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			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			598

			598

			10. Оборотный кредит. Альбом №931-р, ОРД

			Кредит сроком до 3 лет на цели пополнения оборотных средств, в т.ч. но не исключительно:
-финансирование производственной деятельности предприятия;
-погашение текущей (в т.ч. реструктурированной) задолженности по уплате обязательных платежей в бюджеты, государственные внебюджетные фонды всех уровней;
-расходы по арендным платежам и текущему ремонту;
-заработная плата работникам и отчисления из фонда оплаты труда;
-расходы на рекламу;
-формирование покрытия по аккредитиву для расчета в целях, не противоречащих настоящему продукту;
-выплаты дивидендов;
-расходы на социально-культурные нужды и благотворительность;приобретение движимого и недвижимого имущества, нематериальных активов;
- расходы по капитальному ремонту, техническому перевооружению (модернизации);
- расходы на предпроектные и проектные работы ;
- расширение и консолидация бизнеса.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Оборотный кредит — это вид кредита, который предоставляется для финансирования текущей деятельности компании.. Он используется для покрытия краткосрочных потребностей в денежных средствах, таких как закупка сырья, оплата труда сотрудников, аренда помещений и другие операционные расходы. Оборотные кредиты обычно имеют более короткий срок погашения по сравнению с долгосрочными кредитами Основные преимущества оборотного кредита включают: 1. Оперативное получение средств: Кредиты выдаются быстро, что позволяет оперативно решать финансовые проблемы предприятия. 2. Гибкость условий: Заемщик может выбрать удобный график погашения кредита, исходя из своих финансовых возможностей. 3. Минимизация рисков: Использование оборотных средств помогает избежать кассовых разрывов и поддерживать стабильную работу компании. 4.Увеличение ликвидности: Оборотный кредит способствует увеличению оборотных активов, что положительно влияет на финансовое состояние организации. 5. Снижение зависимости от дебиторской задолженности: Средства могут быть использованы для покрытия краткосрочных обязательств перед поставщиками и подрядчиками. 6.Повышение конкурентоспособности: Компании получают возможность быстрее реагировать на рыночные изменения и предлагать более выгодные условия клиентам. 7. Поддержка роста бизнеса: Оборотное кредитование стимулирует развитие новых направлений и расширение ассортимента продукции. 8. Возможность рефинансирования долгов: Если компания испытывает временные трудности, она может воспользоваться этим инструментом для улучшения своего финансового положения. Таким образом, оборотное кредитование является эффективным способом поддержания финансовой устойчивости и развития бизнеса.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			600

			600

			12. Тендерный кредит. Альбом №931-р

			Тендерный кредит предоставляется для покрытия расходов на участие в тендере. Этот вид кредита позволяет компании участвовать в торгах без необходимости выводить деньги из оборота
Профиль Заемщика: Корпоративный клиент - резидент РФ, с рейтингом не хуже 17-го.
Продукт не предоставляется SPV- компаниям.
Опыт работы: Наличие опыта участия в тендерах и успешное выполнение работ по тендерным контрактам
Цели финансирования: Обеспечение заявки на участие в тендере.
Объем финансирования: В соответствии с тендерной документацией, но не более 1/2 от среднеквартального объема выручки, рассчитанного за последние 4 отчетных квартала.
Срок финансирования: В соответствии тендерной документацией, но не более 1-го года.
 График платежей: Ежемесячно и в конце срока действия договора / транша.
Обеспечение: Без обеспечения
Комиссионные платежи: Согласно Регламенту N 285-р.
Плата за досрочный возврат кредита не взимается.
Условия для выдачи: Не допускается перечисление тендерного взноса на специальный банковский счет Заемщика в ином КБ.
Обязательными условиями является обеспечение зачисления суммы возврата Тендерного взноса на счет Заемщика в Банке.
Источники погашения: Возврат тендерного взноса
Прогноз ДДС и Модель ДДС не формируется

			1. Доступ к участию в тендерах. Тендерный кредит позволяет участвовать в процедурах по заключению контрактов в рамках гос. заказа, а также коммерческих закупках.
2. Сохранение собственных средств: Компании не нужно выводить деньги из оборота для участия в тендере. Средства остаются доступными для текущей деятельности.
3. Рост бизнеса: Участие в большем количестве тендеров увеличивает шансы на получение контрактов, что способствует росту бизнеса.
4. Минимизация рисков: В случае проигрыша тендера компания не несет финансовых потерь, так как кредит возвращается после завершения конкурса.

Таким образом, тендерный кредит является эффективным инструментом для компаний, стремящихся расширить свою деятельность и увеличить доходы путем участия в государственных и коммерческих тендерах.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Тендерный кредит

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от пассивного участия в локальных тендерах к активной борьбе за выгодные контракты, требующие финансового обеспечения. Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность и успешность тендерной деятельности, обеспечивая гарантированное обеспечение заявок без изъятия сумм обеспечения из оборота. Итоговое позиционирование: Продукт может выступать как инструмент перевода на новый этап развития — помогая клиентам перейти к завоеванию более крупных и сложных контрактов, так и как решение поддержки и ускорения, обеспечивая рост количества выигранных тендеров и объема портфеля заказов без блокировки собственного капитала.

			Традиционно компании участвовали в тендерах, размер которых ограничивался объемом их собственных средств, которые можно было направить на обеспечение заявки. Это сдерживало рост и не позволяло конкурировать за крупные государственные и коммерческие контракты. Новая парадигма — это стратегическое использование заемных средств для гарантированного обеспечения заявок, что открывает доступ к качественно новому объему контрактов. Тендерный кредит позволяет совершить этот переход, превращая обеспечение заявки из ограничивающего фактора в конкурентное преимущество. Пришло время перейти от выбора тендеров по остаточному принципу к целевой стратегии захвата ключевых контрактов на рынке.

			Продающий график (описание): На оси X — размер/стоимость тендеров, на оси Y — количество/стоимость заключенных контрактов. Изначально с ростом стоимости тендера растет и его привлекательность, но вскоре наступает «плато»: собственных средств для обеспечения заявки не хватает, и компания вынуждена отказываться от перспективных контрактов, ограничивая свой рост. Тендерный кредит создает новую кривую, позволяя компании уверенно участвовать в тендерах любого масштаба, значительно повышая вероятность выигрыша и средний размер контракта.
Вопрос-инсайт: «Сколько перспективных тендеров вы были вынуждены пропустить за последний год именно из-за нехватки свободных средств для обеспечения заявки?»

			Использование тендерного кредита для обеспечения заявок позволяет компаниям достигать измеримых улучшений по ключевым показателям:
— Увеличение количества поданных заявок на тендеры
— Рост доли выигранных контрактов в общем объеме участия.
— Увеличение средней стоимости выигранного контракта.
— Рост общей выручки за счет привлечения более крупных и маржинальных проектов.

			Противоречие ценностей: «Рост и масштабирование бизнеса через крупные контракты» vs «Сохранение финансовой стабильности и ликвидности». В старой модели для участия в крупном тендере приходилось изымать значительные средства из оборота, создавая кассовые разрывы и риски, либо отказываться от возможностей.
Концепт опосредования: «Кредитное обеспечение роста» — использование заемных средств исключительно под конкретную возможность (тендер), что снимает конфликт между амбициями по росту и необходимостью сохранять ликвидность.
Наше решение: Тендерный кредит предоставляет целевое финансирование для обеспечения заявки, позволяя компании одновременно и претендовать на крупные контракты, и сохранять стабильность операционной деятельности.

			
Контекст 1: Выход на новые рынки или участие в федеральных тендерах.
— Описание: Компания планирует участвовать в тендерах с повышенными требованиями к размеру обеспечения.
— Почему продукт эффективен: Позволяет предоставить конкурентное обеспечение, не отвлекая оборотные средства.
— Контекстное противоречие: Стремление завоевать новый рынок при недостатке собственного капитала для обеспечения заявок.

Контекст 2: Одновременное участие в нескольких крупных тендерах.
— Описание: Появилось несколько привлекательных контрактов, но собственных средств хватает только на один.
— Почему продукт эффективен: Позволяет диверсифицировать риски и участвовать во всех перспективных проектах.
— Контекстное противоречие: Желание максимизировать chances на выигрыш при ограниченности ресурсов.

Контекст 3: Ужесточение конкуренции и требований заказчиков.
— Описание: Конкуренты активно используют банковские гарантии и кредиты, повышая планку обеспечения.
— Почему продукт эффективен: Дает возможность соответствовать новым рыночным стандартам и не выпадать из конкурентной борьбы.
— Контекстное противоречие: Необходимость соответствовать растущим требованиям рынка при сохранении финансовой гибкости.

Контекст 4: Сезонность или волновой характер тендерной активности.
— Описание: В определенные периоды объявляется сразу несколько ключевых тендеров.
— Почему продукт эффективен: Позволяет гибко привлекать ресурсы под пиковую нагрузку, не создавая постоянных обязательств.
— Контекстное противоречие: Необходимость использовать краткосрочные возможности без создания долгосрочной долговой нагрузки.

Контекст 5: Реализация стратегии агрессивного роста.
— Описание: Компания ставит цель значительно увеличить портфель заказов за счет активного участия в тендерах.
— Почему продукт эффективен: Является финансовым инструментом для реализации данной стратегии, снимая основное ограничение.
— Контекстное противоречие: Конфликт между амбициозными стратегическими целями и тактическими ограничениями по ликвидности.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент идентифицировал стратегически важный или высокомаржинальный тендер, но его участие сдерживается необходимостью заморозить значительные собственные средства на срок проведения тендера. Продукт обеспечивает необходимое финансирование под конкретную возможность, превращая тендер из финансовой проблемы в драйвер роста.

			Функция: Участие в конкурсах и тендерах.

Этап 1. Поиск и оценка тендерных возможностей.
Раньше: Критерий отбора — не только перспективность, но и наличие свободных средств для обеспечения заявки. Многие крупные тендеры исключались на этапе предварительного анализа.
С нами: Фокус смещается на стратегическую ценность и рентабельность контракта. Финансовый критерий (обеспечение заявки) перестает быть ограничивающим.

Этап 2. Подготовка и подача заявки.
Раньше: Необходимость резервирования собственных средств, что создавало напряженность в бюджете и могло привести к отказу от подачи заявки в последний момент.
С нами: Уверенность в наличии финансового обеспечения. Заявка подается с конкурентным обеспечением, повышающим шансы на победу.

Этап 3. Ожидание результатов тендера.
Раньше: Собственные средства заморожены, компания несет альтернативные издержки, не имея гарантий выигрыша.
С нами: Средства банка обеспечивают заявку. Собственный капитал компании продолжает работать в обороте.

Этап 4. Получение результата (выигрыш/проигрыш).
Раньше: В случае проигрыша — упущенная выгода от заморозки средств. В случае выигрыша — средства размораживаются, но сразу требуются для исполнения контракта.
С нами: При проигрыше — обязательства перед банком прекращаются, компания не понесла убытков, кроме стоимости кредита. При выигрыше — компания оперативно переходит к оформлению кредита на исполнение контракта (например, к оборотному кредиту), имея уже установленные отношения с банком.

Итог: Тендерный кредит превращает рискованную и капиталоемкую тендерную активность в управляемый, предсказуемый процесс, где финансовые ресурсы привлекаются адресно под каждую возможность, а собственный капитал компании используется максимально эффективно.
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			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			601

			601

			13. Оборотный кредит для ритейлеров. Альбом №931-р

			Кредит для корпоративных клиентов, основным видом деятельности которых являются розничная торговля товарами в одной или нескольких точках продаж.
Профиль Заемщика: Корпоративный клиент - резидент РФ, инкассирующий выручку
Отрасль Заемщика: Розничная торговля товарами первой необходимости; Розничная торговля товарами выборочного спроса; Услуги .
Требования к РКО Заемщика: При принятии положительного решения КО о финансировании обязательно наличие заключенного с Банком Договора инкассации
Цели финансирования: Пополнение оборотных средств
Объем финансирования: связан с объемом инкассируемой выручки
Срок финансирования: до 1,5 лет
Обеспечение: Не требуется.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Увеличение ликвидности: Оборотный кредит помогает ритейлерам поддерживать необходимый уровень денежных средств для оплаты поставщиков, аренды помещений, выплаты заработной платы сотрудникам и других текущих обязательств.
Не требуются имущественные залоги.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.
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			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит для ритейлеров

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			602

			602

			14. Предсезонный кредит для недропользователей. Альбом №931-р

			Финансирование расходов Заемщика на цели, связанные с добычей, производством и реализацией драгоценных металлов, включая рефинансирование кредитов иных КБ, представленных на финансирование указанных целей.
Профиль Заемщика:
- Корпоративный клиент - резидент РФ, пользователь недр, осуществляющий добычу руд и/или песков, содержащих драгоценные металлы, производство и реализацию драгоценных металлов на территории РФ
- Ведет деятельность по добыче металла не менее 1 года
- Доля выручка от добычи металла не менее 80%
- Добыча драгоценного металла проводится не круглогодично.
- Обладает действующими лицензиями на право пользования недрами и объемы запасов драгоценного металла для исполнения обязательств перед Банком
- Наличие положительного опыта работы с Банком  и/ или  Гохраном России
Цели финансирования:
Финансирование расходов Заемщика на цели, связанные с добычей, производством и реализацией драгоценных металлов, включая рефинансирование кредитов иных КБ, представленных на финансирование указанных целей, например:
- приобретение материалов, сырья, оборудования, комплектующих изделий и запасных частей;
- оплату услуг по агентским и лицензионным соглашениям;
- оплату труда
- приобретение, ремонт, модернизацию основных средств
- финансирование геологоразведочных работ либо затрат на участие в конкурсах в размере не более 10% от суммы кредитования;
- оплату налогов, сборов
Объем финансирования:
Для Заемщиков, заключивших договор купли-продажи с Банком, сумма кредитной сделки составляет 20-75 % от объема добычи за год в зависимости от рейтинга клиента и металла.
Срок финансирования До 1,5 лет
Обеспечение: стандартные требования.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Недропользователь получает финансирование до начала сезона добычи полезных ископаемых, что позволяет обеспечить непрерывность производственного процесса. Это также может помочь снизить риски, связанные с колебаниями цен на сырье и изменением рыночной конъюнктуры. Кроме того, такой кредит может быть использован для модернизации оборудования или внедрения новых технологий, что способствует повышению эффективности и конкурентоспособности предприятия.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Предсезонный кредит для недропользователей

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			603

			603

			15. Оборотный кредит для недропользователей. Альбом №931-р

			Продукт применяется для финансирования недропользователей добыча драгоценного металла которыми проводится круглогодично.
Цель - Финансирование текущей деятельности Заемщика, включая рефинансирование кредитов иных КБ.
Профиль Заемщика: Недропользователь; Опыт деятельности не менее 2-х лет, Выручка от добычи металла  не менее 80% от общей выручки за 2 последних года. Среднегодовой объем добычи за последние 2 года составляет не менее 500 кг золота, платины/ 30000 кг серебра.  Добыча драгоценного металла проводится круглогодично. Обладает действующими лицензиями на право пользования недрами, с достаточным объемом балансовых запасов драгоценного металла, позволяющими исполнить обязательства Заемщика перед Банком в полном объеме. Месторождения подготовлены для промышленного освоения.
Цели финансирования:
Финансирование текущей деятельности Заемщика, включая рефинансирование кредитов иных КБ.
Источники погашения: Денежный поток, сформированный текущей производственной и финансовой деятельностью Заемщика.
Объем финансирования: рассчитывается по методике Банка
Срок финансирования: до 3-х лет - для Заемщиков с рейтингом не хуже 16
График погашения: Устанавливается в зависимости от графика реализации драгоценного металла. При этом последний платеж по кредитной сделке не может превышать 20% лимита финансирования.
Рекомендуется заключение Заемщиком Хеджирующей сделки на финансовом рынке
Обеспечение: стандартные требования.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Кредит позволяет компаниям, занимающимся добычей полезных ископаемых, поддерживать свою операционную деятельность на стабильном уровне. Основные преимущества такого кредита:
1. Финансирование текущих операций: Оборотный кредит помогает покрыть расходы на закупку сырья, оплату труда сотрудников, аренду оборудования и другие текущие затраты. Это особенно важно для компаний, работающих в условиях сезонного спроса или нестабильных рынков.
2. Гибкость условий: Кредиты могут быть предоставлены на различные сроки и суммы, что позволяет выбрать наиболее подходящий вариант для конкретного проекта или компании.
3.Улучшение ликвидности: Получение оборотного кредита может помочь улучшить показатели ликвидности компании, что положительно скажется на ее финансовой устойчивости и способности привлекать дополнительные инвестиции.
4.Снижение рисков: Использование оборотного кредита позволяет снизить риски, связанные с колебаниями цен на сырье и изменением рыночной конъюнктуры.
5. Поддержка роста и развития: Компании могут использовать полученные средства для расширения производства, внедрения новых технологий или выхода на новые рынки.
Таким образом, оборотный кредит является эффективным инструментом для поддержания и развития деятельности недропользователей, позволяя им эффективно управлять своими финансами и минимизировать риски.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит для недропользователей

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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			Старикова Людмила Михайловна

			Активы
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			Краткосрочное финансирование
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			16. Заем в драгметаллах. Альбом №931-р

			1.  Заем в драгоценном металле – предоставление Банком золота, серебра, платины, палладия в обезличенном виде Контрагенту на определенный срок на возвратной и платной основе на основании Договора займа.
2. Заем предоставляется в том драгоценном металле, с добычей и производством которого связана деятельность Заемщика либо Группа компания, в состав которой входит Заемщик.
Предоставление Займа оформляется Договором займа, где оговариваются вид и масса выдаваемого и подлежащего возврату драгоценного металла, срок и порядок возврата Займа, размер процентов по Займу и другие условия выдачи и возврата Займа.
Займы выдаются в обезличенном виде, путем зачисления на обезличенный металлический счет (далее – ОМС) Заемщика.
3. Возврат Займа осуществляется через продажу драгоценного металла с ОМС Заемщика. ОМС Заемщика пополняется путем физической поставки драгоценного металла и/или путем зачисления драгоценного металла в обезличенном виде.
Заем возвращается драгоценным металлом того вида (золото, серебро, платина, палладий), в котором он выдавался в массе металла. Масса возвращаемого металла должна составлять величину самого Займа, а также величину процентов по Займу.
Заем подлежит возврату частями в течение срока его действия или единовременно по окончании срока, на который он выдавался, что оговаривается в Договоре займа.
4. Банк имеет право в случаях, указанных в Договоре займа, потребовать от Заемщика полного досрочного погашения Займа и уплаты процентов за пользование Займом путем уплаты денежного эквивалента стоимости подлежащего передаче драгоценного металла по учетной цене Банка России на дату предъявления Банком требования о досрочном полном погашении Займа и уплате процентов.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Заем предоставляется перечислением со Счета займа массы металла, определенной Договором займа, на ОМС Заемщика с последующей обязательной продажей обезличенного металла Банку за рубли. Продукт может быть востребован если деятельность заемщика связана с добычей и производством драгметаллов. В случае благоприятного изменения котировок металла клиент может получить дополнительную выгоду от сделки.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Заем в драгметаллах

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от традиционных валютных заимствований к использованию драгметаллов как альтернативного инструмента финансирования, позволяя использовать товарную природу залога. Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность управления ликвидностью за счет использования товарно-сырьевых активов в качестве финансового инструмента. Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам перейти к более гибкой модели финансирования, используя драгметаллы как источник ликвидности.
Суть продукта Заем в драгоценном металле - предоставление Банком золота, серебра, платины, палладия в обезличенном виде Контрагенту на определенный срок на возвратной и платной основе на основании Договора займа.
Заем предоставляется в том драгоценном металле, с добычей и производством которого связана деятельность Заемщика.
Займы выдаются путем зачисления на обезличенный металлический счет (ОМС) Заемщика.
Возврат Займа осуществляется путем списания драгоценного металла с ОМС Заемщика.
Заем возвращается драгоценным металлом в котором он выдавался в массе металла. Масса возвращаемого металла должна составлять величину самого Займа, а также величину процентов по Займу.

			Традиционно компании рассматривали драгметаллы исключительно как объект инвестиций или производственный ресурс, не используя их потенциал для финансирования текущей деятельности. Финансирование осуществлялось в денежной форме со всеми сопутствующими валютными рисками. Новая парадигма — это активное использование товарной природы драгметаллов для обеспечения финансовой стабильности и гибкости. Заем в драгметаллах позволяет совершить этот переход, превращая пассивные металлические активы в работающий финансовый инструмент.

			Вопрос-инсайт: «Как часто вы пересматриваете финансовые планы из-за сложностей с доступом к стабильному финансированию?»

			Использование займа в драгметаллах позволяет компаниям достигать измеримых улучшений:
— Повышение эффективности использования товарных активов (драгметаллов) в балансе.
— Диверсификация источников финансирования и улучшение условий кредитования.
— Сокращение потерь от валютной конвертации при международных расчетах.

			Противоречие ценностей: «Сохранение стоимости активов» vs «Доступ к ликвидности для финансирования текущей деятельности».
Концепт опосредования: «Ликвидность под имеющиеся ликвидные активы» — использование драгметаллов для получения финансирования без необходимости их продажи .
Наше решение: Заем в драгметаллах позволяет компании получать необходимую ликвидность для развития бизнеса, упрощая доступ к финансированию.

			
Контекст 1: Компании занимается добычей драгметаллов.
— Описание: Наличие металлов на балансе, которые не используются в текущей деятельности.
— Почему продукт эффективен: Позволяет монетизировать inactive активы без их продажи.
— Контекстное противоречие: Стремление сохранить защитные активы и потребность в дополнительной ликвидности.

Контекст 2: Компании занимается добычей драгметаллов.
— Описание: Циклический характер производства требует гибкого финансирования оборотных средств.
— Почему продукт эффективен: Предоставляет доступ к финансированию под залог металлов без изменения структуры портфеля.
— Контекстное противоречие: Сезонность денежных потоков и потребность в финансировании.

Контекст 3: Добывающие компании в секторе драгметаллов.
— Описание: Наличие добытого металла, который планируется к реализации в будущем.
— Почему продукт эффективен: Финансирование под залог добытой продукции до ее продажи.
— Контекстное противоречие: Необходимость финансирования текущей деятельности и ожидание оптимальных цен реализации.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда добывающая компания обладает значительными запасами драгметаллов, но испытывает потребность в ликвидности, при этом стремится сохранить защитную функцию этих активов и минимизировать валютные риски.

Профиль клиента: Корпоративный клиент - резидент РФ, недропользователь.
Ведет деятельность по добыче металла не менее двух лет. Среднегодовой объем добычи за последние 2 года составляет не менее 500 кг золота, платины/палладия или 30000 кг серебра.
Обладает действующими лицензиями на право пользования недрами, с достаточным объемом балансовых запасов драгоценного металла, позволяющими исполнить обязательства Заемщика перед Банком в полном объеме. 
Имеет ресурсную базу для осуществления профильной деятельности. Месторождения (залежи) подготовлены для промышленного освоения Месторождения (залежи) оцениваются по балансовым запасам
Обязательно наличие договора с аффинажным заводом на срок не менее срока предоставления Займа.

			Функция: Управление ликвидностью с использованием товарных активов.

Этап 1. Формирование активов и управление рисками.
Раньше: Драгметаллы хранились как пассивный запас, не приносящий текущей доходности.
С нами: Металлы становятся работающим активом, используемым для обеспечения финансирования.

Этап 2. Привлечение финансирования для операционных нужд.
Раньше: Необходимость конвертации активов или привлечения займов с курсовыми рисками.
С нами: Получение финансирования в натуральной форме (металлы) .

Этап 4. Погашение обязательств и возврат активов.
Раньше: При погашении займа возможны потери из-за изменения курса.
С нами: Погашение займа и возврат металлов без курсовых рисков.

Этап 5. Реализация стратегии по металлам.
Раньше: Вынужденная продажа металлов в неблагоприятный момент для покрытия кассовых разрывов.
С нами: Сохранение возможности реализации металлов в оптимальных ценовых условиях.

Итог: Заем в драгметаллах превращает статичные товарные активы в динамичный финансовый инструмент, создавая синергию между управлением рисками, сохранением стоимости и обеспечением ликвидности бизнеса.
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			17. Оборотный кредит для зернотрейдеров. Альбом №931-р

			Зернотрейдер - товарно-сырьевой трейдер, специализирующийся на сельскохозяйственной продукции и продуктах ее переработки, основной вид деятельности которых является купля-продажа / оптовая торговля товарами или сырьем и при этом, выручка от ведения данной деятельности составляет не менее 50% от общей выручки Заемщика, рассчитанной за последние 12 месяцев к последней отчетной дате.
Отраслевая принадлежность согласно ОКК: Оптовая торговля зерном; Прочая оптовая торговля продукцией отрасли (Сельское хозяйство)
Цели финансирования:
• пополнение оборотных средств, в т.ч. но не исключительно:
-финансирование производственной деятельности предприятия;
-погашение текущей (в т.ч. реструктурированной) задолженности по уплате налогов, сборов, пошлин и иных обязательных платежей в бюджеты, государственные внебюджетные фонды всех уровней;
-расходы по арендным платежам и текущему ремонту;
- заработная плата работникам и отчисления из фонда оплаты труда (в т.ч. выплата вознаграждений, премий);
-расходы на рекламу;
• формирование покрытия по аккредитиву для расчета в целях, не противоречащих настоящему продукту;
• приобретение движимого и недвижимого имущества, нематериальных активов;
• расходы по капитальному ремонту, техническому перевооружению (модернизации);
• расходы на предпроектные и проектные работы;
• финансирование бизнеса Заемщика через:
- погашение текущей задолженности по:
-кредитам иных КБ
- займам (в т.ч. третьих лиц) перед третьими лицами (в т.ч. вексельным и облигационным),
- договорам лизинга (кроме обязательств перед СБЛ).

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Оборотный кредит для зернотрейдеров предназначен для обеспечения оборотных средств компаний, занимающихся торговлей зерном. Этот вид кредита позволяет зернотрейдерам поддерживать свою операционную деятельность, приобретать сырье, оплачивать услуги поставщиков, а также выполнять другие текущие обязательства. Является эффективным инструментом для управления денежными потоками и поддержания стабильной работы компании в условиях динамичного рынка.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит для зернотрейдеров

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает зернотрейдерам перейти от модели финансирования, ограниченной разовыми сделками и собственным капиталом, к непрерывному финансовому циклу, синхронизированному с товарными потоками. Это позволяет перейти от точечных операций к управлению портфелем контрактов и товарных позиций.
Продукт поддержки и ускорения: повышает оборачиваемость капитала, увеличивает объемы закупа и продаж зерна без роста собственных финансовых ресурсов, обеспечивает стабильность операционной деятельности в условиях сезонности и волатильности рынка.
Итоговое позиционирование: Продукт может выступать как инструмент перевода на новый этап развития — помогая клиентам перейти к управлению финансированием как непрерывным процессом, так и как решение поддержки и ускорения, обеспечивая рост объемов оборотов и маржинальности без увеличения доли собственных средств.

			Старая парадигма «Финансирование от сделки к сделке»: Рост бизнеса зернотрейдера исторически ограничивался объемом собственных средств или возможностями привлечения разовых краткосрочных кредитов под конкретную партию. Это создавало «финансовые ямы», не позволяло гибко реагировать на рыночные возможности, вело к потерям маржи из-за вынужденных распродаж и делало компанию уязвимой к ценовым шокам. Финансирование было прерывистым и непредсказуемым.
Новая парадигма «Непрерывный оборотный капитал»: Современный агробизнес требует постоянной финансовой доступности для оперативных закупок у производителей, удержания товарных позиций в ожидании лучшей цены и выполнения форвардных контрактов. Новый стандарт — это синхронизация кредитной линии с реальным операционным циклом, когда финансирование постоянно сопровождает движение зерна от элеватора до конечного покупателя.
Роль продукта: Оборотный кредит для зернотрейдеров, в форме ВРКЛДС со сделками сроком не более 180 календарных дней, является инструментом перехода к этой новой парадигме. Он обеспечивает постоянное наличие средств для пополнения оборотного капитала, позволяя компании работать плавно, масштабироваться и использовать рыночные шансы.

			Продающий график (описание): На оси X — объем операций (количество и объем заключаемых сделок). На оси Y — финансовая эффективность (рентабельность капитала, маржинальность). Изначально рост числа сделок на собственные средства или разовые кредиты ведет к росту прибыли. Однако наступает момент «плато», когда дальнейший рост объема операций невозможен без адекватного финансирования — нехватка оборотных средств приводит к простоям, потерям маржи и снижению общей рентабельности (кривая идет вниз). Оборотный кредит создает новую кривую роста, где увеличение объемов сопровождается стабильной или растущей эффективностью благодаря непрерывному финансированию цикла.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что потенциально выгодные сделки или периоды низких цен на закуп часто упускаются из-за необходимости ждать оплаты от предыдущих контрактов или из-за лимита собственных средств?»

			После перехода на финансирование с помощью оборотного кредита зернотрейдеры достигают измеримых результатов:
— Увеличение оборачиваемости оборотных средств за счет сокращения времени простоя между сделками.
— Рост объема закупа и продаж зерна без увеличения доли собственного капитала.
— Повышение маржинальности операций за счет возможности удерживать товарные позиции и выбирать оптимальное время для продажи.

			Противоречие ценностей: «Масштабирование бизнеса и рост объемов операций» vs «Финансовая стабильность и управление рисками ликвидности». В старой модели рост объема сделок требовал отвлечения значительных собственных средств или вел к кассовым разрывам, угрожая финансовой устойчивости. Управление рисками через консервацию капитала, в свою очередь, ограничивало масштаб.
Концепт опосредования: «Синхронизированный финансовый цикл» — принцип, при котором внешнее финансирование непрерывно и гибко сопровождает операционную деятельность, а не является ее ограничителем.
Наше решение: Оборотный кредит для зернотрейдеров в форме возобновляемой кредитной линии с дифференцированными ставками разрешает это противоречие. Он обеспечивает ликвидность для роста объемов, при этом источником погашения является денежный поток от самой деятельности, что создает сбалансированную и устойчивую модель роста без экстремальной нагрузки на собственный капитал.

			Контекст 1: Сезонность закупа.
— Ситуация: Период сбора урожая, когда необходимо быстро аккумулировать большие объемы зерна по низким ценам.
— Эффективность продукта: Кредитная линия позволяет оперативно финансировать закуп, захватывая выгодные предложения.
— Контекстное противоречие: Желание купить много и дешево сталкивается с нехваткой средств в короткий период. Продукт снимает это ограничение.

Контекст 2: Исполнение форвардных контрактов.
— Ситуация: Заключение долгосрочных контрактов на поставку с отсрочкой платежа или необходимость предоплаты производителю.
— Эффективность продукта: Обеспечивает финансирование разрыва между оплатой поставщику и получением средств от покупателя.
— Контекстное противоречие: Необходимость дать отсрочку покупателю для победы в конкуренции противоречит потребности в немедленной оплате поставщику. Продукт устраняет этот разрыв.

Контекст 3: Рост волатильности рынка.
— Ситуация: Резкие колебания цен на зерно, создающие возможности для спекулятивной торговли или риски для хеджирования.
— Эффективность продукта: Дает возможность удерживать позиции, дожидаясь благоприятной цены, без принудительной распродажи для закрытия кассовых разрывов.
— Контекстное противоречие: Стремление максимизировать прибыль на волатильности ограничено риском потери ликвидности. Продукт предоставляет финансовый «буфер».

Контекст 4: Работа с крупными федеральными сетями или экспортные поставки.
— Ситуация: Выход на новых контрагентов, которые диктуют жесткие условия по отсрочкам платежа и объемам поставок.
— Эффективность продукта: Позволяет брать на себя большие объемы обязательств, соответствующие требованиям крупных игроков.
— Контекстное противоречие: Стремление к работе с крупными клиентами упирается в их требования, которые невозможно выполнить без внешнего финансирования. Продукт делает это возможным.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда зернотрейдер сталкивается с необходимостью резко нарастить операционную активность (закуп, исполнение контрактов) в условиях ограниченности собственных оборотных средств и неэффективности разовых кредитов, а существующие подходы ограничены разрывом между операционным и финансовым циклами. Продукт обеспечивает их синхронизацию и превращает финансовый дефицит в возможность для роста.

			Цикл функции: Управление товарно-денежным циклом зернотрейдера

Этап 1. Планирование закупа и поиск предложений.
— Раньше: Объем закупа жестко лимитирован суммой на счете. Выгодные предложения упускаются в ожидании платежей от дебиторов или продажи текущих запасов.
— С нами: Наличие постоянного кредитного лимита позволяет гибко планировать закуп, не дожидаясь полной аккумуляции собственных средств. Активное участие в торгах и у производителей.

Этап 2. Финансирование закупа и формирование запасов.
— Раньше: Использование собственных средств или срочное оформление разового кредита под конкретную партию, что занимает время и создает административную нагрузку.
— С нами: Быстрое использование средств в рамках утвержденного лимита по возобновляемой линии. Минимум документов для каждой транзакции. Запасы формируются оперативно.

Этап 3. Хранение и диверсификация продаж.
— Раньше: Давление необходимости быстро продать партию для возврата вложенных средств, даже если текущие рыночные цены низки. Вынужденная распродажа.
— С нами: Возможность выдерживать товарную позицию, дожидаясь оптимальной цены или исполнения форвардного контракта, так как нет острой нужды в немедленном возврате заемных средств (гибкий график).

Этап 4. Получение выручки и погашение обязательств.
— Раньше: Полученная выручка уходит на погашение разового кредита или просто оседает на счете до следующей крупной сделки. Цикл прерывается.
— С нами: Выручка направляется на погашение задолженности по кредитной линии, немедленно высвобождая лимит для финансирования следующей операции. Цикл замыкается и становится непрерывным.

Итог: Оборотный кредит для зернотрейдеров превращает прерывистый, зависимый от cash-in- hand цикл «сделка-деньги-сделка» в непрерывный процесс «финансирование-закуп-продажа-рефинансирование», где каждый этап поддерживается доступной ликвидностью и усиливает общую эффективность бизнеса.

Профиль клиента: Корпоративный клиент резидент РФ с рейтингом не хуже 16. Товарно-сырьевой трейдер по реализации продуктов АПК. Выручка от ведения данной деятельности составляет не менее 50% за последние 12 месяцев.
Опыт в отрасли трейдинга соответствующего товара: не менее 1 года.
Финансовые показатели: коэффициент ликвидности не менее 1; положительная рентабельность; положительные чистые активы; стратегия "Держать/Наращивать"

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			606

			606

			19. Оборотный кредит для трейдеров. Альбом №931-р

			Трейдер – компания основной вид деятельности которых является купля-продажа / оптовая торговля товарами или сырьем по конкретной отрасли (кроме зернотрейдеров) и при этом, выручка от ведения данной деятельности составляет не менее 50% от общей выручки
Цель финансирования
• пополнение оборотных средств, в т.ч. но не исключительно:
-финансирование производственной деятельности предприятия;
-погашение текущей (в т.ч. реструктурированной) задолженности по уплате налогов, сборов, пошлин и иных обязательных платежей в бюджеты, государственные внебюджетные фонды всех уровней;
-расходы по арендным платежам и текущему ремонту;
-заработная плата работникам и отчисления из фонда оплаты труда (в т.ч. выплата вознаграждений, премий);
-расходы на рекламу;
• формирование покрытия по аккредитиву для расчета в целях, не противоречащих настоящему продукту;
• выплаты дивидендов;
• расходы на социально-культурные нужды и благотворительность;
• приобретение движимого и недвижимого имущества, нематериальных активов;
• расходы по капитальному ремонту, техническому перевооружению (модернизации);
• расходы на предпроектные и проектные работы.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Оборотный кредит для трейдеров позволяет трейдерам получать доступ к средствам на краткосрочной основе для покрытия текущих расходов или поддержания ликвидности при проведении торговых операций. Востребован среди участников финансовых рынков, так как он помогает оперативно реагировать на изменения рыночной ситуации и поддерживать торговую активность без необходимости привлечения дополнительных средств из других источников.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит для трейдеров

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает трейдерам перейти от модели финансирования, ограниченной разовыми сделками и венчурным капиталом, к профессиональной модели управления торговым портфелем с использованием устойчивого кредитного плеча. Это позволяет перейти от спекулятивных операций к системному бизнесу с управляемыми рисками.
Продукт поддержки и ускорения: повышает оборачиваемость капитала, увеличивает объем и диверсификацию торговых операций без пропорционального роста собственных средств, обеспечивает стабильность и предсказуемость финансовой модели.
Итоговое позиционирование: Продукт может выступать как инструмент перевода на новый этап развития — помогая клиентам перейти к управлению финансированием как стратегическим активом, так и как решение поддержки и ускорения, обеспечивая рост торгового оборота и рентабельности капитала без увеличения собственных финансовых ресурсов.

			Старая парадигма «Торговля на собственный капитал»: Рост и возможности трейдера исторически ограничивались объемом его собственных средств. Это создавало барьеры для входа в крупные сделки, ограничивало диверсификацию и делало бизнес цикличным и уязвимым. Финансирование было либо недоступно, либо предоставлялось в форме разовых, негибких кредитов, не соответствующих динамичному характеру торговли.
Новая парадигма «Стабильное кредитное плечо для торгового портфеля»: Современный трейдинг требует постоянной финансовой гибкости для быстрого реагирования на рыночные конъюнктуры, диверсификации товарных позиций и хеджирования рисков. Новый стандарт — это наличие постоянного источника финансирования, синхронизированного с торговым циклом и позволяющего использовать возникающие возможности без задержек.
Роль продукта: Оборотный кредит для трейдеров, особенно в форме возобновляемой кредитной линии, является инструментом перехода к этой новой парадигме. Он обеспечивает стабильный и предсказуемый доступ к ликвидности, позволяя компании наращивать обороты, диверсифицировать портфель и управлять рисками на профессиональном уровне.

			Продающий график (описание): На оси X — количество и объем заключаемых торговых сделок. На оси Y — рентабельность собственного капитала (ROE). Изначально рост числа сделок на собственные средства ведет к росту ROE. Однако наступает момент «плато», когда дальнейший рост объема операций невозможен без привлечения кредитного плеча — нехватка оборотных средств приводит к упуску выгодных сделок, снижению диверсификации и, как следствие, к стагнации или падению ROE. Оборотный кредит создает новую кривую роста, где увеличение объемов сопровождается стабильно высокой рентабельностью благодаря эффекту финансового рычага и постоянному доступу к ликвидности.
Вопрос-инсайт: «Насколько часто вы вынуждены отказываться от перспективных торговых opportunities из-за того, что ваш капитал в данный момент «связан» в других позициях или просто недостаточен для входа в сделку оптимального объема?»

			После перехода на финансирование с помощью оборотного кредита трейдеры достигают измеримых результатов:
— Рост рентабельности собственного капитала (ROE) за счет эффекта финансового рычага.
— Увеличение общего торгового оборота без пропорционального увеличения собственных средств.
— Повышение диверсификации торгового портфеля за счет возможности одновременного участия в большем количестве сделок с разными активами и контрагентами.

			Противоречие ценностей: «Масштабирование торговых операций и рост прибыли» vs «Сохранение финансовой устойчивости и управление рисками». В старой модели рост оборота требовал концентрации всех собственных средств в ограниченном числе сделок, повышая риски, либо был невозможен из-за lack of capital. Консервация капитала для снижения рисков, в свою очередь, ограничивала потенциал доходности.
Концепт опосредования: «Стратегический торговый лимит» — принцип, при котором внешнее финансирование выступает в роли стабильного и управляемого кредитного плеча, позволяя наращивать обороты, диверсифицируя риски, а не концентрируя их.
Наше решение: Оборотный кредит для трейдеров разрешает это противоречие. Он предоставляет ликвидность для масштабирования, в то время как источником погашения является денежный поток от диверсифицированной торговой деятельности. Это создает сбалансированную модель, где рост доходности достигается не за счет увеличения риска, а за счет грамотного использования финансового рычага и диверсификации.

			Контекст 1: Выход на новые товарные группы или рынки.
— Ситуация: Появление возможности торговать новым видом сырья или выйти на новый регион, что требует дополнительного оборотного капитала.
— Эффективность продукта: Кредитная линия позволяет быстро освоить новое направление без изъятия средств из текущих успешных операций.
— Контекстное противоречие: Стремление к диверсификации и росту сталкивается с ограниченностью капитала, вынуждая выбирать между текущими и новыми операциями. Продукт снимает это ограничение.

Контекст 2: Условия форвардных контрактов или предоплаты.
— Ситуация: Необходимость предоставления аванса поставщику или работа с отсрочкой платежа от покупателя для победы в конкуренции.
— Эффективность продукта: Финансирует разрыв между оттоком и притоком средств, позволяя брать на себя более выгодные, но требовательные к ликвидности контракты.
— Контекстное противоречие: Желание получить выгодный контракт противоречит отсутствию средств для его обеспечения на начальном этапе. Продукт устраняет этот барьер.

Контекст 3: Волатильность рынка и арбитражные возможности.
— Ситуация: Возникновение ценовых диспропорций на разных рынках или во времени, требующих быстрого входа в сделку.
— Эффективность продукта: Обеспечивает мгновенную доступность средств которая часто существует короткое время.
— Контекстное противоречие: Наличие выгодной возможности и отсутствие свободных средств для ее немедленной реализации. Продукт предоставляет финансовую мобильность.

Контекст 4: Увеличение числа контрагентов и сделок.
— Ситуация: Рост бизнеса, при котором компания одновременно ведет переговоры и исполняет обязательства с десятками поставщиков и покупателей.
— Эффективность продукта: Позволяет поддерживать несколько параллельных финансовых потоков, обеспечивая бесперебойность всех операций.
— Контекстное противоречие: Рост количества операций увеличивает нагрузку на cash flow и создает кассовые разрывы. Продукт сглаживает эти разрывы.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда трейдер сталкивается с необходимостью резко увеличить объем или диверсификацию своих операций в условиях высокой волатильности рынка или уже исчерпанных собственных лимитов, а существующие подходы ограничены разрывом между операционной активностью и финансовыми возможностями. Продукт обеспечивает их синхронизацию и превращает финансовое ограничение в конкурентное преимущество.

			Цикл функции: Управление торговой операцией

Этап 1. Выявление торговой opportunity и анализ.
— Раньше: Анализ возможности начинался с вопроса «Сколько у нас свободных денег?». Выгодные, но капиталоемкие сделки часто отсекались на старте.
— С нами: Анализ фокусируется на рыночной эффективности и рисках сделки, а не на текущем остатке на счете. Принятие решения основано на экономической целесообразности.

Этап 2. Заключение контракта и обеспечение сделки.
— Раньше: Необходимость срочного изъятия средств из других позиций (иногда с убытком) или отказ от сделки из-за нехватки ликвидности в нужный момент.
— С нами: Быстрая резервация средств в рамках утвержденного кредитного лимита. Минимальные временные затраты между принятием решения и его исполнением.

Этап 3. Финансирование поставки и логистики.
— Раньше: Ожидание платежей от дебиторов для финансирования текущих поставок, ведущее к простоям и срыву сроков.
— С нами: Непрерывное финансирование цепочки поставки за счет кредитных средств. Соблюдение сроков и укрепление репутации надежного партнера.

Этап 4. Монетизация и реинвестирование.
— Раньше: Полученная выручка часто не могла быть немедленно реинвестирована в новую opportunity, так как была необходима для «латания дыр» в других частях бизнеса или просто накапливалась.
— С нами: Выручка направляется на погашение кредита, мгновенно высвобождая лимит для финансирования следующей выгодной сделки. Кругооборот капитала ускоряется.

Итог: Оборотный кредит для трейдеров превращает рваный, реактивный цикл «деньги-сделка-деньги» в плавный, проактивный и непрерывный процесс «opportunity-финансирование-сделка-рефинансирование», где финансовый ресурс всегда доступен для реализации наиболее перспективных торговых идей.
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			10. Оборотный кредит. Альбом №931-р, ОРД ОК

			Пополнение оборотных средств (в онлайн процессе), в т.ч. но не исключительно:
-финансирование производственной деятельности предприятия;
-погашение текущей (в т.ч. реструктурированной) задолженности по уплате обязательных платежей в бюджеты, государственные внебюджетные фонды всех уровней;
-расходы по арендным платежам и текущему ремонту;
-заработная плата работникам и отчисления из фонда оплаты труда;
-расходы на рекламу;
-формирование покрытия по аккредитиву для расчета в целях, не противоречащих настоящему продукту;
-выплаты дивидендов;
-расходы на социально-культурные нужды и благотворительность;приобретение движимого и недвижимого имущества, нематериальных активов;

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Оборотный кредит — это вид кредита, который предоставляется для финансирования текущей деятельности компании. Он используется для покрытия краткосрочных потребностей в денежных средствах, таких как закупка сырья, оплата труда сотрудников, аренда помещений и другие операционные расходы. Оборотные кредиты обычно имеют более короткий срок погашения по сравнению с долгосрочными кредитами Основные преимущества оборотного кредита включают: 1. Оперативное получение средств: Кредиты выдаются быстро, что позволяет оперативно решать финансовые проблемы предприятия. 2. Гибкость условий: Заемщик может выбрать удобный график погашения кредита, исходя из своих финансовых возможностей. 3. Минимизация рисков: Использование оборотных средств помогает избежать кассовых разрывов и поддерживать стабильную работу компании. 4.Увеличение ликвидности: Оборотный кредит способствует увеличению оборотных активов, что положительно влияет на финансовое состояние организации. 5. Снижение зависимости от дебиторской задолженности: Средства могут быть использованы для покрытия краткосрочных обязательств перед поставщиками и подрядчиками. 6.Повышение конкурентоспособности: Компании получают возможность быстрее реагировать на рыночные изменения и предлагать более выгодные условия клиентам. 7. Поддержка роста бизнеса: Оборотное кредитование стимулирует развитие новых направлений и расширение ассортимента продукции. 8. Возможность рефинансирования долгов: Если компания испытывает временные трудности, она может воспользоваться этим инструментом для улучшения своего финансового положения. Таким образом, оборотное кредитование является эффективным способом поддержания финансовой устойчивости и развития бизнеса
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает бизнесу перейти от эпизодического, затрудненного взаимодействия с банками к интегрированной финансовой модели, где кредитование становится быстрым и неотъемлемым элементом управления оборотным капиталом. Это переход от стратегии «выживания» к стратегии «проактивного роста».
Продукт поддержки и ускорения: кардинально повышает операционную эффективность финансирования — скорость, доступность и предсказуемость пополнения оборотных средств, устраняя простои и административные барьеры.
Итоговое позиционирование: Продукт выступает как катализатор перехода к цифровому бизнесу, где финансирование доступно «здесь и сейчас», и одновременно как мощный инструмент ускорения, обеспечивающий рост без потерь времени на организационные процедуры.

			Старая парадигма «Кредит как долгий и сложный проект»: Получение финансирования было сопряжено с длительными сборами документов, визитами в банк, ожиданием решений и высокой непредсказуемостью результата. Это заставляло бизнес откладывать решения, упускать возможности и работать с запасом прочности, изымая средства из оборота.
Новая парадигма «Финансирование как сервис»: Современный бизнес требует такой же скорости и простоты в финансовых услугах, как и в других цифровых сервисах. Кредит должен быть доступен онлайн, в режиме 24/7, с гарантированной скоростью и прозрачностью. Это новый стандарт операционной эффективности.
Роль продукта: Оборотный кредит, оформляемый онлайн за несколько минут в СберБизнесе, является материальным воплощением этой новой парадигмы. Он ломает стереотип о сложности банковского кредитования и переводит финансирование в категорию быстрого и удобного инструмента для повседневного управления ликвидностью.

			Продающий график (описание): На оси X — потребность бизнеса в оборотных средствах (временная шкала). На оси Y — способность бизнеса быстро закрыть эту потребность. В старой модели кривая имеет длительные провалы: в момент возникновения потребности (например, срочный закуп, неожиданный заказ) следует долгий период сбора документов, согласований и ожидания, создающий «кассовые разрывы». Новая модель, с онлайн-кредитом, представляет собой ровную линию: потребность возникает и мгновенно закрывается в течение нескольких минут. Кривая «провалов» сменяется кривой «стабильности».
Вопрос-инсайт: «Как часто срочная потребность в оборотных средствах заставляет вас откладывать важные платежи или упускать выгодные сделки, пока вы собираете документы для банка?»

			После перехода на онлайн-формат получения оборотного кредита компании достигают измеримых результатов:
— Сокращение времени на получение финансирования с нескольких дней/недель до нескольких минут.
— Снижение операционных издержек на сопровождение кредитной заявки за счет отсутствия необходимости сбора и подачи физических документов.
— Повышение надежности финансового планирования за счет гарантированной и предсказуемой доступности ликвидности.

			Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость реагирования на потребности бизнеса» vs «Надежность и контроль над финансовыми обязательствами». В старой модели можно было либо быстро, но небезопасно, изъять средства из других статей, либо получить надежное финансирование от банка, но медленно и с потерей гибкости.
Концепт опосредования: «Управляемая мгновенная ликвидность» — принцип, при котором скорость доступа к финансированию сочетается с прозрачностью, предсказуемостью и контролем банковского продукта.
Наше решение: Онлайн-оборотный кредит разрешает это противоречие. Он предоставляет скорость, сравнимую с внутренним перераспределением средств, но при этом является прозрачным, управляемым и не ставит под угрозу финансовую устойчивость других направлений бизнеса. Клиент получает и мгновенность, и надежность.

			Контекст 1: Внезапная выгодная opportunity.
— Ситуация: Появилась возможность срочно закупить товар по низкой цене или принять выгодный заказ.
— Эффективность продукта: Решение за несколько минут позволяет немедленно воспользоваться предложением, не упуская шанс.
— Контекстное противоречие: Необходимость действовать быстро сталкивается с медлительностью традиционных финансовых процедур. Продукт устраняет это противоречие.

Контекст 2: Сезонные пики нагрузки и кассовые разрывы.
— Ситуация: Внезапно возросшее количество заказов или необходимость сезонного закупа сырья, создающее разрыв между расходами и поступлениями.
— Эффективность продукта: Кредит выступает как «финансовый амортизатор», мгновенно сглаживающий пиковую нагрузку.
— Контекстное противоречие: Периоды наибольших возможностей для роста часто сопровождаются наибольшим дефицитом ликвидности. Продукт превращает этот дефицит в возможность.

Контекст 3: Срочные операционные платежи.
— Ситуация: Необходимость срочно оплатить логистику, коммунальные услуги или налоги во избежание штрафов или остановки деятельности.
— Эффективность продукта: Позволяет закрыть кассовый разрыв без задержек, обеспечивая бесперебойность работы.
— Контекстное противоречие: Критическая важность платежа противоречит отсутствию средств на счете в данный момент. Продукт решает эту проблему.

Контекст 4: Цифровая трансформация и удаленный формат работы.
— Ситуация: Компания переходит на удаленный или гибридный формат работы, и физические визиты в банк становятся нежелательными или неэффективными.
— Эффективность продукта: Полностью дистанционное обслуживание соответствует новой модели работы компании, повышая общую эффективность.
— Контекстное противоречие: Стремление к цифровизации бизнес-процессов упирается в «аналоговые» процедуры в ключевой области — финансах. Продукт полностью интегрируется в цифровую среду.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда бизнес-среда требует от компании скорости и гибкости, а традиционные механизмы финансирования не успевают за операционным ритмом, создавая разрыв между возможностями и ресурсами. Продукт заполняет этот разрыв, предоставляя управляемую ликвидность в режиме реального времени.

			Цикл функции: Управление операционной ликвидностью

Этап 1. Возникновение потребности в средствах.
— Раньше: Осознание потребности сопровождалось стрессом и поиском, куда бы «изъять» средства, или осознанием длительности процедуры банковского кредита.
— С нами: Потребность фиксируется как задача, которая может быть решена мгновенно. Фокус смещается с «где взять?» на «целесообразность использования».

Этап 2. Подача заявки на финансирование.
— Раньше: Сотрудник тратил часы или дни на сбор пакета документов, заполнение форм, запрос выписок и организацию визита в банк.
— С нами: Руководитель заходит в СберБизнес и оформляет заявку за 7 минут в любое время суток, без документов.

Этап 3. Принятие решения и получение денег.
— Раньше: Дни или недели неопределенности, ожидания звонка из банка, предоставления дополнительных справок и объяснений.
— С нами: Мгновенное автоматическое решение, и деньги поступают на счет сразу после одобрения. Полная предсказуемость и контроль.

Этап 4. Закрытие потребности и возврат к операционной деятельности.
— Раньше: После получения денег следовал длительный процесс отчетности и закрытия сделки, отвлекавший от основных бизнес-задач.
— С нами: После получения средств компания немедленно возвращается к решению первоначальной бизнес-задачи. Все обслуживание кредита происходит так же просто, онлайн.

Итог: Оборотный кредит в онлайн-формате превращает многоэтапный, трудоемкий и стрессовый процесс в одну короткую операцию, интегрированную в ежедневную деятельность компании. Он создает среду, где финансовая поддержка является не преградой, а естественным продолжением бизнес-решений.
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			15. Оборотный кредит для недропользователей. Альбом №931-р ОК

			Продукт применяется для финансирования недропользователей добыча драгоценного металла которыми проводится круглогодично.
Цель - Финансирование текущей деятельности Заемщика, включая рефинансирование кредитов иных КБ.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Кредит позволяет компаниям, занимающимся добычей полезных ископаемых, поддерживать свою операционную деятельность на стабильном уровне. Основные преимущества такого кредита:
1. Финансирование текущих операций: Оборотный кредит помогает покрыть расходы на закупку сырья, оплату труда сотрудников, аренду оборудования и другие текущие затраты. Это особенно важно для компаний, работающих в условиях сезонного спроса или нестабильных рынков.
2. Гибкость условий: Кредиты могут быть предоставлены на различные сроки и суммы, что позволяет выбрать наиболее подходящий вариант для конкретного проекта или компании.
3.Улучшение ликвидности: Получение оборотного кредита может помочь улучшить показатели ликвидности компании, что положительно скажется на ее финансовой устойчивости и способности привлекать дополнительные инвестиции.
4.Снижение рисков: Использование оборотного кредита позволяет снизить риски, связанные с колебаниями цен на сырье и изменением рыночной конъюнктуры.
5. Поддержка роста и развития: Компании могут использовать полученные средства для расширения производства, внедрения новых технологий или выхода на новые рынки.
Таким образом, оборотный кредит является эффективным инструментом для поддержания и развития деятельности недропользователей, позволяя им эффективно управлять своими финансами и минимизировать риски.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит для недропользователей

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает компаниям ТЭК перейти от реактивного финансирования текущих нужд к проактивной стратегии развития - освоению новых лицензионных участков, модернизации оборудования и реализации геологоразведочных проектов.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает стабильное финансирование операционного цикла - от закупки материалов и ГСМ до выплаты зарплат и проведения ремонтных работ, значительно ускоряя производственные процессы.
Итоговое позиционирование: Продукт служит катализатором перехода от эксплуатации существующих месторождений к стратегическому развитию бизнеса и одновременно инструментом операционного ускорения, обеспечивающим бесперебойность ключевых процессов.

			Старая парадигма «Финансирование по остаточному принципу»: Операционная деятельность финансировалась по мере поступления выручки от продажи сырья, что создавало сезонные и циклические кассовые разрывы. Крупные проекты откладывались "на потом", а текущие потребности в обновлении техники и проведении ремонтов удовлетворялись с задержками, снижая общую эффективность бизнеса.
Новая парадигма «Непрерывное производственное финансирование»: Современный недропользователь должен иметь постоянный доступ к оборотному капиталу для обеспечения бесперебойности всех процессов - от бурения и добычи до транспортировки и реализации. Финансирование становится неотъемлемой частью производственного цикла.
Роль продукта: Оборотный кредит для недропользователей, доступный онлайн за несколько минут, реализует эту парадигму, предоставляя быстрый и предсказуемый доступ к средствам для покрытия любых операционных потребностей в любое время.

			Продающий график (описание): На оси X - производственный цикл (подготовка, добыча, реализация). На оси Y - потребность в оборотных средствах. В традиционной модели наблюдаются глубокие провалы в периоды между отгрузками сырья и получением оплаты, когда критически важные процессы (ремонты, закупки) приходится откладывать. С онлайн-кредитованием кривая выравнивается - потребность в средствах мгновенно удовлетворяется в любой точке цикла, обеспечивая непрерывность производства.
Вопрос-инсайт: «Сколько дней простоя техники из-за задержек с финансированием ремонта или закупки запчастей вы могли бы избежать в прошлом квартале?»

			После перехода на онлайн-формат оборотного кредитования недропользователи как правило достигают результатов:
— Сокращение времени на получение финансирования с нескольких недель до нескольких минут
— Увеличение коэффициента использования техники и оборудования
— Снижение операционных простоев благодаря мгновенному доступу к средствам для срочных нужд
— Повышение общей производительности труда за счет своевременного финансирования всех операционных процессов

			Противоречие ценностей: «Обеспечение бесперебойности дорогостоящих производственных процессов» vs «Сохранение финансовой стабильности и ликвидности». Крупные затраты на поддержание работоспособности оборудования и инфраструктуры требуют значительных средств, но носят нерегулярный характер. Создание резервов под такие расходы изымает средства из оборота, а их отсутствие ведет к простоям и потерям.
Концепт опосредования: «Мгновенная ликвидность под производственные нужды» - принцип, при котором финансирование доступно точно в момент возникновения потребности, без необходимости создания крупных резервов.
Наше решение: Онлайн-оборотный кредит разрешает это противоречие, предоставляя доступ к средствам в течение нескольких минут для покрытия любых операционных потребностей - от срочного ремонта техники до закупки материалов, обеспечивая и бесперебойность производства, и финансовую стабильность.

			Контекст 1: Сезонное увеличение объемов работ.
— Ситуация: Необходимость срочного финансирования повышенных объемов ГСМ, запчастей и материалов в период активной добычи
— Эффективность продукта: Мгновенное получение средств позволяет оперативно наращивать ресурсы без нарушения производственного графика

Контекст 2: Внеплановые ремонты и аварийные ситуации.
— Ситуация: Выход из строя критически важного оборудования, требующий срочного финансирования ремонта
— Эффективность продукта: Возможность в течение нескольких минут получить средства для организации ремонтных работ

Контекст 3: Изменение рыночной конъюнктуры.
— Ситуация: Благоприятная ценовая ситуация на рынке, требующая срочного наращивания объемов добычи
— Эффективность продукта: Быстрый доступ к средствам для финансирования дополнительных производственных мощностей

Контекст 4: Реализация срочных проектов.
— Ситуация: Необходимость срочного финансирования геологоразведочных работ или подготовки новых участков
— Эффективность продукта: Мгновенное получение средств позволяет начинать работы без отлагательств

Идеальный контекст для продукта: Компания, работающая в условиях нестабильных производственных циклов и сезонных колебаний, где необходимость в оперативном финансировании возникает внезапно и требует мгновенного реагирования для предотвращения значительных финансовых потерь.

Профиль клиента: Недропользователь; Рейтинг не хуже 18.  Опыт деятельности не менее 2-х лет, Выручка от добычи металла  не менее 80% от общей выручки за 2 последних года. Среднегодовой объем добычи за последние 2 года составляет не менее 500 кг золота, платины/ 30000 кг серебра.  Добыча драгоценного металла проводится круглогодично. Обладает действующими лицензиями на право пользования недрами, с достаточным объемом балансовых запасов драгоценного металла, позволяющими исполнить обязательства Заемщика перед Банком в полном объеме. Месторождения подготовлены для промышленного освоения. Месторождения оцениваются по балансовым запасам 

			Цикл функции: Управление операционным циклом недропользователя

Этап 1. Планирование и подготовка производственных работ.
— Раньше: Отсрочка или отмена планов из-за необходимости накопления средств или длительного оформления кредита
— С нами: Мгновенное принятие решений и начало работ благодаря гарантированному доступу к финансированию

Этап 2. Обеспечение текущей деятельности.
— Раньше: Постоянные задержки с закупками ГСМ, материалов и запчастей из-за нехватки средств в нужный момент
— С нами: Бесперебойное снабжение всем необходимым благодаря возможности мгновенного финансирования закупок

Этап 3. Поддержание оборудования в рабочем состоянии.
— Раньше: Простои дорогостоящей техники из-за задержек с финансированием ремонтов
— С нами: Своевременное проведение всех необходимых ремонтов и обслуживания

Этап 4. Реализация продукции и завершение циклов.
— Раньше: Потери маржи из-за вынужденных распродаж для закрытия кассовых разрывов
— С нами: Оптимальные условия реализации благодаря отсутствию срочной потребности в средствах

Итог: Онлайн-оборотный кредит трансформирует прерывистый, зависимый от cash-flow цикл недропользователя в непрерывный производственный процесс, где финансовые ресурсы доступны мгновенно и предсказуемо, становясь конкурентным преимуществом компании.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			681

			681

			19. Оборотный кредит для металлотрейдеров / углетрейдеров. Альбом №931-р ОК

			Трейдер – компания основной вид деятельности которых является купля-продажа / оптовая торговля товарами или сырьем по конкретной отрасли (кроме зернотрейдеров) и при этом, выручка от ведения данной деятельности составляет не менее 50% от общей
Цель финансирования
• пополнение оборотных средств, в т.ч. но не исключительно:
-финансирование производственной деятельности предприятия;
-погашение текущей (в т.ч. реструктурированной) задолженности по уплате налогов, сборов, пошлин и иных обязательных платежей в бюджеты, государственные внебюджетные фонды всех уровней;
-расходы по арендным платежам и текущему ремонту;
-заработная плата работникам и отчисления из фонда оплаты труда (в т.ч. выплата вознаграждений, премий);
-расходы на рекламу;
• формирование покрытия по аккредитиву для расчета в целях, не противоречащих настоящему продукту;
• выплаты дивидендов;
• расходы на социально-культурные нужды и благотворительность;
• приобретение движимого и недвижимого имущества, нематериальных активов;
• расходы по капитальному ремонту, техническому перевооружению (модернизации);
• расходы на предпроектные и проектные работы.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Оборотный кредит для трейдеров позволяет трейдерам получать доступ к средствам на краткосрочной основе для покрытия текущих расходов или поддержания ликвидности при проведении торговых операций. Востребован среди участников финансовых рынков, так как он помогает оперативно реагировать на изменения рыночной ситуации и поддерживать торговую активность без необходимости привлечения дополнительных средств из других источников.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит для металлотрейдеров / углетрейдеров

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			9030

			9030

			53. Финансирование текущей деятельности Контрактников и Подрядчиков (Котловое финансирование). Альбом №2559

			Кредитный продукт основан на Принципе «котлового» финансирования. Заемщик должен иметь положительный опыт по реализации не менее 5-ти Контрактов на протяжении не менее последних 2-х лет, предметы которых имеют сопоставимые объемы реализации.
Цель - Финансирование текущей деятельности в т.ч. затрат по совокупности исполняемых Контрактов:
- оплата труда налогов аренды материалов, сырья и комплектующих заявок на участие в тендере
агентских и лицензионных соглашений транспортных, экспедиторских и таможенных расходов
страховых взносов лизинговых платежей по технике оборудованию
- текущий ремонт, модернизацию оборудования (не более 30 остаточной балансовой стоимости)
- формирование покрытия по аккредитиву для расчета по целям, не противоречащим настоящему
продукту
- покупку основных средств для использования в текущей деятельности
- ремонт, реконструкцию зданий и сооружений, необходимых для реализации Контрактов
- погашение текущей задолженности по кредитам в других КБ при условии погашения.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Возможность получить финансирование на пополнение оборотных средств или на финансирование текущей деятельности для клиента с выраженным контрактным характером деятельности. Важное условие - наличие у клиента  множественности контрактов, формирующих стабильный денежный поток
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование текущей деятельности Контрактников и Подрядчиков

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет подрядным организациям перейти от модели "точной" реализации проектов (когда каждый следующий этап зависит от оплаты предыдущего) к модели проактивного управления проектами с равномерным финансированием всего жизненного цикла контракта.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает стабильное cash-flow для одновременного выполнения нескольких контрактов или этапов одного крупного проекта без кассовых разрывов, повышая операционную эффективность и рентабельность.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором перехода от субподрядчика к генеральному подрядчику и одновременно инструментом ускорения выполнения текущих проектов за счет устранения простоев из-за нехватки оборотных средств.

			Старая парадигма «Финансирование от акта к акту»: Бизнес-модель подрядчика была заложником графика согласования и оплаты выполненных работ. Между завершением этапа и поступлением средств возникали недели или месяцы простоя, не позволявшие начинать новые этапы или брать дополнительные контракты. Компания работала в режиме "остановка-старт", теряя эффективность и маржу.
Новая парадигма «Непрерывное проектное финансирование»: Современный подрядчик должен работать как конвейер - одновременно ведя несколько проектов или этапов. Финансирование должно покрывать текущие операционные потребности всего портфеля контрактов, а не зависеть от оплаты конкретных актов.
Роль продукта: Котловое финансирование реализует эту парадигму, предоставляя кредитную линию под весь пул контрактов, позволяя равномерно распределять ресурсы и избегать простоев.

			Продающий график (описание): На оси X - время выполнения контракта. На оси Y - потребность в оборотных средствах. В старой модели кривая имеет "пилы": резкие спады потребности при ожидании оплаты и резкие взлеты при начале новых этапов. Это создает периоды неэффективного использования ресурсов и моменты острой нехватки средств. Новая модель с котловым финансированием демонстрирует ровную линию адекватного финансирования на всем протяжении контракта, обеспечивая плавное выполнение работ.
Вопрос-инсайт: «Как часто ваши бригады простаивают в ожидании оплаты предыдущего этапа, хотя могли бы уже начать следующий, и во сколько вам обходятся такие простои?»

			После перехода на котловое финансирование подрядчики достигают измеримых результатов:
— Сокращение сроков выполнения контрактов за счет устранения простоев между этапами
— Рост одновременной загрузки производственных мощностей и персонала
— Увеличение рентабельности проектов благодаря оптимизации логистики и снижению накладных расходов

			Противоречие ценностей: «Рост количества одновременно выполняемых контрактов и объемов бизнеса» vs «Сохранение финансовой стабильности и ликвидности». При работе по стандартной схеме рост числа контрактов требует пропорционального роста авансирования, что ведет к кассовым разрывам и риску срыва сроков по всем проектам одновременно.
Концепт опосредования: «Пул контрактов как единый актив» - подход, при котором все текущие и планируемые контракты компании рассматриваются как единый денежный поток, под который выстраивается сбалансированное финансирование.
Наше решение: Котловое финансирование разрешает это противоречие, предоставляя единый кредитный лимит под пул контрактов, что позволяет равномерно распределять финансовую нагрузку и поддерживать стабильную ликвидность при росте бизнеса.

			Контекст 1: Рост портфеля контрактов с разными графиками платежей.
— Ситуация: Компания выигрывает несколько тендеров одновременно, но их графики платежей не синхронизированы
— Эффективность продукта: Единый кредитный лимит позволяет гибко перераспределять средства между проектами
— Контекстное противоречие: Рост бизнеса через новые контракты блокируется невозможностью их одновременного финансирования

Контекст 2: Сезонность в подрядной деятельности.
— Ситуация: Необходимость формирования запасов материалов и содержания персонала в межсезонье для готовности к пиковым нагрузкам
— Эффективность продукта: Финансирование позволяет поддерживать операционную готовность вне зависимости от платежных циклов
— Контекстное противоречие: Подготовка к сезону требует расходов тогда, когда доходов нет

Контекст 3: Условия госконтрактов с отсрочками платежей.
— Ситуация: Работа по 44-ФЗ и 223-ФЗ с длительными процедурами приемки и оплаты
— Эффективность продукта: Обеспечивает непрерывность финансирования на весь срок выполнения госконтракта
— Контекстное противоречие: Выгодные госконтракты недоступны из-за требований к авансированию

Контекст 4: Экспансия в новые регионы или сегменты.
— Ситуация: Выход на новые рынки требует содержания непроизводительных затрат до получения первых контрактов
— Эффективность продукта: Позволяет финансировать операционные расходы новой площадки до выхода на самоокупаемость
— Контекстное противоречие: Расширение географии бизнеса требует затрат тогда, когда доходов от новых рынков еще нет

Идеальный контекст для продукта: Компания с растущим портфелем разноплановых контрактов, сталкивающаяся с необходимостью одновременного финансирования нескольких проектов при несинхронных графиках платежей, где традиционное поэтапное финансирование создает операционные простои и ограничивает рост.

Профиль заемщика: ЮЛ и ИП – резидент РФ, соответствующий понятию Контрактник / Подрядчик с рейтингом не хуже 19. Не SPV. Реализовал не менее 5-ти Контрактов в течение последних 2-х лет. Рентабельность деятельности положительная.
Объем финансирования: Объем финансирования на Принципах котлового финансирования, не превышает 1хEbitda, рассчитанная по последней отчетности. Общая долговая нагрузка Debt/Ebitda Заемщика в прогнозном периоде ≤ 3,0. FCashскор/Liabilitiesскор ≥ 1,5- 2,5 (в зависимости от цели).
Источники погашения: Текущая производственная и финансовая деятельность Заемщика

			Цикл функции: Управление портфелем подрядных проектов

Этап 1. Планирование ресурсов под новые контракты.
— Раньше: Отказ от перспективных контрактов из-за отсутствия средств для авансирования или ограничение числа одновременно выполняемых проектов
— С нами: Возможность принимать в работу все рентабельные контракты благодаря предсказуемому объему финансирования

Этап 2. Закуп материалов и формирование бригад.
— Раньше: Поэтапные закупки, ведущие к потерям на оптовых скидках и простоям бригад в ожидании материалов
— С нами: Оптимальные закупки материалов и формирование стабильных бригад благодаря непрерывному финансированию

Этап 3. Параллельное выполнение нескольких этапов/проектов.
— Раньше: Последовательное выполнение этапов с простоями между ними или экстренное перебрасывание ресурсов между проектами
— С нами: Плавное параллельное выполнение всех этапов всех проектов с оптимальным использованием ресурсов

Этап 4. Взаиморасчеты и закрытие проектов.
— Раньше: Задержки закрытия этапов из-за необходимости согласования каждого платежа и формирования отдельного пакета документов
— С нами: Стандартизированные процедуры закрытия этапов в рамках единого кредитного продукта

Итог: Котловое финансирование трансформирует фрагментированное управление разрозненными проектами в целостную систему управления портфелем контрактов, где финансовые ресурсы становятся не ограничивающим фактором, а инструментом роста и повышения эффективности.



			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			9036

			9036

			14. Предсезонный кредит для недропользователей. Альбом №931-р ОК

			Финансирование расходов Заемщика (в онлайн процессе) на цели, связанные с добычей, производством и реализацией драгоценных металлов, включая рефинансирование кредитов иных КБ, представленных на финансирование указанных целей, например:
- приобретение материалов, сырья, оборудования, комплектующих изделий и запасных частей;
- оплату услуг по агентским и лицензионным соглашениям;
- оплату труда
- приобретение, ремонт, модернизацию основных средств
- финансирование геологоразведочных работ в размере не более 10% от суммы кредитования;
- оплату налогов, сборов.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Недропользователь получает финансирование до начала сезона добычи полезных ископаемых, что позволяет подготовиться к пиковым нагрузкам и обеспечить непрерывность производственного процесса. Это также может помочь снизить риски, связанные с колебаниями цен на сырье и изменением рыночной конъюнктуры. Кроме того, такой кредит может быть использован для модернизации оборудования или внедрения новых технологий, что способствует повышению эффективности и конкурентоспособности предприятия.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Предсезонный кредит для недропользователей

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет недропользователям перейти от реактивной модели работы (финансирование по факту возникновения потребностей) к проактивному стратегическому планированию - заблаговременной подготовке к сезону работ, включая формирование материальных запасов и подготовку техники.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает ускорение выхода на плановые показатели добычи в начале сезона за счет предварительного создания всех необходимых ресурсных запасов.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом перехода к цивилизованному планированию  работ и одновременно решением для ускорения операционной деятельности в начале сезона.

			Старая парадигма «Финансирование по остаткам»: Подготовка к сезону велась по остаточному принципу - насколько позволяли средства после закрытия текущих обязательств. Это приводило к неполной готовности к началу сезона, задержкам в выходе на плановые объемы добычи и потерям прибыли.
Новая парадигма «Заблаговременная сезонная подготовка»: Современный недропользователь должен начинать сезон полностью готовым - сформированными запасами ГСМ, запчастей, материалов и подготовленной техникой. Финансирование подготовки становится отдельной стратегической задачей.
Роль продукта: Предсезонный кредит, доступный онлайн за несколько минут, позволяет реализовать эту парадигму, обеспечивая целевое финансирование подготовки к сезону в оптимальные сроки.

			Продающий график (описание): На оси X - временная шкала (подготовка к сезону → начало сезона → пик сезона). На оси Y - уровень операционной готовности. В старой модели кривая готовности медленно растет уже после начала сезона, достигая максимума только к его середине. С предсезонным кредитом кривая готовности достигает 100% к началу сезона, обеспечивая мгновенный выход на плановые показатели.
Вопрос-инсайт: «Какой объем недополученной добычи и прибыли в начале сезона вы могли бы избежать, если бы имели возможность заранее, до начала сезона, сформировать все необходимые запасы и подготовить технику?»

			После внедрения предсезонного кредитования недропользователи достигают измеримых результатов:
— Сокращение времени выхода на плановые объемы добычи
— Увеличение объема добычи с первого месяца сезона
— Снижение стоимости закупки ГСМ и материалов благодаря оптовым закупкам в межсезонье
— Повышение коэффициента использования техники в начале сезона 

			Противоречие ценностей: «Максимальная готовность к началу сезона» vs «Эффективное использование финансовых ресурсов». Заблаговременная подготовка требует значительных средств именно в межсезонье, когда доходы минимальны. Создание финансовых резервов изымает средства из оборота, а отсутствие подготовки ведет к потерям в самый доходный период.
Концепт опосредования: «Стратегическое авансирование сезона» - принцип, при котором финансирование подготовки к сезону осуществляется целевым образом в оптимальные сроки, а погашение происходит за счет доходов от будущей добычи.
Наше решение: Предсезонный кредит разрешает это противоречие, предоставляя целевое финансирование именно в период подготовки, что обеспечивает и максимальную готовность к сезону, и эффективное использование средств.

			Контекст 1: Подготовка к летнему сезону добычи.
— Ситуация: Необходимость формирования запасов ГСМ, запчастей, подготовки техники к началу сезона
— Эффективность продукта: Целевое финансирование позволяет провести полную подготовку до начала сезона

Контекст 2: Сезонное удорожание материалов.
— Ситуация: Рост цен на ГСМ, запчасти и материалы в начале сезона
— Эффективность продукта: Возможность закупить материалы в межсезонье по низким ценам

Контекст 3: Плановые капитальные ремонты.
— Ситуация: Необходимость проведения ремонтов горной техники и оборудования перед началом сезона
— Эффективность продукта: Финансирование ремонтных работ в оптимальные сроки

Контекст 4: Освоение новых участков.
— Ситуация: Подготовка инфраструктуры и техники для начала работ на новых лицензионных участках
— Эффективность продукта: Целевое финансирование подготовки новых проектов

Идеальный контекст для продукта: Компания, работающая в условиях выраженной сезонности, где заблаговременная подготовка к сезону требует значительных средств именно в период минимальных доходов, а отсутствие такой подготовки приводит к существенным финансовым потерям в высокодоходный период. Корпоративный клиент - резидент РФ, пользователь недр, осуществляющий добычу руд и/или песков, содержащих драгоценные металлы, производство и реализацию драгоценных металлов на территории РФ. Ведет деятельность по добыче металла не менее 1 года. Доля выручка от добычи металла не менее 80%. Добыча драгоценного металла проводится не круглогодично.
Обладает действующими лицензиями на право пользования недрами и объемы запасов драгоценного металла для исполнения обязательств перед Банком

			Цикл функции: Управление сезонным производственным циклом

Этап 1. Планирование подготовки к сезону.
— Раньше: Планы подготовки постоянно корректировались в зависимости от наличия свободных средств
— С нами: Возможность реализовать оптимальный план подготовки благодаря целевому финансированию

Этап 2. Формирование материальных запасов.
— Раньше: Поэтапные закупки материалов в течение сезона по более высоким ценам
— С нами: Оптовые закупки в межсезонье по минимальным ценам с экономией

Этап 3. Подготовка техники и оборудования.
— Раньше: Частичная подготовка техники к началу сезона, доработка в ходе работ
— С нами: Полная готовность всего парка техники к первому дню сезона

Этап 4. Начало сезона и выход на режим.
— Раньше: Постепенный выход на плановые показатели
— С нами: Выход на плановые объемы добычи в начале сезона

Итог: Предсезонный кредит трансформирует цикл "постепенного раскручивания" в начале сезона в модель "мгновенного старта", где компания с первого дня работает на полную мощность, максимизируя прибыль в самый доходный период. При этом клиент может оформить кредит самостоятельно в СберБизнесе всего за несколько минут, обеспечивая максимальную оперативность в подготовке к сезону.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			9037

			9037

			13. Оборотный кредит для корпоративных клиентов, инкассирующих выручку. Альбом №931-р ОК

			Кредит для корпоративных клиентов, основным видом деятельности которых являются розничная торговля товарами в одной или нескольких точках продаж.
Цель  финансирования -  Пополнение оборотных средств; Срок финансирования до 1,5 лет; Сумма финансирования зависит от объема инкассируемой выручки поступающей на счета клиента у кредитора
Обязательными условиями предоставления Оборотного кредита для ритейлеров, являются:
1) обеспечение Заемщиком ежемесячных поступлений инкассируемой выручки на счета Заемщика в Банке;
2) погашение части кредита при невыполнении условий по обеспечению поступлений инкассируемой выручки на счета Заемщика в Банк.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			1. Увеличение ликвидности: Оборотный кредит помогает ритейлерам поддерживать необходимый уровень денежных средств для оплаты поставщиков, аренды помещений, выплаты заработной платы сотрудникам и других текущих обязательств.
2. Гибкость условий: Кредиты могут быть предоставлены на различные сроки и суммы, что позволяет ритейлерам адаптироваться к изменениям в бизнесе и экономике.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Оборотный кредит для корпоративных клиентов, инкассирующих выручку

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает компаниям перейти от модели управления ликвидностью "по факту" к модели проактивного использования будущих денежных потоков. Позволяет трансформировать инкассированную выручку из пассивного актива в работающий капитал.
Продукт поддержки и ускорения: значительно повышает оборачиваемость капитала за счет возможности использовать средства до их фактического зачисления на счет, ускоряя все бизнес-процессы компании.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом перехода к финансовому менеджменту мирового уровня и одновременно решением для мгновенного повышения эффективности использования оборотных средств.

			Старая парадигма «Ожидание поступления средств»: Компания была заложником сроков инкассации и обработки выручки. Денежные средства в пути (инкассированная, но еще не зачисленная выручка) представляли собой "замороженный" актив, недоступный для операционной деятельности. Это создавало искусственные кассовые разрывы и ограничивало возможности развития.
Новая парадигма «Непрерывный денежный поток»: Современный финансовый менеджмент предполагает, что все генерируемые компанией денежные потоки должны работать постоянно. Инкассированная выручка становится не пассивом в пути, а активом, который можно использовать для финансирования текущей деятельности.
Роль продукта: Оборотный кредит под инкассируемую выручку материализует эту парадигму, позволяя компании использовать будущие поступления уже сегодня, превращая период инкассации из "мертвого" времени в рабочий капитал.

			Продающий график (описание): На оси X - время (дни инкассации). На оси Y - доступность денежных средств. В старой модели наблюдается "провал" доступности средств в период между сдачей выручки в инкассацию и ее зачислением на счет. С кредитом под инкассацию кривая доступности средств становится ровной - компания получает доступ к финансированию с учетом ретроспективных объемов инкассируемой выручки, ликвидируя кассовые разрывы.
Вопрос-инсайт: «Какой объем оборотных средств "заморожен" в вашем бизнесе в среднем за год в виде инкассированной, но еще не зачисленной на счет выручки, и какие возможности роста упускаются из-за этого?»

			После внедрения кредитования под инкассируемую выручку компании достигают результатов:
— Сокращение кассовых разрывов за счет ликвидации периода ожидания поступления средств
— Увеличение оборачиваемости оборотных средств
— Снижение операционных издержек на управление ликвидностью 

			Противоречие ценностей: «Безопасность и контроль денежных потоков через инкассацию» vs «Гибкость и скорость использования оборотных средств». Инкассация обеспечивает безопасность и прозрачность движения наличности, но создает временной лаг между получением выручки и возможностью ее использования, ограничивая операционную гибкость.
Концепт опосредования: «конвертация выручки в капитал» - принцип, при котором ретроспективные объемы инкассированной выручки  превращаются в работающие средства через кредитный механизм.
Наше решение: Оборотный кредит под инкассируемую выручку разрешает это противоречие, позволяя одновременно обеспечивать и безопасность движения денежных средств через инкассацию, и мгновенную доступность этих средств для финансирования операционной деятельности.

			Контекст 1: Розничные сети с ежедневной инкассацией и эквайрингом.
— Ситуация: Ежедневная сдача наличной выручки с задержкой зачисления на 1-3 дня
— Эффективность продукта: Мгновенное получение доступа к средствам на основе ретроспективных объемов выручки по договору эквайринга или инкассации.

Контекст 2: Сезонные пики выручки.
— Ситуация: Резкое увеличение объемов инкассируемой выручки в пиковые периоды с сохранением длительных сроков зачисления
— Эффективность продукта: Возможность оперативно использовать сезонную выручку для финансирования возросших операционных потребностей

Контекст 3: Оптимизация финансовых потоков.
— Ситуация: Необходимость повышения эффективности использования всех генерируемых денежных потоков
— Эффективность продукта: Превращение периода инкассации из "простоя" в рабочий актив

Идеальный контекст для продукта: Компании с регулярной  инкассируемой выручкой и эквайрингом с потребностью в оборотном капитале

			Цикл функции: Управление денежными потоками компании

Этап 1. Получение наличной выручки.
— Раньше: Выручка накапливается в кассе или сдается в инкассацию, создавая "замороженный" актив
— С нами: Потенциальная выручка немедленно превращается в работающий капитал через кредитный механизм

Этап 2. Движение средств в инкассации.
— Раньше: Период 1-3 дня, когда средства недоступны для операционной деятельности
— С нами: Средства доступны компании в пределах расчетного лимита, зависящего от объемов эквайринга и инкассации за последние 3 месяца

Этап 3. Зачисление на расчетный счет.
— Раньше: Средства поступают на счет и становятся доступны для использования
— С нами: Компании доступен расчетный лимит оборотного финансирования. Источником погашения служит выручка, поступающая по договору эквайринга / инкассации

Этап 4. Использование средств в операционной деятельности.
— Раньше: Возможность использования средств только после их зачисления на счет
— С нами: Возможность использования средств до их получения/инкассации

Итог: Продукт применим для финансирования клиентов, основным видом деятельности которых является розничная торговля товарами в одной или нескольких точках продаж и заключившие с Банком договор эквайринга или инкассации выручки.  Трансформирует прерывистый денежный поток с периодами "простоя" в непрерывный финансовый цикл, где каждый рубль выручки начинает работать до его получения,  повышая эффективность использования оборотного капитала компании.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			3

			Краткосрочное финансирование

			14785

			14785

			1599-46. Кредитный ЦФА. КПКИ 1599-46

			Кредитные ЦФА продукты по экономической сущности идентичные краткосрочным кредитам, в которых присутствуют ряд критериев.
Обязательные критерии, при одновременном выполнении которых сделка с ЦФА признается Кредитным ЦФА:
- Вид ЦФА – ЦФА, удостоверяющие денежные требования (с уплатой дохода купонами либо в конце срока действия);
- Эмитентом ЦФА выступает корпоративный клиент;
- Доступность условий выпуска ЦФА:  непубличный ЦФА; или публичный билатеральный ЦФА;
- ЦФА ограничен по сроку предъявления к исполнению;
- Инвестором от имени Банка является кредитующее подразделение Корпоративно-инвестиционного блока, сделка по приобретению ЦФА структурируется кредитующим подразделением блока «Корпоративно-инвестиционный бизнес»;
В рамках настоящего продукта кредитные средства предоставляются на цели, предусмотренные Уставом Эмитента (в т.ч. на рефинансирование банковских кредитов / погашение займов). Анализ экономической эффективности использования кредитных средств не производится. В Решении о выпуске ЦФА не требуется указание цели финансирования.
Объем денежных требований на покупку ЦФА определяется с учетом потребности Эмитента, подтвержденных Моделью ДДС.
Финансирования Эмитента через покупку Банком ЦФА осуществляется без заключения КОД и Эмитентом. Эмитент оформляет Решение о выпуске ЦФА по типовой форме Банка , которое содержит обязательство погашения (обратного выкупа) ЦФА в определенный срок по определенной цене.
Решение о выпуске ЦФА формируется по типовой форме смарт-контракта, действующей в Банке на момент заключения сделки.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Кредитные Цифровые Финансовые Активы (ЦФА) это новый инструмент на рынке, представляют собой современный и удобный способ получения кредитных продуктов, который сочетает в себе скорость, безопасность и простоту использования.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d2dc2b35-2a23-4339-b526-92322ea8b34a

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитные Цифровые Финансовые Активы

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет компаниям перейти от стандартного долгового финансирования к финансированию с использованием цифровых финансовых инструментов .
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность управления, обеспечивая предсказуемость финансовых результатов и снижение стоимости заемного капитала.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом перехода к продвинутому корпоративному финансовому менеджменту и одновременно решением для мгновенной оптимизации структуры и стоимости заемных средств.

			Старая парадигма «Классическое кредитование»: Компании были вынуждены заключать с Банком стандартный пакет договорной документации.
Новая парадигма «Цифровое кредитование»: Современный финансовый менеджмент предполагает активное управление всеми видами финансирования через использование технологий блокчейн. Компания сама определяет желаемые параметры финансирования при размещении ЦФА.
Роль продукта: Кредитный ЦФА является удобным инструментом этой парадигмы, позволяя компаниям быстро фиксировать желаемые  условия финансирования.

			Вопрос-инсайт: «Какой объем сделок вы не стали заключать с Банком из-за долгих процедур согласования и одобрения?»

			После внедрения кредитного ЦФА компании достигают следующих результатов:
— Снижение операционных расходов за счет цифровых технологий фиксации сделки
— Повышение точности финансового планирования благодаря доступности источника финансирования
— Увеличение устойчивоясти за счет высвобождения средств из операционных потоков
— Улучшение ключевых финансовых показателей 

			Противоречие ценностей: «Гибкость и возможность воспользоваться цифровой платформой Банка» vs «Предсказуемость финансирования по классической схеме».
Наше решение: Кредитный ЦФА разрешает это противоречие, позволяя получить одобрение сделки Банком по классической схеме, используя при этом  блок-чейн технологии на этапе запроса финансового транша.

			Контекст 1: Скорость получения финансирования.
— Ситуация: Объемный пакет кредитно-обеспечительной документации в классических схемах финансирования
— Эффективность продукта: Минимальная станартизированная форма документации (5-6 страниц текса)

Контекст 2: Сложность заключения сделки.
— Ситуация: Подисание обеспечительной документации с физическими лицами в присутствии сотрудников Банкаскорость
— Эффективность продукта: Подписание документов на платформе Банка

Контекст 3: Наличие широкого спекта обязывающий условий и ограничений.
— Ситуация: Широкий спектр обязательных ковенантов
— Эффективность продукта: ковенанты и особые условия ограничены

Контекст 4: Обеспечение надлежащего документооборота.
— Ситуация: Хранение оригиналов кредитной документации
— Эффективность продукта: распределенное хранение документации в электронном виде на платформе Банка

Идеальный контекст для продукта: Современные и динамичные компании с интересом к новым технологиям финансиования.

			Цикл функции: Управление режимом привлечения заемного капитала

Этап 1. Планирование финансирования.
— Раньше: Ожидание одобрения сделки, заключение кредитной и обеспечительной документации, ожидание проведения платежа
— С нами: Активное формирование желаемых параметров сделки; минимум документации; специальная цифровая платформа для совершения сделки

Этап 2. Управление финансовыми результатами.
— Раньше: сложности с проведением платежей и контролем целевого использования
— С нами: отсутствие контроля целевого использования при выдаче транша


Итог: Кредитный ЦФА трансформирует управление заемным капиталом из реактивной деятельности по оформлению классического кредита в проактивную стратегию формирования оптимальных условий финансирования на цифровой платформе Банка .

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			4

			Финансирование проектов и контрактов

			616

			616

			5. Инвестиционное кредитование. Альбом №479-р, Альбом №2559, ОРД

			Финансирование Проекта относится к инвестиционному кредитованию если источником погашения обязательств является хозяйственная и финансовая деятельность Заемщика, а также доходы, генерируемые Проектом
Объем вложения собственных средств заемщика в проект минимум 20% от стоимости проекта.

Обязательные требования к Проекту:
Место реализации Проекта – Российская Федерация.
Используются только апробированные технологии.
Земельный участок под объектом строительства находится в собственности или в аренде у Заемщика
Банк – единственный кредитор Проекта (есть исключения)
Наличие подтвержденных источников Собственных средств, которые Заемщик обязуется вложить в Проект, в том числе средств для погашения процентов по кредиту на Инвестиционной фазе Проекта.
Обеспечение возврата кредита:
а) наличие достаточного обеспечения по Проекту
б) обеспечение поступления на счета Заемщика в Банке выручки от реализации Проекта в полном объеме.
в) предоставление в залог земельного участка (прав требования в случае аренды) под объектом строительства;
Наличие Бизнес-плана Инвестиционного проекта, удовлетворяющего требованиям Банка;
Наличие утвержденной проектной и исходно-разрешительной документации
Наличие договоров с потенциальными партнерами (предварительных договоров, рамочных соглашений, коммерческих предложений, комфортных писем) на выполнение строительно-монтажных работ, поставку и монтаж оборудования, договоров аренды и т п;
Наличие независимого маркетингового исследования для Проектов с Инвестиционным бюджетом более 1 000 млн рублей  (для прочих Проектов анализ рынка может проводиться КП)
Наличие Технической экспертизы;
Успешный опыт реализации инвестиционного проекта в конкретной области или успешный опыт ведения хозяйственной деятельности в конкретной области.
Продукт не применим к реализации программ лояльности, разработки IT-решений.

			Инвестиционное кредитование предоставляется на финансирование инвестиционных проектов. Этот тип кредита предназначен для реализации долгосрочных инвестиций, таких как строительство новых объектов, модернизация существующих производственных мощностей или расширение бизнеса. В отличие от краткосрочного кредитования, которое направлено на покрытие текущих расходов, инвестиционное кредитование ориентировано на создание активов, которые будут приносить доход в будущем.

Основные преимущества:
1. Срок кредитования: Обычно срок инвестиционного кредита составляет несколько лет (от 3 до 10 лет), что позволяет заемщику реализовать проект и начать получать прибыль.
2. Бизнес-план проекта должен подтверждать его эффективность и достаточность источников погашения в рамках согласованнного графика 
3. Государственная поддержка: В некоторых случаях государство может предоставлять субсидии или льготные условия для инвестиционного кредитования, особенно если проект имеет социальную значимость или способствует развитию экономики региона.

Инвестиционное кредитование играет важную роль в развитии бизнеса, позволяя компаниям расширяться и модернизироваться, что в конечном итоге ведет к увеличению их конкурентоспособности и прибыли.
Продукт не применим к реализации программ лояльности, разработки IT-решений.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/de5d2cb5-4fe3-4d7f-839d-fcc256b91609

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Инвестиционное кредитование

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет компаниям совершить качественный скачок в развитии — перейти от эксплуатации существующих активов к созданию новых производственных мощностей, выходу на новые рынки или кардинальной модернизации бизнеса, что принципиально меняет масштаб и конкурентные позиции компании.
Продукт поддержки и ускорения: значительно ускоряет реализацию стратегических инициатив, обеспечивая синхронное финансирование всех этапов инвестиционного цикла — от закупки оборудования до запуска производства.
Итоговое позиционирование: Продукт является ключевым инструментом перехода компании в новую весовую категорию и одновременно катализатором ускорения стратегических преобразований.

			Старая парадигма «Постепенное развитие за счет реинвестирования прибыли»: Рост компании ограничивался скоростью накопления собственных средств. Крупные проекты откладывались на годы, упускались рыночные возможности, а технологическое отставание накапливалось. Бизнес развивался эволюционно, но не революционно.
Новая парадигма «Стратегический скачок через целевое инвестирование»: Современный бизнес должен уметь совершать качественные рывки для захвата и удержания лидерства. Это требует проактивного привлечения целевого долгосрочного финансирования под конкретные, просчитанные проекты, способные кратно увеличить стоимость компании.
Роль продукта: Инвестиционное кредитование является материальным воплощением этой парадигмы, предоставляя необходимый капитал для реализации амбициозных проектов, которые определяют будущее компании на 5-10 лет вперед.

			Вопрос-инсайт: «Как вы оцениваете технологическое или производственное состояние компании относительно лидеров рынка, и какую долю рынка вы недополучаете ежегодно из-за невозможности быстро реализовать масштабный инвестиционный проект?»

			После успешной реализации проекта с инвестиционным кредитованием компании как правило фиксируют :
— Увеличение производственной мощности/объема выпуска
— Снижение удельных операционных затрат за счет внедрения современных технологий
— Рост выручки  в среднесрочной перспективе
— Повышение рентабельности бизнеса (EBITDA margin) 

			Противоречие ценностей: «Стратегический рост и создание будущей стоимости» vs «Финансовая стабильность и сохранение текущей ликвидности». Реализация масштабных проектов требует затрат, которые могут подорвать финансовую устойчивость компании, если финансировать их из текущего cash flow. Отказ от проектов сохраняет стабильность, но лишает компанию будущего.
Концепт опосредования: «Финансирование будущих денежных потоков» — принцип, при котором капиталовложения в проект финансируются за счет тех доходов, которые этот проект будет генерировать после выхода на проектную мощность.
Наше решение: Инвестиционное кредитование разрешает это противоречие, предоставляя целевые долгосрочные ресурсы (до 10илет) под будущие cash flow проекта. Это позволяет компании совершить рывок в развитии без угрозы для текущей операционной деятельности.

			Контекст 1: Технологическое отставание и необходимость модернизации.
— Ситуация: Оборудование или технологии морально устарели, что приводит к высоким издержкам и потере конкурентоспособности.
— Эффективность продукта: Целевое финансирование позволяет единовременно провести полную модернизацию.

Контекст 2: Рост спроса, превышающий текущие мощности.
— Ситуация: Компания не может удовлетворить существующий рыночный спрос и вынуждена отказываться от заказов.
— Эффективность продукта: Финансирование расширения мощностей для захвата рыночной доли.

Контекст 3: Выход на новые рынки или запуск новой продукции.
— Ситуация: Необходимость строительства новых производственных линий или цехов под новые продукты.
— Эффективность продукта: Долгосрочное финансирование, синхронизированное с жизненным циклом нового продукта.

Контекст 4: Реализация государственных или импортозамещающих проектов.
— Ситуация: Появление стратегической возможности, требующей быстрых капиталовложений (госзаказ, уход иностранного конкурента).
— Эффективность продукта: Возможность оперативно привлечь ресурсы под конкретный проект с понятным источником погашения.

Идеальный контекст для продукта: Наличие у компании четкого, проработанного инвестиционного проекта, реализация которого невозможна за счет собственных средств в разумные сроки, но который способен кратно увеличить ее стоимость и конкурентные преимущества.

			Цикл функции: Реализация инвестиционного проекта

Этап 1. Идентификация возможности и планирование.
— Раньше: Идея откладывалась на неопределенный срок из-за отсутствия средств или дробилась на мелкие этапы, растянутые на годы.
— С нами: Возможность приступить к полноценному планированию и структурированию проекта, зная о доступности целевого финансирования.

Этап 2. Финансирование инвестиционной фазы.
— Раньше: Поиск средств путем изъятия из оборота, продажи активов или привлечения дорогих коротких денег, что тормозило проект.
— С нами: Синхронизированное финансирование всех затрат проекта (оборудование, строительство) по утвержденному графику.

Этап 3. Строительство, монтаж и запуск.
— Раньше:  остановки и задержки из-за нехватки финансирования на очередном этапе.
— С нами: Бесперебойная реализация проекта согласно календарному плану.

Этап 4. Эксплуатация и погашение кредита.
— Раньше: Высокая нагрузка на cash flow после запуска из-за необходимости срочно возвращать «короткие» кредиты.
— С нами: Погашение кредита за счет cash flow, генерируемого самим проектом, по комфортному долгосрочному графику.

Итог: Инвестиционное кредитование превращает реализацию масштабного проекта из источника постоянного стресса и финансовой нестабильности в управляемый, предсказуемый процесс, где финансирование становится не ограничителем, а драйвером стратегического роста.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			4

			Финансирование проектов и контрактов

			617

			617

			6. Проектное финансирование Альбом №479-р, Альбом №2559, ОРД

			Финансирование Проекта относится к проектному финансированию в случае, если источником погашения обязательств является:
- доход, генерируемый Проектом;
- хозяйственная и финансовая деятельность Заемщика, а также доходы, генерируемые Проектом, при условии, что: соотношение EBITDA0 / EBITDA1 ≤ 0,5, где: EBITDA0 – прибыль за последние 4 квартала до начала реализации Проекта; EBITDA1 – прибыль за 4 отчетных квартала второго года Эксплуатационной фазы Проекта.

Объем вложения собственных средств заемщика в проект минимум 30% от стоимости проекта.

Обязательные требования к Проекту:
Место реализации Проекта – Российская Федерация.
Используются только апробированные технологии.
Земельный участок под объектом строительства находится в собственности или в аренде у Заемщика
Банк – единственный кредитор Проекта (есть исключения).
Наличие подтвержденных источников Собственных средств, которые Заемщик обязуется вложить в Проект, в том числе средств для погашения процентов по кредиту на Инвестиционной фазе Проекта.
Обеспечение возврата кредита:
а) наличие достаточного обеспечения по Проекту
б) обеспечение поступления на счета Заемщика в Банке выручки от реализации Проекта в полном объеме.
в) предоставление в залог земельного участка (прав требования в случае аренды) под объектом строительства;
Наличие Бизнес-плана Инвестиционного проекта, удовлетворяющего требованиям Банка;
Наличие утвержденной проектной и исходно-разрешительной документации
Наличие договоров с потенциальными партнерами (предварительных договоров, рамочных соглашений, коммерческих предложений, комфортных писем) на выполнение строительно-монтажных работ, поставку и монтаж оборудования, договоров аренды и т п;
Наличие независимого маркетингового исследования для Проектов с Инвестиционным бюджетом более 1 000 млн рублей  (для прочих Проектов анализ рынка может проводиться КП)
Наличие Технической экспертизы;
Успешный опыт реализации инвестиционного проекта в конкретной области или успешный опыт ведения хозяйственной деятельности в конкретной области.

			Проектное финансирование — это метод привлечения средств для реализации инвестиционных проектов, при котором источником возврата вложенных средств являются денежные потоки, генерируемые самим проектом.

Основные преимущества:
1. Гибкость условий: Проектное финансирование позволяет гибко подходить к условиям финансирования
2.Оптимизация структуры капитала: Использование проектного финансирования помогает оптимизировать структуру капитала компании, увеличивая долю заемных средств и уменьшая долю собственного капитала.
3. Поддержка государства: Многие государственные программы стимулируют развитие определенных отраслей через механизмы проектного финансирования, предоставляя дополнительные льготы и преференции участникам таких проектов.

Эти преимущества делают проектный подход к финансированию особенно привлекательным для крупных инфраструктурных проектов, строительства объектов недвижимости, разработки новых технологий и других капиталоемких инициатив.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/de5d2cb5-4fe3-4d7f-839d-fcc256b91609

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Проектное финансирование

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет создать принципиально новый бизнес или актив "с нуля", когда компания переходит от операционной деятельности к роли создателя и оператора самостоятельного, финансово обособленного проекта, способного генерировать стоимость независимо от текущего бизнеса.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает реализацию мега-проектов, которые были бы невозможны без привязки финансирования к cash flow нового актива.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом для создания новых бизнес-единиц и активов, кардинально меняющих масштаб и структуру компании, и одновременно решением для реализации капиталоемких проектов без учета cash flow действующего бизнеса.

			Старая парадигма: возможность реализации проекта оценивалась исключительно по текущему балансу. Амбициозные проекты в этой парадигме невозможны.
Новая парадигма «Финансирование под будущие денежные потоки проекта»: Кредитоспособность определяется экономикой и рентабельностью самого проекта. Возможным обеспечением выступают в том числе активы и будущие доходы создаваемого объекта. Это позволяет реализовывать проекты, стоимость которых превышает текущие возможности компании.
Роль продукта: Проектное финансирование позволяет "отвязать" финансирование нового проекта от текущего баланса компании и оценивать его по собственным перспективам.

			Вопрос-инсайт: «Сколько перспективных проектов по созданию новых активов осталось нереализованными в вашем портфеле из-за того, что их масштаб не соответствовал возможностям вашего текущего баланса?»

			После успешной реализации проекта с проектным финансированием инициаторы как правило фиксируют результаты:
— Создание нового актива со значимой стоимостью
— Прирост совокупной выручки после выхода проекта на мощность

			Противоречие ценностей: «Реализация масштабных, преобразующих бизнес проектов» vs «Сохранение финансовой устойчивости и защита текущего бизнеса от рисков». Крупные проекты несут высокие риски на стадии строительства и выхода на мощность, которые при балансовом финансировании могут "утащить на дно" и успешный операционный бизнес.
Концепт опосредования: «Ограничение риска активом проекта» —возможен принцип, при котором финансирование, риски и доходы проекта заключаются в юридически и финансово обособленную структуру (SPV), изолируя материнскую компанию.
Наше решение: Проектное финансирование разрешает это противоречие. Кредит предоставляется специально созданной проектной компании, а основным источником погашения и обеспечением являются денежные потоки и активы самого проекта. Это позволяет реализовать преобразующие проекты

			Контекст 1: Строительство объектов инфраструктуры.
— Ситуация: Создание новых объектов, где проект становится самостоятельным profit-центром.
— Эффективность продукта: Финансирование под будущие доходы от эксплуатации объекта (тарифы, плата за услуги).

Контекст 2: Создание новых производств, где проект позволяет внедрить новую технологию или новую линейку продуктов
— Ситуация: Разработка новых продуктов, требующая значимых капитальных вложений до получения первой выручки.
— Эффективность продукта: Строгое соотнесение графика финансирования с этапами проекта.

Контекст 3: Создание крупных перерабатывающих производств.
— Ситуация: Строительство заводов, выход на полную мощность которых занимает 2-3 года после завершения строительства.
— Эффективность продукта: Долгосрочный характер кредита (до 10 лет), соответствующий жизненному циклу проекта.

Контекст 4: Реализация проекта с государственной поддержкой.
— Ситуация: Проекты с государственным участием, где источником дохода являются бюджетные платежи или регулируемые тарифы, либо льготное финансирование под субсидируемые ставки
— Эффективность продукта: Финансирование под обеспечение государства или гарантированные денежные потоки.

Идеальный контекст для продукта: Наличие капиталоемкого проекта "greenfield" с четким источником будущих денежных потоков (долгосрочные контракты, регулируемые тарифы), где риски могут быть структурированы и распределены, а масштаб инвестиций делает балансовое финансирование невозможным или нецелесообразным.

			Цикл функции: Жизненный цикл проекта от идеи до эксплуатации

Этап 1. Структурирование и подготовка.
— Раньше (Инвесткредит): Оценка возможности финансирования через призму текущего баланса и кредитной истории компании.
— С нами (Проектное финансирование): Оценка экономики и рисков самого проекта, возможность финансирования  SPV, распределение рисков между участниками.

Этап 2. Привлечение финансирования.
— Раньше: без ПФ лимит рассматривается в рамках общей долговой нагрузки на текущий бизнес.
— С нами:  Лимит определяется экономикой проекта.

Этап 3. Реализация проекта.
— Раньше: без ПФ Риски оценки проекта  полностью ложились на инициатора проекта.
— С нами: Риски распределены между акционерами/участниками и банком. Используется эскроу, резервы на непредвиденные расходы.

Этап 4. Эксплуатация и погашение.
— Раньше: Денежные потоки проекта смешивались с общими потоками компании, гибкость использования средств была выше, но и риски для кредитора — тоже.
— С нами: Возможен вариан в котором денежные потоки проекта аккумулируются на контролируемых счетах, приоритетное направление — обслуживание долга .

Итог: Проектное финансирование трансформирует реализацию проекта из источника системного риска для всей компании в структурированный, самодостаточный финансовый организм с изолированными рисками, управляемый через covenants и предназначенный для генерации стоимости, которая была бы недостижима в рамках классического балансового подхода.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			4

			Финансирование проектов и контрактов

			620

			620

			18. Контрактный кредит для зертнотрейдеров. Альбом №931-р

			Профиль заемщика: Корпоративный клиент - трейдер по реализации продукции АПК - резидент РФ с рейтингом не хуже 18, не соответствующий определению Контрактник
Условия: Все расчеты по финансируемому контракту должны проходить  через счета Заемщика в Банке
Цель: Финансирование затрат по Контракту (кроме возмещения ранее понесенных затрат). Финансирование экспортных и внутрироссийских поставок: расходов на покупку и продажу с/х продукции, транспортировку, хранение, страхование и др.
Подтверждение целевого использования - предоставление средств против контракта, контроль направления средств на оплату контакта.
Объем финансирования: Сумма Рамочной линии определяется с учетом анализа перспективных контрактов. Сумма транша - до 90% от контракта. Возможно финансирование до 100% поставки при дополнительном залоге векселей Банка (на оставшиеся 10%).
Источники погашения: Денежные потоки от реализации Контракта по финансируемой поставке. При поступлении средств по Контракту задолженность становится срочной к погашению (полностью или частично) ранее установленных договором о предоставлении кредита сроков.
Расчеты по Контракту только через Банк
Открытие залогового счета в Банке, через который будут осуществляться расчеты по контракту на поставку/покупку.
Залог прав требований по контракту между Заемщиком и торговым домом или Заемщиком и конечным покупателем финансируемого товара с условием о зачислении поступающей выручки по контракту на залоговый счет Заемщика в Банке.

			1. Контрактный кредит для зернотрейдеров: Кредит предоставляется под конкретную сделку, связанную с поставкой зерна. Это может быть как экспортная, так и внутрироссийская операция.
2. В качестве залога выступает залог прав требований по контракту между Заемщиком и торговым домом или Заемщиком и конечным покупателем финансируемого товара с условием о зачислении поступающей выручки по контракту на залоговый счет Заемщика в Банке.
3. Сроки погашения кредита адаптированы к специфике торговой операции.
4. Позволяет компаниям получать средства на закупку и продажу сельскохозяйственной продукции до момента фактической поставки товара. :
5. Возможность расширить деятельность компании, увеличивать объемы закупок и продаж, а также выходить на новые рынки.
Таким образом, контрактный кредит является эффективным инструментом для управления денежными потоками и развития бизнеса в сфере торговли зерном.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/de5d2cb5-4fe3-4d7f-839d-fcc256b91609

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Контрактный кредит для зертнотрейдеров

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет зернотрейдерам перейти от спотовой торговли к работе с крупными форвардными контрактами и стратегическими партнерами, становясь надежным поставщиком для экспортеров, переработчиков и государственных фондов.
Продукт поддержки и ускорения: значительно ускоряет оборачиваемость капитала, позволяя одновременно исполнять несколько контрактов без ожидания оплаты по предыдущим, и повышает маржинальность за счет работы с более выгодными контрактами.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом перехода от тактической торговли к стратегическому партнерству и одновременно решением для повышения операционной эффективности и доходности каждой сделки.

			Старая парадигма «Торговля в пределах свободных средств»: Бизнес был ограничен объемом собственного оборотного капитала. Крупные контракты, требующие авансирования или предполагающие длительные отсрочки платежа, были недоступны. Компания работала с более мелкими и менее маржинальными контрагентами, оставаясь в нише локального игрока.
Новая парадигма «Финансирование под подтвержденный контракт»: Современный зернотрейдинг требует способности брать на себя обязательства по крупным поставкам под конкретные, обеспеченные контракты. Финансирование становится неотъемлемой частью сделки, позволяя компании торговать объемом, а не только ценой.
Роль продукта: Контрактный кредит является материальным воплощением этой парадигмы, предоставляя целевое финансирование под каждый конкретный контракт с надежным контрагентом, что позволяет компании выполнять обязательства, многократно превышающие ее собственный капитал.

			Продающий график (описание): На оси X — объем одной сделки/контракта. На оси Y — маржинальность и стабильность бизнеса. При работе с мелкими контрактами на собственные средства маржинальность может быть высокой, но бизнес нестабилен. С ростом объема контрактов маржинальность и стабильность растут (эффект масштаба, работа с премиальными контрагентами), но наступает предел, когда собственного капитала не хватает. Без целевого финансирования компания не может пересечь этот барьер. Контрактный кредит создает новую кривую, позволяя осваивать крупные контракты и выходить на плато высокой и стабильной доходности.
Вопрос-инсайт: «Сколько крупных контрактов вам пришлось отклонить за последний год из-за отсутствия свободных оборотных средств?»

			После внедрения контрактного кредитования зернотрейдеры достигают результатов:
— Рост объема сделок с ключевыми (крупными) контрагентами за счет возможности принимать их условия финансирования
— Увеличение средней маржинальности сделки благодаря доступу к более выгодным крупным контрактам
— Сокращение операционного цикла (закуп-поставка-оплата) за счет синхронизации графика финансирования с графиком отгрузок и платежей
— Повышение оборачиваемости капитала за счет возможности параллельного исполнения нескольких контрактов

			Противоречие ценностей: «Работа с крупными премиальными контрагентами» vs «Сохранение ликвидности и финансовой устойчивости». Крупные экспортеры и переработчики диктуют жесткие условия: предоплата производителям, длительные отсрочки, крупные объемы. Принятие этих условий без целевого финансирования ведет к кассовым разрывам. Отказ от них консервирует бизнес в нише мелкого посредника.
Концепт опосредования: «Синхронизация финансового и товарного потоков» — принцип, при котором кредитные ресурсы целенаправленно и гибко покрывают разрывы в цепочке «деньги-товар-деньги» под конкретный, обеспеченный контракт.
Наше решение: Контрактный кредит разрешает это противоречие, позволяя принимать условия крупных игроков, используя их контракты как основу для финансирования, и одновременно сохранять ликвидность, так как погашение кредита привязано к поступлению оплаты по этому же контракту.

			Контекст 1: Заключение экспортного контракта.
— Ситуация: Контракт с иностранным покупателем с оплатой по коносаменту после отгрузки в порту, требующий финансирования всего цикла от закупа у производителя до отгрузки.
— Эффективность продукта: Целевое финансирование под конкретный экспортный контракт с понятным источником погашения.

Контекст 2: Работа с переработчиками (мукомольные, комбикормовые заводы).
— Ситуация: Долгосрочные договоры поставки с крупными переработчиками, предусматривающие отсрочку платежа.
— Эффективность продукта: Финансирование периода отсрочки, позволяющее продолжить закупки у производителей без простоя.

Контекст 3: Участие в госзакупках и поставках в госкорпорации.
— Ситуация: Выигранный тендер на поставку крупной партии зерна с условиями авансирования или длительного цикла приемки и оплаты.
— Эффективность продукта: Возможность выполнить госконтракт, не изымая весь оборотный капитал из других операций.

Идеальный контекст для продукта: Наличие у зернотрейдера твердого, обеспеченного контракта с надежным контрагентом (экспортер, переработчик, госзаказчик), исполнение которого требует финансирования, превышающего текущие оборотные средства компании, но который приносит существенно более высокую маржу и укрепляет рыночные позиции.

Профиль Заемщика: Корпоративный клиент - трейдер по реализации продукции АПК - резидент РФ с рейтингом не хуже 18, не соответствующий определению Контрактник
Опыт в отрасли трейдинга соответствующего товара: не менее 1 года.
Коэффициент ликвидности не менее 1; положительные ЧА; стратегия "Держать/Наращивать"
Цель: Финансирование затрат по Контракту (кроме возмещения ранее понесенных затрат). Финансирование экспортных и внутрироссийских поставок: расходов на покупку и продажу с/х продукции, транспортировку, хранение, страхование и др.
Подтверждение целевого использования - предоставление средств против контракта, контроль направления средств на оплату контакта.
Объем финансирования: Сумма Рамочной линии определяется с учетом анализа перспективных контрактов. Сумма транша - до 90% от контракта.
Возможно финансирование до 100% поставки при дополнительном залоге векселей Банка (на оставшиеся 10%)
Режим финансирования: Рамочные соглашения с НКЛ, содержащие право Банка отказать в выдаче очередной кредитной сделки в рамках рамочной линии.
Не допускается использование возобновляемых режимов финансирования.
Условия: Все расчеты по финансируемому контракту должны проходить  через счета Заемщика в Банке

			Цикл функции: Исполнение торгового контракта на поставку зерна

Этап 1. Заключение контракта с покупателем.
— Раньше: Анализ условий (аванс, отсрочка) и последующий отказ или поиск мелких партий для исполнения с потерей маржи.
— С нами: Контракт рассматривается как актив. Немедленный расчет потребности в финансировании и обращение за кредитом.

Этап 2. Закупка партии зерна у производителей.
— Раньше: Поиск средств для предоплаты производителю путем распродажи других активов или привлечения дорогих краткосрочных займов.
— С нами: Использование кредитных средств по целевому назначению. Быстрая и предсказуемая оплата производителю, укрепление отношений с поставщиками.

Этап 3. Логистика, хранение и отгрузка.
— Раньше: Период острого кассового разрыва: деньги уплачены, товар на элеваторе или в пути, оплаты от покупателя еще нет. Логистика финансируется по остаточному принципу.
— С нами: Кредит покрывает все фазы цикла, включая логистику и хранение. Отгрузка производится своевременно, без задержек.

Этап 4. Получение оплаты от покупателя и завершение сделки.
— Раньше: Полученная выручка уходила на экстренное погашение «коротких» кредитов. Нет ресурса для реинвестирования.
— С нами: Выручка направляется на погашение целевого контрактного кредита. Финансовый цикл сделки замыкается, высвобождаются ресурсы для следующего контракта.

Итог: Контрактный кредит превращает исполнение каждого крупного контракта из уникального, стрессового проекта, требующего изъятия всех ресурсов, в стандартизированную, финансово обеспеченную операцию. Это создает платформу для устойчивого роста и трансформации из трейдера-одиночки в системного игрока агрорынка.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			4

			Финансирование проектов и контрактов

			629

			629

			51. Контрактное кредитование Контрактников и Исполнителей Контрактов. Альбом №2559

			Профиль заемщика: ЮЛ и ИП – резиденты РФ, являющиеся Исполнителями контрактов или Контрактниками с положительным опытом реализации сопоставимого Контракта на протяжении последних 2-х лет.
Целевое использование:
Финансирование затрат по Контракту (кроме возмещения ранее понесенных затрат), в т.ч. на:
-формирование покрытия по аккредитиву;
-покупку материалов, сырья, и комплектующих;
-покупку основных средств;
-разработку проектно-сметной документации;
-оплату услуг по агентским и лицензионным соглашениям;
-оплату транспортных, экспедиторских и таможенных расходов;
-оплату труда; налогов; страховых взносов
-ремонт, модернизацию оборудования;
при условии, что эти затраты включены в смету финансируемого Контракта.
Погашение текущей задолженности по кредитам других КБ на цели финансирования Затрат по Контракту при условии перевода в Банк расчетов по финансируемому Контракту
Срок кредитования определяется в зависимости от сроков реализации Контракта, но не может превышать 5 лет;
Оформление до первой выдачи кредитных ресурсов залога прав требования денежных средств по финансируемому Контракту.
Источником погашения основного долга являются платежи по финансируемому Контракту
При поступлении денежных средств по финансируемому Контракту, задолженность по основному долгу становится срочной к погашению (полностью или частично) ранее установленных договором о предоставлении кредитных средств сроков

			1. Кредит предоставляется под конкретный контракт.
2. В качестве залога выступает залог прав требований по контракту
3. Сроки погашения кредита адаптированы к условиям контракта
4. При поступлении выручки по контракту задолженность погашается автоматически
5. Позволяет компаниям получать средства на исполнение контракта до момента его оплаты заказчиком
6. Возможность расширить деятельность компании, увеличивать объемы деятельности, а также выходить на новые рынки.
Таким образом, контрактный кредит является эффективным инструментом для управления денежными потоками и развития бизнеса

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/de5d2cb5-4fe3-4d7f-839d-fcc256b91609

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Контрактное кредитование Контрактников и Исполнителей Контрактов

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет компаниям-исполнителям перейти от работы с мелкими разовыми заказами к реализации крупных государственных и коммерческих контрактов, становясь надежным стратегическим партнером для заказчиков и значительно усиливая свои рыночные позиции.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает бесперебойное финансирование всех этапов исполнения контракта - от закупки материалов до финальных расчетов, значительно повышая операционную эффективность и рентабельность проекта.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом перехода компании в категорию надежного подрядчика для крупных заказчиков и одновременно решением для максимально эффективного исполнения каждого конкретного контракта.

			Старая парадигма «Финансирование исполнения контракта из оборотных средств»: Компания была вынуждена отказываться от крупных контрактов или дробить их на мелкие этапы, так как не имела возможности финансировать полный цикл работ до получения аванса или промежуточных платежей. Это ограничивало рост и не позволяло выйти на уровень системного игрока.
Новая парадигма «Контракт как актив для финансирования»: Современный исполнитель рассматривает каждый заключенный контракт не как источник затрат, а как актив, который можно использовать для привлечения целевого финансирования. Надежный контракт с солидным заказчиком становится основным обеспечением кредита.
Роль продукта: Контрактное кредитование является практической реализацией этой парадигмы, позволяя компании использовать будущие денежные потоки по контракту для финансирования его текущего исполнения.

			Продающий график (описание): На оси X - этапы исполнения контракта (подготовка, активные работы, завершение). На оси Y - потребность в финансировании. В старой модели наблюдается глубокий провал в начале контракта, когда требуются значительные средства на закупки и организацию работ, но оплата еще не поступает. Контрактное кредитование выравнивает эту кривую, обеспечивая финансирование на всех этапах согласно графику выполнения работ.
Вопрос-инсайт: «Какой объем выручки вы ежегодно недополучаете из-за вынужденного отказа от перспективных контрактов, исполнение которых требует значительных средств на начальном этапе до поступления первых платежей от заказчика?»

			После внедрения контрактного кредитования компании-исполнители достигают результатов:
— Увеличение доли выполняемых крупных контрактов в портфеле
— Сокращение сроков исполнения контрактов за счет отсутствия простоев из-за нехватки финансирования
— Рост рентабельности контрактов благодаря оптимизации закупок и логистики
— Увеличение оборачиваемости оборотных средств за счет синхронизации финансовых и производственных циклов

			Противоречие ценностей: «Рост бизнеса через исполнение крупных контрактов» vs «Сохранение финансовой стабильности и ликвидности». Крупные контракты требуют значительных авансовых затрат на материалы, оборудование и персонал, что создает критические кассовые разрывы. Без целевого финансирования принятие таких контрактов ставит под угрозу всю финансовую устойчивость компании.
Концепт опосредования: «Финансирование под подтвержденные обязательства заказчика» - принцип, при котором будущие платежи по надежному контракту используются как основание для текущего финансирования его исполнения.
Наше решение: Контрактное кредитование разрешает это противоречие, предоставляя целевое финансирование под конкретный контракт, где источником погашения являются платежи от заказчика. Это позволяет безопасно наращивать объемы бизнеса без риска для финансовой устойчивости.

			Контекст 1: Участие в госконтрактах по 44-ФЗ и 223-ФЗ.
— Ситуация: Выигран тендер на выполнение работ для государственного заказчика с отсрочкой платежа 30-60 дней с момента подписания актов выполненных работ.
— Эффективность продукта: Финансирование периода от начала работ до получения оплаты по госконтракту.

Контекст 2: Крупные проекты с поэтапной сдачей работ.
— Ситуация: Контракт со сложным графиком выполнения и приемки работ, где платежи привязаны к завершению этапов.
— Эффективность продукта: Обеспечение непрерывности финансирования между этапами сдачи работ.

Контекст 3: Контракты с необходимостью предварительных закупок.
— Ситуация: Проекты, требующие закупки дорогостоящих материалов или оборудования до начала основных работ.
— Эффективность продукта: Целевое финансирование предварительных закупок под гарантированные контрактом платежи.

Контекст 4: Работа с корпоративными заказчиками.
— Ситуация: Долгосрочные контракты с крупными корпорациями, предусматривающие сложные условия оплаты и приемки.
— Эффективность продукта: Синхронизация графика финансирования с бизнес-процессами заказчика.

Идеальный контекст для продукта: Наличие у компании заключенного или выигранного контракта с надежным заказчиком (государственным или крупной коммерческой структурой), исполнение которого требует значительных оборотных средств на начальных этапах, а отсрочка платежа создает критические кассовые разрывы.

Профиль заемщика: ЮЛ и ИП – резиденты РФ, являющиеся Исполнителями контрактов или Контрактниками с рейтингом не хуже 18. Возможно кредитование с рейтингом хуже 18-го при наличии Положительной кредитной истории.
Контрагент должен иметь положительный опыт по реализации не менее одного сопоставимого Контракта на протяжении последних 2-х лет.
Источником погашения основного долга являются платежи по финансируемому Контракту.
При поступлении денежных средств по финансируемому Контракту, задолженность по основному долгу становится срочной к погашению (полностью или частично) ранее установленных договором о предоставлении кредитных средств сроков
Заказчик не входит в Группу компаний заемщика. Размер среднеквартального платежа по Контракту ≤ среднеквартального объема выручки Заказчика

			Цикл функции: Полный цикл исполнения контракта

Этап 1. Подготовка к исполнению контракта.
— Раньше: Отказ от контракта или поиск субподрядчиков с потерей маржи из-за невозможности финансировать начальные затраты.
— С нами: Немедленное начало работ благодаря целевому финансированию подтвержденного контракта.

Этап 2. Закупка материалов и мобилизация ресурсов.
— Раньше: Поэтапные закупки по мере поступления авансов или промежуточных платежей, ведущие к простоям.
— С нами: Оптимальные закупки необходимых объемов материалов, минимизация затрат за счет оптовых цен.

Этап 3. Выполнение работ по контракту.
— Раньше: Постоянные простои из-за несинхронности финансирования и производственных потребностей.
— С нами: Бесперебойное выполнение работ согласно утвержденному графику проекта.

Этап 4. Сдача этапов и получение оплаты.
— Раньше: Задержки сдачи этапов из-за недостатка средств для их завершения, штрафы за просрочки.
— С нами: Своевременная сдача этапов и получение оплаты, которая направляется на погашение кредита.

Итог: Контрактное кредитование трансформирует исполнение каждого контракта из источника постоянного финансового стресса в управляемый, предсказуемый процесс, где финансирование синхронизировано с производственным циклом, а компания может уверенно браться за крупные проекты, укрепляя свои позиции на рынке.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			4

			Финансирование проектов и контрактов

			630

			630

			52. Контрактное кредитование Подрядчиков. Альбом №2559

			Профиль заемщика: ЮЛ и ИП – резидент РФ, являющийся Подрядчиком; имеет положительный опыт по реализации не менее одного сопоставимого Контракта на протяжении последних 2-х лет; имеет ресурсную базу для выполнения работ по финансируемому Контракту; Является действующим членом СРО
Цели: Финансирование затрат по Контракту (кроме возмещения ранее понесенных затрат), включая:
-формирование покрытия по аккредитиву;
-покупку материалов, сырья, и комплектующих;
-покупку основных средств;
-проектно-сметную документацию и т.п.;
-оплату услуг по агентским и лицензионным соглашениям;
-оплату транспортных, экспедиторских и таможенных расходов;
-оплату труда, налогов, страховок;
- ремонт, модернизацию оборудования; реконструкцию зданий и сооружений
-оплату иных видов затрат
при условии, что эти затраты включены в смету финансируемого Контракта.
Оплата авансовых платежей в пользу Соисполнителей Заемщика
Погашение текущей задолженности по кредитам в других КБ на цели финансирования Затрат по Контракту, при условии перевода в Банк расчетов по Контракту.
Объем финансирования  зависит от  остаточной стоимости Контракта;
Срок до 5 лет
Оформление до первой выдачи залога прав требования денежных средств по финансируемому Контракту
Источники погашения: Платежи по финансируемому Контракту. При поступлении средств по финансируемому Контракту, задолженность становится срочной к погашению (полностью или частично) ранее установленных договором о предоставлении кредитных средств сроков.

			Контрактное кредитование подрядчиков — это финансовый инструмент, который позволяет компаниям получать средства на выполнение контрактных обязательств перед заказчиками. Этот вид кредитования особенно полезен для компаний, которые работают по договорам подряда или субподряда и нуждаются в дополнительных финансовых ресурсах для выполнения своих обязательств.
нтрактное кредитование подрядчиков — это финансовый инструмент, который позволяет компаниям получать средства на выполнение контрактных обязательств перед заказчиками. Основные преимущества такого вида кредитования включают:
1. Кредит помогает покрыть расходы на материалы, рабочую силу и другие необходимые ресурсы для выполнения контракта.
2. Компании могут использовать полученные средства для улучшения своей финансовой устойчивости и поддержания операционной деятельности.
3. Условия кредита будут адаптированы под конкретный контракт.
4. Финансирование позволяет расширить бизнес, участвуя в большем количестве тендеров и заключая новые контракты.
5. Использование заемных средств позволяет не отвлекать собственные оборотные активы в контракт.
Таким образом, контрактное кредитование является эффективным инструментом для управления денежными потоками и обеспечения стабильности бизнеса при выполнении контрактных обязательств

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/de5d2cb5-4fe3-4d7f-839d-fcc256b91609

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Контрактное кредитование Подрядчиков

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет подрядным организациям перейти от выполнения мелких субподрядных работ к роли генерального подрядчика, беря на себя полную ответственность за реализацию крупных проектов и значительно усиливая свои конкурентные позиции на рынке.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает синхронное финансирование всех этапов строительно-монтажных работ - от закупки материалов до сдачи объекта, значительно повышая операционную эффективность и рентабельность проекта.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом перехода компании в категорию надежного генерального подрядчика и одновременно решением для максимально эффективного выполнения строительных контрактов.

			Старая парадигма «Работа в рамках авансовых платежей»: Подрядчик был заложником графика платежей заказчика и мог начинать работы только после получения аванса или поэтапных платежей. Это ограничивало возможности участия в крупных проектах, увеличивало сроки строительства и не позволяло оптимизировать закупки.
Новая парадигма «Проактивное финансирование строительного цикла»: Современный подрядчик должен иметь возможность самостоятельно финансировать полный цикл работ согласно утвержденному графику проекта, используя контракт с надежным заказчиком как обеспечение для кредита.
Роль продукта: Контрактное кредитование подрядчиков позволяет реализовать эту парадигму, предоставляя целевое финансирование под конкретный строительный контракт, что дает возможность начинать работы немедленно и оптимизировать все процессы.

			Продающий график (описание): На оси X - этапы строительного проекта (подготовка, основные работы, отделка, сдача). На оси Y - потребность в финансировании. В традиционной модели наблюдается критический провал в начале проекта, когда требуются максимальные средства на материалы и мобилизацию, но платежи от заказчика еще не поступают. Контрактное кредитование выравнивает эту кривую, обеспечивая финансирование согласно реальным потребностям строительного графика.
Вопрос-инсайт: «Какой объем дополнительной прибыли вы теряете на каждом проекте из-за невозможности оптимизировать закупки материалов и организовать работы по оптимальному графику из-за зависимости от платежей заказчика?»

			После внедрения контрактного кредитования подрядчики достигают результатов:
— Сокращение сроков строительства за счет устранения простоев между этапами
— Рост рентабельности проектов благодаря оптовым закупкам материалов и оптимизации логистики
— Повышение оборачиваемости оборотных средств за счет синхронизации финансовых и строительных циклов

			Противоречие ценностей: «Выполнение крупных строительных контрактов с максимальной эффективностью» vs «Сохранение финансовой устойчивости и ликвидности». Крупные строительные проекты требуют значительных авансовых затрат на материалы, технику и персонал, что создает критические кассовые разрывы. Без целевого финансирования принятие таких контрактов ставит под угрозу финансовую стабильность компании.
Концепт опосредования: «Синхронизация финансовых и строительных потоков» - принцип, при котором график финансирования полностью соответствует календарному плану строительства, а обеспечением выступает сам контракт с надежным заказчиком.
Наше решение: Контрактное кредитование подрядчиков разрешает это противоречие, предоставляя целевое финансирование под конкретный строительный контракт. Это позволяет оптимизировать все процессы без риска для финансовой устойчивости компании.

			Контекст 1: Участие в государственных строительных контрактах.
— Ситуация: Выигран тендер на строительство объекта с длительным циклом согласования авансовых платежей.
— Эффективность продукта: Возможность начать работы немедленно, не дожидаясь поступления аванса.

Контекст 2: Крупные коммерческие проекты.
— Ситуация: Контракт с девелопером на строительство жилого комплекса или торгового центра со сложным графиком платежей.
— Эффективность продукта: Финансирование всех этапов строительства согласно утвержденному графику работ.

Контекст 3: Сезонность в строительстве.
— Ситуация: Необходимость заблаговременной закупки материалов в межсезонье по выгодным ценам.
— Эффективность продукта: Возможность формирования стратегических запасов материалов до начала строительного сезона.

Контекст 4: Работа с несколькими проектами одновременно.
— Ситуация: Портфель из нескольких строительных контрактов с разными графиками платежей.
— Эффективность продукта: Возможность гибкого перераспределения ресурсов между проектами без кассовых разрывов.

Идеальный контекст для продукта: Наличие у подрядчика заключенного контракта с надежным заказчиком (государственным или крупным коммерческим), где график производства работ требует значительных оборотных средств на начальных этапах, а условия оплаты создают критические кассовые разрывы.

Профиль клиента: ЮЛ и ИП – резиденты РФ, являющиеся Подрядчиками с рейтингом не хуже 18-го; SPV при условии, что Группе компаний присвоен рейтинг не хуже 16
Имеет положительный опыт по реализации не менее одного сопоставимого Контракта на протяжении последних 2-х лет
Имеет ресурсную базу для выполнения работ по финансируемому Контракту.
Является действующим членом СРО. Заказчик не входит с Заемщиком в одну Группу компаний. Размер среднеквартального платежа по Контракту ≤ среднеквартальному объему выручки Заказчика
Источники погашения: Платежи по финансируемому Контракту. При поступлении средств по финансируемому Контракту, задолженность становится срочной к погашению (полностью или частично) ранее установленных договором о предоставлении кредитных средств сроков.



			Цикл функции: Полный цикл строительного проекта

Этап 1. Подготовка и мобилизация на объекте.
— Раньше: Ожидание аванса от заказчика, задержка начала работ на 2-4 недели, потеря оптимального строительного сезона.
— С нами: Немедленное начало подготовительных работ и мобилизации техники после заключения контракта.

Этап 2. Закупка материалов и комплектующих.
— Раньше: Поэтапные закупки небольших партий по высоким ценам, постоянный дефицит материалов на объекте.
— С нами: Оптимальные закупки крупных партий материалов по оптовым ценам, минимизация логистических затрат.

Этап 3. Основные строительно-монтажные работы.
— Раньше: Постоянные простои из-за нехватки материалов или ожидания промежуточных платежей.
— С нами: Бесперебойное ведение работ согласно утвержденному календарному графику проекта.

Этап 4. Сдача объекта и получение финального расчета.
— Раньше: Задержки сдачи объекта из-за несвоевременного финансирования завершающих работ.
— С нами: Своевременная сдача объекта, получение финального платежа и погашение кредита.

Итог: Контрактное кредитование трансформирует строительный проект из источника постоянного финансового стресса в управляемый, предсказуемый процесс, где финансирование полностью синхронизировано со строительным графиком, а подрядчик может демонстрировать максимальную эффективность и соблюдение сроков, укрепляя свою репутацию на рынке.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			5

			Овердрафт

			608

			608

			49. Индивидуальный овердрафт. Альбом №2667

			Овердрафт используется для покрытия временных кассовых разрывов  в  обороте  денежных  средств,  проходящих  по  Счету Клиента, а также пополнение оборотных средств Клиента  путем  оплаты  Расчетных  документов Клиента при отсутствии или недостаточности денежных средств на его Счете
За счет овердрафта можно оплатить:                                                           
- аккредитивы Клиента (формирование покрытия по аккредитивам);                           
- акцептованные Клиентом платежные требования;                                           
- чеки на получение наличных денежных средств
Лимит овердрафта рассчитывается по методиаке Банка в размере доли от совокупного среднемесячного Дисконтированного кредитового оборота клиента. Лимита овердрафта зависит от рейтинга Заемщика, структуры и параметров кредитовых оборотов.
Срок финансирования:
- до 180 дней без ограничений;
- до  1 года с учетом ограничений по рейтингу и кредитной истории
Оформление обеспечения – не обязательно, кроме поручительства бенефициара бизнеса в случае кредитования субъектов малого / среднего предпринимательства.
Варианты погашения овердрафта:
- Обнуление ссудного счета  через 30-90 дней
- Потраншевое погашение ссудной задолженности через 30-90 дней.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Индивидуальный овердрафт позволяет клиентам банка использовать средства сверх имеющегося на счете остатка до определенного лимита. Основные преимущества:
1. Полезно для покрытия кассовых разрывов
2. Овердрафт погашается автоматически при наличии достаточного объема средств на счете в конце операционного дня, что делает его гибким инструментом управления финансами.
3. Процесс получения индивидуального овердрафта проще и быстрее, чем оформление кредита.
4. Сумма задолженности автоматически списывается со счета клиента при поступлении средств, что исключает необходимость самостоятельного контроля за возвратом денег.
5. Автоматическое погашение задолженности снижает риск возникновения просроченных платежей и связанных с этим штрафов и пени.
6. Лимит овердрафта зависит от объема расчетов через банк. 
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/ce12f792-eb0a-4b69-ae16-e7f24175f552

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Индивидуальный овердрафт

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			5

			Овердрафт

			609

			609

			50. Овердрафт с общим лимитом. Альбом №2667

			Овердрафт используется для покрытия временных кассовых разрывов  в  обороте  денежных  средств,  проходящих  по  Счету Клиента, а также пополнение оборотных средств Клиента  путем  оплаты  Расчетных  документов Клиента при отсутствии или недостаточности денежных средств на его Счете
Оформление обеспечения – не обязательно, кроме поручительства бенефициара бизнеса в случае кредитования субъектов малого / среднего предпринимательства.
Обязательна интеграция с продуктом «Единый остаток», в рамках которого осуществляется консолидация временно свободных денежных средств холдинга
Компании Холдинга объединяются в пул счетов «Единый остаток», в рамках которого со счетов участников пула временно свободные денежные средства перечисляются на один счет – Основной счет пула.
На базе пула счетов «Единый остаток» формируется пул счетов «Овердрафт с общим лимитом». Основной счет пула «Единый остаток» и Основной счет пула «Овердрафт с общим лимитом» совпадают
Возможна оплата расчетных документов участников пула «Овердрафт с общим лимитом» в рамках лимитов дебетового остатка, устанавливаемых к счетам участников пула, при временном отсутствии или недостаточности денежных средств на Основном счете пула.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Овердрафт с общим лимитам позволяет клиентам банка использовать средства сверх имеющегося на счете остатка до определенного лимита.
Устанавливается для оплаты расчетных документов по счетам участников пула, при временном отсутствии или недостаточности денежных средств на Основном счете пула
Основные преимущества:
1. Полезно для покрытия кассовых разрывов
2. Овердрафт погашается автоматически при наличии достаточного объема средств на счете в конце операционного дняможно активировать и деактивировать по мере необходимости, что делает его очень гибким инструментом управления финансами.
3. Процесс получения индивидуального овердрафта обычно проще и быстрее, чем оформление кредита.
4. Сумма задолженности автоматически списывается со счета клиента при поступлении средств, что исключает необходимость самостоятельного контроля за возвратом денег.
5. Автоматическое погашение задолженности снижает риск возникновения просроченных платежей и связанных с этим штрафов и пени.
6. Лимит овердрафта зависит от объема расчетов через банк. 
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/ce12f792-eb0a-4b69-ae16-e7f24175f552

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Овердрафт с общим лимитом

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет холдингам и группам компаний перейти от разрозненного управления ликвидностью отдельных юрлиц к централизованной казначейской модели, где все денежные потоки консолидируются и оптимизируются на уровне группы.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает максимальную эффективность использования денежных средств холдинга за счет автоматического перераспределения ликвидности и создания единого кредитного пула для всех участников группы.
Итоговое позиционирование: Продукт является инструментом перехода к профессиональному казначейскому управлению на уровне холдинга и одновременно решением для мгновенной оптимизации финансовых потоков внутри группы компаний.

			Старая парадигма «Разрозненное управление ликвидностью по юрлицам»: Каждая компания холдинга управляла своей ликвидностью отдельно. Одни компании имели избыток денежных средств на счетах, другие испытывали кассовые разрывы и привлекали дорогое финансирование. Общая эффективность использования капитала холдинга была низкой.
Новая парадигма «Единое казначейство холдинга»: Современный холдинг должен управлять ликвидностью как единым пулом. Свободные средства одних компаний используются для финансирования потребностей других, а внешнее финансирование привлекается централизованно на оптимальных условиях.
Роль продукта: Овердрафт с общим лимитом в сочетании с продуктом "Единый остаток" является практической реализацией этой парадигмы, создавая интегрированную систему управления ликвидностью для всего холдинга.

			Продающий график (описание): На оси X - компании холдинга (А, Б, В, Г). На оси Y - остаток денежных средств. В старой модели у компании А - значительный избыток средств, у Б - небольшой избыток, у В - кассовый разрыв, у Г - критический дефицит. В новой модели с общим овердрафтом все избытки автоматически консолидируются, а дефициты покрываются из единого пула, создавая ровную линию оптимальной ликвидности для всех компаний группы.
Вопрос-инсайт: «Какой объем средств ежедневно "заморожен" на счетах одних компаний вашего холдинга в то время, когда другие компании группы вынуждены привлекать дорогое внешнее финансирование для покрытия кассовых разрывов?»

			После внедрения овердрафта с общим лимитом холдинги достигают результатов:
— Снижение совокупных процентных расходов группы за счет оптимизации использования внутренней ликвидности
— Сокращение средних остатков на счетах холдинга без риска потери платежеспособности
— Повышение оборачиваемости оборотного капитала
— Упрощение управления ликвидностью - сокращение времени на казначейские операции 

			Противоречие ценностей: «Финансовая автономия и независимость компаний холдинга» vs «Максимальная эффективность использования капитала группы». Предоставление самостоятельности юрлицам в управлении финансами приводит к неоптимальному распределению ликвидности в рамках группы. Централизация управления повышает эффективность, но ограничивает операционную гибкость отдельных компаний.
Концепт опосредования: «Централизованно-децентрализованная модель ликвидности» - принцип, при котором компании сохраняют операционную автономию, но участвуют в единой системе управления ликвидностью холдинга, где избытки средств одних автоматически направляются на покрытие потребностей других.
Наше решение: Овердрафт с общим лимитом разрешает это противоречие через продукт "Единый остаток", который обеспечивает централизованное управление ликвидностью при сохранении операционной самостоятельности юрлиц.

			Контекст 1: Холдинги с диверсифицированным бизнесом.
— Ситуация: Группа компаний из разных отраслей с несинхронными денежными потоками и различной сезонностью.
— Эффективность продукта: Балансировка ликвидности между компаниями с разными финансовыми циклами.

Контекст 2: Быстрорастущие холдинги.
— Ситуация: Активное развитие новых направлений, требующих финансирования, при наличии зрелых бизнесов с положительным cash flow.
— Эффективность продукта: Использование cash flow стабильных бизнесов для финансирования роста перспективных направлений.

Идеальный контекст для продукта: Холдинговые структуры с 3+ юрлицами, имеющими различные финансовые циклы и неравномерные денежные потоки, где существует значительный потенциал для оптимизации за счет централизованного управления ликвидностью.

Обязательна интеграция с продуктом «Единый остаток», в рамках которого осуществляется консолидация временно свободных денежных средств холдинга

Компании Холдинга объединяются в пул счетов «Единый остаток», в рамках которого со счетов участников пула временно свободные денежные средства перечисляются на один счет – Основной счет пула.
На базе пула счетов «Единый остаток» формируется пул счетов «Овердрафт с общим лимитом». Основной счет пула «Единый остаток» и Основной счет пула «Овердрафт с общим лимитом» совпадают

Цели: Оплата расчетных документов участников пула «Овердрафт с общим лимитом» в рамках лимитов дебетового остатка, устанавливаемых к счетам участников пула, при временном отсутствии или недостаточности денежных средств на Основном счете пула

Лимит овердрафта состоит из:
• Среднемесячная за последние 3 календарных месяца или 90 календарных дней величина кредитовых оборотов по Основному счету пула либо кредитовых остатков по счетам участников пула «Единый остаток»
• Из кредитовых оборотов исключаются поступления, не являющиеся консолидацией временно свободных денежных средств Холдинга
Общий лимит овердрафта устанавливается к Основному счету пула и пересматривается каждые 30 календарных дней

Лимит дебетового остатка устанавливается к счету участника пула «Овердрафт с общим лимитом». Сумму лимита дебетового остатка определяет компания – владелец Основного счета пула. Общая сумма лимитов дебетового остатка по счетам участников пула «Овердрафт с общим лимитом» не должна превышать сумму Общего лимита овердрафта

			Цикл функции: Управление ликвидностью холдинга

Этап 1. Ежедневный мониторинг денежных позиций.
— Раньше: Казначейство отслеживало остатки по каждому юрлицу отдельно, manually перемещало средства между счетами.
— С нами: Автоматическая консолидация информации о денежных позициях всех компаний холдинга в режиме реального времени.

Этап 2. Выявление избытков и дефицитов.
— Раньше: Ручной анализ потребностей в финансировании, задержки в принятии решений о перемещении средств.
— С нами: Автоматическое определение компаний с избытком ликвидности и компаний с кассовыми разрывами.

Этап 3. Перераспределение ликвидности.
— Раньше: Межгрупповые займы с налогообложением, бюрократические процедуры, задержки в проведении платежей.
— С нами: Мгновенное автоматическое перераспределение средств через механизм "Единого остатка" без дополнительных документов.

Этап 4. Привлечение внешнего финансирования.
— Раньше: Каждая компания привлекала финансирование отдельно, часто на неоптимальных условиях.
— С нами: Централизованное привлечение финансирования под обеспечение всей группы на лучших условиях.

Итог: Овердрафт с общим лимитом трансформирует управление ликвидностью холдинга из трудоемкого процесса ручного перемещения средств между юрлицами в автоматизированную систему, где все денежные потоки группы работают как единый организм, обеспечивая максимальную эффективность использования капитала и минимальную стоимость финансирования.

			ДКПП








			Старикова Людмила Михайловна

			Активы

			5

			Овердрафт

			682

			682

			49. Индивидуальный овердрафт. Альбом №2667 ОК

			Овердрафт используется для покрытия временных кассовых разрывов  в  обороте  денежных  средств,  проходящих  по  Счету Клиента, а также пополнение оборотных средств Клиента  путем  оплаты  Расчетных  документов Клиента при отсутствии или недостаточности денежных средств на его Счете
За счет овердрафта можно оплатить:                                                           
- аккредитивы Клиента (формирование покрытия по аккредитивам);                           
- акцептованные Клиентом платежные требования;                                           
- чеки на получение наличных денежных средств
Лимит овердрафта рассчитывается по методиаке Банка в размере доли от совокупного среднемесячного Дисконтированного кредитового оборота клиента. Лимита овердрафта зависит от рейтинга Заемщика, структуры и параметров кредитовых оборотов.
Срок финансирования:
- до 180 дней без ограничений;
- до  1 года с учетом ограничений по рейтингу и кредитной истории
Оформление обеспечения – не обязательно, кроме поручительства бенефициара бизнеса в случае кредитования субъектов малого / среднего предпринимательства.

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Индивидуальный овердрафт позволяет клиентам банка использовать средства сверх имеющегося на счете остатка до определенного лимита. Основные преимущества:
1. Полезно для покрытия кассовых разрывов
2. Овердрафт погашается автоматически при наличии достаточного объема средств на счете в конце операционного дняможно активировать и деактивировать по мере необходимости, что делает его очень гибким инструментом управления финансами.
3. Процесс получения индивидуального овердрафта обычно проще и быстрее, чем оформление кредита.
4. Сумма задолженности автоматически списывается со счета клиента при поступлении средств, что исключает необходимость самостоятельного контроля за возвратом денег.
5. Автоматическое погашение задолженности снижает риск возникновения просроченных платежей и связанных с этим штрафов и пени.
6. Лимит овердрафта зависит от объема расчетов через банк. 
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/ce12f792-eb0a-4b69-ae16-e7f24175f552

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Индивидуальный овердрафт

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: позволяет компании перейти от реактивного управления финансами к проактивной модели, где лимит овердрафта становится частью ежедневного операционного cash flow, интегрируясь в финансовую бизнеса через цифровые каналы.
Продукт поддержки и ускорения: обеспечивает мгновенное принятие финансовых решений через полностью цифровой процесс оформления, превращая управление ликвидностью из сложной задачи в простую ежедневную операцию в СберБизнесе.
Итоговое позиционирование: Продукт является цифровым инструментом перехода к онлайн-финансам и одновременно решением для мгновенного повышения финансовой гибкости через интеграцию в повседневные бизнес-процессы компании.

			Старая парадигма «Кредит как проект»: Получение даже небольшого кредита на покрытие кассовых разрывов требовало визитов в банк, сбора документов и длительного ожидания решения. Компании предпочитали создавать избыточные резервы на счетах, замораживая оборотный капитал, лишь бы избежать сложной процедуры кредитования.
Новая парадигма «Кредит как сервис»: В современном цифровом бизнесе финансирование должно быть доступно мгновенно, в режиме 24/7, через привычные цифровые каналы. Овердрафт становится финансовым сервисом, который можно подключить так же просто, как любую онлайн-услугу.
Роль продукта: Индивидуальный овердрафт, оформляемый онлайн за несколько минут, является практическим воплощением этой парадигмы, превращая кредитование из сложного проекта в простую цифровую услугу, доступную в любое время.

			Продающий график (описание): На оси X - время (рабочий день). На оси Y - остаток на расчетном счете. График показывает типичный рабочий день: платежи поставщикам создают отрицательный баланс, поступления от покупателей выравнивают ситуацию. Без овердрафта - стресс и риски; с онлайн-овердрафтом - ровная линия доступности средств в любой момент времени.
Вопрос-инсайт: «Сколько рабочих часов ваши сотрудники тратят ежемесячно на экстренные перемещения средств между счетами и согласования из-за внезапных кассовых разрывов, которые можно было бы покрыть за несколько минут в СберБизнесе?»

			После подключения онлайн-овердрафта компании фиксируют результаты:
— Сокращение времени на получение финансирования с нескольких дней до нескольких минут
— Увеличение операционной эффективности финансовой службы за счет автоматизации процессов
— Снижение средних остатков на расчетных счетах без риска платежеспособности
— Полное исключение просрочек по операционным платежам из-за кассовых разрывов

			Противоречие ценностей: «Максимальная скорость принятия финансовых решений» vs «Контроль и безопасность финансовых операций». В условиях бизнеса необходимо мгновенно реагировать на финансовые потребности, но традиционные процедуры кредитования обеспечивают контроль ценой потери скорости.
Концепт опосредования: «Цифровая финансовая безопасность» - принцип, при котором скорость достигается за счет цифровых алгоритмов скоринга и мониторинга, а безопасность - за счет прозрачности операций и автоматического контроля.
Наше решение: Онлайн-овердрафт разрешает это противоречие через полностью цифровой процесс: автоматический скоринг на основе данных об оборотах, мгновенное принятие решения и прозрачный мониторинг использования средств в реальном времени.

			Контекст 1: Цифровая трансформация бизнеса.
— Ситуация: Компания переводит все процессы в онлайн, и финансовые сервисы должны соответствовать новой цифровой модели работы.
— Эффективность продукта: Полная интеграция в СберБизнес, оформление без визитов в банк.

Контекст 2: Удаленный формат работы.
— Ситуация: Финансовые специалисты работают удаленно, необходим доступ к кредитным ресурсам из любой точки.
— Эффективность продукта: Возможность оформления и управления овердрафтом через мобильное приложение.

Контекст 3: Непредвиденные возможности.
— Ситуация: Внезапно появилась возможность закупить товар по выгодной цене или получить скидку за срочный платеж.
— Эффективность продукта: Мгновенное принятие решения и оплата в течение нескольких минут.

Контекст 4: Автоматизация финансовых процессов.
— Ситуация: Внедрение ERP-систем и автоматизация платежей, требующие гарантированной доступности средств.
— Эффективность продукта: Овердрафт как часть автоматизированной финансовой системы.

Идеальный контекст для продукта: Компании с неравномерными денежными потоками, где скорость принятия финансовых решений является конкурентным преимуществом, а возможность мгновенного получения финансирования важна для бизнеса.

			Цикл функции: Управление ежедневной ликвидностью в цифровой среде

Этап 1. Возникновение потребности в средствах.
— Раньше: Обнаружение кассового разрыва → срочный сбор документов → запрос в банк → ожидание решения несколько дней.
— С нами: Обнаружение кассового разрыва → вход в СберБизнес → оформление овердрафта за несколько минут → проведение платежа.

Этап 2. Принятие решения о финансировании.
— Раньше: Анализ менеджером банка, запрос дополнительных документов, согласования, визиты в офис.
— С нами: Автоматический скоринг на основе данных об оборотах, мгновенное решение, полностью автономный процесс.

Этап 3. Использование средств.
— Раньше: Ограниченный доступ к средствам в рабочее время банка, ручное управление лимитами.
— С нами: Круглосуточный доступ к средствам, автоматическое использование при необходимости, онлайн-мониторинг.

Этап 4. Погашение и обслуживание.
— Раньше: Сложная отчетность, визиты для продления, переоформление документов.
— С нами: Автоматическое погашение при поступлении средств, ежемесячный пересчет лимита онлайн, бесшовное обслуживание.

Итог: Онлайн-овердрафт трансформирует управление ликвидностью из бюрократического процесса с длительными циклами принятия решений в цифровой сервис, доступный 24/7, где финансирование становится таким же простым и быстрым, как любая другая онлайн-операция, интегрированная в повседневную digital-среду бизнеса.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			6

			Лизинг СБЛ

			500603

			500603

			Лизинг

			Финансирование затрат по приобретению Лизингодателем имущества для последующей передачи его в лизинг Лизингополучателю. 
Отношения по договору финансового лизинга являются
разновидностью кредитных отношений, они реализуются на основе трех принципов:
возвратность, платность, срочность.
Предмет лизинга могут быть любые не потребляемые вещи, в том числе предприятия и другие имущественные
комплексы, здания, сооружения, оборудование, транспортные средства и другое движимое и
недвижимое имущество, которое может использоваться для предпринимательской деятельности.
Предметом лизинга не могут быть земельные участки и другие природные объекты, а также имущество,
которое федеральными законами запрещено для свободного обращения или для которого установлен
особый порядок обращения.

			Финансовые:
- Скидки поставщиков предметов лизинга
- Программы государственной поддержки
- Минимизация сопутствующих затрат (например, на страхование)
Нефинансовые:
- Согласование сложных договоров поставки (в т.ч. Импорт)
- Транспортировка и таможенное оформление
- Минимизация налоговых рисков, сбор документации и постановка на учет
В сравнении с кредитом:
- Более низкий первоначальный взнос
- Отсутствие дополнительного залога по стандартным сделкам
- Уменьшение налога на прибыль за счет ускоренной амортизации
Индивидуальные условия с авансом от 0%, без ограничений по сумме финансирования, срок лизинга до 15 лет.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/7815c2bc-c52b-43e6-b302-a8a07583331e

			Продукт курирует Сбербанк Лизинг

			Лизинг

			Лизинг

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от модели владения капиталоемкими активами (крупные единовременные затраты, нагрузка на баланс) к модели операционного использования и гибкого управления основными фондами. Это переход от «владения» к «доступу» как к новой парадигме управления активами и оптимизации расходов в компании.
Продукт поддержки и ускорения: повышает финансовую эффективность и скорость обновления основных средств в рамках уже выбранной стратегии роста, позволяя оперативно масштабировать парк техники, оборудования и недвижимости без резкого роста финансовой нагрузки и с возможностью налоговой оптимизацией.
Итоговое позиционирование: Лизинг помогает клиентам совершить стратегический переход к более гибкой и эффективной модели управления активами и расходами, одновременно выступая мощным инструментом поддержки и ускорения операционной деятельности.

			Старая парадигма: «Капитальные затраты и владение». Компания инвестирует значительные собственные или заемные средства в покупку активов, что ведет к оттоку денежных средств, росту долговой нагрузки на балансе и медленной амортизации. Обновление парка техники становится дорогим и редким событием.
Новая парадигма: «Операционные расходы и использование». Фокус смещается с владения активом на его эффективное использование для увеличения дохода компании. Лизинговые платежи являются операционными расходами, не увеличивают долг на балансе и позволяют легко и предсказуемо обновлять активы и получить преимущества от налогового возмещения.
Роль продукта: «СберЛизинг» предоставляет финансовый, юридический и консультационный механизм для этого перехода, предлагая индивидуальные условия под любой актив — от автотранспорта и оборудования до самолета и промышленного комплекса.

			Продающий график (описание): На оси X — объем инвестиций в основные средства (капитальные затраты). На оси Y — операционная гибкость, налоговая эффективность и скорость обновления активов. В старой модели (прямая покупка) кривая операционной гибкости быстро достигает плато: дальнейшие вложения не дают пропорционального роста эффективности, а лишь связывают капитал и увеличивают амортизацию. Новая модель (лизинг) создает новую кривую, где при оптимизированных затратах (лизинговые платежи) достигается максимальная гибкость, налоговая экономия (по налогу на прибыль и НДС) и возможность быстрого обновления активов.
Вопрос-инсайт: «Как часто вы откладываете модернизацию своего парка техники или оборудования из-за необходимости единовременно изъять из оборота крупную сумму денег, и как это влияет на рост компании и вашу конкурентоспособность?»

			После перехода на лизинг со «СберЛизингом» компании достигают:
- Экономия по налогу на прибыль (до 25% за счет отнесения лизинговых платежей на расходы).
- Снижение первоначальных затрат за счет низкого аванса (от 0,01%) и использования государственных субсидий и эксклюзивных скидок от поставщиков и производителей (скидки до 35% от стоимости техники).
- Высвобождение оборотного капитала для инвестиций в основную деятельность и рост компании, гибкий график платежей.
- Ускорение обновления основных фондов (срок лизинга до 15 лет) и поддержание технологического паритета с конкурентами.
- Снижение административной нагрузки (полный электронный документооборот, личный кабинет).
- Преимущества работы с крупнейшим участником экосистемы Сбер.

			Противоречие ценностей: «Необходимость в современных и производительных активах для роста» vs «Сохранение финансовой стабильности и ликвидности». Компания хочет обновлять и расширять парк оборудования/транспорта, чтобы расти, но прямые инвестиции съедают оборотный капитал и увеличивают долговую нагрузку, угрожая финансовой устойчивости.
Концепт опосредования: «Активы как сервис, а не как капитал».
Наше решение: Лизинг разрешает это противоречие, разделяя право собственности и право использования. Клиент получает доступ к самым современным активам (рост), оплачивая их из операционного cash flow, а не из капитальных расходов (стабильность). При этом он сохраняет ликвидность и улучшает ключевые финансовые коэффициенты.

			Контекст: План масштабной модернизации или расширения производства. – Почему продукт эффективен: Лизинг позволяет быстро и с минимальными первоначальными затратами оснастить новые линии оборудованием. – Контекстное противоречие: Стремление к росту при ограниченности инвестиционных ресурсов.

Контекст: Высокая степень износа основных фондов, ведущая к росту операционных расходов. – Почему продукт эффективен: инструмент возвратного лизинга позволяет продать собственное оборудование и получить его же назад в лизинг, высвободив деньги на развитие и сняв его с баланса. – Контекстное противоречие: Необходимость увеличить активы при отсутствии средств на покупку новых.

Контекст: Необходимость оптимизации налоговой нагрузки. – Почему продукт эффективен: Лизинговые платежи уменьшают налогооблагаемую базу по прибыли, а НДС по ним подлежит зачету. – Контекстное противоречие: Рост прибыли и связанное с ним увеличение налогового бремени.

Контекст: Работа в высококонкурентных отраслях, где важна операционная гибкость (логистика, каршеринг, сельское хозяйство). – Почему продукт эффективен: Быстрое принятие решений (от 1 дня), возможность масштабировать парк под текущие проекты. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро реагировать на рыночный спрос при инерционности процессов закупки активов.

Контекст: Доступ к государственным программам поддержки (льготный лизинг, субсидии). – Почему продукт эффективен: «СберЛизинг» является оператором государственных программ, что дает клиенту дополнительные скидки и снижает ставки. – Контекстное противоречие: Желание использовать меры господдержки при сложности их самостоятельного оформления.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда компания, стремящаяся к росту или модернизации, сталкивается с ограничениями по ликвидности, высокой налоговой нагрузкой и необходимостью сохранять операционную гибкость. Лизинг обеспечивает переход к сервисной модели использования активов, разрешая ключевое противоречие между инвестициями в развитие и финансовой стабильностью.

			Функция: Приобретение и использование основных средств (активов).
Этап 1. Планирование и финансирование. Раньше: Поиск крупных инвестиций, кредитов, нагрузка на баланс, длительное согласование. С нами: Индивидуальный подбор условий (аванс от 0,01%, срок до 15 лет), быстрое решение (от 1 дня), помощь в подборе актива и отраслевая экспертиза, лизинговые платежи — это операционные расходы.
Этап 2. Приобретение и ввод в эксплуатацию. Раньше: Самостоятельные закупки, капвложения, долгий ввод в эксплуатацию, возмещение НДС. С нами: «СберЛизинг» покупает актив у выбранного поставщика и передает клиенту. Гарантированное возмещение НДС в сделке купли-продажи.
Этап 3. Использование и обслуживание. Раньше: Актив на балансе, медленная амортизация, высокие затраты на содержание устаревшей техники. С нами: Актив используется для генерации дохода, лизинговые платежи списываются в расходы, гибкое использование актива по окончании срока - возможность выкупить или легко обновить.
Этап 4. Налоговое и финансовое планирование. Раньше: Налог на прибыль, медленная амортизация, ограниченные возможности для оптимизации. С нами: Ускоренная амортизация, лизинговые платежи уменьшают налог на прибыль.
Этап 5. Завершение жизненного цикла актива. Раньше: Проблемы с продажей устаревшего оборудования, списание убытков. С нами: Выкуп актива по остаточной стоимости, возврат лизингодателю или переход в повторный лизинг.
Итог: «СберЛизинг» превращает капиталоемкий, негибкий и налогово-неэффективный цикл владения активами в предсказуемый, операционно-ориентированный и финансово-оптимизированный процесс, где каждый этап направлен на повышение роста бизнеса клиента.

			ДЗО Лизинг








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9830

			9830

			Факторинг БезРегресс

			Финансирование дебиторской задолженности.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Получение финансирования сразу после поставки.  Сокращение кассовых разрывов. Снижение объемов Дебиторской задолженности. 
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Факторинг без регресса

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит поставщиков от модели работы с собственными оборотными средствами и рисками неплатежа к модели финансирования и гарантированного cash flow, где факторинг становится органичной частью финансовой стратегии роста.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость оборачиваемости капитала, снижает операционные затраты на контроль дебиторской и управление рисками.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам перейти к агрессивной стратегии роста продаж в условиях отсрочки платежа, одновременно выступая стабилизатором cash flow и снижая риски в рамках текущей операционной деятельности.

			Старая парадигма — «Сам себе финансист и коллектор»: Рост бизнеса поставщика historically(исторически) зависел от объема собственных оборотных средств. Предоставление отсрочки покупателям вело к кассовым разрывам, заморозке капитала в дебиторкой задолженности и необходимости собственными силами управлять рисками неплатежей и взыскивать долги, что отвлекало от развития бизнеса.
Новая парадигма — «Сфокусированный на росте»: Финансовая инфраструктура (в лице факторинговой компании) берет на себя риски и финансирование, превращая дебиторскую задолженность из проблемы в источник мгновенного капитала. Это позволяет поставщику фокусироваться на производстве и продажах, а не на непрофильных финансовых и юридических операциях.
Роль продукта: «Факторинг без регресса» является катализатором этого перехода, снимая с компании ограничения по оборотным средствам и рискам, открывая путь к масштабированию.

			Продающий график (описание): На оси X — объем предоставляемой клиентам отсрочки платежа (или рост дебиторской задолженности). На оси Y — уровень доступных оборотных средств для новых закупок/производства (или скорость роста бизнеса). Изначально рост отсрочки ведет к увеличению оборота, но после достижения предела собственных средств кривая резко идет вниз — рост останавливается из-за кассовых разрывов. «Факторинг без регресса» создает новую, восходящую кривую, где рост отсрочки не приводит к нехватке оборотных средств, а финансирование до 100% после поставки позволяет бизнесу расти дальше.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше успешных сделок с отсрочкой платежа вы закрываете, тем сильнее связаны по оборотным средствам и не можете наращивать объемы?»

			Внедрение факторинга без регресса позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сокращение кассовых разрывов до 0% в рамках финансируемых поставок.
— Увеличение оборачиваемости оборотных средств.
— Снижение риска неплатежей со стороны покупателей до минимума.
— Высвобождение временных ресурсов сотрудников от непрофильных задач по контролю дебиторской задолженности.
— Рост объема отгрузок и привлечение новых покупателей за счет возможности предоставления конкурентной отсрочки.

			Противоречие ценностей: «Рост и масштабирование бизнеса» (за счет предоставления отсрочки платежа для привлечения и удержания покупателей) vs( против) «Финансовая стабильность и управление рисками» (сохранение оборотных средств и минимизация потерь от неплатежей). В старой модели агрессивный рост за счет отсрочки неминуемо ведет к кассовым разрывам и росту рисков.
Концепт опосредования: «Финансируемый рост без риска» — новый принцип, при котором внешний финансирующий партнер берет на себя риски и предоставляет капитал под будущие платежи.
Наше решение: «Факторинг без регресса» разрешает это противоречие, предоставляя до 100% финансирования после поставки и полностью снимая с Поставщика риск неоплаты со стороны Покупателя. Клиент получает и рост за счет отсрочки и финансовую стабильность.

			Контекст 1: Сезонность или скачкообразный рост поставок.
— Сигнал: Необходимость срочно закупить большой объем сырья для выполнения крупного заказа.
— Почему продукт эффективен: Мгновенное пополнение оборотных средств после отгрузки.
— Контекстное противоречие: Нужно выполнить заказ для роста, но нет свободных средств на закупку.

			Функция: Управление продажами с отсрочкой платежа.
Этап 1. Заключение договора с отсрочкой.
— Раньше: Опасение предоставлять отсрочку новым или ненадежным покупателям из-за рисков. Либо предоставление отсрочки в ущерб собственным оборотным средствам.
— С нами: Свобода в предоставлении конкурентных отсрочек, так как риск неплатежа несет фактор. Лимиты на покупателей из партнерской сети уже установлены.
Этап 2. Отгрузка товара (выполнение работ).
— Раньше: Капитал «заморожен» в дебиторской задолженности до момента оплаты.
— С нами: Финансирование до 100% от стоимости поставки сразу после отгрузки и передачи документов. Капитал немедленно возвращается в оборот.
Этап 3. Контроль дебиторской задолженности и работа с просрочками.
— Раньше: Сотрудники компании тратят время на напоминания, претензионную работу, взыскание долгов.
— С нами: Факторинговая компания (Сбер) полностью берет на себя администрирование и коллекшен (взыскание) дебиторской задолженности.
Этап 4. Получение оплаты.
— Раньше: Ожидание оплаты от покупателя в срок, риск неуплаты.
— С нами: Гарантированное поступление денежных средств от фактора (за вычетом комиссии) вне зависимости от того, заплатил ли покупатель.
Итог: «Факторинг без регресса» превращает напряженный и рискованный цикл продаж с отсрочкой в предсказуемый, быстрый и безопасный процесс, где каждый этап направлен на рост, а не на выживание.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9831

			9831

			Портфельный факторинг

			Финансирование дебиторской задолженности по пулу дебиторов.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Уникальный продукт на рынке. Финансирование до 100% от уступаемых требований по пулу Покупателей. Без регресса на Поставщика в части денежных требований (риск несет Банк на портфель дебиторской задолженности). Возможность клиенту самостоятельно управлять ставкой через сокращение объема финансирования и/или авансовую оплату комиссии (возможна постоплата комиссии).
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Портфельный факторинг

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от ручного, фрагментированного управления разрозненной дебиторской задолженностью к комплексной, портфельной модели финансирования, где весь пул покупателей и их долги становятся единым управляемым финансовым активом.
Продукт поддержки и ускорения: значительно снижает операционную нагрузку по сопровождению множества контрактов, ускоряет процесс пополнения оборотных средств за счет единовременной уступки требований и предоставляет инструмент для гибкого управления стоимостью финансирования.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором перехода к системному управлению дебиторской как портфелем, одновременно выступая инструментом масштабирования и операционной эффективности для зрелого бизнеса с налаженной сетью сбыта.

			Старая парадигма — «Поштучное администрирование дебиторской задолженности»: Управление дебиторской задолженностью представляет собой трудоемкий процесс работы с каждым покупателем и каждым договором в отдельности. Рост числа контрактов приводит к экспоненциальному росту операционной нагрузки, хаосу в учете и неэффективному использованию капитала, замороженного в разрозненных долгах.
Новая парадигма — «Портфельный подход к дебиторской задолженности как к активу»: Дебиторская задолженность рассматривается как единый, диверсифицированный пул активов, который можно финансировать, структурировать и управлять им комплексно. Это превращает хаотичную операционную нагрузку в стратегический финансовый инструмент.
Роль продукта: «Портфельный факторинг» является платформой для этого перехода, позволяя единовременно уступить требования по пулу покупателей, передать риски и административную нагрузку фактору, получив при этом гибкость в управлении финансированием.

			Продающий график (описание): На оси X — количество покупателей и контрактов с отсрочкой платежа (масштабирование бизнеса). На оси Y — операционная эффективность (1/трудозатраты на управление дебиторской) и доступность оборотных средств. Изначально с ростом числа контрактов оборот растет, но операционная нагрузка резко увеличивается, а управление денежными потоками становится все сложнее, что ведет к падению общей эффективности. «Портфельный факторинг» меняет кривую, создавая плато эффективности: даже при росте числа покупателей операционная нагрузка не растет, а оборотные средства доступны стабильно и предсказуемо.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше у вас надежных покупателей и заключенных контрактов, тем больше времени и ресурсов ваша команда тратит не на развитие бизнеса, а на рутинное сопровождение документов и напоминания об оплате?»

			Внедрение портфельного факторинга позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сокращение трудозатрат на администрирование дебиторской задолженности до 80% за счет автоматизации и передачи функций фактору.
— Единовременное пополнение оборотных средств до 100% от стоимости уступленного портфеля поставок.
— Повышение управляемости и предсказуемости денежного потока.
— Снижение операционных рисков, связанных с кадровой текучечностью и человеческим фактором в управлении расчетами.
— Возможность гибко управлять стоимостью финансирования в зависимости от задач бизнеса.

			Противоречие ценностей: «Масштабирование бизнеса и рост выручки» (за счет расширения пула покупателей и заключения большего числа контрактов) vs «Операционная эффективность и контроль» (сохранение низких трудозатрат и управляемости процессов при росте объема операций). В старой модели рост масштаба неминуемо ведет к росту административного хаоса и потери контроля над денежными потоками.
Концепт опосредования: «Управляемый масштаб» — новый принцип, при котором внешний партнер предоставляет технологическую и административную платформу, позволяющую масштабировать операции без потери контроля и эффективности.
Наше решение: «Портфельный факторинг» разрешает это противоречие, позволяя клиенту единым действием (уступка реестра) финансировать и передавать на сопровождение дебиторскую задолженность по всем покупателям, сохраняя при этом возможность гибко управлять ставкой финансирования. Клиент получает и масштаб и эффективность.

			Контекст 1: Активное расширение клиентской базы и географии продаж.
— Сигнал: Заключение множества новых договоров с разными покупателями, каждый со своими условиями отсрочки.
— Почему продукт эффективен: Позволяет сразу включить новых покупателей в существующую схему финансирования без дополнительных согласований по каждому.
— Контекстное противоречие: Нужно быстро масштабироваться, но операционные отделы не справляются с ростом объема документооборота и контроля. Продукт снимает это противоречие, беря администрирование на себя.

Контекст 2: Высокая регулярная нагрузка на финансовый и операционный отделы.
— Сигнал: Постоянная работа с напоминаниями, сверками, актами, претензиями.
— Почему продукт эффективен: Фактор берет на себя функции контроля и коллекшена(систематизации), высвобождая ресурсы компании.
— Контекстное противоречие: Ценные сотрудники заняты рутиной вместо анализа и стратегии. Продукт превращает операционную проблему в возможность перевести команду на более стратегические задачи.

Контекст 3: Потребность в крупном единовременном финансировании для стратегических целей.
— Сигнал: Необходимость в значительном объеме оборотных средств для инвестиционного проекта, закупки оборудования и т.д.
— Почему продукт эффективен: Возможность получить финансирование под весь портфель дебиторской задолженности, а не под отдельные поставки.
— Контекстное противоречие: Для роста нужен капитал, но нет возможности или желания привлекать классические кредиты. Продукт предоставляет альтернативу, монетизируя существующие активы (дебиторскую задолженности).

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент со сложившейся дистрибуцией и выручкой от 15 млрд руб. сталкивается с необходимостью масштабирования или оптимизации, а существующие ручные процессы управления расчетами становятся тормозом роста и источником операционных рисков. Продукт обеспечивает переход на системный, портфельный уровень управления финансами и операциями.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9832

			9832

			Факторинг АУДЗ (административное управление дебиторской задолженностью)

			Услуга по администрированию и управлению дебиторской задолженностью.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Улучшение платежной дисциплины Покупателей. Оптимизация издержек за счет аутсорсинга управления дебиторской задолженностью. Повышение прозрачности при работе с Покупателями.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Факторинг (административное управление дебиторской задолженностью)

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от несистемного, реактивного подхода к работе с дебиторской задолженностью (когда действиями управляют просрочки и конфликты) к проактивной, стандартизированной модели административного управления, где процесс выстроен и контролируется на всех этапах.
Продукт поддержки и ускорения: значительно повышает эффективность и снижает трудозатраты на рутинные операции по контролю сроков оплаты, напоминаниям и досудебному взысканию, ускоряя оборачиваемость дебиторки и улучшая платежную дисциплину контрагентов.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам перейти от хаотичного "тушения пожаров" к выстроенной системе контроля расчетов, одновременно выступая инструментом операционной поддержки, который высвобождает внутренние ресурсы для более стратегических задач.

			Старая парадигма — «Реактивное коллекторство»: Компания начинает работать с дебиторской задолженностью только после возникновения просрочки. Процесс взыскания несистемный, часто зависит от личных связей менеджеров, эмоционален и неэффективен. Это приводит к потерям времени, ухудшению отношений с покупателями и прямым финансовым потерям.
Новая парадигма — «Проактивное административное управление»: Дебиторской задолженностью управляют на постоянной основе, начиная с этапа напоминания о предстоящем платеже. Процесс стандартизирован, технологичен и основан на четких процедурах, что позволяет предотвращать просрочки и поддерживать партнерские отношения с контрагентами даже в сложных ситуациях.
Роль продукта: «Факторинг АУДЗ» является операционной платформой для этого перехода, предоставляя клиенту готовый, профессиональный сервис по полному циклу контроля и взыскания дебиторкой задолженности, от мягких напоминаний до досудебной работы.

			Продающий график (описание): На оси X — объем и сложность дебиторской задолженности (количество контрагентов, сроки). На оси Y — эффективность ее возврата (скорость оборачиваемости, процент безнадежных долгов). В старой модели с ростом объема и сложности дебиторки эффективность ее возврата резко падает: просрочки накапливаются, долги становятся безнадежными. Кривая «Факторинга АУДЗ» демонстрирует стабильно высокую эффективность независимо от роста масштабов, так как применяется системный профессиональный подход.
Вопрос-инсайт: «Часто ли ваши финансисты и менеджеры по продажам вынуждены откладывать свои прямые обязанности, чтобы «как динозавры» звонить и выпрашивать оплату по старым долгам, которые можно было бы предотвратить?»

			Подключение сервиса АУДЗ позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сокращение среднего срока оборачиваемости дебиторской задолженности.
— Снижение уровня просроченной дебиторской задолженности.
— Увеличение доли своевременно оплачивающих покупателей (улучшение платежной дисциплины).
— Снижение операционных затрат на администрацию и взыскание дебиторки.
— Сокращение объема безнадежных долгов к списанию.

			Противоречие ценностей: «Сохранение партнерских, лояльных отношений с покупателями» vs( против) «Жесткий и бескомпромиссный контроль за своевременностью оплаты». В старой модели попытки жестко взыскать долг портят отношения, а мягкий подход приводит к задержкам платежей и злоупотреблениям.
Концепт опосредования: «Профессиональный и нейтральный арбитр» — новый принцип, при котором функцию контроля и взыскания выполняет внешний, профессиональный участник (фактор), действующий по четкому регламенту, что снимает эмоциональное напряжение и сохраняет деловые отношения между поставщиком и покупателем.
Наше решение: «Факторинг АУДЗ» разрешает это противоречие, передавая функцию «плохого полицейского» СберФакторингу. Клиент сохраняет хорошие отношения с покупателями, в то время как его денежные требования защищены и профессионально администрируются.

			Контекст 1: Наличие постоянных или крупных покупателей, которые систематически задерживают оплату.
— Сигнал: Регулярные просрочки от ключевых контрагентов, на которых сложно оказывать давление из-за их значимости.
— Почему продукт эффективен: Нейтральный и профессиональный подход фактора повышает дисциплину без порчи отношений.
— Контекстное противоречие: Нужно сохранить важного клиента, но нельзя мириться с его плохой платежной дисциплиной. Продукт снимает это противоречие, выводя конфликт в профессиональное поле.

Контекст 2: Нехватка ресурсов или компетенций для качественного сопровождения дебиторки.
— Сигнал: В штате нет выделенных специалистов по работе с дебиторской задолженностью, этим вынуждены заниматься бухгалтеры или менеджеры по продажам.
— Почему продукт эффективен: Полный аутсорсинг( передачу) функции управления дебиторкой задолженностью профессионалами.
— Контекстное противоречие: Бизнес растет и требует системного подхода, но нет возможности или желания создавать собственный дорогостоящий коллекторский отдел. Продукт предоставляет готовое решение «как у крупных компаний».

Контекст 3: Потребность в прозрачности и полном контроле над состоянием расчетов.
— Сигнал: Руководство не имеет оперативной и полной картины по дебиторской задолженности, возникают неприятные сюрпризы.
— Почему продукт эффективен: Предоставление полной онлайн-информации по задолженности в режиме 24/7.
— Контекстное противоречие: Необходимость иметь точные данные для управления, но внутренняя отчетность запаздывает или неполна. Продукт устраняет этот разрыв.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда поставщик испытывает сложности из-за нарушения сроков оплаты со стороны покупателей, а его внутренние ресурсы исчерпаны или неэффективны для наведения порядка в этом процессе. Продукт обеспечивает переход от хаоса к системе, от эмоций к регламенту, превращая дебиторскую задолженность из источника проблем в контролируемый актив.

			Функция: Полный цикл контроля и взыскания дебиторской задолженности.

Этап 1. Проактивное напоминание о предстоящем платеже.
— Раньше: Никаких действий до даты платежа. Первое напоминание — уже после наступления просрочки.
— С нами: Автоматическое напоминание дебиторам за несколько дней до даты погашения и в день оплаты. Предотвращение просрочек по невнимательности.

Этап 2. Реагирование на просрочку.
— Раньше: Менеджер в панике звонит покупателю, действует хаотично, портит отношения.
— С нами: Немедленное направление официального требования об оплате от имени профессионального фактора. Четкий и предсказуемый для дебитора процесс.

Этап 3. Мониторинг и отчетность.
— Раньше: Отсутствие единой картины, данные разрознены по менеджерам и Excel-таблицам.
— С нами: Полная информация по всей дебиторской задолженности предоставляется онлайн в режиме реального времени.

Этап 4. Досудебное взыскание.
— Раньше: Процедура взыскания неформализована, зависит от настойчивости сотрудника, часто затягивается.
— С нами: Осуществление стандартизированной и эффективной процедуры досудебного взыскания с покупателя.

Этап 5. Консультации и аналитика.
— Раньше: Отсутствие системных знаний по управлению дебиторкой, решения принимаются на интуиции.
— С нами: Консультации по эффективному управлению дебиторской задолженностью на основе данных и лучших практик.

Итог: «Факторинг АУДЗ» превращает неструктурированный, стрессовый и неэффективный цикл работы с долгами в предсказуемый, технологичный и результативный бизнес-процесс, где каждый этап направлен на профилактику проблем и защиту финансовых интересов клиента.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9833

			9833

			Факторинг Развитие

			Финансирование будущих/текущих денежных требований.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Финансирование Поставщика в момент возникновения потребности.
Для финансирования достаточно подтвержденного заказа от Покупателя, не дожидаясь фактической отгрузки и даже заключения контракта.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Факторинг Развитие

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от модели роста, ограниченной собственным оборотным капиталом, к модели "финансирования под заказ", когда будущие подтвержденные доходы становятся источником финансирования для текущей операционной деятельности. Это позволяет браться за крупные заказы и проекты, которые ранее были недоступны.
Продукт поддержки и ускорения: ускоряет реализацию уже заключенных контрактов, обеспечивая быстрый доступ к оборотным средствам для закупки сырья и производства без необходимости отвлекать капитал из других направлений.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором (стимулятором, активатором)перехода компании на новый уровень операционного планирования, позволяя использовать будущие денежные потоки как надежный актив для финансирования роста, одновременно решая проблему кассовых разрывов в рамках исполнения конкретных контрактов.

			Старая парадигма — «Рост ограничен собственным капиталом»: Компания может брать только те заказы, на исполнение которых хватает собственных оборотных средств. Крупные контракты часто недоступны, так как требуют значительных предварительных инвестиций в закупку сырья и производство. Бизнес упускает возможности для роста или вынужден искать дорогие кредитные решения.
Новая парадигма — «Финансирование, основанное на будущих потоках»: Подтвержденный заказ от надежного покупателя сам по себе становится обеспечением для финансирования текущей деятельности. Компания получает возможность принимать и выполнять крупные заказы, используя будущие доходы сегодня.
Роль продукта: «Факторинг Развитие» является финансовым механизмом, который делает эту новую парадигму возможной, предоставляя финансирование до 100% под уступку будущих или текущих денежных требований, что позволяет "монетизировать" коммерческий успех еще до его фактической реализации.

			Продающий график (описание): На оси X — размер заключаемых компанией контрактов или объем подтвержденных заказов. На оси Y — способность компании самостоятельно финансировать исполнение этих контрактов (в %). Кривая старой модели резко идет вниз: с ростом размера контрактов способность их самостоятельно финансировать падает, образуя "вилку" между возможностями и амбициями. Кривая «Факторинга Развитие» сглаживает этот провал, позволяя компании брать и выполнять заказы любого объема, для которых есть подтвержденный спрос.
Вопрос-инсайт: «Как часто ваша компания вынуждена отказываться от крупных и выгодных заказов потому, что для их выполнения нужны значительные оборотные средства на закупку сырья, которых нет в нужный момент?»

			Использование факторинга «Развитие» позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Рост объема выполняемых заказов и выручки за счет возможности принимать крупные контракты.
— Сокращение времени между заключением контракта и началом его исполнения благодаря оперативному финансированию.
— Улучшение рентабельности за счет оптимизации структуры капитала и отсутствия простоя мощностей.
— Повышение гибкости и конкурентоспособности при участии в тендерах и коммерческих предложениях.

			Противоречие ценностей: «Стабильность и низкие риски» (работа только в рамках доступного капитала) vs «Рост и масштабирование» (захват новых рынков и выполнение крупных проектов). В старой модели консервативный подход ограничивает потенциал роста, а агрессивная экспансия(проникновение) сопряжена с высокими финансовыми рисками и нагрузкой на cash flow.
Концепт опосредования: «Рост, обеспеченный спросом» — новый принцип, при котором финансирование будущей деятельности привязывается не к истории компании или залогам, а к конкретному, подтвержденному покупателем коммерческому контракту.
Наше решение: «Факторинг Развитие» разрешает это противоречие, предоставляя целевое финансирование под конкретный подтвержденный заказ. Это позволяет компании расти, минимизируя риски, так как финансирование обеспечено будущими поступлениями от реальной сделки. Клиент получает и стабильность (предсказуемое финансирование под конкретную сделку), и рост (возможность брать крупные заказы).

			Контекст 1: Получение крупного разового заказа от надежного контрагента.
— Сигнал: Заключение контракта, объем которого превышает текущие операционные возможности компании по финансированию закупок.
— Почему продукт эффективен: Позволяет быстро привлечь финансирование под этот конкретный контракт без изменения общей кредитной нагрузки и без залогов.
— Контекстное противоречие: Есть возможность значительно увеличить выручку, но нет свободных средств для выполнения заказа. Продукт превращает проблему в возможность.

Контекст 2: Необходимость закупить сырье по выгодной цене для будущего производства.
— Сигнал: Появление возможности осуществить выгодную оптовую закупку сырья, но отсутствие свободного капитала.
— Почему продукт эффективен: Финансирование можно направить на любые цели, связанные с исполнением контрактов.
— Контекстное противоречие: Нужно сэкономить на закупке, но нет денег для совершения крупной покупки. Продукт предоставляет необходимый капитал.

Контекст 3: Выход на новые рынки или работа с новыми крупными покупателями.
— Сигнал: Компания начинает работу с новым значимым клиентом, что требует адаптации операционных процессов и может создавать нагрузку на оборотный капитал.
— Почему продукт эффективен: Продукт позволяет гибко финансировать работу с новыми покупателями без длительных согласований и подписания уведомлений.
— Контекстное противоречие: Нужно развивать новое перспективное направление, но оно создает дисбаланс в финансах. Продукт помогает снять это ограничение.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда поставщик сегмента среднего и крупного бизнеса имеет подтвержденный заказ от покупателя на поставку продукции, но сталкивается с нехваткой оборотных средств для его выполнения. Продукт обеспечивает переход от модели, ограниченной собственным капиталом, к модели динамичного роста, финансируемого за счет будущих успехов.

			Функция: Финансирование операционного цикла "закупка-производство-поставка" под конкретный контракт.

Этап 1. Заключение контракта с покупателем.
— Раньше: Анализ, хватит ли собственных средств на выполнение заказа. Частый отказ от крупных или сложных контрактов.
— С нами: Контракт становится активом, под который можно сразу привлечь финансирование для его исполнения.

Этап 2. Привлечение финансирования для закупки сырья.
— Раньше: Поиск кредита, предоставление залогов, длительное согласование. Или использование средств, предназначенных для других целей.
— С нами: Быстрое получение финансирования до 100% под уступку будущего требования по заключенному контракту. Без залога, без целевых ограничений.

Этап 3. Производство и поставка.
— Раньше: Риск срыва сроков поставки из-за задержек с финансированием или закупками.
— С нами: Операционный цикл обеспечен финансированием, сроки соблюдаются.

Этап 4. Получение оплаты от покупателя и завершение сделки.
— Раньше: Вся выручка от покупателя поступает компании.
— С нами: Компания получает разницу между суммой контракта и суммой финансирования (за вычетом комиссии), производит погашение задолженности перед фактором.

Итог: «Факторинг Развитие» превращает разрозненный и капиталоемкий цикл выполнения крупного заказа в целостный, финансово обеспеченный процесс, где будущий доход становится работающим капиталом уже сегодня, позволяя компании уверенно расти и масштабироваться.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9834

			9834

			Импортный факторинг

			Финансирование закупочной деятельности импортных поставок.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Дополнительная отсрочка платежа. Структурирование и сопровождение финансово-хозяйственных операций ВЭД.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Импортный факторинг

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от простой международной торговли к стратегическому управлению глобальными цепочками поставок, где финансирование и риски являются не препятствием, а инструментом для захвата новых рыночных возможностей и работы с иностранными контрагентами на выгодных условиях.
Продукт поддержки и ускорения: ускоряет и упрощает проведение внешнеторговых операций, обеспечивая финансирование до 100% от суммы поставки и предоставляя экспертизу по структурированию ВЭД, что снижает операционные и финансовые риски.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам перейти от ограниченной локальной деятельности или сложных самостоятельных ВЭД-операций к уверенной глобальной экспансии, одновременно выступая инструментом поддержки, который снижает транзакционные издержки и повышает предсказуемость международной торговли.

			Старая парадигма — «Локальная торговля или рискованная самодеятельность в ВЭД»: Компания либо ограничивается местным рынком, либо, выходя на международный, сталкивается с необходимостью предоплаты иностранным поставщикам, несет валютные, юридические и логистические риски, а также сталкивается с нехваткой оборотных средств из-за длительных сроков поставок и таможенного оформления.
Новая парадигма — «Глобальные закупки как стандартная опция»: Международные поставки становятся таким же простым и управляемым процессом, как и местные. Финансирование, риски и сопровождение операций берет на себя фактор, позволяя компании сосредоточиться на своем основном бизнесе — производстве или продажах.
Роль продукта: «Импортный факторинг» является ключевым элементом этой новой парадигмы, предоставляя не просто деньги, а комплексное решение: финансирование до 100%, длительную отсрочку (до 180 дней), структурирование и сопровождение ВЭД-сделок, превращая импорт из головной боли в конкурентное преимущество.

			Продающий график (описание): На оси X — степень глобализации бизнеса (количество международных контрактов, объем импортных закупок). На оси Y — уровень финансовых и операционных рисков, а также сложность управления цепочкой поставок. В старой модели с ростом глобализации риски и сложности растут экспоненциально, создавая "стену", которую трудно преодолеть. Кривая «Импортного факторинга» меняет эту зависимость, демонстрируя, что при использовании продукта риски и сложности остаются на управляемом низком уровне даже при значительном росте международной активности.
Вопрос-инсайт: «Насколько уверенно вы чувствуете себя, заключая контракт с новым иностранным поставщиком, особенно когда он требует 100% предоплаты, а срок поставки составляет несколько месяцев?»

			Использование импортного факторинга позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Рост объема импортных закупок за счет возможности использования оплат за счет факторинга  с  получением дополнительной отсрочки от фактора   до 180 дней.
— Снижение потребности в собственном оборотном капитале для финансирования закупок благодаря финансированию до 100% от суммы поставки за счте  факторинга
— Сокращение операционных рисков за счет профессионального структурирования и сопровождения ВЭД-операций.
— Повышение гибкости в управлении денежными потоками за счет дополнительной отсрочки платежа.

			Противоречие ценностей: «Доступ к лучшим мировым товарам и ценам» (необходимость работы с иностранными поставщиками) vs «Финансовая стабильность и минимизация рисков» (желание избежать предоплат, валютных, юридических и логистических рисков ВЭД). В старой модели компания вынуждена выбирать: либо рисковать, либо довольствоваться менее выгодными локальными предложениями.
Концепт опосредования: «Зарубежный поставщик как локальный» — новый принцип, при котором фактор берет на себя риски и финансирование, делая работу с иностранным контрагентом по удобству и безопасности аналогичной работе с местным поставщиком.
Наше решение: «Импортный факторинг» разрешает это противоречие, выступая гарантом и финансовым партнером. Клиент получает доступ к глобальному рынку с его выгодами, но без присущих ему рисков и финансовых нагрузок.

			Контекст 1: Поиск более выгодных или уникальных товаров за рубежом.
— Сигнал: Появление потребности в товарах, которых нет на местном рынке, или нахождение поставщика с существенно лучшими ценами.
— Почему продукт эффективен: Позволяет предложить иностранному поставщику удобные для него условия (финансирование от фактора)
— Контекстное противоречие: Есть возможность улучшить продукт или маржу, но нет возможности или желания нести риски и замораживать средства в предоплате. Продукт снимает это ограничение.

Контекст 2: Расширение ассортимента или производственных мощностей за счет импортного сырья/оборудования.
— Сигнал: Планы по запуску новой продукции или модернизации производства, требующие закупки импортных компонентов или станков.
— Почему продукт эффективен: Обеспечивает финансирование крупных разовых закупок с длительным циклом поставки.
— Контекстное противоречие: Необходимость в капитальных вложениях для развития, но отсутствие свободных крупных сумм. Продукт предоставляет целевое финансирование под конкретную сделку.

Контекст 3: Выход на новые международные рынки сбыта, требующий адаптации продукта под стандарты.
— Сигнал: Необходимость закупать специфические материалы или комплектующие у иностранных поставщиков для соответствия требованиям нового рынка.
— Почему продукт эффективен: Сопровождение ВЭД и знание международных практик со стороны фактора снижает риски ошибок.
— Контекстное противоречие: Нужно соответствовать стандартам нового рынка, но нет экспертизы в международных закупках. Продукт предоставляет недостающую экспертизу.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда российская компания стремится усилить свои конкурентные позиции за счет импортных закупок (сырья, товаров, оборудования), но сталкивается с финансовыми ограничениями (нежелание или невозможность предоплаты), рисками (валютными, юридическими) и операционной сложностью ВЭД. Продукт обеспечивает переход к модели "бесшовного" импорта, где глобальные закупки становятся драйвером роста, а не источником проблем.

			Функция: Организация и финансирование цепочки импортной поставки.

Этап 1. Поиск и переговоры с иностранным поставщиком.
— Раньше: Требование 100% предоплаты от поставщика создавало финансовый барьер и риски.
— С нами: Возможность предложить поставщику оплату по факту поставки или авансы через механизм факторинга, повышая конкурентоспособность предложения.

Этап 2. Заключение контракта и организация поставки.
— Раньше: Необходимость самостоятельного решения всех вопросов ВЭД: логистика, таможня, валютный контроль.
— С нами: Профессиональное структурирование и сопровождение финансово-хозяйственных операций ВЭД.

Этап 3. Финансирование сделки.
— Раньше: Вывод собственных средств из оборота на длительный срок или отказ от сделки.
— С нами: Получение финансирования до 100% от суммы поставки от фактора.

Этап 4. Оплата поставщику.
— Раньше: Необходимость единовременно оплачивать всю сумму поставки в срок, создавая кассовый разрыв.
— С нами: Использование отсрочки платежа до 180 дней по контракту, а также возможности дополнительной отсрочки.

Итог: «Импортный факторинг» превращает сложную, капиталоемкую и рискованную цепочку международной поставки в управляемый, финансово обеспеченный и безопасный бизнес-процесс, открывая для компании возможности глобального рынка.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9835

			9835

			Экспортный факторинг

			Финансирование поставок за рубеж.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Финансирование в валюте контракта.
Закрытие риска неплатежа со стороны Импортера.
Контроль и управление дебиторской задолженностью .
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Экспортный факторинг

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от модели локального/регионального производителя к статусу глобального экспортера, снимая барьеры в виде рисков неплатежа, длительных циклов поставки и сложностей международного документооборота.
Продукт поддержки и ускорения: ускоряет оборот капитала за счет финансирования отгрузок, снижает операционную нагрузку на администрацию международных расчетов и защищает от валютных и политических рисков.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором выхода компании на международные рынки, одновременно обеспечивая финансовую и операционную стабильность при работе с иностранными контрагентами.

			Старая парадигма — «Экспорт как рискованная экзотика»: Работа с иностранными покупателями сопряжена с высокими рисками неплатежа, длительным циклом отгрузки-поступления денег, необходимостью разбираться в международном праве и валютном регулировании. Это ограничивает экспортный потенциал и заставляет компании консервативно подходить к выходу на новые рынки.
Новая парадигма — «Глобальный экспорт как стандартная практика»: Экспортные операции становятся таким же предсказуемым и безопасным процессом, как и работа с местными клиентами. Финансовые риски берет на себя фактор, обеспечивается стабильный cash flow, а юридическое и валютное сопровождение осуществляется профессионалами.
Роль продукта: «Экспортный факторинг» является платформой для этого перехода, предоставляя комплексное решение: защиту от риска неплатежа, финансирование отгрузок, управление дебиторской задолженностью и экспертизу международных сделок.

			Продающий график (описание): На оси X — география и объем экспортных продаж. На оси Y — уровень рисков (неплатежа, валютного, юридического) и сложность управления расчетами. В старой модели с ростом экспорта риски и сложности растут нелинейно, создавая "потолок" для международной экспансии. Кривая «Экспортного факторинга» показывает, как использование продукта позволяет наращивать экспорт при сохранении низкого и контролируемого уровня рисков.
Вопрос-инсайт: «Насколько рост ваших экспортных продаж сегодня сдерживается опасениями несвоевременной оплаты или неплатежа со стороны иностранных покупателей, особенно на новых и непроверенных рынках?»

			Внедрение экспортного факторинга позволяет достичь измеримых результатов:
— Рост объемов экспортной выручки за счет снижения рисков и ускорения оборачиваемости.
— Сокращение кассовых разрывов благодаря финансированию до 90-95% от суммы отгрузки.
— Снижение уровня просроченной и безнадежной дебиторской задолженности по экспортным контрактам.
— Оптимизация затрат на административное сопровождение международных расчетов и валютных операций.
— Повышение конкурентоспособности за счет возможности предоставления покупателям отсрочки платежа.

			Противоречие ценностей: «Расширение рынков сбыта и рост выручки» (необходимость выхода на международные рынки) vs «Финансовая безопасность и управляемость» (желание минимизировать риски неплатежей, валютные риски и операционную сложность). В старой модели экспортная активность неизбежно ведет к росту рисков и административной нагрузки.
Концепт опосредования: «Зарубежный покупатель как резидент» — новый принцип, при котором фактор берет на себя кредитные и валютные риски, а также администрирование расчетов, делая работу с иностранным покупателем по уровню комфорта и безопасности сопоставимой с работой с местным.
Наше решение: «Экспортный факторинг» устраняет это противоречие, выступая гарантом платежей и предоставляя финансирование. Клиент получает доступ к глобальным рынкам с их потенциалом, но без присущих им рисков и операционных сложностей.

			Контекст 1: Выход на новые, непроверенные иностранные рынки.
— Сигнал: Заключение первых контрактов с покупателями из новых стран или регионов.
— Почему продукт эффективен: Фактор проводит оценку платежеспособности иностранного покупателя и берет на себя риск его неплатежа.
— Контекстное противоречие: Стремление к росту через новые рынки сталкивается с отсутствием информации о надежности контрагентов. Продукт предоставляет эту недостающую уверенность.

Контекст 2: Увеличение объемов поставок существующим иностранным контрагентам.
— Сигнал: Постоянные покупатели готовы увеличивать заказы, но требуют увеличения отсрочки платежа.
— Почему продукт эффективен: Позволяет предоставить более длительную отсрочку без увеличения собственных рисков и без заморозки оборотных средств.
— Контекстное противоречие: Желание укрепить отношения и нарастить объемы ограничено лимитами собственного оборотного капитала и терпимости к рискам. Продукт снимает эти ограничения.

Контекст 3: Необходимость защиты от валютных и политических рисков.
— Сигнал: Работа с покупателями из стран с нестабильной экономикой или сложной политической обстановкой.
— Почему продукт эффективен: Факторинговая компания может принимать на себя часть country risk.
— Контекстное противоречие: Перспективные рынки часто связаны с повышенными рисками, которые компания не может или не хочет нести самостоятельно. Продукт позволяет разделить эти риски.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда российский производитель или поставщик услуг имеет качественный продукт, востребованный на международном рынке, но его экспансия (продвижение) сдерживается финансовыми рисками, длительностью денежных циклов и операционной сложностью ведения внешнеэкономической деятельности.

			Функция: Управление полным циклом экспортной сделки: от отгрузки до получения оплаты.

Этап 1. Заключение экспортного контракта.
— Раньше: Опасения требовать предоплату (можно потерять сделку) или предоставлять отсрочку (риск неплатежа).
— С нами: Возможность предложить конкурентную отсрочку платежа, так как риск неплатежа несет фактор.

Этап 2. Отгрузка товара и таможенное оформление.
— Раньше: Капитал "заморожен" в товаре до момента оплаты, которая может занять месяцы.
— С нами: Получение финансирования до 90-95% от суммы контракта сразу после отгрузки и предоставления документов.

Этап 3. Администрирование дебиторской задолженности.
— Раньше: Самостоятельный контроль сроков оплаты, ведение переговоров на иностранном языке, работа с просрочками на расстоянии.
— С нами: Фактор берет на себя полное администрирование дебиторской задолженности, включая напоминания, работу с просрочками и юридическую поддержку.

Этап 4. Получение окончательного расчета и закрытие сделки.
— Раньше: Ожидание полной оплаты от покупателя, валютные риски и комиссии банков.
— С нами: Гарантированное получение оставшейся части средств (за вычетом финансирования и комиссии) после оплаты покупателем.

Итог: «Экспортный факторинг» превращает сложный, рискованный и длительный цикл экспортной сделки в быстрый, безопасный и предсказуемый процесс, где экспорт становится драйвером роста, а не источником проблем и неопределенности.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9836

			9836

			Факторинг Регресс

			Финансирование дебиторской задолженности.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Финансирование не отражается в балансе Поставщика как кредиторская задолженность, те не ухудшает фин. состояние и не влияет на ковенанты. Полностью электронный документооборот. Получение финансирования сразу после поставки, сокращение кассовых разрывов.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Факторинг с регрессом

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от работы исключительно за собственный счет к использованию финансирования для ускорения оборачиваемости, но без полного перекладывания кредитного риска на фактора. Это первый шаг к более сложным финансовым инструментам.
Продукт поддержки и ускорения: ускоряет оборот капитала и сокращает кассовые разрывы за счет финансирования отгрузок, одновременно предоставляя сервис по администрированию дебиторской задолженности, что высвобождает внутренние ресурсы.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам, уверенным в своих покупателях, систематизировать финансирование оборотных средств и оптимизировать операционную деятельность, выступая надежным инструментом поддержки роста в предсказуемых условиях.

			Старая парадигма — «Финансирование роста только из прибыли или классических кредитов»: Рост компании ограничен скоростью накопления собственного капитала или необходимостью предоставлять залоги под кредиты. Управление дебиторской задолженностью — это рутинная, отнимающая время обязанность финансового отдела.
Новая парадигма — «Финансирование под оборот»: Оборотные средства поступают не из запасов или сложных займов, а непосредственно под отгруженный товар, ускоряя денежный цикл. При этом компания сохраняет контроль над кредитными рисками, оставляя их за собой в обмен на более низкую стоимость финансирования.
Роль продукта: «Факторинг с регрессом» делает эту новую модель возможной, предоставляя гибкий лимит, не зависящий от кредитной нагрузки, и беря на себя трудоемкое администрирование дебиторки, но оставляя за клиентом финальную ответственность за платежную дисциплину его контрагентов.

			Продающий график (описание): На оси X — объем предоставляемой клиентам отсрочки платежа. На оси Y — уровень свободных оборотных средств для новых закупок. В старой моделью с ростом отсрочки кривая свободных средств резко падает, упираясь в «стену» кассового разрыва. Кривая «Факторинга с регрессом» демонстрирует стабильно высокий уровень оборотных средств независимо от роста отсрочки, так как финансирование поступает сразу после отгрузки.
Вопрос-инсайт: «Что для вас важнее сегодня — сэкономить на процентах, сохранив за собой риск неплатежа от проверенных покупателей, или продолжать терять выгодные сделки из-за нехватки оборотных средств?»

			Подключение факторинга с регрессом позволяет достичь измеримых результатов:
— Сокращение кассовых разрывов до 0% в рамках финансируемых поставок.
— Ускорение оборачиваемости дебиторской задолженности.
— Снижение операционной нагрузки на сотрудников за счет передачи администрирования дебиторки фактору.
— Рост объема отгрузок благодаря постоянному наличию оборотных средств.
— Сохранение возможности работать с покупателями на условиях отсрочки без отвлечения собственного капитала.

			Противоречие ценностей: «Низкая стоимость финансирования» vs( против) «Полная передача рисков». Компания хочет дешево финансировать свои обороты, но не готова платить высокую премию за страхование рисков неплатежа по надежным контрагентам.
Концепт опосредования: «Эффективное финансирование с разделением функций» — новый принцип, при котором финансирующая сторона берет на себя операционную функцию (деньги и администрирование), а клиент — функцию риск-менеджмента (контроль надежности своих контрагентов).
Наше решение: «Факторинг с регрессом» разрешает это противоречие, предлагая оптимальное соотношение цены и риска. Клиент получает доступ к финансированию и сервису по выгодной ставке, так как принимает на себя известный и контролируемый им риск по своим покупателям.

			Контекст 1: Работа с долгосрочными, проверенными покупателями со стабильной платежной дисциплиной.
— Сигнал: Наличие пула контрагентов, чья надежность не вызывает сомнений.
— Почему продукт эффективен: Позволяет финансировать под их надежность без переплаты за страхование риска, которого фактически нет.
— Контекстное противоречие: Нет смысла переплачивать за страхование риска, но без финансирования оборотный капитал простаивает. Продукт дает финансирование без лишней переплаты.

Контекст 2: Потребность в быстром пополнении оборотных средств без увеличения кредитной нагрузки.
— Сигнал: Исчерпаны лимиты по кредитам, но необходимость в оборотных средствах сохраняется.
— Почему продукт эффективен: Факторинг не идет в кредитную нагрузку, предоставляя дополнительный источник финансирования.
— Контекстное противоречие: Нужны деньги для роста, но банки не дают новых кредитов. Продукт открывает дополнительный канал финансирования.

Контекст 3: Желание передать рутинное администрирование дебиторки без передачи кредитных рисков.
— Сигнал: Бухгалтерия и финансисты перегружены работой с дебиторской задолженностью.
— Почему продукт эффективен: Фактор предоставляет сервис по управлению дебиторкой (напоминания, сверки).
— Контекстное противоречие: Хочется разгрузить операционные отделы, но нет желания передавать кому-либо риск по надежным клиентам. Продукт решает операционную задачу, не затрагивая риск-менеджмент.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда поставщик уверен в надежности своих покупателей и их платежной дисциплине, но испытывает нехватку оборотных средств из-за предоставления им отсрочки платежа и хочет оптимизировать операционные затраты на сопровождение расчетов.

			Функция: Финансирование и администрирование продаж с отсрочкой платежа проверенным покупателям.

Этап 1. Отгрузка товара с отсрочкой.
— Раньше: Оборотные средства "замораживались" в дебиторской задолженности до момента оплаты.
— С нами: Получение финансирования до 100% от стоимости поставки сразу после отгрузки.

Этап 2. Администрирование дебиторской задолженности.
— Раньше: Сотрудники компании самостоятельно контролировали сроки оплаты, вели сверки и напоминали о долгах.
— С нами: Фактор берет на себя сервис по управлению дебиторской: напоминания, сверки, отчетность.

Этап 3. Оплата от Покупателя.
— Раньше: Компания получала оплату от покупателя и напрямую ею распоряжалась.
— С нами: Оплата от покупателя поступает фактору для погашения финансирования.

Этап 4. Реализация регресса (в случае неоплаты).
— Раньше: Компания самостоятельно вела претензионную и судебную работу с неплательщиком, неся все убытки.
— С нами: Фактор требует возврата суммы финансирования с Поставщика, который затем самостоятельно взыскивает долг с покупателя. Риск неплатежа остается на поставщике, но операционная работа по администрированию была выполнена фактором.

Итог: «Факторинг с регрессом» превращает цикл «отгрузка-ожидание оплаты» в цикл «отгрузка-финансирование-администрирование», сохраняя за поставщиком конечную финансовую ответственность за своих покупателей, но значительно повышая эффективность использования капитала и операционных ресурсов.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9837

			9837

			Факторинг Конфиденс

			Финансирование дебиторской задолженности без уведомления Дебитора.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Позволяет получить оборотное финансирование за счет уступки Дебиторской задолженности, при этом Покупатель не уведомляется об уступке денежных требований. Подходит поставщикам, чьи Покупатели отказываются либо не могут в силу закона подписать уведомление об уступке денежных требований.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Факторинг Конфиденс (без уведомления Дебитора)

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от полной зависимости от условий и согласия дебиторов к гибкой финансовой модели, где можно привлекать финансирование под дебиторскую задолженность, даже если контрагенты не готовы официально подтверждать уступку. Это переход к более зрелому управлению денежными потоками.
Продукт поддержки и ускорения: ускоряет оборачиваемость капитала и сокращает кассовые разрывы, предоставляя финансирование без необходимости согласования с покупателями, что исключает задержки и бюрократию.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам преодолеть специфическое ограничение (нежелание дебиторов подписывать уведомления) для перехода к системному использованию факторинга как инструмента финансирования оборотных средств, обеспечивая рост без изменения взаимоотношений с ключевыми покупателями.

			Старая парадигма — «Финансирование ограничено лояльностью дебиторов»: Возможность привлечь финансирование под дебиторскую задолженность упиралась в необходимость получения согласия покупателей на уступку, что часто было невозможно из-за их внутренних правил, нежелания раскрывать информацию о своих обязательствах перед третьими лицами или бюрократических сложностей.
Новая парадигма — «Финансирование без операционных барьеров»: Компания получает доступ к оборотному капиталу, основанному на ее собственных активах (дебиторке), без необходимости вовлекать в этот процесс своих контрагентов и зависеть от их скорости реакции. Финансовая гибкость достигается без риска для деловых отношений.
Роль продукта: «Факторинг Конфиденс» является решением, которое делает эту новую парадигму реальностью. Он позволяет скрыть от дебиторов факт привлечения факторинга, убирая ключевое операционное препятствие для использования этого финансового инструмента.

			Продающий график (описание): На оси X — количество или объем контрактов с покупателями, которые отказываются подписывать уведомления об уступке. На оси Y — объем доступного финансирования под дебиторскую задолженность. В старой модели кривая доступного финансирования резко обрывается, как только компания сталкивается с таким покупателем. Кривая «Факторинга Конфиденс» остается стабильно высокой, позволяя финансировать дебиторку от любых контрагентов, независимо от их готовности к сотрудничеству с фактором.
Вопрос-инсайт: «Сколько потенциально прибыльных сделок с надежными покупателями вы не можете закрыть на условиях отсрочки, потому что их юристы или внутренний регламент запрещают подписывать какие-либо сторонние уведомления?»

			Использование факторинга «Конфиденс» позволяет достичь измеримых результатов:
— Рост объема финансируемой дебиторской задолженности за счет включения в оборот контрактов с «неподписывающими» покупателями.
— Сокращение кассовых разрывов без увеличения кредитной нагрузки.
— Сохранение и укрепление партнерских отношений с ключевыми покупателями, которых не затрагивают вопросы переуступки.
— Ускорение процесса получения финансирования за счет отсутствия этапа взаимодействия с дебиторами.
— Повышение гибкости в управлении денежными потоками.

			Противоречие ценностей: «Доступ к финансированию под дебиторскую задолженность» vs «Сохранение конфиденциальности и неизменности отношений с покупателями». Компания хочет использовать дебиторку как актив для финансирования, но не может или не хочет афишировать этот факт перед своими контрагентами, чтобы не вызывать у них вопросов или недоверия.
Концепт опосредования: «Невидимое финансирование» — принцип, при котором поставщик получает деньги под свои обороты, а покупатель продолжает работать в привычном режиме, без лишних контактов с финансовыми институтами и без изменения договорных условий.
Наше решение: «Факторинг Конфиденс» разрешает это противоречие, отделяя финансовые потоки от операционных коммуникаций. Клиент получает и деньги, и сохранение статус-кво в отношениях с покупателями. При этом риск остается на поставщике (регресс), что делает продукт доступным и быстрым в реализации.

			Контекст 1: Работа с крупными корпоративными покупателями, имеющими строгий внутренний регламент.
— Сигнал: Отказ покупателя подписывать документы с третьими сторонами или согласовывать цессии.
— Почему продукт эффективен: Позволяет обойти это ограничение, так как уведомление не требует подписи дебитора.
— Контекстное противоречие: Покупатель ценен, но его условия блокируют доступ к финансированию оборотов. Продукт снимает это противоречие.

Контекст 2: Нежелание афишировать факт привлечения финансирования перед покупателями.
— Сигнал: Стремление сохранить имидж финансово устойчивой компании, которая не нуждается в «продаже долгов».
— Почему продукт эффективен: Сохраняет конфиденциальность финансовой стратегии поставщика.
— Контекстное противоречие: Нужны деньги, но раскрытие факта факторинга может быть воспринято негативно. Продукт решает эту дилемму.

Контекст 3: Высокие операционные издержки на согласование уведомлений с многочисленными дебиторами.
— Сигнал: Большое количество покупателей, каждый из которых требует отдельного длительного согласования.
— Почему продукт эффективен: Полностью убирает этот трудоемкий этап из процесса.
— Контекстное противоречие: Административный ресурс ограничен, а работа с каждым дебитором по подписанию уведомлений непропорционально затратна. Продукт высвобождает ресурсы.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда поставщик, работающий с юридически сложными или консервативными покупателями, испытывает нехватку оборотных средств, но либо не может, либо не хочет вовлекать этих покупателей в процесс своего финансирования.

			Функция: Привлечение финансирования под дебиторскую задолженность без вовлечения дебиторов.

Этап 1. Согласование условий с дебитором.
— Раньше (открытый факторинг): Необходимость подписания дебитором уведомления об уступке, что часто было камнем преткновения.
— С нами (Конфиденс): Дебитор не уведомляется и не подписывает никаких документов с фактором. Работа ведется только между поставщиком и фактором.

Этап 2. Отгрузка и уступка требования.
— Раньше: После отгрузки требовалось направить дебитору подписанное уведомление и дождаться его акцепта.
— С нами: Поставщик уступает требование фактору, и финансирование поступает максимально быстро, без ожиданий.

Этап 3. Оплата от дебитора.
— Раньше: Дебитор производил оплату непосредственно фактору на специально указанные в уведомлении реквизиты.
— С нами: Дебитор платит поставщику на его обычные реквизиты, как и раньше. Для него ничего не меняется.

Этап 4. Закрытие обязательств перед фактором.
— Раньше: Фактор получал деньги напрямую от дебитора.
— С нами: Поставщик, получив оплату от дебитора, перечисляет ее фактору для погашения финансирования.

Итог: «Факторинг Конфиденс» создает параллельный, невидимый для покупателя финансовый контур, который позволяет поставщику эффективно управлять ликвидностью, не внося изменений в established business processes (налаженные бизнес процессы) и коммуникации со своими контрагентами.

			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			7

			Факторинг

			9838

			9838

			Агентский факторинг

			Финансирование кредиторской задолженности, оплата в том числе авансовых платежей.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Более выгодные условия сотрудничества с поставщиками за счет быстрой оплаты. Управление показателем Free cash flow. Беззалоговое финансирование. Синхронизация бизнес и финансового цикла.
Управление финансированием через on-line платформу.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/45571354-567a-4523-8bc7-585bc19cdf1f

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Агентский факторинг

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию-покупателя от роли пассивного получателя условий поставщиков к роли активного организатора своей финансовой и закупочной логистики. Позволяет перейти от тактического реагирования к стратегическому управлению цепочкой поставок и денежными потоками.
Продукт поддержки и ускорения: ускоряет и упрощает процесс закупок, обеспечивая бесперебойное финансирование и позволяя синхронизировать производственный и финансовый циклы без отвлечения собственного оборотного капитала.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиенту-покупателю перейти на новую ступень зрелости в управлении закупками, превращая его из зависимого участника в проактивного «агента», формирующего выгодные для себя условия, и одновременно служит инструментом операционной поддержки для повышения эффективности текущей деятельности.

			Старая парадигма — «Закупки на условиях поставщика»: Компания-покупатель вынуждена работать в рамках тех отсрочек платежа, которые готов предоставить поставщик. Это ограничивает возможности по оптимизации cash flow, часто приводит к необходимости предоплаты и не позволяет добиться максимально выгодной закупочной цены. Финансовый и производственный циклы рассогласованы(не совпадают).
Новая парадигма — «Проактивное управление закупочным циклом»: Покупатель самостоятельно определяет нужную ему длительность отсрочки, используя для этого ресурс фактора. Он может предлагать поставщикам более быстрый платеж (вплоть до аванса) в обмен на дополнительные выгоды (скидки, лучшие условия), при этом не отвлекая собственные оборотные средства.
Роль продукта: «Агентский факторинг» является финансовым рычагом, который делает эту новую парадигму реальной. Фактор выступает источником финансирования, позволяя покупателю диктовать удобные для себя условия расчетов с поставщиками, не дожидаясь, когда те предоставят длительную отсрочку.

			Продающий график (описание): На оси X — уровень контроля и гибкости покупателя в управлении закупочными условиями. На оси Y — эффективность использования оборотного капитала и рентабельность закупок. В старой моделью покупатель находится в зоне низкого контроля и неэффективного использования капитала (либо предоплата, либо короткая отсрочка). «Агентский факторинг» смещает компанию в зону высокого контроля и высокой эффективности, создавая новую кривую возможностей, где можно одновременно увеличивать отсрочку и получать скидки за быстрый платеж.
Вопрос-инсайт: «Что бы вы могли сэкономить или заработать, если бы ваши поставщики получали оплату от вас мгновенно, а вы при этом пользовались бы длительной отсрочкой, не затрагивая собственный оборотный капитал?»

			Использование агентского факторинга позволяет компании-покупателю достичь измеримых результатов:
— Увеличение средней отсрочки платежа по закупкам без использования собственных средств.
— Снижение закупочной стоимости за счет получения скидок за предоплату или быстрый платеж.
— Повышение лояльности и надежности поставщиков за счет гарантированных и ускоренных выплат.
— Синхронизация финансового и производственного циклов, сокращение простоев.
— Улучшение ключевых финансовых показателей (оборачиваемость кредиторской задолженности, рентабельность) без роста долговой нагрузки.

			Противоречие ценностей: «Длинная отсрочка платежа для сохранения оборотного капитала» vs «Быстрая оплата для получения скидок и выгодных условий от поставщиков». Покупатель хочет сохранить деньги в обороте как можно дольше, но при этом хочет использовать быстрый платеж как инструмент давления на цену. В стандартной модели эти цели взаимоисключают друг друга.
Концепт опосредования: «Виртуальный оборотный капитал» — принцип, при котором компания использует не свои, а привлеченные средства фактора для создания оптимальных условий в закупках, получая одновременно выгоды и длительной отсрочки, и быстрой оплаты.
Наше решение: «Агентский факторинг» разрешает это противоречие, разделяя финансовый поток (деньги фактора) и товарный поток (отсрочка для покупателя). Клиент может предложить поставщику быструю оплату через фактора (получив скидку), а сам воспользоваться длительной отсрочкой перед фактором. Таким образом, он одновременно получает и экономию на цене, и сохранение ликвидности.

			Контекст 1: Поставщики не предоставляют достаточную отсрочку платежа.
— Сигнал: Нехватка оборотных средств из-за коротких сроков оплаты по контрактам или требований предоплаты.
— Почему продукт эффективен: Позволяет создать для себя нужную отсрочку, даже если поставщик ее изначально не дает.
— Контекстное противоречие: Нужно закупать сырье для непрерывности производства, но короткие сроки оплаты создают кассовые разрывы. Продукт устраняет этот разрыв.

Контекст 2: Возможность получить значительные скидки за предоплату или ускоренный платеж.
— Сигнал: Поставщик публично или приватно предлагает выгодные условия за быстрый расчет.
— Почему продукт эффективен: Дает возможность воспользоваться этими скидками без отвлечения собственных средств.
— Контекстное противоречие: Видна прямая финансовая выгода, но нет свободного капитала для ее реализации. Продукт предоставляет этот капитал.

Контекст 3: Необходимость синхронизации циклов (например, длительное производство при короткой отсрочке от поставщика).
— Сигнал: Деньги за сырье нужно отдать до того, как будет произведена и продана готовая продукция.
— Почему продукт эффективен: Позволяет растянуть платеж за сырье на срок, сопоставимый с циклом реализации готовой продукции.
— Контекстное противоречие: Производственный цикл длиннее финансового цикла закупок. Продукт синхронизирует их.

Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда покупатель, имеющий стабильный сбыт, сталкивается с неоптимальными условиями оплаты со стороны поставщиков, что ограничивает его рентабельность, создает кассовые разрывы или не позволяет использовать ценовые преимущества быстрого расчета.

			Функция: Организация финансирования и расчетов в закупочной деятельности.

Этап 1. Согласование условий с поставщиком.
— Раньше: Покупатель соглашался на те условия отсрочки (или предоплаты), которые диктовал поставщик.
— С нами: Покупатель сам формирует коммерческое предложение для поставщика: «Я оплачу вам быстро (через фактора), дайте мне лучшую цену/отсрочку».

Этап 2. Закупка товара.
— Раньше: Если требовалась предоплата, покупатель отвлекал собственные средства. Если давалась отсрочка — она была короткой.
— С нами: Фактор оплачивает поставщику в короткий срок (по сути, выступая агентом покупателя), а покупатель получает от фактора длительную отсрочку.

Этап 3. Реализация и получение выручки.
— Раньше: Выручка от продажи товара могла не успеть поступить до момента необходимости оплаты поставщику.
— С нами: У покупателя есть длительная отсрочка перед фактором, за время которой он успевает продать товар и получить выручку.

Этап 4. Расчет с фактором.
— Раньше: Покупатель рассчитывался с поставщиком напрямую в короткий срок.
— С нами: Покупатель рассчитывается с фактором по истечении длинной согласованной отсрочки.

Итог: «Агентский факторинг» кардинально меняет роль покупателя в цепочке создания стоимости, превращая его из подчиненного участника в проактивного «заказчика» финансовых условий, который использует ресурс фактора для оптимизации своих закупок, цен и денежных потоков.

			ДКПП








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14629

			14629

			Pay Once. Альбом 4441

			Привлечение финансирования с погашением долга и процентов в конце срока финансирования. Полное отсутствие нагрузки на текущие денежные потоки бизнеса.
Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря PIK купону
2. Снижение доли собственного участия клиента в инвест. проекте
3. Возможность профинансировать более рискованные компании/проекты, например, быстрорастущие компании новой экономики, пока без положительных денежных потоков
4. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов

Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по инвест. кредиту

Данный продукт подходит для реализации целей и потребностей Клиентов по увеличению оборотного капитала компании.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Финансирование с единовременным погашением

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ТЕКУЩЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: клиент может реализовывать проект снижая собственное участие. Продукт применим главным образом в сделках по финансированию инвестиционных проектов / приобретению активов, где у Клиента не хватает собственных средств для вложения в проект.

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам участвовать в проектах которые раньше были не доступны из-за нехватки финансирования а так же позволяет сдвинуть все платежи в конец

			Ранее клиенту приходилось отказываться от проекта при нехватке собственного участия и/или невозможности обслуживания задолженности текущими потоками, Pay Once позволяет заместить собственное участие клиента вложением ООО «Сбербанк инвестиции» и переносом всех обязательств в конец срока 

			По оси х – отвлечение собственных средств; по оси у – количество новых проектов. В начале рост числа проектов увеличивается за счет собственного участия, но в переломный момент его не хватает, тогда используя продукт Акционерный мезонин можно увеличить собственное участие за счет финансирования СБИ, при этом не ухудшая кредитные метрики организации и перенести текущие выплаты пофинансированию на конец срока финансирования.

Вопрос-инсайт:
«Отказывал ли вам когда-нибудь Банк при запросе финансирования для реализации проекта по причине недостаточного собственного участие/ с требованием увеличить собственное участие?» или « У вас возникала потребность в переносе текущих выплат по финансированию на конец срока финансирования?»

			Продукт не ухудшает стандартные кредитные метрики Клиента такие, как долговая нагрузка, и позволяет получить финансирование в проектах с недостаточным собственным участием Клиента, а так же позволяет перенести все платежи в конец срока, у клиента появляется возможность получить финансирование в ситуациях, когда классическое банковское кредитование недоступно.  

			Клиенту необходимо участвовать в проекте, но при этом минимизировать отвлечение собственных средств, а также он хотел бы перенести все выплаты в конец срока. Продукт Pay Once позволяет СБИ стать соакционером, и внести недостающее собственное участие в проект, а клиенту вернуть всю сумму задолженности в конце срока. 

			1. Клиент хочет перенести все платежи в конец срока

Решение: использовать продукт Pay Once, СБИ станет со акционером, все финансирование целиком Клиент вернет в конце срока


2. Клиенту отказал Бак в финансировании проекта с требованием увеличить собственное участие

Решение: использовать продукт Pay Once, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование. Возможность получить финансирование в ситуациях, когда классическое банковское кредитование недоступно. 

3. Клиент не хочет отвлекать собственные средства на финансирование проекта

Решение: использовать продукт Pay Once, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

4. Клиенту не хватает собственных средств для приобретения пакетов акций/долей в уставном капитале иных компаний.

Решение: использовать продукт Акционерный мезонин, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

			Этап 1. Подача заявки в Банк для получения финансирования.
Раньше: участие в проекте min 20% собственными средствами, периодический платеж 
С нами: недостающее собственное участие заменяется деньгами СБИ, платеж можно перенести в конец срока сделав его единоразовым
Этап 2. Получение решения от Банка
Раньше: при собственном участии менее 20% от суммы проекта Банк направлял отказ по финансированию, платеж периодический
С нами: Недостающее собственное участие заменяется финансированием СБИ, платеж единоразовый в конце срока. Возможность получить финансирование в ситуациях, когда классическое банковское кредитование недоступно.  

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14630

			14630

			Мезонин в LBO. Альбом 4441

			Привлечение дополнительного финансирования сверх суммы основного кредита для приобретения другой компании
Экономия на налогах за счет выплаты процентов из операционного потока приобретаемого бизнеса

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря PIK купону
2. Снижение доли собственного участия клиента в сделке LBO
3. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита
4. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
5. Экономия на налогах
Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по инвест. кредиту
2. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента растет быстрее, чем запланировано
3. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Мезонин в LBO (финансируемый выкуп)

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: Продукт позволяет компании заместить собственное участие при выкупе акций/долей и сэкономить на налогах за счет схемы реализации с применением инструментов бридж-финансирования;

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам участвовать в проектах по выкупу акций/ долей при этом не отвлекая собственные денежные средства.    

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться от сделки по выкупу акций/долей, Мезонин в LBO позволяет профинансировать такой выкуп  

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос До определённого момента бизнес растет и функционирует без необходимости выкупа акций/долей другой компании, но в переломный момент  бизнес осознает потребность в участии других компаний, выкупе доли в них, но у него не хватает собственных средств для такого выкупа. Без нашего продукта оно невозможно, но применив мезонин в LBO клиент сможет заместить собственное участие и выкупить акции/доли.

 Вопрос-инсайт:
«Приходилось ли вам отказываться от сделки LBO из-за недостаточного уровня собственных средств для реализации сделки приобретения пакетов акций/долей в уставном капитале иных компаний?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет клиенту выкупить пакет акций/долей в уставном капитале иных компаний, тем самым расширив бизнес, но без отвлечения собственных средств, а так же реализовать экономию на налогах за счет схемы реализации с применением инструментов бридж-финансирования

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиенту необходимо приобрести пакет акций/долей в уставном капитале иных компаний, но при этом собственных средств недостаточно. Продукт позволяет выдать займ такому клиенту на финансирование выкупа. 

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. Клиенту необходимо приобрести пакетов акций/долей в уставном капитале иных компаний, но собственных средств не хватает
 
 Решение: Применить продукт Мезонин в LBO - продукт мезонинного финансирования, реализуемый в форме кредита либо займа, основным назначением которого является замещение собственного участия Заемщика в сделках LBO


2. Клиенту необходимо приобрести пакетов акций/долей в уставном капитале иных компаний, но банк отказал в финансировании

Решение: Применить продукт Мезонин в LBO - продукт мезонинного финансирования, реализуемый в форме кредита либо займа, основным назначением которого является замещение собственного участия Заемщика в сделках LBO 

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Осознание потребности в выкупе акций/долей в уставном капитале иных компаний

Раньше: отказ от реализации ввиду нехватки д/с

С нами:  возможность получения недостающей доли собственного участия

Этап 2. Подача заявки в Банк для получения финансирования.

Раньше: отказ

С нами: Выдача д/с для целей финансирования LBO, а также экономия на налогах за счет схемы реализации с применением инструментов бридж-финансирования 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14631

			14631

			Инструменты дополнительной доходности. Альбом 4441

			Получение финансирования на более выгодных условиях взамен на негарантированную выплату в пользу Сбербанк Инвестиции в случае роста стоимости компании Клиента (без покупки акций/долей Клиента) и/илис возможность структурирования выплаты части процентов в конце срока

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря PIK купону
2. Возможность профинансировать более рискованные компании/проекты, например, быстрорастущие компании новой экономики, пока без положительных денежных потоков
3. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
4. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по инвест. кредиту
2. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента растет быстрее, чем запланировано

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Акционерное финансирование
(Сбербанк Инвестиции)

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: Продукт комплементарный, Банк готов предложить финансирование заключив с клиентом корпоративный/квазикорпоративный договор;

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам участвовать в проектах которые стали доступны благодаря дополнительному усиленному корпоративному контролю.    

			Ранее клиенту приходилось отказываться от сделки, корп контроль позволяет предоставить финансирование  при этом применив усиленные меры защиты 

			По оси х – вероятность выдачи кредита; по оси у – возможность взять кредит. В начале рост % ставки не критично влияет на возможность взять кредит, но в переломный момент долговая нагрузка становиться очень высокой, тогда используя продукт Дополнительная доходность и перенести часть выплат в опцион
Вопрос-инсайт:
«Требуется ли вам гибко структурировать выплаты по кредиту?»

			Продукт позволяет предложить клиенту более широкий список продуктов при условии корпоративного контроля со стороны Сбера 

			Клиенту необходим кредит, но при этом клиент рискованный. Продукт позволяет выдать займ такому клиенту с условием включения инструментов корп контроля. 

			
1. Клиенту необходимо взять займ, но по клиенту высокие риски
 
 Решение: Применить продукт корп контроль. Преимуществом продукта перед обыкновенным ковенантным пакетом является именно превентивный характер контроля: представитель Банка становится членом органов управления Заемщиком и получает "право вето" по принятию решений по ключевым вопросам, связанным с деятельностью Заемщика. 

			Этап 1. Подача заявки в Банк для получения финансирования.

Раньше: отказ ввиду высоких рисков по сделке 

С нами: снижение рисков за счет использования корп контроля, его превентивного характера.

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14632

			14632

			Долевое участие в капитале. Альбом 4441

			Привлечение акционерного финансирования  для зрелых или быстрорастущих компаний от надежного партнера в лице профессионального институционального инвестора. Получение доступа к лучшим практикам управления, рыночной аналитике, а также  помощь в выходе на зарубежные рынки

			Для клиента:
1. Возможность получить финансирование без гарантий его возврата и регулярных платежей
2. Возможность профинансировать более рискованные компании/проекты, например, быстрорастущие компании новой экономики, пока без положительных денежных потоков
3. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
4. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита
5. Доступ к лучшим практикам управления, рыночной аналитике, рынку России на федеральном уровне
Для Сбера:
1. Более высокая потенциальная доходность, чем по инвест. кредиту
2. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Привлечение акционерного финансирования (Долевое участие в капитале)

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: клиент может реализовывать проект снижая собственное участие. Продукт может применяться как для целей замещения собственного участия Клиента в сделках финансирования инвестиционных проектов / приобретения активов, так и для целей финансирования перспективных быстрорастущих направлений бизнеса, которые показывают высокую динамику роста операционных показателей и капитализации

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам участвовать в проектах которые раньше были не доступны из-за нехватки финансирования 

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться от проекта при нехватке собственного участия Долевое участие в капитале позволяет заместить собственное участие клиента вложением ООО «Сбербанк инвестиции»

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос По оси х – отвлечение собственных средств; по оси у – количество новых проектов. В начале рост числа проектов увеличивается за счет собственного участия, но в переломный момент его не хватает, тогда используя продукт Долевое участие в капитале можно увеличить собственное участие за счет финансирования СБИ, при этом не ухудшая кредитные метрики организации
Вопрос-инсайт:
«Требуется ли вам дополнительный капиал и есть ли цель продать компанию на горизонте до 10 лет?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт не ухудшает стандартные кредитные метрики Клиента такие, как долговая нагрузка, и позволяет получить финансирование в проектах с недостаточным собственным участием Клиента

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиенту необходимо участвовать в проекте, но при этом минимизировать отвлечение собственных средств. Продукт позволяет СБИ стать соакционером, и внести недостающее собственное участие в проект. 

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. Клиенту отказал Бак в финансировании проекта с требованием увеличить собственное участие

Решение: использовать продукт Pay Once, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

2. Клиент не хочет отвлекать собственные средства на финансирование проекта

Решение: использовать продукт Pay Once, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

3. Клиенту не хватает собственных средств для приобретения пакетов акций/долей в уставном капитале иных компаний.

Решение: использовать продукт Акционерный мезонин, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Подача заявки в Банк для получения финансирования.

Раньше: участие в проекте min 20% собственными средствами

С нами: недостающее собственное участие заменяется деньгами СБИ

Этап 2. Получение решения от Банка

Раньше: при собственном участии менее 20% от суммы проекта Банк направлял отказ по финансированию

С нами: Недостающее собственное участие заменяется финансированием СБИ 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14633

			14633

			Акционерный мезонин. Альбом 4441

			Привлечение финансирования на различные цели путем продажи акций / долей по их справедливой стоимости с возможностью получения средств напрямую акционерами / участниками (кэш-аут)

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря отсутствию регулярных платежей
2. Снижение доли собственного участия клиента в инвест. проекте
3. Возможность получения средств напрямую акционерами/участниками - кэш-аут
4. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
5. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита
6. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Более высокая потенциальная доходность, чем по инвест. кредиту
2. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента растет быстрее, чем запланировано
3. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Акционерный мезонин

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: клиент может реализовывать проект снижая собственное участие в сделке, со акционером клиента становиться ООО «Сбербанк инвестиции», который вносит денежные средства, которые признаются собственным участием Клиента.

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам участвовать в проектах которые раньше были не доступны из-за нехватки финансирования 

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться от проекта при нехватке собственного участия, Акционерный мезонин позволяет заместить собственное участие клиента вложением Сбера. Так же появляется возможность снизить процентную нагрузку благодаря отсутствию регулярных платежей,
 получение средств напрямую акционерами/участниками - кэш-аут, получение финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании. Клиент получает участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос По оси х – отвлечение собственных средств; по оси у – количество новых проектов. В начале рост числа проектов увеличивается за счет собственного участия, но в переломный момент его не хватает, тогда используя продукт Акционерный мезонин можно увеличить собственное участие за счет финансирования СБИ, при этом не ухудшая кредитные метрики организации

Вопрос-инсайт:
«Отказывал ли вам когда-нибудь Банк при запросе финансирования для реализации проекта по причине недостаточное собственное участие/ с требованием увеличить собственное участие?» 

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт не ухудшает стандартные кредитные метрики Клиента такие, как долговая нагрузка, и позволяет получить финансирование в проектах с недостаточным собственным участием. У клиента появляется возможность получения средств напрямую акционерами/участниками - кэш-аут. Так же становиться возможным получение финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании. Для клиента участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиенту необходимо участвовать в проекте, но при этом минимизировать отвлечение собственных средств. Продукт Акционерный мезонин позволяет СБИ стать соакционером, и внести недостающее собственное участие в проект. 

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность 1. Клиенту отказал Бак в финансировании проекта с требованием увеличить собственное участие

Решение: использовать продукт Акционерный мезонин, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

2. Клиент не хочет отвлекать собственные средства на финансирование проекта

Решение: использовать продукт Акционерный мезонин, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

3. Клиенту не хватает собственных средств для приобретения пакетов акций/долей в уставном капитале иных компаний.

Решение: использовать продукт Акционерный мезонин, СБИ станет со акционером и вложит недостающее финансирование

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Подача заявки в Банк для получения финансирования.

Раньше: участие в проекте min 20% собственными средствами

С нами: недостающее собственное участие заменяется деньгами СБИ

Этап 2. Получение решения от Банка

Раньше: при собственном участии менее 20% от суммы проекта Банк направлял отказ по финансированию

С нами: Недостающее собственное участие заменяется финансированием СБИ 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14634

			14634

			Соглашение о компенсационных выплатах. Альбом 4441

			Продукт применяется при реструктуризациях / ухудшении финансового состояния клиента для компенсации вызванных в результате этого имущественных потерь Банка (в т.ч. тех, которые будут понесены в будущем из-за недополучения доходов): в результате изменения графика погашения (в т.ч. пролонгации), снижения размера процентной ставки и прочих платежей по договорам, а также ухудшения кредитного качества Клиента.

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку и сделать график погашения более комфортным
2. Возможность сделать график погашения действующего кредита более комфортным, в том числе пролонгировать выплаты по кредиту
3. Недопущение дефолта по действующим обязательствам
4. Не обязательность компенсационной выплаты
Для Сбера:
1. Участие в оздоровлении  бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента выздоравливает
2. Не ухудшает кредитные и риск-метрики проблемного клиента

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Соглашение о компенсационных выплатах

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: Продукт позволяет компании более эффективно провести реструктуризацию, и если в результате проводимой реструктуризации произойдет значительное улучшение финансового положения Заемщика, и значения финансовых метрик будут лучше, чем их плановые значения, зафиксированные в момент заключения продукта, то Земщик платит Банку компенсационный платеж, в сумме, зафиксированной в соглашении;

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам не допустить дефолт по действующим обязательствам.    

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться реструктуризации и уходить в дефолт по обязательствам, которые клиент в силу обстоятельств не может обслуживать. Данный продукт предоставляет  возможность снизить процентную нагрузку и сделать график погашения более комфортным, в том числе пролонгировать выплаты по кредиту

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос До определённого момента бизнес добросовестно исполняет свои обязательства, но в переломный момент  бизнесу необходима рекструкторизация обязательств, но применив соглашение о компенсационных выплатах клиент сможет не только не допустить дефолт по действующим обязательствам, а так же если в результате проводимой реструктуризации произойдет значительное улучшение финансового положения Заемщика, и значения финансовых метрик будут лучше, чем их плановые значения, зафиксированные в момент заключения продукта, то Земщик платит Банку компенсационный платеж, в сумме, зафиксированной в соглашении. 

 Вопрос-инсайт:
«Хотели бы вы что бы в результате реструктуризации произошло значительное улучшение вашего финансового положения?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет снизить процентную нагрузку и сделать график погашения более комфортным, в том числе пролонгировать выплаты по кредиту, а так же не допустить дефолт по действующим обязательствам

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиент не может обслуживать свои обязательства, но при этом опасается, что при реструктуризации его финансовое положение ухудшиться. Соглашение о компенсационных выплатах предполагает, что если в результате проводимой реструктуризации произойдет значительное улучшение финансового положения Заемщика, и значения финансовых метрик будут лучше, чем их плановые значения, зафиксированные в момент заключения продукта, то Земщик платит Банку компенсационный платеж, в сумме, зафиксированной в соглашении.  

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. Клиент не может обслуживать свои текущие обязательства
 
 Решение: Применить продукт Соглашение о компенсационных выплатах, который позволит снизить процентную нагрузку и сделать график погашения более комфортным, в том числе пролонгировать выплаты по кредиту, а так же не допустить дефолт по действующим обязательствам

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Невозможность обслуживания текущих обязательств

Раньше: дефолт

С нами: реструктуризация, если в результате произойдет значительное улучшение финансового положения Заемщика, и значения финансовых метрик будут лучше, чем их плановые значения, зафиксированные в момент заключения продукта, то Земщик платит Банку компенсационный платеж, в сумме, зафиксированной в соглашении.  

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14635

			14635

			Корпоративный контроль. Альбом 4441

			Необходим для осуществления Банком/СБИ своих корпоративных прав в отношении Клиента при принятии органами управления Клиента корпоративных решений по существенным для Банка/СБИ вопросам. Позволяет контролировать принимаемые клиентом решения и пресекать нежелательные для Банка последствия через блокирование/несогласование корпоративных решений, принимаемых органами управления Клиента .

			Для клиента:
1. Возможность профинансировать более рискованные компании/проекты, например, быстрорастущие компании новой экономики, пока без положительных денежных потоков
Для Сбера:
1. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций снижает риски для банка

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Корпоративный контроль в мезонинном финансировании

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: Продукт комплементарный, Банк готов предложить финансирование заключив с клиентом корпоративный/квазикорпоративный договор;

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам участвовать в проектах которые стали доступны благодаря дополнительному усиленному корпоративному контролю.    

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться от сделки, корп контроль позволяет предоставить финансирование  при этом применив усиленные меры защиты 

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос По оси х – вероятность выдачи кредита; по оси у – возможность взять кредит. В начале рост % ставки не критично влияет на возможность взять кредит, но в переломный момент долговая нагрузка становиться очень высокой, тогда используя продукт Дополнительная доходность и перенести часть выплат в опцион
Вопрос-инсайт:
«Требуется ли вам гибко структурировать выплаты по кредиту?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет предложить клиенту более широкий список продуктов при условии корпоративного контроля со стороны Сбера 

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиенту необходим кредит, но при этом клиент рискованный. Продукт позволяет выдать займ такому клиенту с условием включения инструментов корп контроля. 

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. Клиенту необходимо взять займ, но по клиенту высокие риски
 
 Решение: Применить продукт корп контроль. Преимуществом продукта перед обыкновенным ковенантным пакетом является именно превентивный характер контроля: представитель Банка становится членом органов управления Заемщиком и получает "право вето" по принятию решений по ключевым вопросам, связанным с деятельностью Заемщика. 

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Подача заявки в Банк для получения финансирования.

Раньше: отказ ввиду высоких рисков по сделке 

С нами: снижение рисков за счет использования корп контроля, его превентивного характера.

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14636

			14636

			Венчурное финансирование. Альбом 4441

			Привлечение финансирования на цели развития бизнеса быстрорастущих компаний без размытия долей акционеров

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря PIK купону
2. Возможность профинансировать более рискованные компании/проекты, например, быстрорастущие компании новой экономики, пока без положительных денежных потоков
3.Нет размытия участия основных акционеров
4. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита
5. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента растет быстрее, чем запланировано
2. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Венчурное финансирование

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: предоставление финансирование молодым быстрорастущим компаниям из целевых высокотехнологичных отраслей экономики.

Продукт поддержки и ускорения: Помогает получить финансирование компаниям в с быстрого роста/расширений бизнеса

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту, молодой быстростущей компании, приходилось искать финасирование у инвесторов, Венчурное финансирование позволяет финансировать компанию в стадии быстрого роста/расширений бизнеса со стороны Группы Сбербанк. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита 

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос По оси х – усилия, затраченные быстрорастущей компанией из целевой высокотехнологичной отрасли экономики компанией на привлечение финансирования; по оси у – объём финансирование. В начале стремительный рост усилий и низкий объём финансирования, но в переломный момент активов для поиска инвесторов не хватает, тогда используя продукт венчурное финансирование можно получить надежного инвестора в лице Сбера.

Вопрос-инсайт:
«Вы, как молодая быстрорастущая компания отрасли IT, интернет, биотехнологии, электронная торговля, телекоммуникации, программное/аппаратное обеспечение и иные высокотехнологичные сектора сталкивались с проблемами финансирования?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет получить финансирование для быстрорастущей компании. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиенту необходимо получить финансирование, но при этом компания является новой на рынке. Продукт Венчурное финансирование позволяет получить финансирование от Группы Сбер

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность 1. Клиенту, быстрорастущей компании из целевых высокотехнологичных отраслей экономики, необходимо финансирование.
 
Решение: использовать продукт Венчурное финансирование, Группа Сбер внесет финансирование

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Клиенту, быстрорастущей компании из целевых высокотехнологичных отраслей экономики, необходимо финансирование.

Раньше: долгий поиск инвесторов

С нами: Использование продукта венчурное финансирование через вхождение в капитал; предоставление займа с оформлением опционов; конвертируемый долг 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1079

			Акционерные и мезонинные продукты, кроме недвижимости

			14640

			14640

			Мезонин в АПК. Альбом 4441

			Привлечение дополнительного финансирования сверх суммы основного кредита на проекты  в сфере агропромышленного комплекса

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря PIK купону
2. Снижение доли собственного участия клиента в инвест. проекте
3. Возможность профинансировать более рискованные компании/проекты, например, быстрорастущие компании новой экономики, пока без положительных денежных потоков
4. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
5. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита
6. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по инвест. кредиту
2. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента растет быстрее, чем запланировано
3. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/fedea2ab-d94d-48f8-ad8a-c5e950225dad

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Мезонин в агропромышленном комплексе

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: Продукт позволяет компании заместить собственное участие в сделках проектного финансирования (финансирования инвестиционных проектов) в отрасли агропромышленного комплекса (АПК), в частности в сделках по предоставлению кредитов с субсидией Министерства сельского хозяйства РФ (МСХ).;

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам участвовать в проектах по предоставлению кредитов с субсидией Министерства сельского хозяйства РФ (МСХ).    

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться от участия в проектах с субсидией Министерства сельского хозяйства РФ (МСХ), Мезонин в АПК позволяет профинансировать недостающее собственное участие в таких программах   

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос До определённого момента бизнес растет и функционирует без участия в льготной программе МСХ, но в переломный момент  участие в такой программе необходимо, без нашего продукта оно не возможно, но применив мезонин в АПК клиент сможет заместить собственное участие и  включиться в субсидируемую программу МСХ.

 Вопрос-инсайт:
«Хотели бы вы принять участие в льготной программе МСХ, при этом недостающую часть собственного участия профинансировал бы банк?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет клиенту принять участие в льготной программе МСХ, даже в случае не хвати собственных средств

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиенту необходимо принять участие в льготной программе МСХ, но при этом собственных средств недостаточно. Продукт позволяет выдать займ такому клиенту на замещение собственного участия. 

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. Клиенту необходимо принять участие в льготной программе МСХ, но собственных средств не хватает
 
 Решение: Применить продукт Мезонин в АПК, который позволит заместить собственное участие Заемщика в сделках проектного финансирования (финансирования инвестиционных проектов) в отрасли агропромышленного комплекса (АПК), в частности в сделках по предоставлению кредитов с субсидией Министерства сельского хозяйства РФ (МСХ).

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Осознание потребности в участии льготной программы МСХ

Раньше: отказ от участия ввиду нехватки д/с

С нами:  возможность получения недостающей доли собственного участия

Этап 2. Подача заявки в Банк для участитя в льготной программе МСХ

Раньше: отказ из-за недостаточного собственного участия

С нами: Выдача д/с для целей замещения недостающего собственного участия 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1080

			Мезонинные продукты в недвижимости

			14626

			14626

			Мезонин в жилой недвижимости. Альбом 4441

			Привлечение дополнительного финансирования / возмещение ранее понесенных акционерами затрат на этапе реализации проекта в сфере жилой недвижимости (сверх суммы проектного кредита)

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря PIK купону
2. Снижение доли собственного участия клиента в инвест. проекте
3. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
4. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита
5. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по инвест. кредиту
2. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента растет быстрее, чем запланировано
3. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/cd6897d7-c14b-4e74-b907-cb829a76a59a

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Мезонин в жилой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: Продукт позволяет заместить собственное участие Заемщиков, у которых не хватает собственных средств на строительство объекта жилой недвижимости.

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам рефинансировать кредит "Проектный бридж" , предоставить займ акционеру/участнику Застройщика в сумме, необходимой для рефинансирования продукта "Проектный бридж",
А также рефинансировать ранее понесенные затраты на приобретение земельного участка.   

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться реализации проектов в сфере жилой недвижимости. Данный продукт предоставляет возможность заместить часть собственных средств на строительство объекта жилой недвижимости. 

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос До определённого момента бизнес финансирует проекты по строительству объектов жилой недвижимости за счет собственных средств, но момент «х» денежных средств не хватает, тогда может быть применен продукт мезонин в жилой недвижимости
 Вопрос-инсайт:
«Хотели бы вы заместить часть собственного участия в Проекте строительства объекта жилой недвижимости?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет снизить долю собственного участия клиента в инвест. проекте по направлению жилой недвижимости

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиент хочет реализовать проект в направлении жилой недвижимости, но при этом ему не хватает собственного участия. Мезонин в ЖН позволяет
Заместить часть собственного участия 

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. У клиента недостаточно собственных средств на реализацию проекта в направлении ЖН.

 Решение: Применить продукт мезонин в ЖН, который может быть предоставлен в виде кредита/займа (младшего долга) вместе с основным проектным финансированием (старшим долгом).

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Обращение в Банк за финансированием проекта ЖН 

Раньше: отказ ввиду недостаточного собственного участия

С нами: применение продукта долевое участие в ЖН, который позволяет увеличить долю собственного участия 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1080

			Мезонинные продукты в недвижимости

			14627

			14627

			Проектный бридж в коммерческой недвижимости. Альбом 4441

			Финансирование строительства объектов коммерческой недвижимости до получения разрешения на строительство. Продукт для девелоперов, реализовавших не менее 2 аналогичных проектов за последние 7 лет

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря PIK купону
2. Снижение доли собственного участия клиента в инвест. проекте
3. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
4. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по инвест. кредиту
2. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если бизнес клиента растет быстрее, чем запланировано
3. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/cd6897d7-c14b-4e74-b907-cb829a76a59a

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Проектный бридж в коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: продукт для финансирования начальных этапов реализации проектов по строительству объектов коммерческой недвижимости.

Ключевой особенностью продукта является предоставление кредитных до получения Заемщиком Разрешения на строительство (РНС), при этом обязательным требованиям является наличие документа с ТЭП.

Продукт поддержки и ускорения: Финансирование следующих затрат и/или рефинансирование целевых займов, предоставленных Заемщику на финансирование следующих затрат:

o На приобретение прав на земельные участки (далее – ЗУ);
o На приобретение 100 % долей (акций) обществ, являющихся Застройщиками и владеющих 100% прав на ЗУ;
o На предоставление целевого займа Участником Застройщику на финансирование затрат по Проекту до получения разрешения на строительство (далее – РНС);
o На улучшение ЗУ и разработку исходно-разрешительной документации (далее – ИРД) для цели получения РНС объекта(ов) коммерческой недвижимости;
o Затраты на приобретение прав аренды; затраты, связанные с уплатой арендных платежей по договору аренды ЗУ;
o Финансирование иных затрат по проекту до получения РНС (например, подготовительные работы, получение технических условий на подключение к внешним инженерным сетям и т.д.).

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться реализации проектов. Данный продукт предоставляет возможность получения финансирования на максимально ранней проектной стадии по направлению коммерческой недвижимости (после получения документа с ТЭП, но до РНС). 

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос До определённого момента бизнес финансирует проекты по строительству объектов коммерческой недвижимости за счет собственных средств, но момент «х» денежных средств не хватает для проекта на ранней стадии (после получения документа с ТЭП, но до получения РНС), тогда может быть применен продукт проектный бридж
 Вопрос-инсайт:
«Хотели бы вы получить финансирование на максимально ранней проектной стадии по направлению коммерческой недвижимости (после получения документа с ТЭП, но до получения РНС)?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет получить финансирование следующих затрат и/или рефинансирование целевых займов, предоставленных Заемщику на приобретение прав на земельные участки (далее – ЗУ); приобретение 100 % долей (акций) обществ, являющихся Застройщиками и владеющих 100% прав на ЗУ; предоставление целевого займа Участником Застройщику на финансирование затрат по Проекту до получения разрешения на строительство (далее – РНС);  улучшение ЗУ и разработку исходно-разрешительной документации (далее – ИРД) для цели получения РНС объекта(ов) коммерческой недвижимости; Затраты на приобретение прав аренды; затраты, связанные с уплатой арендных платежей по договору аренды ЗУ; Финансирование иных затрат по проекту до получения РНС (например, подготовительные работы, получение технических условий на подключение к внешним инженерным сетям и т.д.).

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиент хочет реализовать проект в направлении коммерческой недвижимости, но при этом ему не хватает собственного участия на ранней стадии. проектный бридж позволяет получить финансирование для реализации проекта на ранней стадии (до РНС), заместить часть собственного участия

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. У клиента недостаточно собственных средств на реализацию проекта в направлении КН.

 Решение: Применить продукт проектный бридж в КН, который позволяет получить финансирование на ранней стадии (до РНС)

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Обращение в Банк за финансированием проекта КН 

Раньше: отказ ввиду отсутствия РНС

С нами: применение продукта проектный бридж в КН, который позволяет получить финансирование на ранней стадии 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1080

			Мезонинные продукты в недвижимости

			14637

			14637

			Долевое участие в жилой недвижимости. Альбом 4441

			Привлечение акционерного финансирования  на цели реализации проектов в сфере жилой недвижимости с погашением через дивиденды  от реализации объектов

			Для клиента:
1. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря отсутствию регулярных процентных платежей
2. Снижение доли собственного участия клиента в инвест. проекте
3. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
4. Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита

Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по проектному финансированию
2. Участие в росте бизнеса клиента - дополнительный доход для банка, если проект показывает экономику лучше, чем запланировано
3. Корпоративный контроль со стороны Сбербанк Инвестиций

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/cd6897d7-c14b-4e74-b907-cb829a76a59a

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Привлечение акционерного финансирования  в жилой недвижимости (Долевое участие )

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: Продукт позволяет девелоперским компаниям, которые испытывают недостаток собственных средств и нежелающих увеличивать долговую нагрузку, а так же клиентам, которые хотели бы после получения РНС вернуть вложенные средства. Возврат инвестиции Банка обеспечивается за счет распределения дивидендов после раскрытия эскроу до достижения Банком определенной доходности, при этом у банка будет преимущественное право на возврат сначала своей инвестиции. Инвестиция в земельный участок осуществляется путем создания ООО "Сбербанк инвестиции" совместно с Партнером (компанией из Группы Девелоппера) SPV-компании в пропорции 50 на 50 для приобретения земельного участка с последующей реализацией на нем строительного проекта в жилой недвижимости. Проект реализуется в формате Fee девелопмент — это формат, при котором девелопер участвует в проекте своей экспертизой, опытом и репутацией, реализуя проект за вознаграждение, а ООО "Сбербанк инвестиции" участвует в проекте своими деньгами. Дивиденды после успешной реализации проекта распределяются в заранее оговоренной в корпоративном договоре пропорции;

Продукт поддержки и ускорения: Помогает клиентам снизить процентную нагрузку благодаря отсутствию регулярных процентных платежей, а также снизить долю собственного участия клиента в инвестиционном проекте, помимо этого, возможность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвестиционного кредитовании и участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита.    

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться реализации проектов в сфере жилой недвижимости. Данный продукт предоставляет возможность заместить часть собственных средств на строительство объекта жилой недвижимости. Продукт может быть предоставлен в виде долевого участия в существующем проекте строительства жилой недвижимости, либо в виде инвестиции в земельный участок.

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос До определённого момента бизнес финансирует проекты по строительству объектов жилой недвижимости за счет собственных средств, но момент «х» денежных средств не хватает, тогда может быть применен продукт Долевое участие в жилой недвижимости
 Вопрос-инсайт:
«Хотели бы вы что бы не увеличивать долговую нагрузку на проект, которая снижает его устойчивость, и получить Банк в качестве партнера, который разделит с вами риски по Проекту строительства объекта жилой недвижимости?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет снизить процентную нагрузку благодаря отсутствию регулярных процентных платежей; снижает долю собственного участия клиента в инвест. Проекте; дает возможность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. Кредитовании; а так же предоставляет участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиент хочет реализовать проект в направлении жилой недвижимости, но при этом ему не хватает собственного участия. Долевое участие в ЖН позволяет девелоперским компаниям, которые испытывают недостаток собственных средств и нежелающих увеличивать долговую нагрузку, а также клиентам, которые хотели бы после получения РНС вернуть вложенные средства. Возврат инвестиции Банка обеспечивается за счет распределения дивидендов после раскрытия эскроу до достижения Банком определенной доходности, при этом у банка будет преимущественное право на возврат сначала своей инвестиции.
Инвестиция в земельный участок осуществляется путем создания ООО "Сбербанк инвестиции" совместно с Партнером (компанией из Группы Девелоппера) SPV-компании в пропорции 50 на 50 для приобретения земельного участка с последующей реализацией на нем строительного проекта в жилой недвижимости. Проект реализуется в формате Fee девелопмент — это формат, при котором девелопер участвует в проекте своей экспертизой, опытом и репутацией, реализуя проект за вознаграждение, а ООО "Сбербанк инвестиции" участвует в проекте своими деньгами. Дивиденды после успешной реализации проекта распределяются в заранее оговоренной в корпоративном договоре пропорции.

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность
1. У клиента недостаточно собственных средств на реализацию проекта в направлении ЖН.

 Решение: Применить продукт Долевое участие в ЖН, который может быть предоставлен в виде долевого участия в существующем проекте строительства жилой недвижимости, либо в виде инвестиции в земельный участок.

			Контрастное отличие Рисуем цикл функции и два способа на каждом этапе Этап 1. Обращение в Банк за финансированием проекта ЖН 

Раньше: отказ ввиду недостаточного собственного участия

С нами: применение продукта долевое участие в ЖН, который позволит снизить процентную нагрузку благодаря отсутствию регулярных процентных платежей; снизить долю собственного участия клиента в инвест. Проекте; предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. Кредитовании; Участие Сбера в капитале, как "знак качества" для других инвесторов и защита

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1080

			Мезонинные продукты в недвижимости

			14638

			14638

			Предпроектный бридж. Альбом 4441

			Финансирование строительства объектов  жилой недвижимости до утверждения ТЭП  для застройщиков с опытом внесения изменений  в ПЗЗ. Снижение ставки по мере перехода проекта  на новые стадии утверждения

			Для клиента:
1. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
2. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря отложенным на более поздний срок процентным платежам
3. Снижение доли собственного участия клиента в проекте на раннем этапе
4. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по проектному финансировании

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/cd6897d7-c14b-4e74-b907-cb829a76a59a

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Предпроектный бридж

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: Продукт используется для финансирования начальных этапов реализации Проекта до получения Документа с ТЭП и получения РНС..

Продукт поддержки и ускорения: Финансирование следующих затрат и/или рефинансирование целевых займов, предоставленных Заемщику на финансирование следующих затрат:

o На приобретение прав на земельные участки (далее – ЗУ);
o На приобретение 100% долей (акций) обществ, владеющих 100% прав на ЗУ;
o На предоставление целевого займа участником Застройщику на финансирование затрат по Проекту до получения Документа с ТЭП (в том числе, разработку исходно-разрешительной документации  (далее – «ИРД») и проектной документации, затраты, связанные с подготовительными работами, необходимыми для реализации Проекта);
o Затраты на приобретение права аренды земельного участка; затраты, связанные с уплатой арендных платежей по договору аренды ЗУ;
o Финансирование иных затрат по проекту до получения Документа с ТЭП и получения РНС.

			Ранее клиенту приходилось отказываться реализации проектов. Данный продукт предоставляет возможность получения финансирования на максимально ранней предпроектной стадии по направлению жилой недвижимости (до получения документа с ТЭП). 

			До определённого момента бизнес финансирует проекты по строительству объектов жилой недвижимости за счет собственных средств, но момент «х» денежных средств не хватает для проекта на максимально ранней стадии (до получения документа с ТЭП) , тогда может быть применен продукт предпроектный бридж
 Вопрос-инсайт:
«Хотели бы вы получить финансирование на максимально ранней предпроектной стадии по направлению жилой недвижимости (до получения документа с ТЭП)?»

			Продукт позволяет получить финансирование следующих затрат и/или рефинансирование целевых займов, предоставленных Заемщику на финансирование прав на земельные участки (далее – ЗУ); приобретение 100% долей (акций) обществ, владеющих 100% прав на ЗУ; предоставление целевого займа участником Застройщику на финансирование затрат по Проекту до получения Документа с ТЭП (в том числе, разработку исходно-разрешительной документации  (далее – «ИРД») и проектной документации, затраты, связанные с подготовительными работами, необходимыми для реализации Проекта); Затраты на приобретение права аренды земельного участка; затраты, связанные с уплатой арендных платежей по договору аренды ЗУ; иных затрат по проекту до получения Документа с ТЭП и получения РНС.

			Клиент хочет реализовать проект в направлении жилой недвижимости, но при этом ему не хватает собственного участия на ранней стадии. Пред проектный бридж позволяет получить финансирование для реализации проекта на ранней стадии
Заместить часть собственного участия 

			
1. У клиента недостаточно собственных средств на реализацию проекта в направлении ЖН.

 Решение: Применить продукт предпроектный бридж, который позволяет получить финансирование на ранней стадии.

			Этап 1. Обращение в Банк за финансированием проекта ЖН 

Раньше: отказ ввиду отсутствия ТЭПов

С нами: применение продукта предпроектный бридж, который позволяет получить финансирование на ранней стадии 

			ДИД








			Баллод Михаил Сергеевич

			Активы

			1080

			Мезонинные продукты в недвижимости

			14639

			14639

			Проектный бридж. Альбом 4441

			Финансирование / рефинансирование затрат на приобретение земельных участков, расходов на их улучшение и разработку исходно-разрешительной документации до получения разрешения на строительство в секторе жилой недвижимости

			Для клиента:
1. Возмножность предоставления финансирования на более ранней стадии, чем при проектном финансировании/инвест. кредитовании, с меньших количеством документов
2. Возможность снизить процентную нагрузку благодаря отложенным на более поздний срок процентным платежам
3. Снижение доли собственного участия клиента в проекте на раннем этапе
4. По сравнению с акционерным финансированием от других компаний, Сбер готов ограничить свою потенциальную доходность
Для Сбера:
1. Более высокая ВМ, чем по проектному финансировании

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/cd6897d7-c14b-4e74-b907-cb829a76a59a

			Продукт курирует Департамент инвестиционной деятельности

			Проектный бридж

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Место продукта в Консалтинговой модели Продукт перевода на следующий этап
Продукт поддержки и ускорения Продукт перевода на следующий этап: продукт для финансирования начальных этапов реализации проектов жилищного строительства.

Ключевой особенностью продукта является предоставление кредитных до получения Заемщиком Разрешения на строительство (РНС), при этом обязательным требованиям является наличие документа с ТЭП.

Продукт поддержки и ускорения: Финансирование следующих затрат и/или рефинансирование целевых займов, предоставленных Заемщику на финансирование следующих затрат:

o На приобретение прав на земельные участки (далее – ЗУ);
o На приобретение 100% долей (акций) обществ, владеющих 100% прав на ЗУ;
o На предоставление целевого займа участником Застройщику на финансирование затрат по Проекту до получения Документа с ТЭП (в том числе, разработку исходно-разрешительной документации  (далее – «ИРД») и проектной документации, затраты, связанные с подготовительными работами, необходимыми для реализации Проекта);
o Затраты на приобретение права аренды земельного участка; затраты, связанные с уплатой арендных платежей по договору аренды ЗУ;
o Финансирование иных затрат по проекту до получения Документа с ТЭП и получения РНС.

			Смена парадигмы Описываем старый принцип деятельности клиента и новый способ и то как продукт помогает поменять парадигму Ранее клиенту приходилось отказываться реализации проектов. Данный продукт предоставляет возможность получения финансирования на максимально ранней проектной стадии по направлению жилой недвижимости (после получения документа с ТЭП, но до РНС). 

			Продающий график и вопрос Рисуем график и описываем вопрос До определённого момента бизнес финансирует проекты по строительству объектов жилой недвижимости за счет собственных средств, но момент «х» денежных средств не хватает для проекта на ранней стадии (после получения документа с ТЭП, но до получения РНС), тогда может быть применен продукт проектный бридж
 Вопрос-инсайт:
«Хотели бы вы получить финансирование на максимально ранней проектной стадии по направлению жилой недвижимости (после получения документа с ТЭП, но до получения РНС)?»

			Шоу результатов Описываем параметры KPI клиента, которые изменятся благодаря решению Продукт позволяет получить финансирование следующих затрат и/или рефинансирование целевых займов, предоставленных Заемщику на финансирование прав на земельные участки (далее – ЗУ); приобретение 100% долей (акций) обществ, владеющих 100% прав на ЗУ; предоставление целевого займа участником Застройщику на финансирование затрат по Проекту до получения Документа с ТЭП (в том числе, разработку исходно-разрешительной документации  (далее – «ИРД») и проектной документации, затраты, связанные с подготовительными работами, необходимыми для реализации Проекта); Затраты на приобретение права аренды земельного участка; затраты, связанные с уплатой арендных платежей по договору аренды ЗУ; иных затрат по проекту до получения Документа с ТЭП и получения РНС.

			Противоречие/Решение Описываем две ценности, важные для клиента, которые сложно одновременно получить Клиент хочет реализовать проект в направлении жилой недвижимости, но при этом ему не хватает собственного участия на ранней стадии. проектный бридж позволяет получить финансирование для реализации проекта на ранней стадии (до РНС), заместить часть собственного участия 

			
1. У клиента недостаточно собственных средств на реализацию проекта в направлении ЖН.

 Решение: Применить продукт проектный бридж, который позволяет получить финансирование на ранней стадии (до РНС)

			Этап 1. Обращение в Банк за финансированием проекта ЖН 

Раньше: отказ ввиду отсутствия РНС

С нами: применение продукта проектный бридж, который позволяет получить финансирование на ранней стадии 

			ДИД








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			624

			624

			23. Финансирование строительства объектов коммерческой недвижимости. ОРД

			Кредит на проектное финансирование затрат по строительству объектов коммерческой недвижисмости (бизнес центры, торговые центры, склады, гостиницы, многофункциональные комплексы) сроком до 10 лет.
Сумма кредита – до 70% бюджета проекта, определяется из возможности погашения от потоков финансируемого проекта
Амортизация кредита – в течение 12 лет (15 лет для первоклассных проектов)
DSCR (коэффициент покрытия долга) – от 1,4 до 1,5
LTV (соотношение долга к оценке объекта в готовом состоянии) – до 70%
Обеспечение — имущественные права на строящиеся площади и земельный участок под объектом строительства, а также залог акций/долей в уставном капитале проектной компании, поручительство бенефициаров)

			Для клиента:
1. При наличии разрешения на строительство продукт дает возможность получить источник финансирования проекта строительства коммерческой недвижимости в объеме до 70% от бюджета проекта

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование строительства объектов коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			652

			652

			24. Финансирование проектов жилищного строит-ва при осуществлении расчетов по договорам участия в долевом строит-ве с исп. счетов эскроу. Альбом №5738

			Кредит на проектное финансирование затрат по строительству многоквартирного жилого комплекса с применением эскроу счетов. Кредит выдается при наличии разрешения на строительство в размере до 85% бюджета  проекта сроком до 5 лет, а при комплексной  застройке – до 7 лет. в Качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе
- Залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Залог имущественных прав на строящиеся площади
- Залог акций/долей в УК Застройщика
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  ипотека построенных  площадей.
Условием кредита является что все счета эскроу должны открываться в Банке.
Списание средств со счетов эскроу в погашение кредита после ввода объекта в эксплуатацию

			Для клиента:
1. При наличии разрешения на строительство продукт дает возможность получить источник финансирования проекта строительство ЖК в объеме до 85% от бюджета проекта
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
3. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование проектов жилищного строительства с использованием эскроу счетов

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			653

			653

			25. Кредитование с обеспечением в виде залога квартир, нежилых помещений и машиномест в объектах жилой недвижимости, введенных в эксп-ю. Альбом №5738

			Кредит на любые цели в размере до 70% от рыночной стоимости закладываемых в залог готовых квартир с зарегистрированными правами  собственности. Срок кредита не более 3 лет – при точечной застройке,
 и не более 5 лет – при комплексной застройке.
Обеспечение: готовые квартиры с зарегистрированными правами  собственности, залог 100% акций/ долей компаний

			Для клиента:
1. Клиент имея не проданные готовые квартиры, может под их залог сразу получить кредитные средства и направить на любые цели. Тем самым Клиент сможет ускорить оборот своего бизнеса и начать реализацию нового проекта не дожидаяся распродажи готовых квартир
2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по ломбардному кредиту под твердое ликвидное обеспечение

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитование под залог квартир, нежилых помещений и машиномест в объектах жилой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			654

			654

			26. Кредитование под будущую прибыль действующих проектов жилищного строительства. Альбом №5738

			Возможно предоставление двух кредитов под будущую прибыль в дополнение к основному кредиту на проектное финансирование строящегося жилого комплекса, но с возможностью целевого использования на финансирование  новых проектов (в т.ч. приобретение новых земельных  участков) под будущую  прибыль действующих проектов Группы.
Два кредита под будущую прибыль:
1-ый кредит при строительной готовности более 25% . Сумма кредита может составлять до 50 %  чистого денежного потока кредитуемого проекта при поэтапной выдаче по мере поступления  средств на счета эскроу или до 35 % чистого денежного потока при единовременной выдаче всей суммы кредита.
2-ой Кредит  при строит. готовности более 70%. Сумма кредита может составлять до 70 %  чистого денежного потока кредитуемого проекта.
Сумма кредита может составлять до 50 %  чистого денежного потока кредитуемого проекта при поэтапной выдаче по мере поступления  средств на счета эскроу или до 35 % чистого денежного потока при единовременной выдаче всей суммы кредита.
Срок кредита до 3 лет. Источник погашения кредита проекты, финансируемые банком, достигшие 25% строительной готовности
Условием выдачи кредита кредита является открытие залогового счета в Банке и банковское сопровождение счетов.

			Для клиента:
1. Клиент имеет возможность  начать новый проект параллельно с реализацией уже строящегося ЖК под потоки от его будущущей прибыли
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
3. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.
2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным риском под более дорогую ставку по сравнению со стандартным проектным финансированием с эскроу, что позволит банку заработать повышенную валовую маржу
2. Возможность получить потенциально новый проект на кредитование через залог приобретаемого земельного участка под новый проект

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитование под будущую прибыль проектов жилищного строительства

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			655

			655

			27. Кредитование под залог Объектов коммерческой недвижимости. Альбом №5738

			Кредит под залог и потоки построенной коммерческой недвижимости (бизнес центры, торговые центры, склады, гостиницы и многофункциональные центры) на уставные цели Заемщика, в том числе на рефинансирование банковских кредитов, предоставление / погашение займов, приобретение объектов коммерческой недвижимости.
Срок кредита до 10 лет. Сумма кредита определяется из возможности погашения от потоков заложенного актива
DSCR (коэффициент покрытия долга) – от 1,2 до 1,3 (в зависимости от класса актива). LTV (соотношение долга к оценке объекта) – до 70%. Balloon payment (остаток кредита в конце срока кредитования) – от 30% до 70% (в зависимости от класса актива). Обеспечение — ипотека актива, залог акций/долей в уставном капитале компании - собственника, поручительство бенефициаров.

			Для клиента:
1. Клиент под залог имеющегося в собственности объекта коммерческой недвижимости может получить кредитные средства в размере 70% от его стоимости и направить деньги на любые цели. Тем самым Клиент сможет начать новый проект и ускорить оборот своего бизнеса

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по ломбардному кредиту под твердое ликвидное обеспечение

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитование под залог объектов коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			656

			656

			28. Кредитование ЗПИФов с обеспечением в виде залога Объектов коммерческой недвижимости. Альбом №5738

			Продукт аналогичный кредиту под залог и потоки построенной коммерческой недвижимости (бизнес центры, торговые центры, склады, гостиницы и многофункциональные центры) на уставные цели Заемщика, с особенностью что собственником объектов коммерческой недвижимости выступает ЗПИФ, а  в качестве заемщика выступает управляющая крмпания ЗПИФ
Кредитные средства можно направить на любые цели, предусмотренные правилами доверительного управления ЗПИФ,в том числе на рефинансирование банковских кредитов, приобретения объектов коммерческой недвижимости.
Срок кредита до 10 лет. Сумма кредита определяется из возможности погашения от потоков заложенного актива
DSCR (коэффициент покрытия долга) – от 1,2 до 1,3 (в зависимости от класса актива). LTV (соотношение долга к оценке объекта) – до 70%. Balloon payment (остаток кредита в конце срока кредитования) – от 30% до 70% (в зависимости от класса актива). Обеспечение — ипотека актива, залог 100% паев ЗПИФа

			Для клиента:
1. Клиент ЗПИФ под залог имеющегося в собственности объекта коммерческой недвижимости может получить кредитные средства в размере 70% от его стоимости и направить деньги на любые цели. Тем самым Клиент сможет начать новый проект и ускорить оборот своего бизнеса

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по ломбардному кредиту под твердое ликвидное обеспечение

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитование закрытых паевых инвестиционных фондов под залог объектов коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			657

			657

			29. Комплементарное финансирование уставной деятельности Заемщика под залог Объектов коммерческой недвижимости. Альбом №5738

			Дополнительный кредит на любые цели, предоставляемый в дополннение к основному кредиту под залог объектов коммерческой недвижимости (бизнес центры, торговые центры, склады, гостиницы и многофункциональные центры). Дополнительная сумма кредита предоставляется с повышенными риск метриками LTV без НДС до 96%, DSCR (коэффициент покрытия долга) 1,1 под повышенную доходность.
Срок кредита до 10 лет. Сумма кредита определяется из возможности погашения от потоков заложенного актива с DSCR  не менее 1,1, и Balloon payment (остаток кредита в конце срока кредитования) – до 70%  на конце 10 летнего срока кредита. Обеспечение — ипотека актива, залог акций/долей в уставном капитале компании - собственника, поручительство бенефициаров.

			Для клиента:
1. Клиент имеет возможность увеличить кредитный лимит в дополнение к основному кредиту под залог объекта коммерческой недвижимости. Тем самым Клиент может получить большую сумму кредитна и направить ее на любые цели, в том числе на новые проекты или погашение других кредитов.

2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным уровнем риска по ломбардному кредиту под твердое ликвидное обеспечение, который компенсируется повышенной доходностью

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Комплементарное финансирование уставной деятельности заемщика под залог объектов коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			658

			658

			30. Комплементарное проектное финансирование. Альбом №5738

			Кредит с повышенной процентной ставкой, предоставляемый в дополнение к основному кредиту на проектное финансирование  строительства объектов коммерческой недвижимости, совокупно покрывающий до 80% бюджета проекта. Цель комплементарного кредита - финансирование затрат по строительству, замещение собственных средств, возмещение ранее понесенных затрат. Комплементарный кредит позволяет снизить долю собственного участия Клиента до 20% бюджета проекта.
Сумма комплементарного кредита определяется, исходя из возможности погашения основного и комплементарного кредита от потоков финансируемого проекта с DSCR 1,2. Срок кредита до 10 лет.
Обеспечение — стандартное обеспечение для проектного финансирования.
Обязательное условие — наличие проектного финансирования Банка.

			Для клиента:
1. Клиент имеет возможность увеличить кредитный лимит в дополнение к основному проектному финансированию объекта коммерческой недвижимости. Тем самым Клиент может снизить долю собственного участия в финансировании бюджета проекта и направить высвобождаемые средства на любые цели, в том числе на новые проекты или погашение других кредитов.

2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным уровнем риска по проектному финансированию строительства объекта коммерческой недвижимости, который компенсируется повышенной доходностью

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Комплементарное проектное финансирование

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			661

			661

			33. Финансирование / рефинансирование сделок финансового лизинга Объектов коммерческой недвижимости. Альбом №5738

			Кредит выдается лизинговой компании на финансирование сделки финансового лизинга объектов коммерческой недвижимости (бизнес центры, торговые центры, склады, гостиницы, пансионаты), в т.ч. рефинансирование сделок финансового лизинга, реализованных ранее за счет собственных или кредитных средств.
Заемщик – лизинговая компания. Лизингополучатель непосредственно будет заниматься сдачей в аренду приобретавемого в рамках лизинга объекта коммерческой недвижимости. По сути является альтернативой кредиту под залог приобретаемого объекта коммерческой недвижимости.
Срок кредита — до 10 лет. Для высококлассных лизинговых компаний и высококлассных объектов срок кредитования может быть до 15 лет без Balloon payment.
Сумма кредита определяется из возможности погашения от потоков заложенного актива с DSCR (коэффициент покрытия долга) – от 1,2 до 1,5 (в зависимости от качества лизинговой компании и класса объекта коммерческой недвижимости) и максимальным Balloon payment (остаток кредита в конце срока кредитования) от 30% до 50%.
LTV (соотношение долга к оценке объекта) – до 70%.  Обеспечение — ипотека актива, залог акций/долей в уставном капитале компании - собственника, поручительство бенефициаров, залог имущественных прав по договору лизинга

			Для клиента:
1. Клиент имеет возможность получить объект коммерческой недвижиомти с более низким объемом первоначальных собственных средств по сравнению со стандартным кредитом. Что клиенту позволяет сохранить ликвидные собственные средства для других проектов.
2. По окончании срока лизинга у Клиента есть возможность выкупа объекта
3. Снижение рисков, связанных с владением недвижимостью (например, риск снижения стоимости рыночной стоимости объекта)
2. Для Сбера:
1.Диверсификация и разделение риска с лизинговой компанией
2. Гибкость в структурировании сделки

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование / рефинансирование сделок финансового лизинга объектов коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			662

			662

			34. Финансирование / рефинансирование сделок возвратного лизинга Объектов коммерческой недвижимости. Альбом №5738

			Кредит выдается лизинговой компании на финансирование сделки возвратного лизинга объектов коммерческой недвижимости (бизнес центры, торговые центры, склады, гостиницы, пансионаты), в т.ч. рефинансирование сделок возвратного лизинга, реализованных ранее за счет собственных или кредитных средств.
Заемщик – лизинговая компания. Продавец объекта коммерческой недвижимости одновременно выступает лизингополучателем либо продавец и лизингополучатель входят в одну группу компаний.
Срок кредита — до 10 лет. Для высококлассных лизинговых компаний и высококлассных объектов срок кредитования может быть до 15 лет без Balloon payment.
Сумма кредита определяется из возможности погашения от потоков заложенного актива с DSCR (коэффициент покрытия долга) – от 1,2 до 1,5 (в зависимости от качества лизинговой компании и класса объекта коммерческой недвижимости) и максимальным Balloon payment (остаток кредита в конце срока кредитования) от 30% до 50%.
LTV (соотношение долга к оценке объекта) – до 70%.  Обеспечение — ипотека актива, залог акций/долей в уставном капитале компании - собственника, поручительство бенефициаров, залог имущественных прав по договору лизинга

			Для клиента:
1. Клиент имеет возможность получить денежные средства от продажи имеющегося в собственности объекта коммерческой недвижиомти, при этом сохранив контроль над объетом через договор лизинга. Полученные денежные средства клиент может направить на любые цели, в том числе покупку новых объектов.
2. Облегчение баланса и улучшение финансовых показателей компании.

2. Для Сбера:
1.Диверсификация и разделение риска с лизинговой компанией
2. Гибкость в структурировании сделки

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование / рефинансирование сделок возвратного лизинга Объектов коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			663

			663

			35. Кредитование проектов по созданию, развитию и модернизации объектов индустриальной и инновационной инфраструктуры. Альбом №5738

			Такого продукта в альбоме форм №5738 нет

			Такого продукта в альбоме форм №5738 нет

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитование проектов по созданию, развитию и модернизации объектов индустриальной и инновационной инфраструктуры

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			664

			664

			36. Кредитование на цели приобретения Объектов коммерческой недвижимости ПАО Сбербанк. Альбом №5738

			Кредит на покупку построенного объекта коммерческой недвижимости (бизнес центры, торговые центры, склады, гостиницы и многофункциональные центры) под потоки и залог приобретаемого объекта.
Срок кредита до 10 лет. Сумма кредита определяется из возможности погашения от потоков заложенного актива
DSCR (коэффициент покрытия долга) – от 1,2 до 1,3 (в зависимости от класса актива). LTV (соотношение долга к оценке объекта) – до 70%. Balloon payment (остаток кредита в конце срока кредитования) – от 30% до 70% (в зависимости от класса актива). Обеспечение — ипотека актива, залог акций/долей в уставном капитале компании - собственника, поручительство бенефициаров.

			Для клиента:
1. Клиент за счет кредита получает возможность купить объект коммерческой недвижимости в размере 70% от его рыночной стоимости. Тем самым Клиент с помощью кредита банка сможет расширить масштаб своего бизнеса
2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по ломбардному кредиту под твердое ликвидное обеспечение

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитование на цели приобретения Объектов коммерческой недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			670

			670

			42. Кредитование проектов индивидуального жилищного строительства. Альбом №5738

			Кредит сроком до 7 лет на финансирование проектов строительства объектов ИЖС в границах малоэтажного жилого комплекса, при осуществлении расчетов по договорам участия в долевом строительстве исключительно с использованием счетов эскроу.
Требования к проекту: LLCR по Проекту ИЖС от 1,25 до 1,3 в зависимости от региона.
Банк является единственным кредитором Проекта ИЖС.
Заемщик не осуществляется иной деятельности, кроме реализации проектов жилищного строительства в рамках Федерального закона №214-ФЗ.
Реализация площадей проекта в рамках 214-ФЗ по ДДУ с гос.регистрацией / в случае отказа Росреестра – Договора купле- продажи будущей вещи (ДКПБВ). Расчеты с покупателями через счета Эскроу (открытые в Банке).
Межевание ЗУ под каждый индивидуальный дом до начала финансирования.

			Для клиента:
1. При наличии проекта строительства объектов ИЖС продукт дает возможность получить источник финансирования проекта в объеме до 85% от бюджета проекта
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
3. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредитование проектов индивидуального жилищного строительства

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			9068

			9068

			24. Финансирование проектов жилищного строит-ва при осущес-и расчетов по договорам участия в долевом строит-ве с исп счетов эскроу. Альбом №5738 ОК

			ОНЛАЙН-процесс. Кредит на проектное финансирование затрат по строительству многоквартирного жилого комплекса с применением эскроу счетов. Кредит выдается при наличии разрешения на строительство в размере до 85% бюджета  проекта сроком до 5 лет, а при комплексной  застройке – до 7 лет. в Качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе
- Залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Залог имущественных прав на строящиеся площади
- Залог акций/долей в УК Застройщика
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  ипотека построенных  площадей.
Условием кредита является что все счета эскроу должны открываться в Банке.
Списание средств со счетов эскроу в погашение кредита после ввода объекта в эксплуатацию

			Для клиента:
1. При наличии разрешения на строительство продукт дает возможность получить источник финансирования проекта строительство ЖК в объеме до 85% от бюджета проекта
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование проектов жилищного строительства с использованием эскроу счетов

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: продукт закрывает целевым финансированием весь бюджет проекта.

Продукт поддержки и ускорения:
Это финансовая инфраструктура для гарантированного завершения проекта:
1.Закрывает целевым финансированием весь бюджет проекта. Это снимает неопределенность и дает команде уверенность в своевременном строительстве ЖК.
2.Создает синхронизированный механизм «-деньги - стройка -продажи».
Кредитные деньги поступают в проект точно по графику выполнения работ, а не по остаточному принципу. Это обеспечивает ритмичность строительства и продаж площадей.
3.Переводит отношения с банком в режим «партнёрства по проекту».
Банк становится вашим со-инвестором в успех конкретного объекта. Его интерес — не в изъятии залогов, а в строгом соблюдении сметы и сроков, что создает дисциплину и защищает проект от рисков.

			Старый принцип: при проектном финансировании в других банках процесс одобрения ипотеки проходит медленно, низкая поддержка банка-партнера приводит к низким объемам продаж, что сказывается на замедлении сроков строительства.

Новый принцип: при переходе на проектное финансирование в Сбербанке:
1. Высокая доля одобрений ипотечных заявок;
2. Возможность применения комплексного продукта, снижающую ставку;
3. Выгодные и гибкие условия финансирования;
4. Оперативное проведение платежей подрядчиком;
5. Цифровое взаимодействие с банком (API по эскроу, проведение платежей через СберБизнес).
Если клиент кредитуется в Сбербанке, то парадигма не меняется.

			Ось X: временная шкала проекта (этапы: Земля → РнС → Строительство → Ввод)

Ось Y: скорость реализации  площадей проекта 

			 - Увеличение скорости строительства и ввода объекта
-увеличение скорости продаж площадей объекта
- Увеличение рентабельности проекта
- Ликвидность актива

			Противоречие: Сохранение полного операционного контроля над проектом — и — привлечение крупного долгосрочного кредитора.

Решение: Проектное финансирование разделяет эти понятия. Контроль делится по принципу компетенций:
Вам — операционный суверенитет: управление строительством, подрядчиками, сроками.
Банку — финансовый контроль целевого использования средств по графику под обеспечение конкретным объектом.

			Ситуации необходимости (боль):
∙  «Сорвали сроки сдачи из-за кассового разрыва, теперь платим неустойки дольщикам».
∙ «Покупатели не доверяют, так как у нас нет банка-партнера по эскроу, и продажи идут медленно».

Ситуации возможности (рост):
∙ Планируется выход на новые территории для клиента или привлечение стратегического партнера, для которых прозрачность и соответствие стандартам критически важны.
∙ Есть возможность рефинансировать текущие дорогие кредиты в более дешевый кредит.

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14576

			14576

			55. Финансирование проектов жилищного строит-ва без исп счетов эскроу при осущ-и расчетов по договорам участия в долевом строит-ве. Альбом №5738

			Кредит на проектное финансирование затрат по строительству многоквартирного жилого комплекса без применением эскроу счетов по старой схеме кредитования, когда средства дольщиков не размещаются на счете эскроу, а идут на финансирование затрат по бюджету проекта и в размере не менее залоговой стоимости идут на обслуживание кредита банка, включая погашение процентов и основного долга.
Кредит выдается при наличии разрешения на строительство, полученного до 01.07.2019 года.
Лимит кредита покрывает до 75% затрат бюджета  проекта сроком до 5 лет. Доля собственного участия Клиента 15% + средства дольщиков не более 25% от бюджета проекта.
В Качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе:
- Залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Залог имущественных прав на строящиеся площади
- Залог акций/долей в УК Застройщика
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  ипотека построенных  площадей.

			Для клиента:
1. По старым разрешениям на строительство, полученным до 01.07.2019г., Клиент имеет возможность наряду со средствами дольщиков получить источник финансирования проекта строительство ЖК в объеме до 75% от бюджета проекта
2. Нет необходимости размещать средства дольщиков на счетах эскроу, тем самым обеспечивается более дешевое финансирование проекта для Клиента
2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту строительства ЖК

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование проектов жилищного строительства с использованием договоров участия в долевом строительстве (без эскроу)

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14577

			14577

			37.2. Основное финансирование в рамках Продукта по финансированию проектов строительства Объектов жилой недвижимости «2 в 1». Альбом №5738

			Кредит на основное финансирование предоставляется в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения 2в1. В рамках генеральлного соглашения происходит одновременное утверждение основных условий начального финансирования и проектного финансирования: срок кредита, сумма кредита, процентная ставка, обеспечение и отлагательные условия.
Кредит на основное финансирование выдается после получения РНС на проектное финансирование затрат по строительству многоквартирного жилого комплекса с применением эскроу счетов, в том числе на рефинансирование ранее выданного начального финансирования на приобретение прав на землю. Кредит выдается при наличии разрешения на строительство в размере до 85% бюджета  проекта сроком до 5 лет (при комплексной застройке срок мот быть до 7 лет).
 в Качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе
- Залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Залог имущественных прав на строящиеся площади
- Залог акций/долей в УК Застройщика
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  ипотека построенных  площадей.
Условием кредита является что все счета эскроу должны открываться в Банке.
Списание средств со счетов эскроу в погашение кредита после ввода объекта в эксплуатацию

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который вместе с кредитом на начальное финансирование после получении разрешения на строительство дает возможность получить финансирование проекта строительство ЖК в объеме до 85% от бюджета проекта
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
3. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредит на основное финансирование в рамках финансирования проектов строительства Объектов жилой недвижимости «2 в 1»

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14578

			14578

			37.1. Начальное финансирование в рамках Продукта по финансированию проектов строительства Объектов жилой недвижимости «2 в 1». Альбом №5738

			Кредит в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения 2в1 об открытии невозобновляемой рамочной кредитной линии, выдается на финансирование начальных этапов реализации проекта до получения разрешения на строительство (РНС) многоквартирного жилого комплекса, в том числе приобретение прав на землю или  проектных компаний и расходов на разработку  разрешительной  документации. Кредит выдается сроком до 2-х лет с возможностью  пролонгации после получения разрешения на строительство.
В рамках генеральлного соглашения происходит одновременное утверждение основных условий начального финансирования и проектного финансирования: срок кредита, сумма кредита, процентная ставка, обеспечение и отлагательные условия.
Лимит кредитования по начальному финансированию определеется по минимальной из двух возможных сумм при которой:
LTC (отношение лимита кредита начального финансирования к размеру затрат начального этапа)  <=70% и
LTARV (отношение лимита кредита начального финансирования к стоимости прав на земельный участок с учетом строительства на нем ЖК) <=70%
в Качестве обеспечения оформляется
- Залог приобретаемых прав на земельный участок под  объектом,
- Залог акций/долей в УК Застройщика
 - Залог векселей банка на уплату процентов по кредиту начального финансирования
 - Поручительство бенефициара
Условия продукта:
- Заемщиком / Группой введено в эксплуатацию > 100 000 кв.м за 10 лет
- Максимальная задержка ввода за последние 3 года не более 3 месяцев
- Опыт одновременной реализации не менее 3 проектов
- Наличие ТЭП (технико-экономических показателей) проекта
- Корпоративный договор

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который позволяет за счет кредита на начальное финансирование профинансировать до 70%  затрат до получения РНС. Также клиент получает решение по основному проектному финансированию

2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным уровнем риска по начальному этапу реализации инвестиционного  кредита, который компенсируется более дорогой процентной ставкой и валовой маржой Банка

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредит на начальное финансирование в рамках финансирования проектов строительства Объектов жилой недвижимости «2 в 1»

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: данный продукт является инструментом масштабирования бизнес-модели. Он позволяет девелоперу перейти от схемы «закончили один проект — начали искать следующий» к управлению параллельным инвестиционным портфелем, обеспечивая постоянную загрузку команды, непрерывный поток новых проектов и рост компании.


Продукт поддержки и ускорения:

1. Вы не замораживаете свои деньги на год в покупке земли и оформлении разрешительных документов на строительство. Вы используете кредитные средства, а свои — оставляете для других задач или страховки. Это прямой рост вашей финансовой эффективности (ROE)

2. Ускоряет бизнес в 2-3 раза. Вы покупаете землю сейчас, а не когда накопятся деньги. Пока идёт оформление разрешений, вы уже работаете над проектом. Это позволяет сократить цикл «деньги-деньги» с 2-3 лет до 1-1,5 лет и захватить лучшие участки до конкурентов.

3. Увеличивает масштаб без потери контроля. Вы получаете рычаг для покупки более крупных или нескольких активов сразу, не распыляя собственный капитал. Это даёт системный рост компании, а не точечную прибыль от одного дома.

			Старый принцип: ждать, пока освободятся деньги от продаж в текущих домах, и только потом искать новую землю. Рост бизнеса упирался в этот цикл.

Новый принцип: сразу брать нужный участок, как только он появился, не дожидаясь окончания старых проектов. Это даёт два главных преимущества:
- Можно запускать новые проекты быстрее и постоянно, а значит — расти.
- Земля покупается по сегодняшней цене, а не по той, которая будет через год.

Как продукт помогает: Бридж-кредит убирает главное препятствие — ожидание денег. Он позволяет зафиксировать возможность роста прямо сейчас, а не потом.

			График: По горизонтали — время (месяцы). По вертикали — ценность участка (цена земли + готовность к стройке).

			Скорость запуска проекта

Доходность ваших денег (ROE)

			Противоречие: Необходимость быстро аккумулировать лучшие активы. Это требует немедленных крупных инвестиций. Это блокирует собственный капитал на долгий период реализации проекта, снижая ROE и ограничивая рост.

Решение: Бридж-кредит замещает часть  собственного капитала, позволяя его сэкономить и направить на развитие  в новые проекты.
Скорость: Заёмные средства используются для быстрого приобретения актива и его развитие на предпроектной фазе.
Стабильность: после выхода на РнС бридж кредит рефинансируется/переходит в проектное финансирование.

			Ситуации необходимости (боль):
∙ «Мы трижды упустили отличные участки, потому что не успевали собрать деньги».
∙ «Наш портфель проектов заканчивается через полгода, а новый не готов — будет простой».
∙ «Все свободные деньги заморожены в одном проекте, а на другой перспективный участок средств нет».

Ситуации возможности (рост):
∙ На рынке появились активы по низкой цене из-за сложной ситуации у продавца (банкротство, необходимость срочной продажи).
∙ Муниципалитет выставляет на торги перспективный участок с инфраструктурой.
∙ Клиент видит четкий тренд роста цен в определенном районе и хочет успеть «зайти» до пика.
∙ Есть возможность консолидировать несколько смежных участков под крупный проект.

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14579

			14579

			54. Финансирование проектов жилищного строительства, реализуемых с участием Закрытых паевых инвестиционных фондов недвижимости (ЗПИФ). Альбом №5738

			Кредит на оплату по договору инвестирования между УК ЗПИФ и Застройщиком с целью дальнейшей реализации готовых площадей. Продукт предназначен для финансирования проектов жилищного строительства, в рамках которых не предполагается реализация площадей Объекта жилой недвижимости на Инвестиционной фазе Проекта и не планируется привлечение средств участников долевого строительства в соответствии с Федеральным законом.
Заемщиком по сделке является Управляющая компания, выступающая в качестве доверительного управляющего Закрытого паевого инвестиционного фонда недвижимости (далее - УК ДУ ЗПИФ).
Между УК ДУ ЗПИФ (Заемщиком) и Застройщиком заключается договор инвестирования, согласно которому Застройщик обязуется построить и передать в оплату по договору инвестирования готовые площади Объекта жилой недвижимости. По факту готовности площади Объекта жилой недвижимости включаются в состав имущества ЗПИФ и Заемщик передает построенный Объект с пакетом правоустанавливающих документов в залог Банку. После передачи готового объекта Заемщик начинает продавать площади Объекта жилой недвижимости по договорам купли-продажи (на Инвестиционной фазе проекта продажа площадей Объекта жилой недвижимости не производится).
Сумма кредита до 85% бюджета проекта, но не более 70% стоимости приобретаемого актива.
Обеспечение:
-Залог (ипотека) Объекта
- Ипотека земельного участка / права аренды земельного участка размещения Объекта
- Залог имущественных прав на приобретаемые площади по договору инвестирования
- Залог имущественных прав по договору Ген.подряда
- Залог 100% долей застройщика
- Залог 100% паев ЗПИФа
- Поручительство связных с ЗПИФ компаний
- Залог построенных площадей
Срок кредита не более 5 лет – при точечной застройке,  не более 7 лет – при комплексной застройке.
Условия:
Срок существования ЗПИФ не менее чем на 3 года превышает срок запрашиваемого кредита
Банк – единственный кредитор ЗПИФ
Наличие опыта участия в строительстве объектов жилой недвижимости у Застройщика не менее 2-ух лет

			Для клиента:
1. При наличии разрешения на строительство продукт дает возможность получить источник финансирования проекта по инвестиционному выкупу квартир на ЗПИФ в объеме до 70% от стоимости актива
2. Клиент получает возможность оптимизировать налогообложение

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту
2. Диверсификация банковских продуктов и гибкость в структурировании сделки

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование проектов жилищного строительства, реализуемых с участием Закрытых паевых инвестиционных фондов недвижимости

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14580

			14580

			31.3. Кредит под будущую прибыль в рамках финансирования проектов комплексного развития территорий. Альбом №5738

			Кредит под будущую прибыль предоставляется в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения на финансирование Договора комплексного развития территории.
Возможно предоставление двух кредитов под будущую прибыль в дополнение к основному кредиту на проектное финансирование строящегося этапа КРТ, но с возможностью целевого использования на финансирование  новых проектов (в т.ч. приобретение новых земельных  участков) под будущую  прибыль действующих проектов Группы.
Два кредита под будущую прибыль:
1-ый кредит при строительной готовности этапа КРТ более 25% . Сумма кредита может составлять до 50 %  чистого денежного потока кредитуемого проекта при поэтапной выдаче по мере поступления  средств на счета эскроу или до 35 % чистого денежного потока при единовременной выдаче всей суммы кредита.
2-ой Кредит  при строит. готовности этапа КРТ более 70%. Сумма кредита может составлять до 70 %  чистого денежного потока кредитуемого проекта.
Срок кредита определяется индивидуально исходя из сроков завершения проекта, но не более 3-х лет. Источник погашения кредита проекты, финансируемые банком, достигшие 25% строительной готовности
Условием выдачи кредита кредита является открытие залогового счета в Банке и банковское сопровождение счетов.
В качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе
- Последующий залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Последующий залог имущественных прав на строящиеся площади
- Последующий залог акций/долей в УК Застройщика с оформлением внесудебного порядка обращения взыскания
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  последующая ипотека построенных  площадей.
Условием кредита является что все счета эскроу должны открываться в Банке.
Списание средств со счетов эскроу в погашение кредита после ввода объекта в эксплуатацию

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который в дополнение к начальному финансированию и основному проектному финансированию этапа КРТ позволяет за счет кредита под будущую прибыль начать новый проект параллельно с реализацией уже строящегося этапа КРТ под потоки от его будущущей прибыли.
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
3. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.
2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным риском под более дорогую ставку по сравнению со стандартным проектным финансированием с эскроу, что позволит банку заработать повышенную валовую маржу
2. Возможность получить потенциально новый проект на кредитование через залог приобретаемого земельного участка под новый проект
3. Комплексное кредитное предложение для клиента, охватывающее все этапы реализации проекта

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредит под будущую прибыль в рамках финансирования проектов комплексного развития территорий

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14581

			14581

			31.2. Основное финансирование в рамках финансирования проектов комплексного развития территорий. Альбом №5738

			Кредит на основное финансирование предоставляется в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения на финансирование Договора комплексного развития территории.
Кредит на основное финансирование выдается после получения РНС на проектное финансирование затрат по строительству соответствующего этапа КРТ с применением эскроу счетов, в том числе на рефинансирование ранее выданного начального финансирования на приобретение прав на землю. Кредит выдается при наличии разрешения на строительство в размере до 85% бюджета  проекта сроком до 7 лет на каждый отдельный этам и совокупно по ДКРТ не более 15 лет.
 в Качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе
- Залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Залог имущественных прав на строящиеся площади
- Залог акций/долей в УК Застройщика с оформлением внесудебного порядка обращения взыскания
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  ипотека построенных  площадей.
Условием кредита является что все счета эскроу должны открываться в Банке.
Списание средств со счетов эскроу в погашение кредита после ввода объекта в эксплуатацию

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который вместе с кредитом на начальное финансирование после получении разрешения на строительство дает возможность получить финансирование проекта строительства всех этапов КРТ в объеме до 85% от бюджета проекта
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
3. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.

2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту строительства ЖК
2. Комплексное кредитное предложение для клиента, охватывающее все этапы реализации проекта комплексного развития территории

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Основное финансирование в рамках финансирования проектов комплексного развития территорий

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14582

			14582

			31.1. Начальное финансирование в рамках финансирования проектов комплексного развития территорий. Альбом №5738

			Кредит в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения на финансирование Договора комплексного развития территории, выдается на финансирование начальных этапов реализации проекта до получения разрешения на строительство (РНС) комплексного развития территории, в том числе приобретение прав на землю  или  проектных компаний, выкуп и переселение жителей с застраиваемого участка и расходов на разработку  разрешительной  документации. Кредит выдается сроком до 3-х лет.
Лимит кредитования по начальному финансированию определеется по минимальной из двух возможных сумм при которой:
LTC (отношение лимита кредита начального финансирования к размеру затрат начального этапа)  <=70% и
LTARV (отношение лимита кредита начального финансирования к стоимости прав на земельный участок с учетом строительства на нем ЖК) <=70%
в Качестве обеспечения оформляется
- Залог приобретаемых прав на земельный участок под  объектом в рамках ДКРТ
- залог прав аренды/ собственности земли и объектов недвижимости, выкупаемых в рамках расселения
- Залог акций/долей в УК Застройщика с оформлением внесудебного порядка обращения взыскания
 - Залог векселей банка на уплату процентов по кредиту начального финансирования
 - Поручительство бенефициара

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который позволяет за счет кредита на начальное финансирование профинансировать до 70%  затрат до получения РНС. Также клиент получает решение по основному проектному финансированию, а также кредиту под будущую прибыль на покупку новых проектов

2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным уровнем риска по начальному этапу реализации инвестиционного  кредита, который компенсируется более дорогой процентной ставкой и валовой маржой Банка
2. Комплексное кредитное предложение для клиента, охватывающее все этапы реализации проекта комплексного развития территории

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Начальное финансирование в рамках финансирования проектов комплексного развития территорий

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			 

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14583

			14583

			39.3. Кредит под будущую прибыль в рамках Продукта по финансированию проектов строительства Объектов жилой недвижимости «3 в 1». Альбом №5738

			Кредит под будущую прибыль предоставляется в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения 3в1.
В рамках генеральлного соглашения происходит одновременное утверждение основных условий начального финансирования, проектного финансирования и кредита под будущую прибыль: срок кредита, сумма кредита, процентная ставка, обеспечение и отлагательные условия.
Возможно предоставление двух кредитов под будущую прибыль в дополнение к основному кредиту на проектное финансирование строящегося жилого комплекса, но с возможностью целевого использования на финансирование  новых проектов (в т.ч. приобретение новых земельных  участков) под будущую  прибыль действующих проектов Группы.
Два кредита под будущую прибыль:
1-ый кредит при строительной готовности более 25% . Сумма кредита может составлять до 50 %  чистого денежного потока кредитуемого проекта при поэтапной выдаче по мере поступления  средств на счета эскроу или до 35 % чистого денежного потока при единовременной выдаче всей суммы кредита.
2-ой Кредит  при строит. готовности более 70%. Сумма кредита может составлять до 70 %  чистого денежного потока кредитуемого проекта.
Срок кредита определяется индивидуально исходя из сроков завершения проекта, но не более 3-х лет. Источник погашения кредита проекты, финансируемые банком, достигшие 25% строительной готовности
Условием выдачи кредита кредита является открытие залогового счета в Банке и банковское сопровождение счетов.
В качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе
- Последующий залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Последующий залог имущественных прав на строящиеся площади
- Последующий залог акций/долей в УК Застройщика
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  последующая ипотека построенных  площадей.
Условием кредита является что все счета эскроу должны открываться в Банке.
Списание средств со счетов эскроу в погашение кредита после ввода объекта в эксплуатацию

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который в дополнение к начальному финансированию и основному проектному финансированию позволяет за счет кредита под будущую прибыль начать новый проект параллельно с реализацией уже строящегося ЖК под потоки от его будущущей прибыли.
2. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
3. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.
4.  Сокращенные сроки выделения финансирования при соблюдении начальных предпосылок
2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным риском под более дорогую ставку по сравнению со стандартным проектным финансированием с эскроу, что позволит банку заработать повышенную валовую маржу
2. Возможность получить потенциально новый проект на кредитование через залог приобретаемого земельного участка под новый проект
3. Комплексное кредитное предложение для клиента, охватывающее все этапы реализации проекта

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредит под будущую прибыль в рамках финансирования проектов строительства Объектов жилой недвижимости «3 в 1»

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: инструмент, позволяющий перейти от успешной реализации отдельных проектов к стратегии одновременного управления сразу несколькими проектами, обеспечивая стабильный рост бизнеса и развитие проектов, без ожидания полной реализации проекта. Это переход от монопроектного застройщика к активно развивающейся компании.


Продукт поддержки и ускорения: ускоряет переход от завершения текущего проекта к началу нового, позволяя использовать будущие доходы как ресурс для быстрого роста здесь и сейчас. Продукт позволяет купить «сырой» участок, на который не всегда есть возможность взять бридж кредит. Не нужно ждать, пока на участке появятся все документы и готовность к стройке. Это дает стратегическое преимущество. Пока конкуренты собирают документы для бридж кредита или копят деньги, вы уже покупаете лучший участок. Вы опережаете конкурентов.

			Старый принцип:
Бизнес-цикл застройщика последователен и ограничен собственными денежными потоками. Для старта нового проекта необходимо полностью завершить или близко к завершению продажи текущего, чтобы высвободить прибыль. Это создает «мертвые зоны» в развитии, замедляет рост и приводит к потере выгодных рыночных возможностей.

Новый принцип:
Успех текущего проекта (подтвержденный продажами и строительной готовностью) можно конвертировать в «аванс» для финансирования следующей сделки. Это позволяет вести несколько проектов параллельно, синхронизировать денежные потоки и захватывать рынок, быстро покупать проекты без их детального анализа

Как продукт помогает:
Этот кредит трансформирует стратегию развития застройщика: вы можете зафиксировать будущее достижение еще на ранних этапах проекта и направить полученные средства на захват следующих перспективных площадок. Таким образом, продукт решает проблему замедления темпов роста и защищает компанию от рисков упущения стратегических инвестиционных возможностей.

			График:
Ось Х: Время (кварталы).
Ось Y: Кумулятивный денежный поток (по всем проектам суммарно).

			 - Скорость роста портфеля
- Рыночная доля

			С одной стороны, застройщик хочет быстро расти и хватать самые выгодные участки на ранней стадии, пока они дешевые и пока конкуренты не увидели. Это требует мгновенного решения и быстрых денег.

С другой стороны, он хочет сохранить стабильность и не рисковать уже успешным текущим проектом. Не хочет брать на него лишние долги, закладывать имущество или усложнять структуру, чтобы не испортить то, что уже хорошо идет.

Получается дилемма: или скорость, или стабильность.
Кредит под будущую прибыль разводит эти две цели по разным проектам и по времени.

Скорость и рост мы обеспечиваем новому, «сырому» проекту (земле), давая деньги на его покупку немедленно.

Стабильность и безопасность обеспечивает текущий успешный проект. Банк смотрит на его продажи и будущую маржу как на гарантию, а не как на прямой залог. Риски нового актива покрываются прибылью от старого, проверенного.

Таким образом, застройщик получает оба сразу:
Он рискует (платит повышенную ставку) за возможность роста нового проекта, но при этом не подвергает опасности операционную стабильность и существующие договоры по текущей стройке.

			Ситуации необходимости (боль):
• Видим выгодный земельный участок для нового проекта, но свободные средства уже задействованы в текущей стройке, прибыль появится не раньше, чем через год-два.
• Ограничены одним проектом, хотя объективно готовы брать больше.
• Проект «сырой» с точки зрения документации и не позволяет получить бридж кредит

Ситуации возможности (рост):
• Текущий объект продается успешно, формируя надежную базу для дальнейшего роста.
• Появился уникальный инвестиционный актив (участок, площадка, проект), позволяющий резко повысить эффективность вложений.
• Открывается шанс купить соседнюю площадку или небольшую компанию-конкурента, создав эффект масштаба.
• Ставится задача выхода в новый город, регион или иной сектор рынка.

			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14584

			14584

			39.2. Основное финансирование в рамках Продукта по финансированию проектов строительства Объектов жилой недвижимости «3 в 1». Альбом №5738

			Кредит на основное финансирование предоставляется в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения 3в1. В рамках генеральлного соглашения происходит одновременное утверждение основных условий начального финансирования, проектного финансирования и кредита под будущую прибыль: срок кредита, сумма кредита, процентная ставка, обеспечение и отлагательные условия.
Кредит на основное финансирование выдается после получения РНС на проектное финансирование затрат по строительству многоквартирного жилого комплекса с применением эскроу счетов, в том числе на рефинансирование ранее выданного начального финансирования на приобретение прав на землю. Кредит выдается при наличии разрешения на строительство в размере до 85% бюджета  проекта сроком до 5 лет (при комплексной застройке срок мот быть до 7 лет).
 в Качестве обеспечения оформляется на инфестиционной фазе
- Залог прав на земельный участок под  объектом,
 - Залог имущественных прав на строящиеся площади
- Залог акций/долей в УК Застройщика
 - Поручительство бенефициара
На эксплуатационной фазе оформляется  ипотека построенных  площадей.
Условием кредита является что все счета эскроу должны открываться в Банке.
Списание средств со счетов эскроу в погашение кредита после ввода объекта в эксплуатацию

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который вместе с кредитом на начальное финансирование после получении разрешения на строительство дает возможность получить основной кредит на строительство ЖК в объеме до 85% от бюджета проекта
2.  Сокращенные сроки выделения финансирования при соблюдении начальных предпосылок
3. Клиент платит средневзвешенную процентную ставку в зависимости от размера средств  дольщиков на счетах эскроу и суммы кредита не покрытого счетами эскроу
4. Клиент имеет возможность капитализации процентов по кредиту, которые уплачиваются после ввода дома в эксплуатацию и раскрытия эскроу счетов.



2. Для Сбера:
1. Кредит со стандартным уровнем риска по инвест. кредиту строительства ЖК
2. Комплексное кредитное предложение для клиента, охватывающее все этапы реализации проекта

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредит на основное финансирование в рамках финансирования проектов строительства Объектов жилой недвижимости «3 в 1»

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1
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			ДКПП








			Ковриженко Денис Николаевич

			Активы

			1

			Финансирование недвижимости

			14585

			14585

			39.1. Начальное финансирование в рамках Продукта по финансированию проектов строительства Объектов жилой недвижимости «3 в 1». Альбом №5738

			Кредит в рамках заключенного с Клиентом Генерального соглашения 3в1 об открытии невозобновляемой рамочной кредитной линии, выдается на финансирование начальных этапов реализации проекта до получения разрешения на строительство (РНС) многоквартирного жилого комплекса, в том числе приобретение прав на землю или  проектных компаний и расходов на разработку  разрешительной  документации. Кредит выдается сроком до 2-х лет с возможностью  пролонгации после получения разрешения на строительство.
В рамках генеральлного соглашения происходит одновременное утверждение основных условий начального финансирования, проектного финансирования и кредита под будущую прибыль: срок кредита, сумма кредита, процентная ставка, обеспечение и отлагательные условия.
Лимит кредитования по начальному финансированию определеется по минимальной из двух возможных сумм при которой:
LTC (отношение лимита кредита начального финансирования к размеру затрат начального этапа)  <=70% и
LTARV (отношение лимита кредита начального финансирования к стоимости прав на земельный участок с учетом строительства на нем ЖК) <=70%
в Качестве обеспечения оформляется
- Залог приобретаемых прав на земельный участок под  объектом,
- Залог акций/долей в УК Застройщика
 - Залог векселей банка на уплату процентов по кредиту начального финансирования
 - Поручительство бенефициара
Условия продукта:
- Заемщиком / Группой введено в эксплуатацию > 100 000 кв.м за 10 лет
- Максимальная задержка ввода за последние 3 года не более 3 месяцев
- Опыт одновременной реализации не менее 3 проектов
- Наличие ТЭП (технико-экономических показателей) проекта
- Корпоративный договор

			Для клиента:
1. Комплексный продукт для Клиента, который позволяет за счет кредита на начальное финансирование профинансировать до 70%  затрат до получения РНС. Также клиент получает решение по основному проектному финансированию, а также кредиту под будущую прибыль на покупку новых проектов.
2. Сокращенные сроки выделения финансирования при соблюдении начальных предпосылок


2. Для Сбера:
1. Кредит с повышенным уровнем риска по начальному этапу реализации инвестиционного  кредита, который компенсируется более дорогой процентной ставкой и валовой маржой Банка
2. Комплексное кредитное предложение для клиента, охватывающее все этапы реализации проекта

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b9747b2f-b242-48c8-bc6f-6db734f535b7

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Кредит на начальное финансирование в рамках финансирования проектов строительства Объектов жилой недвижимости «3 в 1»

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1

			0
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			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			1077

			Лизинг (кроме СБЛ)

			622

			622

			21. Финансирование операций корпоративного лизинга. Альбом №2816

			Корпоративный лизинг - лизинговый продукт индивидуальных решений. Специализированный продукт по кредитованию лизинговых компаний, где Заемщик - Лизинговая компания.
Финансирование затрат по приобретению Лизингодателем имущества для последующей передачи его в лизинг Лизингополучателю, а также дополнительных услуг (работ), оказываемых Лизингодателем в соответствии с Договором лизинга. Переход права собственности на предмет лизинга от лизингодателя к лизингополучателю по окончании срока договора лизинга.
Источники погашения - Платежи по Договору лизинга. Денежных потоков Лизингополучателя (без учета заемных средств) должно быть достаточно для своевременного и полного внесения платежей по Договору лизинга Лизингодателю.
Лизингополучателями могут являться только резиденты Российской Федерации - юридические лица и индивидуальные предприниматели.
Сумма кредита не может превышать стоимость Предмета лизинга и дополнительных услуг (работ), оказываемых Лизингодателем в соответствии с Договором лизинга, уменьшенную на размер аванса Лизингополучателя и иных вложенных в Лизинговую сделку собственных средств Лизингодателя, с учетом выполнения требований по обеспеченности кредита.
Срок кредита определяется исходя из срока действия лизинговой сделки, но не может превышать срока полезного использования Предмета лизинга.
График погашения кредита устанавливается исходя из требования достаточности платежей по Договору лизинга (с учетом необходимости уплаты налогов, страховых премий и других необходимых расходов Лизингодателя) для погашения основного долга, уплаты процентов и комиссионных платежей по кредиту в каждый период кредитования.
График погашения основного долга должен быть синхронизирован с графиком поступления платежей по Договору лизинга.
В обязательном порядке оформляется (одновременно) залог:
- имущественных прав по Договору лизинга (платежи по Договору лизинга, имущественные права по которому заложены, должны поступать в Банк);
- Предмета лизинга (или будущего Предмета лизинга (для движимого имущества) с одновременным залогом имущественных прав по договору/контракту на поставку Предмета лизинга).

			Специализированный продукт по кредитованию лизинговых компаний (учитывающий особенности их бизнеса и условия по Договору лизинга с Лизингополучателем).

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/7815c2bc-c52b-43e6-b302-a8a07583331e

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование операций корпоративного лизинга

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

			1
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			ДКПП








			Филатова Наталья Вениаминовна

			Активы

			1077

			Лизинг (кроме СБЛ)

			623

			623

			22. Финансирование проектов розничного лизинга. Альбом №2816

			Розничный лизинг - лизинговый продукт со стандартизированным решением. Специализированный продукт по кредитованию лизинговых компаний, где Заемщик - Лизинговая компания.
Финансирование затрат по приобретению Лизингодателем имущества для последующей передачи его в лизинг Лизингополучателю, а также дополнительных услуг (работ), оказываемых Лизингодателем в соответствии с Договором лизинга. Переход права собственности на предмет лизинга от лизингодателя к лизингополучателю по окончании срока договора лизинга.
Источники погашения - Платежи по Договору лизинга. Денежных потоков Лизингополучателя (без учета заемных средств) должно быть достаточно для своевременного и полного внесения платежей по Договору лизинга Лизингодателю.
Лизингополучателями могут являться только резиденты Российской Федерации - юридические лица и индивидуальные предприниматели.
Сумма кредита не может превышать стоимость Предмета лизинга и дополнительных услуг (работ), оказываемых Лизингодателем в соответствии с Договором лизинга, уменьшенную на размер аванса Лизингополучателя и иных вложенных в Лизинговую сделку собственных средств Лизингодателя, с учетом выполнения требований по обеспеченности кредита.
Срок кредита определяется исходя из срока действия лизинговой сделки, но не может превышать срока полезного использования Предмета лизинга.
График погашения кредита устанавливается исходя из требования достаточности платежей по Договору лизинга (с учетом необходимости уплаты налогов, страховых премий и других необходимых расходов Лизингодателя) для погашения основного долга, уплаты процентов и комиссионных платежей по кредиту в каждый период кредитования.
График погашения основного долга должен быть синхронизирован с графиком поступления платежей по Договору лизинга.
Предметом лизинга является:
- транспортное средство, имеющее паспорт транспортного средства (ПТС);
- специализированная техника, имеющая паспорт самоходной машины (ПСМ).
Срок поставки Предмета лизинга не превышает 3 месяцев.
Поставщик по договору / контракту на поставку Предмета лизинга является производителем Предмета лизинга или официальным дилером/представителем (или официальным партнером представителя) производителя Предмета лизинга.
В обязательном порядке оформляется (одновременно) залог:
- имущественных прав по Договору лизинга (платежи по Договору лизинга, имущественные права по которому заложены, должны поступать в Банк);
- Предмета лизинга (или будущего Предмета лизинга (для движимого имущества) с одновременным залогом имущественных прав по договору/контракту на поставку Предмета лизинга).

			Специализированный продукт по кредитованию лизинговых компаний (учитывающий особенности их бизнеса и условия по Договору лизинга с Лизингополучателем).

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/7815c2bc-c52b-43e6-b302-a8a07583331e

			Продукт курирует Дивизион "Кредитные продукты и процессы"

			Финансирование операций розничного лизинга

			ФИНАНСИРОВАНИЕ ПРОЕКТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
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			ДКПП













           




