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1 ВАШ СЛЕДУЮЩИЙ ШАГ ПОСЛЕ ПРОЧТЕНИЯ ПРЕЗЕНТАЦИИ

Добрый  день, наш потенциальный партнер.

В этой презентации мы расскажем Вам о том, что такое франшиза от Best Credit Finance что Вы получите, когда станете 
франчайзи, с кем Вам предстоит работать и на чем Вы будете зарабатывать.  

Следующим шагом после ознакомления с презентацией франшизы является наша с Вами совместная встреча в формате 
skype для ответа на любые возникающие у Вас вопросы. Мы глубоко ценим время каждого человека, включая как Ваше 
время, так и время наших сотрудников, поэтому предлагаем Вам следующий формат взаимодействия.  

ЕслиЕсли данное предложение Вас не заинтересовало – большая просьба напишите нашему менеджеру по франчайзингу, 
что Вас не устроило. Мы будем очень благодарны Вам за обратную связь.   

Если предложение Вам в принципе интересно, но у Вас есть вопросы или Вам что-то не понятно, то самым эффективным 
форматом  дальнейшего взаимодействия является наша совместная встреча в скайп и обсуждения деталей.   Мы 
понимаем, что в современном мире предприниматели являются очень занятыми людьми и найти даже 30 минут в 
плотном графике не так просто. Однако именно уделив свое время, Вы подтверждаете серьезность своих намерений, а 
также получаете возможность принять взвешенное решение.   

МыМы не общаемся с потенциальными франчайзи просто по телефону на первом этапе. У этого есть несколько причин. 
Первая – достаточно часто на встрече нам необходимо продемонстрировать  различные графики и цифры,  примеры с 
рабочего стола менеджера, цифры управленческой отчетности,  результаты работы с клиентами и прочие данные, 
которые значительно проще показать, чем рассказывать. Второе – мы не хотели бы навязывать свои услуги, и если Вы 
не можете найти 30 минут своего времени на личную встречу, скорее всего Вас пока не заинтересовало предложение в 
принципе и нет смысла нашему менеджеру по франчайзингу отвлекать Вас от текущих задач. Третье, мы готовы уделить 
ВамВам любое количество времени, и просим Вас уделить нам часть Вашего внимания, чтобы предметно общаться именно 
по условиям франшизы и деталям сотрудничества. Мы максимально открыты и готовы говорить и обсуждать любые 
нюансы и цифры. 
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В своей работе брокера, мы выделили клиентов, с которыми не стоит работать, клиентов, с которыми можно работать и
клиентов, с которыми стоит работать обязательно. Точно также и во франчайзинге, мы хотим видеть своими 
партнерами определенную категорию предпринимателей. 

ПреждеПрежде всего, потенциальный франчайзи компании Best Credit Finance – это предприниматель, который готов активно 
участвовать в становлении своего предприятия. Франшиза Best Credit Finance – это не та деятельность, в которой Вы 
сможете быть пассивным инвестором и нанять управляющего. Это деятельность, в которой минимум первые полгода 
Вам предстоит активно работать, усваивая все знания и технологии, которые мы готовы Вам передать. 
Второе,Второе,  франшиза Best Credit Finance – это прежде всего работа с людьми.  Вам (с нашей помощью) необходимо будет 
отобрать и удержать одних из лучших людей в своей отрасли, при этом Вы сможете позволить себе платить им выше 
средних заработных плат, существующих на рынке.

Третье, мы являемся активными сторонниками того, чтобы инвестор франшизы Best Credit Finance, принимал 
непосредственное участие в продажах услуг и общении с клиентами, наряду с менеджерами. Поэтому Вам предстоит 
активное участие в работе вашего офиса. Со временем больше половины клиентов брокера – это  клиенты, пришедшие
по рекомендации от текущих клиентов.   

Четвертое,Четвертое, важно Ваше желание расти и развиваться в сегменте финансов и кредитования. С этой целью мы проводим 
каждый месяц профессиональное обучение по всем нововведениям отрасли и новым тенденциям. Брокерские услуги 
по кредитованию малого и среднего бизнеса сильно отличаются от брокерских услуг по кредитованию ипотечных, 
потребительских и прочих кредитов для физических лиц. Это деятельность в которой пока очень не хватает 
профессионалов, деятельность со значительным интеллектуальным вкладом, поэтому мы ждем от наших франчайзи 
постоянного повышения профессионального уровня. Это позволит Вам расти и обслуживать контракты с более сложной 
структурой и большей суммой, что, в свою очередь, обеспечит Вам большую комиссию.  структурой и большей суммой, что, в свою очередь, обеспечит Вам большую комиссию.  

Мы, в свою очередь, всегда рады будем содействовать Вашему становлению как профессионального брокера, 
передавая Вам все свои уникальные знания, технологи и опыт, а также оказывая практическую поддержку на 
конкретных клиентах.  Франшиза Best Credit Finance – это франшиза для амбициозных предпринимателей, готовых 
занять свободную нишу в своем городе и зарабатывать ежемесячно 300-500 тысяч рублей в ближайшее время, а со 
временем увеличив свою прибыль до миллиона и выше.
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 ПОЧЕМУ МЫ РЕШИЛИ ЗАПУСТИТЬ 
 ФРАНЧАЙЗИНГОВУЮ ПРОГРАММУ2

Изначально, мы не планировали запускать франшизу.  Мы хотели пойти по пути развития филиальной 
сети.  Для управления филиалом необходим человек с лидерскими способностями, готовый развить 
бизнес с нуля, объединить местных профессионалов и наше знание технологии.   

Однако,Однако, у этой модели есть один существенный недостаток,  о котором мы не задумались с самого 
начала. Как только управляющий нашим филиалом увидел, на какие показатели вышел офис, то как у 
человека с развитыми лидерскими качествами, одним из которых является готовность идти на 
обоснованный риск, у него возникло естественное желание открыть собственный бизнес. Так мы 
закрыли наш офис-филиал в Краснодаре и решили, что развитие филиала в регионе – не наш путь. 
Именно тогда мы и поняли, что упакуем все наши знания и технологии во франшизу и будем развивать 
этот рынок вместе с нашими партнерами и зарабатывать вместе
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3 О НАС И НАШЕЙ КОМАНДЕ

Best Credit Finance – это сплоченная команда профессионалов в области кредитного консалтинга, андеррайтинга и 
финансового-экономического анализа. Это команда единомышленников, это команда созидателей.  Приоритет и основа 
нашего успешного бизнеса – квалифицированные сотрудники. Обучение и развитие, а также создание комфортных условий 
для работы – основа кадровой политики Компании Best Credit Finance. Топ менеджмент компании непрерывно заботится о 
повышении знаний своих специалистов, поскольку успешность функционирования бизнеса определяется не только 
финансовыми показателями его деятельности, но и соответствием персонала определенным квалификационным 
требованиям.

Кокшаров Роман – Управляющий партнер. 
Финансовый советник и консультант ведущих 
компаний в России. Эксперт и тренер в области 
кредитования малого и среднего бизнеса.  Старт 
карьерного роста Романа начался в большом 
холдинге, как ответственного за привлечение 
кредитных средств для внутрихолдинговых 
компаний. Работа в данном направлении позволила компаний. Работа в данном направлении позволила  
выявить постоянную потребность бизнес-клиентов в 
финансировании и оценить незанятую, но очень 
востребованную нишу – кредитный брокеридж.  

С 2004 г. Роман профессионально занимается 
кредитным брокериджем в сфере МСБ. Благодаря 
его деятельности финансирование получили более 
300 

С 2004 г. Роман профессионально занимается 
кредитным брокериджем в сфере МСБ. Благодаря 
его деятельности финансирование получили более 
300 клиентов на общую сумму 5 млрд. рублей.  

Закоржевский Виктор – Управляющий партнер. 
Сертифицированный кредитный специалист по методике 
ЕБРР с 2005 г., эксперт и тренер в области кредитования 
малого и среднего бизнеса.  

КонсультантКонсультант проектов в Украине, России и Казахстане.  
Проведение детального финансово-экономического 
анализа предприятий, разработка индивидуальных схем 
реструктуризации кредитной задолженности, написание 
методологической документации, аудит и 
совершенствование кредитного процесса в банках, 
подбор и обучение сотрудников, проведение Кредитных 
КомитетовКомитетов разных уровней, более 2000 согласованных 
кредитных заявок - это далеко не исчерпывающий 
перечень навыков и достижений Виктора за время 
работы в банковской сфере. С 2013г. профессионально 
занимается кредитным брокериджем в сфере МСБ. 
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4 4 ПРО СТРУКТУРУ СПРОСА И ПРЕДЛОЖЕНИЯ НА РЫНКЕ КРЕДИТОВАНИЯ 
МАЛОГО И СРЕДНЕГО БИЗНЕСА

Потенциальными потребителями брокерских услуг являются предприниматели, владельцы бизнеса, заинтересованные в 
получение кредита. Если говорить в целом по России, то можно говорить о более чем 4.4 млн потенциальных клиентов.  Вот 
данные Росстата по России:

www.bcfg.ruwww.bcfg.ru

ИП

2,5 млн. 1,6 млн. 242,7 тыс. 15,9 тыс. 4,4 млн.

нет 
данных

4,4 млн. 7,1 млн. 2,1 млн. нет 
данных

7,8 трлн. 7,0 трлн. 15,6 трлн. 5,1 трлн. 35,5 трлн.

Микро-
предприятия 
(юрлица)

Малые 
предприятия 
(юрлица)

Средние
предприятия 
(юрлица)

МСП, 
всего

Количество   
действующих, ед.

Выручка/оборот, 
руб.

Пояснения к таблице:

 ИП - индивидуальные предприниматели.  
 МСП - малые и средние предприятия.  
 Микропредприятия - до 15 человек занятых, ежегодная выручка до 60 млн. руб.  
 Малые предприятия - до 100 человек занятых ежегодная выручка до 400 млн. руб.  
 Средние предприятия - до 250 человек занятых, ежегодная выручка до 1000 млн. руб.   
  Количество действующих - количество предприятий, фактически осуществляющих     
 деятельность. 

Средняя 
численность 
работников-
всего, чел.

Т.е. можно говорить о том, что потенциальными 
клиентами – т.е. субъектами МСБ (Малого и среднего 
бизнеса) является 4.4 млн компаний и ИП, что при 
населении России в 147 млн. человек, составляет 2.99%
от населения.

ПоэтомуПоэтому, если Вы допустим хотите открыть бизнес в 
городе с населением в 500 000 человек, то 
потенциальными клиентами могут быть 2.99% от 500 
тыс. человек, т.е.  порядка 15 000 компаний. При этом 
Вы физически не сможете обслужить более чем 2-3 
выдачи на одного менеджера в месяц или 4-6 выдач на 
весь офис в начале работы.  Поэтому делая 4 выдачи в 
месяцмесяц Вы будете занимать 0,02% потенциального 
спроса.  Т.е. по большому счету Ваше присутствие на 
рынке будет вообще не заметно! 

Что же касается предложения – то предложение очень 
легко проверить, т.к. все более или менее 
профессиональные игроки представлены в интернете 
и количество брокеров, работающих в вашем городе, 
достаточно просто посчитать. При этом редко когда 
наберется хотя бы один брокер на 100 тысяч 
населения города, а профессионализм многих 
участников оставляет желать лучшего.участников оставляет желать лучшего.
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Эта уникальная ситуация, которая сложилась на рынке, позволяет назначать за свои услуги очень существенные 
комиссионные. В среднем – это 10% от суммы выдачи.  Возможно, Вы уже знакомы с термином «голубой океан» - это место, 
где нет конкуренции и есть значительный спрос.  В настоящий момент – это рынок кредитования малого и среднего  
бизнеса.

Это уникальное время, когда Вы можете прийти на рынок, 
вооружившись поддержкой сильной команды, и уже буквально 
через несколько месяцев стать крупнейшим игроком своего 
города. А профессионально оказанная услуга позволит Вам 
сформировать значительную долю обращений по 
рекомендации уже существующих клиентов.   

НижеНиже мы представляем финансовую оценку размеров рынка.  
При этом отметим, что особенность России – это получение 
собственниками бизнеса потребительских кредитов и 
инвестиция данных кредитов в бизнес.  Доля таких  кредитов в 
общем числе потребительских кредитов по разным оценкам 
до 50%. Поэтому доля кредитов МСБ, и доля потребительских 
кредитов практически равны.Площадь круга соответствует объему ссудного 

портфеля на 01.10.2014, трлн руб.

Объем кредитного портфеля по сегментам

5,1

11,1

20,7

- кредиты малому и среднему бизнесу
- кредиты физическим лицам
- кредиты крупному бизнесу
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5. 5 5 ПОЧЕМУ ПРЕДПРИНИМАТЕЛИ ОБРАЩАЮТСЯ К БРОКЕРУ  
ДЛЯ ПОЛУЧЕНИЯ КРЕДИТА

Почему кредитный брокер в России сейчас так востребован?  Все достаточно просто.  Основой для принятия решения банком о 
выдаче кредита является документация предоставленная предпринимателем. При этом банк судит о предпринимателе не на основе 
реальной управленческой ситуации, а именно на основе той информации, которую предоставил предприниматель в банк. 
Практически в 100% случаев реальная управленческая картина отличается от бухгалтерской в разы.  Получается практически 
безвыходная ситуация, когда банк не может выдать кредит на основе предоставленной информации, а предприниматель не может 
подготовитьподготовить документы в соответствии с требованиями банка, потому что просто не умеет этого делать. При этом банковские 
служащие не оказывают консультационных услуг по правильной подготовке документов для получения кредита (Иногда в частном 
порядке служащие банков оказывают подобные услуги, однако  доля таких услуг очень ничтожна).

В данной таблице мы подытожили причины обращения к брокеру, а также то как мы помогаем нашим клиентам

Причина обращения Помощь BCF

Клиент получил отрицательное 
решение в банке, при этом 
потеряв 1 месяц времени на 
ожидание ответа от Банка. Клиент 
морально истощён, растерян и не 
понимает  причины  отказа. 
Денежные средства для развития 
бизнесабизнеса нужны очень срочно, а за 
потраченный месяц был получен 
отрицательный результат и, что 
самое главное, до конца не ясна 
причина отказа, при этом причин 
может быть несколько. Клиент 
обращается к профессиональной 
компаниикомпании для выяснения 
причины и  получения  в  будущем 
гарантированного результата.

Благодаря нашей компетентности и профессионализму мы накопили огромный практический опыт в области 
привлечения финансирования для клиентов. Наша компания (франшиза) обеспечена всеми информационными базами 
для первичной оценки и проверки физических и юридических лиц. Мы за 30 минут получаем информацию из всех баз 
кредитных историй, таких как НБКИ, Эквифакс, ОКБ ( Сбербанк), РС (Русский Стандарт), получаем информацию от службы 
безопасности на предмет деловой репутации самого заемщика, так и собственников - физических лиц включая: 
оперативный учет, административных нарушений, сверку со списками отказников или должников финансовых 
учреждений,учреждений, получаем информацию от ФССП (Федеральной службы судебных приставов), получаем информацию из 
ИФНС, Судов на предмет открытых/невыполненных делопроизводств. Таким образом, полученные аналитические 
материалы проходят анализ уже в совокупности с юридическими и финансовыми документами полученными от 
Клиента, и составляется аналитическое заключение эксперта. Данное заключение и является предварительным 
одобрением. Наша компания разработала специальную методику отсечения Клиентов по СТОП-факторам, методика 
построена на рекомендации ЦБ и ключевых рекомендациях основных, системообразующих банков. Таким образом, 
получаяполучая аналитическое заключение, мы определяем причины ранее полученного отрицательного решения и 
предоставляем Клиенту рекомендации по их возможному устранению. При этом, весь этот процесс может происходить 
без посещения Клиентом нашего офиса, а в виде подготовки к основной встречи. Мы ценим как свое время, так и время 
Клиентов. При положительном заключении, как первичном, так и после устранения озвученных нами замечаний, в 
случае дальнейшей работы с Клиентом мы даем гарантию 90%, что привлечем финансирование для Клиента. В свою 
очередь Клиент, получая аналитический отчет, полностью понимает свое текущие положение и причины ранее 
полученных отрицательных решений.
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Клиенту  необходима  сумма 
финансирования превышающая 
возможности 1 финансового 
учреждения, которое по ряду 
факторов не готово выдать 
данную сумму для этого Клиента.

Наша компания зачастую сталкивается с ситуаций когда Клиенту одобряют финансирование меньше, чем он 
изначально запрашивал. Зачастую проекты Клиентов не приносят экономического эффекта по причине 
недофинансирования. В таком случае инициатор проекта либо вовсе отказывается от проекта, либо в будущем рискует 
получить от проекта сгенерированный убыток, поэтому получение всей суммы необходимого финансирования очень 
важно для Клиента. Наша компания работая с Клиентом одновременно ведет переговоры с 7 - 10 потенциальными 
кредиторами, что обеспечивает максимально эффективное рассмотрение проекта и как следствие получение 
необходимогонеобходимого решения в пользу Клиента. Работая с нами Клиент получает не одно, а несколько положительных 
решений, и выбирает самое оптимальное. Зачастую даже при одинаковых суммах достаточных для проекта, банки 
предлагают различные между собой условия по процентной ставке, сроку предоставления финансирования, 
дополнительных условиях. Таким образом, мы нивелируем риск получения Клиентом меньшей суммы 
финансирования.

Официальная отчетность Клиента 
не позволяет получить кредит 
даже на сумму, в разы меньшую, 
чем необходимо. У Клиента не 
сформирован пакет документов, 
есть  сложности  с  его 
формированием. Не ведется или 
ведетсяведется не полностью 
управленческая отчетность.

Официальная отчетность подаваемая Клиентами в ИФНС и реальные показатели его бизнеса в 95% случаях в секторе 
МСБ совершенно разные. Показателей официальной отчётности катастрофически недостаточно для привлечения 
финансирования. При этом, подавая в банк на рассмотрение данный блок документов, Клиент гарантировано получает 
отказ. Наша компания формирует полностью реальную ситуацию и отображает это в управленческих документах. В 
случае отсутствия систематизированного и читабельного управленческого учета наши специалисты его формируют. 
Наша компания формирует реальный Управленческий баланс Клиента-Заемщика, формирует Отчет о прибылях и 
убыткахубытках (ОПиУ), строит Денежный поток (Кеш Фло), формирует в целом пакет необходимых документов по всему 
бизнесу. В итоге бизнес становится прозрачным, читабельным и, что самое главное, каждая цифра подтверждённой и 
перепроверяемой. При такой подаче Клиент не получит отказа по финансовой части, так как кроме официальных 
документов подаются документы управленческого характера, отображающие реальную ситуацию по бизнесу, включая 
достаточность доходов для обслуживания запрашиваемого кредита.

Клиент хочет получить сервис. 
Быстро и на самых лучших условиях 
гарантировано получить результат.

Очень часто в сегменте МСБ Клиенты пользуются только услугами бухгалтера и то в половине случаев по принципу 
аутсорсинга (преходящий бухгалтер). Даже если у Клиента есть в штате финансовый директор, бухгалтер и экономист, 
это не дает гарантии качественного выполнения данными работниками поставленной задачи - получение кредита. Это 
связано с тем, что получение кредита является разовым, не системным процессом. Финансовый директор имеет свои 
функциональные задачи - планирование и бюджетирование бизнеса Клиента, Бухгалтер - ведение бухгалтерского учета 
и сбор первичной документации, экономист - рассчитывает прибыльность бизнеса, себестоимость, затраты и пр. Не 
одинодин из этих сотрудников не является специалистом в области привлечения финансирования, так как это не входит в его 
штатные функциональные обязанности. Таким образом, Клиент, обращаясь в нашу компанию, понимает, что наши 
специалисты окажут услугу максимально качественно, так как мы знаем конъюнктуру рынка и обладаем 
узконаправленными знаниями. Наша компания, взаимодействуя со специалистами компании Заемщика, может в самые 
сжатые сроки получить наиболее выгодное предложение для Клиента.
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6
1. 1. Лидогенерация. Работа с Клиентам на нулевом цикле.

1.1. С клиентом ведутся телефонные переговоры по 1.1. С клиентом ведутся телефонные переговоры по Скрипту.  

1.2.  Клиент заполняет первичную анкету самостоятельно.

2. Изучение первоначальной Анкеты. Определение 2. Изучение первоначальной Анкеты. Определение СТОП-факторов. Написание аналитического отчета. 
Приглашение или не приглашение Клиента в офис

2.1. При выявление СТОП факторов и невозможности их исправить. Отказ от работы с Клиентом. В работу не   
 попадают бесперспективные Клиенты.

2.2. В случае отсутствия СТОП факторов. Клиенту объявляются первоначальные индикативные условия и Клиент   
приглашается на встречу. Данный тип Клиентов очень перспективен.

3. Встреча с Клиентом в офисе. Подписание договора на оказание услуг. Выставление счета на оплату аванса.

3.1. Клиент не подписывает договор - закрытие работы по Клиенту

3.2. Клиент подписывает договор и платит аванс.

3.3. Клиент подписывает договор и  не платит аванс. В случае не оплаты аванса, открывается целый ряд рисков.  
 В очень редких случаях стоит соглашаться на работу без аванса.
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 4. Работа менеджера по реализации Заявки. Организация сбора пакета документов.  
Отправка алгоритма прохождения кредитной Заявки Клиенту

4.1. Клиенту высылается перечень документов и проговариваются все нюансы по их сбору.

4.2. Клиенту высылается алгоритм прохождения кредитной Заявки.

4.3. Менеджером открывается ИКП (индивидуальный кредитный портфель) по данному клиенту, где менеджер  
 начинает фиксировать ежедневные действия по данной кредитной заявке.

5. Составление резюме финансового аналитика по финансово – экономическому анализу  бизнеса (ФЭА).

5.1.   Аналитик пишет заключение в виде кредитного резюме. Также,5.1.   Аналитик пишет заключение в виде кредитного резюме. Также, пишет Заявку – Ходатайство.

5.2    Аналитик составляет Управленческий Баланс, 5.2    Аналитик составляет Управленческий Баланс, ОПиУ (отчет прибылей и убытков), Кеш Фло, иные          
необходимые документы

5.3.   Итоговый ФЭА проходит Верификацию у ответственного лица Франчайзера (согласно Договора/либо в иных
         случаях, при согласовании с Франчайзером)

6. Составление Карты банков -6. Составление Карты банков -Банки, в которых будет рассматриваться Заявка

6.1.   По итогу ФЭА создается Карта Банков.

6.2.   Готовятся анкеты и пакеты документов, рассылается Ходатайство.

6.3.   Рекомендуемое количество банков - не менее 7 учреждений.
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7. Подписание анкет Клиентом. Подписание промежуточного Акта выполненных работ

7.1.   При 100% готовности Заявки к подаче Клиент подписывает Анкеты и Заявки.

7.2.   Параллельно с пунктом 7.1. Клиент подписывает промежуточный акт выполненных работ

7.3.   Если Аванс не был взят на этапе 3.2., то берётся оплата услуг составления управленческой отчетности

8. Размещение Заявки по банкам. Контроль рассмотрения, контроль выездной проверки

8.1    Рассылка Заявок  и пакета документов по банкам

8.2.   Ответы на вопросы, контроль рассмотрения и контроль выезда проверки на место ведения бизнеса Клиента

9. Получение положительного решения. Заключение сделки. Оплата комиссии

9.1.   Получаем положительное решение. Согласовываем его с Клиентом

9.2.   Проводим сделку. Клиент подписывает кредитную документацию и получает денежные средства

9.3.   Клиент производит оплату комиссии
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ПОДРОБНЕЕ ОБ АЛГОРИТМЕ РАБОТЫ 
ФИНАНСОВОГО АНАЛИТИКА  ПО МСБ!

Получение Заявки от Клиента –  Заемщика по МСБ кредитным брокером  

Направление запроса по заполнению первичной анкеты потенциального Заемщика. Проверки  
и СТОП – факторы  

Личная встреча   Клиента – Заемщика по МСБ с  кредитным брокером для создания архитектуры сделки, 
заключение договора  

Организация работы с Клиентом после заключения договора. Индивидуальный кредитный портфель.  

Резюме финансового аналитика по финансово – экономическому  анализу бизнеса клиента  (ФЭА).   Резюме финансового аналитика по финансово – экономическому  анализу бизнеса клиента  (ФЭА).   

Формирование  Карты банков.  

Подписание анкет и промежуточного акта выполненных работ.  

Контроль размещения Заявки по банкам.  

Контроль выездной проверки банкирами бизнеса Клиента. 

Получение положительного решения Заявки.  

Контроль подписания кредитной сделки.  

Получение комиссии. Подписание акта выполненных работ. Получение комиссии. Подписание акта выполненных работ. 

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

Алгоритм отражает основные этапы организации  формирования кредитной Заявки Клиента по МСБ и включает:



14

ДАЛЕЕ ПРЕДЛАГАЕТСЯ АЛГОРИТМ  РАБОТЫ ФИНАНСОВОГО АНАЛИТИКА ПО МСБ С ДЕТАЛЬНЫМ 
ОПИСАНИЕМ ПО ЭТАПАМ:

Получение Заявки от Заемщика по МСБ кредитным брокером
Заемщик по МСБ обращается в компанию кредитного брокера за помощью в оформлении кредитной заявки. При 
получении Заявки,  если нет телефона Клиента, то ему  направляется запрос.   

При  наличии телефона Клиента,   необходимо прозвонить его для выяснения всех деталей кредитования.  

Направление запроса по заполнению первичной анкеты потенциального Заемщика. Проверки и СТОП-факторы
КомпанияКомпания – брокер запрашивает у  Клиента первичную анкету потенциального Заемщика,  где Клиент отражает основные 
финансовые показатели по бизнесу,  а также личные данные по всем учредителям. При получении анкеты компанией – 
брокером, финансовый аналитик  анализирует показатели  и  делает первичный вывод о возможностях кредитования  
Клиента.   

Если первичная анкета потенциального Заемщика соответствует заявленным параметрам для формирования кредитной 
Заявки, то дополнительно перед тем, как пригласить клиента в офис для обсуждения “архитектуры” сделки и заключения 
договора делаются дополнительные проверки по собственнику и по компании, а именно:   

  по собственнику – физическому лицу делаются проверки по кредитной истории в Национальном Бюро кредитных   
 историй (НБКИ), по Службе безопасности (СБ), по вестнику налоговой службы на предмет задолженности по налогам,  
 в Федеральной службе судебных приставов (ФССП);  
 по компании – юридическому лицу делаются аналогичные проверки, как и по физическому лицу и дополнительно   
 делается  проверка в Едином государственном реестре юридических лиц (ЕГРЮЛ/СПАРК);  
  выявление  СТОП–факторов, по которым по Клиенту  невозможно  оформить кредитную Заявку. Если СТОП – факторы  
 не выявлены, то Клиента можно брать в работу или же рассмотреть возможности по устранению СТОП – факторов  с  
 указанием что и как надо доработать.  
 при наличии телефона Клиента рекомендуем прозвонить его  для подтверждения понимания ситуации по    
 формированию кредитной Заявки и уточнения вопросов, которые возникли при изучении 

1
2
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4

3Личная встреча   Клиента - Заемщика по МСБ с  кредитным брокером. Создание архитектуры сделки, заключение 
договора.
На личную встречу с Клиентом, менеджер готовит пакет документов:  

 договор на оказание услуг в зависимости от вида кредита   
 информацию с аналитикой по клиенту (анализ проверок, которые были сделаны по всем базам по физическому лицу –  
 собственнику и юридическому лицу;  
 предварительная оценка Заявки;   
  счет на оплату аванса в зависимости от суммы кредита;  
 первичную анкету потенциального Заемщика. На встрече Клиент  подтверждает все заявленные показатели в анкете   
 личной  подписью и печатью;  
 регистрационные документы компании – кредитного брокера (свидетельство с ОГРН и свидетельство с ИНН);    
 сертификаты об аккредитации с Банками;  
 опросный лист МСБ;  
 алгоритм прохождения кредитной Заявки по статусам.  

ВажноВажно с клиентом на встрече выстраивать  прозрачные  отношения и чтобы он  понимал структуру работы,  а именно что и 
как будет происходить и в какие временные сроки. Этот  алгоритм регулярно отправляется ответственному лицу  Клиента 
(например, главному бухгалтеру) за сбор документов и обязательно в копии Заемщику – собственнику с указанием дат, 
когда и какие документы были уже отправлены для формирования кредитной Заявки. На встрече кредитного брокера с 
Клиентом обсуждаются все детали бизнеса,  разрабатывается   “архитектура  сделки” и подписывается договор на оказание 
услуг для Формирования кредитной заявки.  

Организация работы с Клиентом после заключения договора. Индивидуальный кредитный портфель (ИКП).Организация работы с Клиентом после заключения договора. Индивидуальный кредитный портфель (ИКП).
После заключения договора финансовый аналитик направляет необходимый список   документов по МСБ и устанавливает 
личный контакт в телефонном формате в течении 4-х часов с ответственным лицом за сбор документов.
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5

При  этом финансовый аналитик  сразу должен сформировать по Клиенту 5 рабочих папок под следующими названиями:  
 реестр счетов, договоров, актов.  Содержание:   заключенный договор, квитанция об  оплате аванса,    
 промежуточный акт  выполненных работ; 
 рабочая документация. Содержание:  список документов по МСБ, опросный лист по МСБ,   карта банков с адресами  
отделений, записи разговоров,  алгоритм работы по клиенту, алгоритм прохождения кредитной Заявки по статусам;
 аналитика. Содержание: отчет НБКИ, отчет ФССП, отчет по задолженности по налогам, отчет СБ, ЕГРЮЛ);
 анкеты. Содержание: анкеты согласно разработанной Карты банков;
  пакет документов. Содержание: паспорта учредителей,   свидетельства, документы по залогу,  если есть и т.д.,  ФЭА  
(файл в  формате EXCEL по финансово – экономическому анализу) и другие документы,  которые связаны с  финансовой 
деятельностью компании. 
Формирование папок по содержанию происходит в течение всего периода в процессе  работы с Клиентом. После того, как 
клиент принят в работу, он заносится в индивидуальный кредитный портфель финансового аналитика, в котором 
ежедневно отражаются все действия по клиенту.  

Резюме финансового аналитика по финансово – экономическому анализу  бизнеса (ФЭА).
В  резюме финансового аналитика   отражается информация:В  резюме финансового аналитика   отражается информация:

 кредитной сделке,  Заемщике, учредителях и связанных лицах; 
 об  описании бизнеса по   заемщику, так и по связанным лицам;
 об основных покупателях и поставщиках; 
 кредитная история Заемщика, учредителей, связанных лиц; 
 информация  об  оборотах  по расчетным счетам Заемщика и связанных лиц;
 личные активы, которые не используются в бизнесе,  сильные и слабые стороны Заемщика. 

КромеКроме того, в этом же документе должны быть отражены  управленческий баланс, управленческий отчет о прибылях и 
убытках, анализ управленческой отчетности, движение денежных средств Заемщика. 

На основании резюме финансового аналитика  составляется ходатайство для банкира. В ходатайство обязательно должно
быть вложено фото бизнеса.

При  этом финансовый аналитик  сразу должен сформировать по Клиенту 5 рабочих папок под следующими названиями:  
 реестр счетов, договоров, актов.  Содержание:   заключенный договор, квитанция об  оплате аванса,    
 промежуточный акт  выполненных работ; 
 рабочая документация. Содержание:  список документов по МСБ, опросный лист по МСБ,   карта банков с адресами  
отделений, записи разговоров,  алгоритм работы по клиенту, алгоритм прохождения кредитной Заявки по статусам;
 аналитика. Содержание: отчет НБКИ, отчет ФССП, отчет по задолженности по налогам, отчет СБ, ЕГРЮЛ);
 анкеты. Содержание: анкеты согласно разработанной Карты банков;
 

При  этом финансовый аналитик  сразу должен сформировать по Клиенту 5 рабочих папок под следующими названиями:  
 реестр счетов, договоров, актов.  Содержание:   заключенный договор, квитанция об  оплате аванса,    
 промежуточный акт  выполненных работ; 
 рабочая документация. Содержание:  список документов по МСБ, опросный лист по МСБ,   карта банков с адресами  
отделений, записи разговоров,  алгоритм работы по клиенту, алгоритм прохождения кредитной Заявки по статусам;
 аналитика. Содержание: отчет НБКИ, отчет ФССП, отчет по задолженности по налогам, отчет СБ, ЕГРЮЛ);
 анкеты. Содержание: анкеты согласно разработанной Карты банков;
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6
7
8

9
10
11
12

Составление карты банков.
На основании резюме финансового аналитика   составляется карта банков, но не менее 7 банков.  Карта банков 
согласовывается с руководством компании. После согласования финансовый аналитик заполняет анкету на основании 
карты банков. 

Подписание анкет и промежуточного акта выполненных работ.
ПослеПосле того, как все анкеты готовы, Клиент приглашается в офис для подписания анкет и промежуточного акта выполненных 
работ. Также на этом этапе оплачиваются услуги по анализу компании и составлению резюме финансового аналитика по 
финансово-экономическому анализу бизнеса Клиента.

Контроль Размещения Заявки по банкам. 
ПослеПосле размещения  Заявки по банкам, финансовый аналитик  в течение 2-х дней  прозванивает  банки и проверяет, что 
действительно  Заявка заведена в банковскую систему. После этого, он делает соответствующие  записи  по контролю 
заявки  с указанием дат в карте банков. Карта банков прикрепляется к индивидуальному кредитному портфелю. Как 
правило, при рассмотрении Заявки банк дополнительно запрашивает необходимые документы. 

Контроль выездной проверки банкирами бизнеса Клиента.
На этом этапе важно подготовить клиента к встрече с банкирами на место ведения бизнеса. После выездной проверки 
необходимо банкирам представить все документы по дополнительному запросу.

Получение положительного решения по заявке.Получение положительного решения по заявке.

Контроль подписания кредитной сделки.

Получение комиссии. Подписание акта выполненных работ.
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7. 7 КАК МЫ ПОМОГАЕМ ВАМ НАХОДИТЬ КЛИЕНТОВ
Есть 3 основных канала привлечения клиентов: 

1. Биржи лидов (заявок) 
2. Контекстная реклама Яндекс и Гугл на посадочную страницу  
3. Рекомендации клиентов.

Мы предоставим Вам доступ к проверенным подрядчикам, которые предоставят Вам данные о 
потенциальных клиентах, заинтересованных в получении кредита МСБ. 
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В среднем 7% от данного числа всех клиентов соответствуют параметрам и приходят на встречу в офис. 
В работу 
В среднем 7% от данного числа всех клиентов соответствуют параметрам и приходят на встречу в офис. 
В работу берется около 20% из числа посещений офиса. 
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Поэтому инвестиции в получение заявок окупаются в 100% случаев, вопрос только в том, как отсечь 
нецелевых клиентов и качественно выполнить работу по целевым клиентам. 

Кроме биржи лидов, мы предлагаем Вам готовый инструмент – контекстную рекламу в Яндексе и Гугл на 
страницу, которую мы Вам предоставим

ВВ данном случае стоимость заявки, как правило, выше стоимости заявки из биржи лидов, но и качество 
клиента, а главное его теплота также выше (т.е. клиент находится в поиске прямо сейчас, а не когда-то). Мы 
уже позаботились не только о странице приземления клиентов, но и о целевых запросах клиентов и 
профессионально настроили рекламную компанию. Вам как нашему франчайзи останется только 
пополнить рекламную компанию в Яндексе и Google и обрабатывать клиентов в соответствии с 
разработанными скриптами. 

ПриПри запуске офиса – мы рекомендуем использовать оба канала, обеспечив одного менеджера минимум 
3-4 заявками, находящимися в работе (вложив 30-40 т.р. на одного менеджера в бюджет привлечения 
клиентов). 

В настоящий момент доля наших клиентов, приходящих по рекомендации – более 80%. В среднем по 
нашей статистике один довольный клиент приводит 2 клиента по рекомендации в год.  Поэтому, менее 
чем через 1 год работы, Вы сможете себя загрузить потоком клиентов вообще не вкладывая в рекламу. 
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ПРОЦЕСС ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ  
С КЛИЕНТОМ В СТАТУСЕ «В РАБОТЕ»8

Когда клиент переходит в статус «в работе», для начала, налаживается четкая коммуникация с заказчиком в лице  
как самого собственника, так и конкретного исполнителя от его лица. Как правило, исполнителем выступает  
бухгалтер. Данная коммуникация налаживается с целью оперативного получения информации, а также является  
официальным стартом процесса привлечения финансирования, все участники таким образом берут на себя  
ответственность за отведенный им участок работы. Весь этап сбора документов сопровождается полным  
консультированием  по  вопросу  корректности  данных  документов.  Часть  из  документальной  базы  
подготавливаетсяподготавливается сотрудниками Best Credit Finance. К данным документам могут относится как простые  
балансовые справки и справки уведомлении от лица Заемщика, так и очень сложные финансовые ведомости в  
виде управленческий информации. Управленческий блок информации самый серьезный блок, который 
предназначен  для  раскрытия  сути  всего  бизнеса  Клиента  и  доказательства  его  прозрачности,  
платежеспособности и стабильности. По каждому из Клиентов необходимо написать большое экспертное  
заключение. Данное заключение должно раскрывать все 100% информации о бизнесе. В нашей компании  
данный документ называется «Резюме кредитного проекта». Резюме кредитного проекта (РКП) включает в себя 
такжетакже блок -  Финансово экономический анализ. На основание РКП аналитики компании пишут Ходатайство  
(Заявка в описательной форме).
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Информация о кредитной операции 

Информация о Заемщике, учредителе (-ях) и связанных лицах 

Описание бизнеса Заемщика / Группы связанных 

Информация о кредитной операции 

Информация о Заемщике, учредителе (-ях) и связанных лицах 

Описание бизнеса Заемщика / Группы связанных лиц 

Информация про основных поставщиков 

Информация про основных покупателей 

Кредитная история Заемщика / Учредителя(-ей) / Связанных лиц 

Информация про обороты по расчетным счетам Заемщика и Связанных лиц Информация про обороты по расчетным счетам Заемщика и Связанных лиц 

Личные активы, которые не используются в бизнесе 

Обеспечение по кредитной операции 

Вывод по кредитному проекту. SWOT Анализ 

Информация из Баз БКИ, СБ, прочий андеррайтинг 

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

Структура Заявки раскрывает полностью следующую информацию:
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Приложением к данному РКП выступает уже ранее обозначенный блок Управленческой аналитики. Основными 
документами данного блока являются: Управленческий Баланс (УБ), отчёт прибылей и убытков(ОПИУ), Денежный поток 
(Кэш-фло), все возможные бюджеты и графики.  Особенно важно проанализировать всю деятельность клиента и создать 
доказательную базу служащую аргументом финансовым учреждениям, что бизнес Клиента не только может 
обслуживать полученный кредит, но и делать это четко в срок, то есть без возникновения просроченных платежей, в 
том числе и технических. 

ПараллельноПараллельно с написанием резюме Кредитного Проекта (РКП) клиент предоставляет прочие необходимые документы,  
согласно ранее высланного списка. Написание и сбор информации самый трудоемкий процесс занимающий 80% всех 
временных затрат по работе над проектом. После получения данных ведомостей менеджер компании Best Credit Finance 
составляет Карту Банков (КБ), которые будут рассматривать Кредитный проект. Карта банков разрабатывается, учитывая 
как индивидуальные характеристики самого Клиента, так и программные продукты самого банка. В результате, в карте 
банков должно получиться не менее 7 финансовых учреждений, с которыми будет проводиться самая плотная работа 
длядля получения результата. Именно для этих банков уже готовятся анкеты их форм и предоставляются документы 
согласно списков самих банков. Список документов предоставляемый Клиентам компанией Best Credit Finance 
унифицирован и собрал пожелания всех значимых кредитных учреждений, таким образом схожесть по всеми 
запрашиваемыми документами банков равна 99%. 

Далее происходит размещение Заявки по банкам. После - контроль рассмотрения, ответы на возникшие сопутствующие 
вопросы, выездная проверка и получение итогового финансового решения банка о готовности кредитования Клиента.

В заключение, хотелось бы отметить, что успех достигается за счет тщательной подготовки заявки, а также подборки 
значительного количества банков, которые не декларативно, а реально кредитуют реальный сектор экономики.



24

9. 9 ФИНАНСОВЫЕ УСЛОВИЯ СОТРУДНИЧЕСТВА
По первым 5 клиентам, присоединившимся к нашей франшизе, мы предлагаем следующие условия 
сотрудничества:

  1,2 млн. рублей – паушальный взнос за присоединение к сети первого Франчайзи

По первым 5 клиентам, присоединившимся к нашей франшизе, мы предлагаем следующие условия 
сотрудничества:

  1,2 млн. рублей – паушальный взнос за присоединение к сети первого Франчайзи

  Роялти составляют 50% от полученной выручки, но не менее 150 000 рублей до достижения  
  суммы 1 000 000 рублей. При достижении общей суммы уплаченных роялти 1 000 000   
  рублей, роялти составляют 10% от комиссии, полученной брокером, но не менее 500 у.е. и  
  не более 1000 у.е. (у.е. - доллар плюс евро, деленные пополам)
  
  Отчисления на федеральную рекламу в размере 10 000 рублей при достижении общего  
  числа франчайзи - 5

Каждому последующему франчайзи мы повышаем паушальный взнос на 100 000 рублей

Первый партнер получает полное сопровождение по 8 кредитным заявкам.  Второй франчайзи 
получает полное сопровождение по 7 заявкам, третий – 6, а четвертый и последующие – 5 заявкам

1

2

2

1

Пакет №1

600 тыс. рублей – паушальный взнос за присоединение к сети.

 Роялти составляют 50% от полученной выручки, но не менее 150 000 рублей до достижения суммы 1 700 
000 рублей. При достижении общей суммы уплаченных роялти 1 700 000 рублей, роялти составляют 10% от 
комиссии, полученной брокером, но не менее 1000 у.е. и не более 2000 у.е. (у.е. - доллар плюс евро, деленные 
пополам).

Пакет №2

1,3 млн. рублей – паушальный взнос за присоединение к сети.

Роялти составляют 50% от полученной выручки, но не менее 150 000 рублей до достижения суммы 1 000 
000 рублей. При достижении общей суммы уплаченных роялти 1 000 000 рублей, роялти составляют 10% от 
комиссии, полученной брокером, но не менее 500 у.е. и не более 1000 у.е. (у.е. - доллар плюс евро, деленные 
пополам).

Отчисления на федеральную рекламу в размере 10 000 рублей при достижении общего числа франчайзи – 5.
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Коучинг в процессе работы: полное 
сопровождение первых 5-8 Ваших клиентов, 
начиная от попадания их в стадию «в работе» 
и заканчивая моментом получения комиссии

ПолнуюПолную поддержку в обучении персонала на 
всех этапах, начиная с подбора, 
собеседования, аттестации, обучения, и  
заканчивая периодическим повышением 
квалификации 

ОбеспечениеОбеспечение необходимым количеством 
заявок благодаря собственному сайту 
компании, лендингу, настроенным 
контекстным рекламным кампаниям в Яндекс 
и Гугл, доступам к специализированным 
биржам лидов

ПоддержкуПоддержку собственного центра 
верификации Франчайзера: совместный 
детальный разбор кредитной заявки перед 
подачей в банк

РАБОТАЯ С НАМИ ВЫ ПОЛУЧАЕТЕ:

Помощь в организации взаимодействия с 
Фондами поддержки Малого и Среднего Бизнеса 
для получения клиентами Франчайзи 
Поручительств и Субсидий Фонда

ВозможностьВозможность совместного проведения крупных 
сделок (при нехватке лимитов у банков в 
регионе, либо в сложно структурированных 
сделках)

Ежемесячный мониторинг программ 
кредитования банков в сегменте МСБ

ДоступДоступ ко всем базам кредитных историй, 
отчетам служб безопасности, ИФНС, ЕГРЮЛ, 
Судов, ФС

Доступ ко всем базам кредитных историй, 
отчетам служб безопасности, ИФНС, ЕГРЮЛ, 
Судов, ФССП

Функциональную CRM систему

Отлаженные бизнес процессы

Налаженные отношения с банками
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Какие еще инвестиции потребуются для запуска франшизы:

Вам потребуется найти и снять офис в офисном  центре не ниже категории B, а также обеспечить в  
офисе наличие 4 рабочих мест и переговорной комнаты. Инвестиции в аренду и оборудование 
офиса составят около 200-300 т.р. Кроме того, вам потребуются и нвестиции в получение заявок на 
кредитование в размере 150-200 т.р. в месяц. 

ПервыеПервые два месяца – это время, когда Вы ведете деятельность, но еще не получили свою первую 
комиссию (средний цикл сделки 1.5 месяца). Поэтому Вам потребуются средства на закрытие  
кассового разрыва в размере данных затрат: 

1)  Аренда офиса 40 000
2 )  Зарплата 4х сотрудников и бухгалтера 200 000
3)  Деньги на лидогенерацию 180 000

Итого: 420 000 рублей в месяц

ОколоОколо 50 000 рублей Вам потребуется на закрытие командировочных затрат (переезд и  
проживание) сотрудников в офисе франчайзера в течение  2 - 3 дней. 
Таким образом, мы рекомендуем Вам выделить порядка 900 000 рублей на первые два месяца на 
закрытие возможного кассового разрыва. 

Чтобы обеспечить процент одобрения на уровне текущих 90%, мы организуем совместное 
оформление  документации по первым 5–8 заявкам вместе с Вами. При среднем размере комиссии 
в 500 т.р., это обеспечит Вам 2.5–5 млн. рублей выручки.
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Кроме того мы предлагаем для потенциальных франчайзи, которые по каким-либо причинам 
сомневаются в открытии франшизы, т.к. не уверены в спросе или имеют какие–либо иные сомнения, 
заказать услугу «тест-драйв». Суть услуги в том, что в течение 2х недель мы настроим получение заявок  в 
соответствии с регионом работы франчайзи, а также предоставим своего штатного сотрудника для 
«закрытия» клиента на подписания договора непосредственно в офисе клиента. Таким образом, 
потенциальный франчайзи на практике увидит спрос в данной нише, а также количество клиентов, 
готовых подписать договор на услугу брокериджа после отсечения клиентов по стоп факторам. 

СтоимостьСтоимость услуги 1 000 долларов США (65 000 рублей).  При этом потенциальный клиент несет 
дополнительные затраты на перелет и проживание сотрудника Франчайзера, а также расходы на аренду 
офиса и необходимый бюджет на лидогенерацию (от 50 000 рублей). Дальнейшая работа по проработке 
заявки, а также подписание договора с клиентом ведется от лица компании Best Credit Finance. 

Таблица с расчетами окупаемости Вам будет прислана отдельно от данной презентации.
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10 ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Уважаемые наши потенциальные партнеры. В заключение данной презентации мы хотели бы сказать, что мы работаем на 
рынке, где у компании есть два основных актива – это люди и репутация. 

МыМы очень дорожим и своей командой и своей репутацией. Поэтому Вам   -   инвесторам, которые присоединятся нам в числе 
первых, особенно повезло. Мы заинтересованы в том, чтобы Вы достигли максимальных результатов и дали 
положительный опыт о сотрудничестве.   Именно поэтому для первых наших партнеров мы не только обучаем Вашу 
команду, не только приезжаем со своей командой запуска, не только обеспечиваем Вас клиентами, но и прорабатываем 
данных клиентов и доводим их до результата. По сути мы зарабатываем вместе с Вами, передавая свой опыт на конкретных 
клиентах.

ДляДля нас это достаточно затратная, прежде всего с точки зрения времени, задача. Поэтому с каждой последующей 
франшизой мы сокращаем на одну количество заявок, с которыми мы работаем вместе, и увеличиваем на 100 т.р. сумму 
паушального взноса.  

В бизнесе необходимо принимать взвешенные решения, необходимо оценивать риски. Но после того, как Вы получили Всю 
необходимую информацию и взвесили все «за» и «против», необходимо принимать и главное воплощать свои решения 
достаточно быстро. 

Поэтому,Поэтому, приглашая Вас к сотрудничеству, мы готовы дать Вам любую исчерпывающую информацию по нашей работе и по 
нашему совместному сотрудничеству.  Приезжайте к нам в офис – давайте познакомимся лично и мы раскроем Вам все 
нюансы и ответим на любые вопросы. Действуйте и добивайтесь успеха вместе с надежным партнером – компанией Best 
Credit Finance.



ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
ФИНАНСОВЫЕ 
РЕШЕНИЯ
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