
явления более сложные, формирующиеся под влиянием ряда фак­
торов . Полностью формализовать их практически невозможно . Од­
нако при крупных размерах кредитных портфелей и большо~t коли­
честве клиентов 6анка использование предложенного метода помо­
жет 6олее точно регулировать состояние кредитного портфеля и уп­
равлять им в соответствии со стратегическими и тактическими пла­

нами коммерческого банка. 

О.С.Шпет, аспирантка кафедры бухгалтерского учета 
в про·мышленности БГЭУ 

Источники информации при анализе 
кредитоспособности заемщика 

Объективные экономические условия на сегодняшний день 
складываются таким о6разом, что возникновение и развитие но­
вых предприятий неиз6ежно. Коммерческие банки, являющиеся 
фактически единственным доступным источником финансовых 
ресурсов для предприятия, эаинтересованы в сотрудничестве с 

ними . Пред оставляя ссуду, банк поставлен перед необходимос­
тью самым тщательным образом изучить кредитоспособность за­
емщика, для того что6ы защитить себя от кредитного риска. В 
каждом отдельном случае при анализе кредитоспособности 6уду­
щего клиента банк должен выявить все возможные факторы, ко­
торые могут повлечь за собой неnогашение ссуды. Для этого необ­
ходима обширнейшая экономическая информация о заемщике, 
которая должна отвечать следующим требованиям : быть досто­
верной, достаточно полной, иметь не нейтральный, а вполне опре­
деленный характер, позволяющий сделать выводы о клиенте . По­
лучить полную информацию о конк.ретном клиенте очень сложно. 
Но каким трудоемким не оказался бы процесс получения и рас­
смотрения информации о заемщике, банки стараются придержи­
ваться правила: чем больше издержки 11а все, .-оронний анализ 
клиента в начале, тем меньше вероятность возникновения кредит­

ного риска впоследствии. 

И.сследование круга привлекаемых источников информации 
показало, что в специальной литературе они недостаточно четко 
классифицированы . Классификация источников информации, по 
мнению автора, зависит от следующих признаков: места возник­

новения информации, ее достоверности, доступности для изуче­
ния. Исходя из этих признакоu, источники информации можно 
поделить на: 

внешние, содержащие информацию, возникающую за предела­
ми предприятия; 

внутренние, включающие информацию, возн~кающую на самом 
предприятии. · 

В свою очередь внешние и внутренние источники информации 
содержат следующее. 
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О/JЕШНИЕ 

1. Постановления, инструкции Национального ба11ка Респуб­
лик~. Беларусь. 

Данный источник включает различные инструктивные материа­
лы, постановления Национального банка Республики Беларусь, не­
обходимые для анализа кредv.тоспособности предприятия . 

2. Заключения аудиторских служб. 
Необходимость выделения аудиторской информации обуслов­

лена появлением аудиторских и консультационных служб, пред­
назначенных для проверки достоверности данных. Следует отме­
тить , что с развитием рыночных отношений репутация заслуживаю­
щих доверия партнеров складывается с помощью аудиторских 

фирм, осуществляющих различные проверки финансовых отчетов 
предприятия и дающих свое заключение о ero состоянии . 

3. И11формация, подготовленная службами банка. 
Прежде всеrо кредиторы обращаются к архивам своего банка . Ес­

ли заявитель получал ранее кре.IJ.ИТ в данном банке, то в архиве име­
ются сведения о задержках погашения долга или друrих нарушениях . 

Наибольшей популярностью среди источников информации поль­
зуются запросы у других банков, обслуживающих данного клиента, и 
у его деловых партнеров . Банки, инвесnщионные и финансовые ком­
пании могут предоставить материалы о размерах депозитов клиентов, 

непогашенных задолженностях, аккуратноСти в оплате счетов . Торго­
вые партнеры сообщают данные о соблюдении заключенных догово­
ров, об исполнении своих обязательств, честности заемщика. Если же 
клиент не имел ранее опюшений с банком:, в который он обратился за 
кредИтом, а расчетный счет открыт в другом: банке, то осо6ое внима­
ние следует уделить причинам, по которым он решил обратиться за 
кредитом именно в данный банк, а не в обслуживающий. 

4. И11формация из нШ1оговш: органов. 
Это важный источник информации, так как налоговая инспек­

ция может предоставить банку данные, которые не отражены в дру­
гих документах . 

S. Сопоставление отраслевt>tх показателей заемщика с показа-
телями предприятий той же отпасли. · . 

Банк путем сравнения заемЩика с е1 ·0 конкурентами может оце­
нить преимущество и слабые стороны клиента, изучить государ-

1 ственное регулирование соответствующих отраслей, состояние рын-
ка сбыта. · 

6. Информация деловой печати, телевидения, реюtамЬt. 
Исходя из этой информации, банк может проанализировать раз­

личные мнения о клиенте, его активность, известность в деловых 

кругах . 

ВНУТРЕННИЕ 

1. Да11нь~е бухгмтерскоzо учета и отчетности заемщика, под­
mв"_ржденнь~е аудиторской фирм.ой. 

Э\·и данные являются осtювным источникЪм: информации rtpи 
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анализе потенциального заемщика . На их основании рассчитывает­
ся система финансовых коэффициентов и анализируется денежный 
поток клиента . 

2. Учредительные документы предприятия. 
Они дают информацию о том, может ли клиент заниматься тем 

видом деятельности, на который он запрашивает кредит, владеет ли 
он определенным имуществом, вносимым под залог ссуды, как рас­

пределяется прибыль от основной деятельности и .др . 
3. Планово-нормативная информация. 
Она включае1· различные прогнозы и планы развития предприя­

тия, комплексные целевые научно-технические программы по соз­

данию конкретных видов продукции, совокупносrь программ по 

созданию и внедрению новых технологий, производств и процес­
сов, государственные и отраслевые стандарты. 

При изучении информации о заемщике кредитор должен учиты­
вать, что ненадлежащее использование или искажение информации 
может нанести существенный вред участвующим в кредитной сдел­
ке сторонам . Особенно опасно разглашение полученных сведений. 
Если, например, заемщик узнает" что кредитор получил отрица­
тельный отзыв о нем со стороны его же поставщика, он скорее всего 
откажется от услуг этого поставщика. Для банка ситуация может 
оказаться еще сложнее : если разглашение конфиденциальной ин­
формации получит широкий резонанс, то банку уже никто не пре-
доставит определенных сведений. · 

В настоящее время многие ~дитные заявки связаны с финанси­
рованием вновь возникающих предприятий, которые еще не имеют 
финансовых отчетов и другой документации. В таких ~лучаях инфор­
мационной базой для анализа кредитоспособности з.~емщика служит 
предлагаемый им бизнес-план. Он состоит из следующих разделов . 

1. Информация о заявителе. 
Она содержит сведения о том, кто предоставляет бизнес-план . 

Это юридическая информация о заявителе, история фирмы, иму­
щество и ресурсы, которыми располагает заявитель, его сегодняш­

нее хозяйственное положение. 
2. Цели проекта. 
Они должны быть ясно и четко изложены та.J<, чтобы кредитору 

было понятно, какие финансовые ресурсы необходимо привлечь, 
каков будет финансовый и хозяйственный результат, как это может 
быть . ·tостиrнуто . 

3. Экономическое окружение и юридическое обесРJчение. 
Здесь содержится описание экономической ситуации, 1 . Jньюн­

ктуры рынкц , отраслевых особенностей предлагаемого бизнеса , на- .. 
логового режима, а также правовое о6Рспечение проекта (юриди-
ческая форма, лицензии, патенты и т .д.) . ~: 

4. Место и условия реализаци" проекта бизнес-пмна. 
Характеризует социальные, экологические, технологические и 

другие факторы . _ · . 
5. Про~консmр!)ltторская и техно.11оtи..е~ская д.oк!PfWlJlla­

ция. 
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Содержит описание процесса производства, технологии, обору­
дования; l'еобходимого строительства; потребности в энергии, 
сырье и материалах; необходимых запасов, поставщщ<ов . 

6. Финансовый плтt проекта. 
Характеризует планируемую прибыль и расходы с учетом вре­

менного фактора . Жел::пелыю наличие пропюза потока денежных 
средств . 

7. Обеспечстие квалифичироаанными кадрами и менеджмент. 
Включает свеrnния о требованиях к персоналу и возможности 

их удовлетворенин, о необходимости обучения персонала, предпо­
ла1 ·аемом штате предприятия . Очень важное значение имеет инфор­
м<с.ция о том, кто и как будет управлять проектом: какова компетен­
пюсть руководящего состава, моrут ли менеджеры эффективно на­
ходить решения, изменяющиеся в условиях рынка . 

УсИJ1ия банка, направленные на получение более полной и точ­
ной информации о заемщv.ке, оправдывают себя . Зачастую кредиты 
предоставляются без тщательного изучения кредитоспособности за­
емщика, что приводит к нанесению существенного ущерба эконо­
мике Республики Беларусь . Скурпулезный анализ информации о 
предrюлагаеr-юм заемщике - эффективное средство минимизации 
риска кредитных сделок . 

Е.Н. Гоµчакоаа, ассистентка кафедры маркетинга БГЭУ 

Проб.11ены реализации 1еоммерческими банками 
по.11итики продвижения 

Перед современным банковским маркетингом стоит задача не 
только детально изучить требования клиентуры к услугам, но и 
адаптировать самих клиентов к этим услугам, стимулировать спрос 

на различные банковские продукты в целях увеличения объемов ре­
ализации, повысить эффектинность деятельности банка. Для сре­
ды, в которой функционирует банк, характерна мнnжественность 
взаимооrnошений - с клиентами, д{_)уrими бан1<4ми, 11еrулирующи­
м:и и контролирующими органами, финансовыми институтами. На­
личие таких взаимооnюшений определяет необходимость создания 
системы коммуникаций, которая способна совершенствоваться в за­
висим<;>ети от изменяющейся среды. Этой цели призвана служить 
политика продвижения в составе комплекса маркетинга, включаю­

щая личные продажи, формирование общественного мнения (puЬlic 
relations), стимулирование сбыта и рекламу. Каждый элемент сис­
темы продвижения основан на специфических приемах и методах, и 
t<re они долж11ы содействовать успешному осущестнлению гене­
~.....льной стратегии банка и разрабатываться на основе принятой 
банком концепции маркетинга в области продуктового ряда, систе­
мы сеноо6разования и распределения. 

Система продвижения банка, направленная на целевую аудито­
рию и зависящая 01' ее состояния, на разных этапах деятельности мо-
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