Інфраструктура та 
виробництво. Чи ваше 
виробництво або нерухо-
мість, яку ви хочете при-
дбати, можуть становити 
загрозу для зовнішнього 
середовища? Чи ваше 
підприємство є власником 
нерухомості, чи ви орен-
дуєте приміщення? У яко-
му стані перебуває ваше 
виробництво, наскільки 
зручно розташована ваша 
компанія з точки зору від-
стані до ваших клієнтів; у 
яких умовах зберігається 
ваша продукція й наскіль-
ки швидко можна продати 
її з найменшими втратами 
в разі потреби?

Фінансовий стан ком-
панії. Наскільки надійна 
фінансова інформація, 
надана до розгляду? Чи 
ваше підприємство має 
досить установчого й обі-
гового капіталу, щоби за-
безпечити розширення 
виробництва або збіль-
шення обсягу продажів? 
Чи ви маєте достатньо за-
ощаджень, аби вистачило 
на перший внесок?

Дієздатність управ-
ління компанії. Чи ви 
бачите можливість виник-
нення розбіжностей між 
членами правління, що 
може заважати зростанню 
компанії? Чи ви маєте на 
прикметі людей, здатних 

Знайомство  
з комерційною позикою-2
Що треба робити,  
щоб отримати тверде «ТАК» 
від фінансової установи?
замінити когось із прав-
ління компанії за потреби? 
Чи менеджери та власни-
ки компанії мають достат-
ній рівень освіти й досвіду, 
щоби забезпечити без-
перебійне виробництво? 
Чи є можливість вливання 
додаткових коштів з інших 
джерел у разі потреби? Чи 
ви, як власник компанії, 
замислювалися над тим, 
кому передасте компанію 
після відходу від справи?

А зараз розглянемо 
типові питання, які ФУ за-
дає, щоби визначити вашу 
спроможність сплачувати 
борги (due diligence):

1. Наскільки добре ми 
знаємо власника бізнесу? 
Чи власник бізнесу бере 
активну участь, чи є пасив-
ним інвестором?

2. Чи власник бізнесу 
має проблеми в сімейних 
стосунках (розлучення), 
невиліковну хворобу або 
особисті фінансові труд-
нощі?

3. Чи під час візиту на 
підприємство власник 
познайомив представни-
ка фінансової установи з 
головними менеджерами 
компанії?

4. Яку репутацію має 
бухгалтерська фірма, 

котрa готує ваш річний 
фінансовий звіт?

5. Чи компанія має не-
виконані зобов’язання?

6.  Чи компанія  або 
власник мали чи мають 
справу на  розгляді  в 
суді?

7. Яку репутацію має 
ваша компанія серед по-
стачальників і покупців або 
клієнтів?

Поряд зі з’ясуванням 
численних питань фінан-
сова установа також по-
требує:

1. Два документи з фо-
токарткою (за винятком 
health card).

2. Бізнес-план:
а) коротенький виклад 

того, для чого вам потріб-
не фінансування;

б )  о ц і н к а  р и з и к у, 
пов’язаного з вашим про-
ханням, і резервний план 
у разі, коли щось піде не 
так, як заплановано;

в) бюджет, фінансові 
звіти за три останніх роки 
та проект (projections) фі-
нансового звіту;

г) інформація стосовно 
освіти, досвіду як для біз-
несу, так і для власника;

д) аналіз ринкової си-
туації;

ж) провідні фахівці (до-
свід).

3. Фінансовий звіт за 
три останніх роки.

4. Персональну фінан-
сову інформацію. Т1, кре-
дитну історію, вартість 
чистого доходу (personal 
net worth).

5. Договір із купівлі-
продажу. Копію MLS.

6. Оцінку вартості неру-
хомості сертифікованим 
фахівцем (ААСІ).

7. Договір оренди й 
список мешканців.

8. Оцінку навколиш-
н ь о г о  с е р е д о в и щ а 
(environmental).

Pетельно підготуйтеся 
до зустрічі з представни-
ком ФУ. Перше враження 
— дуже важливе. Як влас-
ник, ви повинні знати ваш 
бізнес краще за всіх. Май-
те відповідь на будь-яке 
запитання й будьте готові 
підтвердити її фактами.

Будьте готові надати 
більше інформації (поза 
тими документами, які ми 
згадали вище) на вимогу 
представника ФУ. Цим 
ви продемонструєте, що 
серйозно ставитеся до 
справи й докладете яко-
мога більше зусиль, аби 
досягти своєї мети.

Якщо у вас виникли 
будь-які запитання з при-
воду цієї статті, плануєте 
відкрити новий бізнес або 
хочете розширюватися, 
будь ласка, зверніться до 
найближчого відділення 
Української кредитової 
спілки, і ми із задоволен-
ням допоможемо вам y 
вашій справі.
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