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Введение
В данной работе рассмотрены факторинговые услуги, заключающиеся в кредитовании оборотного капитала клиентов из малого и среднего бизнеса, предоставляемые банками и нашедшие широкое применение в настоящее время в сфере финансовых услуг. Среди российских банков и компаний, предоставляющих факторинговое обслуживание для своих клиентов, можно выделить следующих: ФК «УРАЛСИБ», НФК, ОАО Банк «Петрокоммерц», ОАО «МКБ», ОАО «Промсвязьбанк» и др. Появление такого рода финансовых услуг связано с развитием рыночных отношений, которые, в свою очередь, обусловили повышение роли финансов предприятия. Состояние финансовых ресурсов предприятия становится фактором, определяющим финансовые результаты его деятельности. 

Количественные и качественные параметры финансового состояния предприятия определяют его место на рынке и способность функционировать в экономическом пространстве. Все это привело к повышению роли управления финансами в общем процессе управления экономикой.
Тема данной работы была выбрана в связи с тем, что в настоящее время факторинг занимает ведущее место среди финансовых услуг, оказываемых российскими банками. Это связано в первую очередь, с тем, что факторинг, представляя способ финансирования оборотных средств, покрытие ряда рисков, имеющих место в торговых операциях компаний и административное управление дебиторской задолженностью, имеет ряд преимуществ в сравнении, например, с кредитом. 

Так, кредит, как правило, выдается под залог, в случае факторинга - никакого обеспечения не требуется; для получения кредита необходимо оформлять огромное количество документов, в случае факторинга - финансирование осуществляется автоматически при предоставлении накладной и счета-фактуры.

Безусловно, одним из главных преимуществ факторинга в сравнении с кредитом, остается его функция управления дебиторской задолженностью, в то время, как при кредитовании помимо перечисления денег банк не оказывает заемщику никаких услуг.
Факторинговые услуги оказываются, как правило, торговым компаниям, и как перед любой фирмой, занимающиеся торговлей, в большинстве случаев существует проблема поиска дополнительных средств, которые можно было бы использовать для дальнейшей закупки товаров и увеличения оборота компании. Получить кредит в банке очень сложно и, как правило, дорого. Поэтому факторинг, бесспорно, является лучшим способом выхода из сложившейся ситуации. Заключив с банком договор на факторинговое обслуживание, финансирование по поставкам осуществляется в кратчайшие сроки. 
Таким образом, при оказании предприятию факторинговых услуг, происходит укрепление платежной дисциплины покупателей, увеличение оборачиваемости дебиторской задолженности, что положительно действует на финансовое состояние предприятия и на экономику в целом.
I. Основные термины и определения
Факторинг - финансовая комиссионная операция, при которой клиент переуступает дебиторскую задолженность факторинговой компании с целью: 
- незамедлительного получения большей части платежа; и
- гарантии полного погашения задолженности; и 
- снижения расходов по ведению счетов. 
Обычно клиентом является поставщик, уступающий факторинговой компании право получения платежа за поставленные товары или оказанные услуги. 

Факторинговая компания сразу оплачивает клиенту от 70 до 90% требований в виде кредита, а остаток (за вычетом процента за кредит и факторинговой комиссии за услуги) предоставляется после взыскания всего долга. 

Первоначально факторинг возник как операция торговых посредников, а затем приобрел форму кредитования. 
Договор факторинга - договор, по которому одна сторона (банк или фактор-фирма) берет на себя обязательства: 
- истребования с должников финансовых средств по неоплаченным требованиям клиента; и (одновременно) 
- уплаты клиенту соответствующих этим требованиям денежных сумм за вычетом своего вознаграждения. 
Факторинговая компания - финансовая организация, которая кредитует клиента и на основании полученных от клиента прав на дебиторскую задолженность, взыскивает долги с должника. Обычно услуги факторинга оказывают коммерческие банки или их дочерние структуры. 
Факторинговая компания выступает в качестве посредника-комиссионера между клиентом (кредитором) и его должником. 

Факторинговая комиссия - вознаграждение факторинговой компании за оказание факторинговых услуг в виде процента от авансируемой суммы подлежащего возврату долга

Структура факторинговой комиссии - структура вознаграждения за оказание факторинговых услуг: 
+ фиксированный сбор за обработку документов; 

+ фиксированный процент от оборота поставщика, включающий в себя (а) оплату услуг фактора и (б) премию за принятые фактором ликвидный, кредитный и процентный риски;
+ стоимость кредитных ресурсов, необходимых для финансирования поставщика.
Факторинговые операции - способ кредитования торговых операций на основе предварительной оплаты счетов банками-комиссионерами. 
Регрессивный факторинг - способ финансирования торговых операций, при котором факторинговая компания авансирует средства под залог сумм, подлежащих выплате. В случае неуплаты последних факторинговая компания требует возмещения убытков от клиента [1]. 
II. Понятие факторинга. Механизм факторингового обслуживания

Факторинг – от англ. factoring от factor - агент, посредник финансовая операция, услуга, оказываемых банками (фактор-компаниями) и заключающаяся в кредитовании оборотного капитала клиентов из малого и среднего бизнеса путем инкассирования их дебиторской задолженности и кредитования клиента с одновременным гарантированием от кредитных и валютных рисков. Фактически, банк или фактор-компания покупают дебиторские счета клиента за наличные с дисконтом, а затем взыскивает долг с фактического покупателя, которому клиент продал товар или предоставил услуги.
Факторинговые услуги включают в себя целый комплекс мероприятий: 

· первоначальный анализ и последующий мониторинг рисков, связанных с покупателями товаров и услуг; 

· предоставление денежных средств на пополнение оборотных средств; 

· учет и контроль расчетов с покупателями и заказчиками; 

· мероприятия, направленные на своевременную оплату дебиторской задолженности; 

· прием и обработка платежей покупателей и заказчиков. 

Рисунок 1 - Механизм факторингового обслуживания

1.  - Поставка товара с отсрочкой платежа 

2.  - Передача Фактору документов, подтверждающие отгрузку (накладные, счета-фактуры, доверенности)
3.  - Финансирование Поставщика в размере до 90% от суммы предоставленных накладных 

4.  - Покупатель платит Фактору 100% от суммы отгрузки, согласно контракта. 

5.  - Перечисление Фактором от 10% оставшихся средств (за вычетом факторинговой комиссии)

III. Виды факторинга
  

По географии деятельности
Факторинг внутренний (domestic factoring) и факторинг внешний (international factoring)

Факторинг называется внутренним, если стороны по договору купли-продажи, а также факторинговая компания находятся в одной и той же стране. 

Факторинг называется внешним (чаще используется название международный), если поставщик и его клиент являются резидентами разных государств. При обслуживании таких поставок в большинстве случаев используется схема косвенного факторинга, при котором происходит распределение обязанностей между двумя факторинговыми компаниями. 

По особенности принятия риска
Факторинг с регрессом (recourse factoring) и без регресса (non recourse factoring)
 

В случае факторинга с регрессом факторинговая компания, не получив денег с покупателей, имеет право через определенный срок потребовать их с поставщика. В этом случае факторинговая компания берет на себя ликвидный риск (риск неуплаты в срок), но кредитный риск остается на поставщике. Денежные требования в случае факторинга с регрессом выступают, по сути, обеспечением краткосрочного финансирования. В случае безрегрессного факторинга риск неуплаты со стороны дебиторов полностью переходит к факторинговой компании. 

По особенности уведомления
Факторинг открытый (disclosed factoring) и закрытый (undisclosed factoring)
 При открытом факторинге покупатель уведомлен о том, что в сделке участвует фактор и осуществляет платежи на его счет, выполняя тем самым свои обязательства по договору поставки. В случае же закрытого факторинга покупателя не ставят в известность о наличии договора факторингового обслуживания, и он продолжает осуществлять платежи поставщику, который, в свою очередь, направляет их в пользу фактора. 

В мировой практике факторинг без регресса обычно бывает открытым, факторинг с регрессом как открытым, так и закрытым. 

IV. Функции факторинга

1. Финансирование поставок продукции - отгружая товар с отсрочкой платежа, Поставщик имеет возможность получить до 90% от суммы поставки немедленно после отгрузки, не дожидаясь платежа от  покупателя. Финансирование автоматически увеличивается по мере роста  продаж и таким образом, финансирование в рамках факторинга позволяет  избежать возникновения дефицита оборотных средств. Оставшиеся средства (от 10%) Поставщик получает, после того как покупатель оплатил продукцию согласно контракта.

2. Управление дебиторской задолженностью - предусматривает контроль за своевременной оплатой поставок покупателями, прогнозирование сроков инкассации и специальные процедуры работы с  покупателями. Состояние дебиторской задолженности отображается в регулярных, подробных и удобных отчетах, которые помогут избавить поставщика от множества текущих проблем, и обеспечат оперативной информацией на самом высоком уровне. В результате этой работы происходит: укрепление платежной дисциплины покупателей, увеличение оборачиваемости дебиторской задолженности, что положительно действует на финансовое состояние предприятия.

3. Покрытие финансовых рисков - Фактор может покрывать риски связанные с поставкой товаров с отсрочкой платежа, в том числе неполучения платежа от покупателя в связи с его неплатежеспособностью. 

4. Оценка платежеспособности покупателей поставщика - в странах, где кредитные бюро и рейтинговые агентства развиты, эта функция факторинговых компаний является не самой востребованной. В странах же с переходной экономикой факторинговые компании могут играть роль кредитных бюро и рейтинговых агентств, аккумулируя информацию о платежной дисциплине компаний. Помимо этого, факторинговые компании могут использовать различные методы оценки платежеспособности потенциальных покупателей поставщика. 

V. Преимущества факторинга
1.  Для факторингового обслуживания не требуется залогов и оформления большого количества документов. 
2.  При помощи факторинга увеличивается скорость оборота денежных средств
3.  При помощи факторинга Поставщик избегает кассовых разрывов
4.  Размер фактического финансирования может увеличиваться по мере роста объема продаж, что позволяет предприятиям увеличивать свои обороты.
5.  Факторинговое финансирование предоставляется  не зависимо от полученных банковских кредитов.
6.  В ходе факторингового обслуживания может быть профинансирована поставка на любую, даже самую незначительную сумму. 
Факторинговые услуги, предоставляемые тем или иным банком, могут сыграть ключевую роль в деле достижения успеха компании потому, что стабильность денежных потоков является одним из основных факторов стабильности бизнеса и предпосылкой для его дальнейшего развития. Используя факторинговые продукты, предлагаемые различными банками, возможно сразу же получение денежных средств за товары (услуги), отгруженные покупателям с отсрочкой платежа. 
Так, многие конкурентоспособные российские банки в настоящее время предлагают следующие условия факторингового обслуживания, безусловно, относящиеся к преимуществам:
 - до 90% от стоимости поставки может быть выплачено в течение 24 часов с момента предоставления отгрузочных документов в банк 

- применение банком согласованной с Клиентом политики в области управления дебиторской задолженностью  

- В рамках предоставления факторинговых услуг помощь Клиенту отстраивать систему кредитного менеджмента  

- Для целей выработки оптимальных условий факторингового обслуживания, принятие во внимание специфику работы компании: количество покупателей, наличие иностранных контрагентов, наличие или отсутствие в компании кредитного менеджмента,  географию работы Компании, конкурентную среду, ситуацию в отрасли и т.д. [6].
Рисунок 2 – Схема факторингового обслуживания КБ «СИСТЕМА» ООО
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VI. Факторинг в вопросах и ответах (информация, представленная специалистами ФК «УРАЛСИБ»)
Мировой опыт свидетельствует: для растущей молодой компании, стремящейся "занять свое место под солнцем" на рынке, использование факторинга - надежный путь к успеху. Вот лишь несколько примеров всемирно известных компаний, для которых факторинг служил поддержкой на всех этапах своего развития:

· ACER (компьютерная техника, Тайвань); 

· PARMALAT (продукты питания, Италия); 

· LEWIS GLOBAL TOYS (товары для детей, CША). 

Что же такое факторинг, почему он завоевал столько сторонников? Ниже специалисты ФК «УРАЛСИБ» отвечают на этот и другие вопросы.
1. Что такое факторинг?

Ответ: Факторинг - это комплекс финансовых услуг, оказываемых Банком клиенту в обмен на уступку дебиторской задолженности. Эти услуги включают:

· финансирование поставок товаров 

· страхование кредитных рисков 

· учет состояния дебиторской задолженности и регулярное предоставление соответствующих отчетов клиенту 

· контроль за своевременностью оплаты и работа с дебиторами. 
Рисунок 3 - Схема факторингового обслуживания ФК «УРАЛСИБ»
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1. - Поставка товара на условиях отсрочки платежа. 

2. - Уступка права требования долга по поставке Банку. 

3. - Выплата досрочного платежа (до 90% от суммы поставленного товара) сразу после поставки. 

4. - Оплата за поставленный товар. 

5. - Выплата остатка средств (от 10%, после оплаты покупателем) за минусом комиссии. 

Необходимо отметить следующее:
1) Факторинг представляет собой беззалоговое финансирование, что, в частности, выгодно отличает его от обыкновенного кредита.
2) Сотрудничество с банком в рамках факторингового обслуживания не обязывает компанию к открытию р/с в банке и переходу на полное банковское обслуживание.

3) Финансирование, предоставляемое банком в рамках факторингового обслуживания, выделяется вне зависимости от объемов уже получаемых компанией кредитов в банке, либо других банках.

4) Помимо предоставления финансирования банк берет на себя:

- кредитные риски (риски неоплаты покупателями поставок)

- ликвидные риски (риски несвоевременной оплаты поставок покупателями)

- процентные риски (риск резкого изменения рыночной стоимости курсов)

- валютные риски (риски изменения курса доллара в период отсрочки платежа по поставке).

2. Каковы дополнительные расходы поставщика при факторинговом обслуживании?

Ответ: Встав на факторинговое обслуживание, поставщик несет следующие дополнительные расходы:

1. Оплата факторинговой комиссии; 

2. Оплата дополнительного рабочего времени курьера на подвоз документов в банк; 

3. Оплата дополнительного рабочего времени сотрудников бухгалтерии на выполнение связанных с факторинговым обслуживанием проводок. 

3. Какова структура факторинговой комиссии?

В соответствии с общепринятой международной практикой в структуре вознаграждения за оказание факторинговых услуг выделяются следующие три основных компонента:

1. Фиксированный сбор за обработку документов (в большинстве факторинговых компаний мира составляет 10-15 долларов). 

2. Фиксированный процент от оборота поставщика.
Большая часть этой части комиссии представляет собой оплату оказываемых фактором услуг, а именно: 

· контроль за своевременной выплатой финансирования; 

· контроль за своевременной оплатой товаров дебиторами; 

· работа с дебиторами при задержках платежей; 

· учет текущего состояния дебиторской задолженности и предоставление поставщику соответствующих отчетов. 

Кроме того, эта часть комиссии включает в себя премию за принятые на себя фактором риски: 

· риск несвоевременной оплаты поставок (ликвидный риск); 

· риск неплатежеспособности дебиторов (кредитный риск); 

· риск резкого изменения стоимости кредитных ресурсов (процентный риск); 

В большинстве факторинговых компаний мира эта часть факторинговой комиссии в зависимости от количества покупателей, оборота, частоты поставок, особенностей товарного рынка находится в пределах от 0,5 до 5% от оборота. 

3. Стоимость кредитных ресурсов, необходимых для финансирования поставщика. 

4. Каковы дополнительные доходы поставщика при факторинговом обслуживании?

С факторинговым обслуживанием связаны следующие дополнительные доходы и выгоды поставщика:

1. Получение дополнительной прибыли за счет возможности увеличить объем продаж, получив от фактора необходимые для этого оборотные средства. 

2. Экономия на неоправданных затратах, связанных с получением банковского кредита. 
В отличие от банковского кредитования при факторинговом обслуживании, получая финансирование своих продаж, поставщик перестает нести следующие расходы: 

a. проценты за пользование кредитом; 

b. налог на прибыль с процентов, превышающих ставку ЦБ +3%; 

c. расходы по оформлению кредита, включающие регистрацию и страхование залога, оплату рабочего времени сотрудников на оформление и подготовку документов для кредитного отдела, уведомления налоговой инспекции о намерении открыть ссудный счет и т. д. 

d. расходы, связанные с непредвиденным ростом процентных ставок в стране; 

e. расходы на экстренную мобилизацию денежных средств при наступлении срока погашения кредита или выплаты процентов, включая упущенную выгоду, связанную с выводом этих средств из оборота.

Кроме этого, финансирование в рамках факторингового обслуживания выплачивается сверх банковского лимита кредитования, который может быть использован поставщиком, например, для целей открытия аккредитива без покрытия, получения гарантии, вексельного кредита и т. д. 

3. Экономия за счет появления возможности закупать товар у своих поставщиков по более низким ценам. Такая возможность появляется за счет того, что клиент Управления факторинга, получая значительную часть от суммы поставки в день поставки, и, теряя тем самым зависимость от соблюдения своими дебиторами платежной дисциплины, может пойти на сокращение срока отсрочки платежа при закупках товаров и потребовать от своих поставщиков лучших ценовых условий на закупаемый товар. Кроме того, он получает гарантию защиты от штрафных санкций со стороны кредиторов при несвоевременных расчетах с ними, вызванных кассовым разрывом; 

4. Защита от потерь при неоплате или несвоевременной оплате дебиторами за поставленный им товар; 

5. Экономия на оплате дополнительных мест (включая офисное оборудование) и дополнительного рабочего времени сотрудников, ответственных за: 

a. контроль за дебиторской задолженностью; 

b. привлечение финансовых ресурсов.

6. Защита от упущенной выгоды от потери клиентов за счет невозможности при дефиците оборотных средств предоставлять покупателям конкурентные отсрочки платежа и поддерживать достаточный ассортимент товаров на складе. Важно помнить, что вернуть потенциального клиента, ушедшего сегодня к конкуренту, завтра может быть невозможно. 

7. Защита от потерь, связанных с отсутствием или недостаточностью непредвзятого контроля за продажами и платежами. Даже если поставщику кажется, что сегодня у него достаточно человеческих и финансовых ресурсов для текущей деятельности, при росте оборота без поддержки факторинговой компании дефицит ресурсов может, превратится в главный тормоз развития. 

5. В чем состоит финансирование поставок товаров при факторинге?
Ответ: Финансирование поставок товаров при факторинге предусматривает, что немедленно после поставки продавцу Банк выплачивает в качестве досрочного платежа значительную часть суммы поставки. В различных странах мира размер досрочного платежа составляет от 50% до 90% от суммы поставки.

Остаток (сумма поставки минус сумма досрочного платежа минус комиссия Банка) выплачивается продавцу в день поступления денег от дебитора.

6. Какой должна быть минимальная сумма поставки, чтобы она была профинансирована?

Ответ: Подобных ограничений нет. В ходе факторингового обслуживания может быть профинансирована поставка на любую, даже самую незначительную сумму.

7. Каков срок факторингового обслуживания?

Ответ: Поскольку факторинг является долгосрочной программой финансирования оборотного капитала, договор факторингового обслуживания заключается на неопределенный срок и будет действовать сколь угодно долго, пока обе стороны удовлетворены взаимным сотрудничеством.

8. В чем отличие финансирования при факторинге от кредитования?
Ответ: Факторинг и кредит имеют множество отличий, основные из которых Вы найдете в следующей таблице: 

	Кредит
	Факторинг

	Кредит возвращается Банку заемщиком
	Факторинговое финансирование погашается из денег, выплачиваемых дебиторами клиента 

	Кредит выдается на фиксированный срок
	Факторинговое финансирование выплачивается на срок фактической отсрочки платежа 

	Кредит выплачивается в обусловленный кредитным договором день
	Факторинговое финансирование выплачивается в день поставки товара 

	Кредит, как правило, выдается под залог
	Для факторингового финансирования никакого обеспечения не требуется 

	Кредит выдается на заранее обусловленную сумму
	Размер фактического финансирования не ограничен и может безгранично увеличиваться по мере роста объема продаж клиента 

	Кредит погашается в заранее обусловленный день
	Факторинговое финансирование погашается в день фактической оплаты дебитором поставленного товара 

	Для получения кредита необходимо оформлять огромное количество документов
	Факторинговое финансирование выплачивается автоматически при предоставлении накладной и счета-фактуры 

	Погашение кредита не гарантирует получение нового
	Факторинговое финансирование продолжается бессрочно 

	Затраты на уплату процентов по банковскому кредиту относятся на себестоимость в пределах учетной ставки ЦБ РФ + 3%
	Затраты на уплату факторинговой комиссии относятся на себестоимость полностью 

	При кредитовании помимо перечисления денег Банк не оказывает заемщику никаких услуг
	Факторинговое финансирование сопровождается управлением дебиторской задолженностью (см. ответ на вопрос №1) 


9. Не приведет ли факторинговое обслуживание к ухудшению отношений клиента с покупателем?

Ответ: Поскольку факторинговая комиссия представляет собой фиксированный процент от оборота клиента, то потеря клиентом любого из дебиторов приведет к убыткам Банка. Понимая это, Банк никогда не предпринимает каких-либо действий, способных спровоцировать конфликт между клиентом и его дебитором без согласования с клиентом.

10. Каковы особенности налогообложения поставщика при факторинговом обслуживании?
1. В соответствии с Положением о составе затрат по производству и реализации продукции (работ, услуг), включаемых в себестоимость продукции (работ, услуг) и о порядке формирования финансовых результатов, учитываемых при налогообложении прибыли (подпункт 2у) оплата услуг банков по осуществлению в соответствии с заключенными договорами факторинговых операций включается в себестоимость полностью. 

2. Поскольку факторинговая комиссия включает в себя НДС, то поставщик вправе зачесть уплаченный налог (16,67% от факторинговой комиссии) при перечислении полученного НДС в бюджет. 

11. Какой компании факторинг не нужен?

Ответ: Факторинг не нужен компании, которая не хочет или не может обеспечить рост продаж своих товаров, поскольку в таком случае значительные оборотные средства, которые обеспечивает ей факторинг не находят достойного применения.

Если же компания решила воспользоваться факторинговым обслуживанием, то наилучшим решением является использование полученных дополнительных средств в целях расширения продаж. Если объем продаж клиента вырастает, то это немедленно приводит к новому росту объема финансирования со стороны Банка в рамках факторингового обслуживания.

12. Что такое "$-ФАКТОР" и для чего он нужен?

Ответ: "$-ФАКТОР" - специализированное программное обеспечение, автоматизирующее проведение факторинговых операций. Клиентский модуль автоматизированной системы бесплатно устанавливается клиенту и помогает ему следить как за факторинговым обслуживанием, так и за структурой своей дебиторской задолженности. Используя клиентский модуль "$-ФАКТОР" клиент может получать различную информацию, в том числе:

· о выплатах Банком финансирования по поставкам; 

· о платежах дебиторов по поставкам; 

· информацию о платежной дисциплине дебиторов; 

· об остатке долга дебитора; 

· об обороте клиента по факторинговому обслуживанию. 

С помощью клиентского модуля клиент может получать информацию как в электронном, так и в бумажном виде в форме отчетов.

Банк регулярно предоставляет обновление для клиентского модуля.

13. Какие российские компании используют факторинг? Насколько он эффективен в российских условиях?

Среди российских компаний, использующих факторинг - ОАО "Московская кондитерская фабрика "Красный Октябрь", "Малино-Фуд", ТД "Ступени" и многие другие торговые и промышленные компании [6]. 

VII. Факторинг - современное решение для сбытовой политики
Как уже было изложено выше, появление факторинга связано с возникновением множества проблем, основными из которых являются: нехватка оборотных средств поставщика и вероятность неоплаты поставок в срок. Факторинговое обслуживание торговых предприятий в настоящее время является просто незаменимым средством поддержания финансирования компании и основным решением ее сбытовой политики.
1. Финансирование
В рамках функции финансирования факторинг гарантирует бесперебойное обеспечение торгующей компании оборотными средствами сразу после поставки. В соответствии с договором факторингового обслуживания, заключаемым между банком и поставщиком, а также 24 и 43 главой Гражданского кодекса РФ, поставщик (клиент) уступает банку (финансовому агенту) право денежного требования по своим поставкам в адрес оговоренного ряда покупателей, а банк обязуется оплатить эти поставки [4]. 

Различные финансовые институты по-разному трактуют понятие оплаты поставок клиента и факторинга в целом. Некоторые банки приобретают денежные требования по цене значительно ниже их номинала (например за 80%). В этом случае факторинг сводится к простому дисконтированию долгов дебиторов клиента перед последним. Такая форма работы значительно ограничивает круг тех поставщиков товаров и услуг, которые могли бы воспользоваться факторингом, ибо не каждый поставщик согласится финансировать свои оборотные средства ценой 20% от оборота. Такой подход банка к пониманию факторинга лишь толкает поставщика к передаче банку заведомо недоброкачественной дебиторской задолженности (сомнительной или безнадежной). В результате у банка возникают дополнительные издержки, связанные с удовлетворением денежных требований, а также непрогнозируемость срока отвлечения средств, уплаченных за денежное требование, вплоть до риска их не получения вовсе. Таким образом факторинг превращается для поставщика в метод “затыкания дыр” в оборотных средствах, возникающих в работе с, как правило, теми покупателями, которые показали себя как недобросовестные или неплатежеспособные. Очевидно, что в дальнейшем торговые отношения с такими покупателями поставщик скорее всего прекратит, а следовательно у банка и поставщика постепенно исчезнет почва для сотрудничества по факторингу. Такая форма факторинга крайне ущербна по своему содержанию и представляется бесперспективной как массовая услуга для торгующих компаний. 

Более прогрессивный подход к пониманию факторинга демонстрируют те банки, которые обязуются выплачивать определенную сумму от номинала поставки (как правило, большую, например, до 85%) в виде авансового платежа сразу после фактической отгрузки, а остаток средств (от 15% соответственно, за вычетом комиссии) поставщик получает от банка на свой расчетный счет по мере того, как покупатель фактически оплатит поставку на специально открываемый банком транзитный (факторинговый) счет. Иными словами происходит не дисконтирование долга покупателя перед поставщиком, ведущее к значительным потерям для последнего. В данном случае банк выступает в качестве лица, авансирующего товарный кредит, предоставляемый поставщиком покупателю с последующим возвратом ему остатка суммы поставки. 
Механизм факторингового обслуживания.

Поставщик получает возможность планировать свои финансовые потоки вне зависимости от платежной дисциплины покупателей, будучи уверенным в безусловном поступлении средств из банка против акцептованных товарно-транспортных документов по поставкам с отсрочками платежа. Зачастую торговый оборот поставщика ограничивается лишь за счет того, что покупатель не в состоянии оплатить больший объем закупки, не имея для этого достаточных оборотных средств, а поставщик, соответственно, не имеет оборотных средств, необходимых для предоставления или увеличения товарного кредита покупателю. Такая форма факторинга позволяет поставщику предложить своим покупателям товарный кредит, ограниченный лишь сбытовыми возможностями покупателя. Потому что если поставщик отгрузил продукции на 10 000 рублей, то представив соответствующие ТТН и счет-фактуру в банк-фактор, он сразу же получит 8 500 рублей, а, если поставка была сделана на 20 000 рублей, то поставщик получает 17 000 рублей, адекватно покрывая предоставленный поставщиком покупателю товарный кредит. 

Характерным является то, что при факторинге у банка нет необходимости требовать от поставщика залог, вынуждать поставщика либо его дебиторов открывать расчетные счета в одном из своих офисов, а также изучать степень обремененности поставщика кредитными обязательствами перед другими финансовыми институтами. 

Эти три особенности приемлемы для банка и не грозят ему значительными дополнительными рисками в связи с тем, что в соответствии с договором факторинга и 43 главой Гражданского кодекса дебиторами банка при факторинговом обслуживании поставщика становятся его покупатели. Банк диверсифицирует собственные кредитные риски, разнося их по покупателям. Риск потери всей суммы авансовых платежей на одного поставщика становится при этом невелик. Это позволяет банку принципиально отказаться от залогов при факторинге. 
2. Риски
Помимо финансирования оборотных средств при факторинге банк покрывает значительную часть рисков поставщика, в частности: 

· кредитные риски; 

· валютные риски; 

· процентные риски; 

· ликвидные риски.

Для пояснения принципа взимания банком кредитных рисков поставщика по поставкам с отсрочкой платежа необходимо ввести понятие регресса. Регресс – это право банка, финансирующего поставщика в рамках факторингового обслуживания, осуществить обратную переуступку денежного требования поставщику по данной поставке и востребовать с него сумму оказанного ему по этой поставке авансового платежа при неоплате поставки соответствующим покупателем по истечении определенного срока. Причем этот срок записывается в договоре факторинга и как правило значительно превышает период отсрочки платежа по договору поставки. Факторинг без регресса подразумевает отсутствие у банка такого права. В мировой практике факторинговые операции с регрессом и без регресса соотносятся как 40/60. 

Под кредитными рисками в данном случае понимаются риски компаний, связанные с неоплатой поставок с отсрочками платежей. При факторинговом обслуживании (при наличии в договоре факторинга оговорки об отсутствии у банка права регресса к поставщику) поставщик, получая средства от банка в счет очередной поставки с отсрочкой платежа, передает банку право требования платежа по этой поставке. Таким образом банк, осуществив финансирование поставки и не имея поставщика в качестве своего дебитора (дебитором банка становится покупатель поставщика), при неоплате данной поставки покупателем вовсе несет убытки в части авансового платежа поставщику самостоятельно. Таким образом, покрываются кредитные риски поставщика по поставкам с отсрочкой платежа при факторинговом обслуживании. 

Покрытие валютных рисков поставщика подразумевает возможность немедленно конвертировать денежные средства, полученные от банка в качестве авансового платежа по поставке, под оплату валютного контракта. Этот аспект факторинговых услуг принципиален для тех компаний, которые имеют валютную составляющую в продаваемом ими товаре. Функция покрытия валютных рисков в рамках факторинга позволяет поставщикам не использовать типичные методы хеджирования этих рисков посредством повышения рублевой цены на размер возможной девальвации рубля за период оборачиваемости поставки или за счет выставления отпускных цен в товарно-транспортных документах и счетах-фактурах в условных единицах. Освободив себя от необходимости применять такие непопулярные среди покупателей меры и, в то же время, оградив себя от валютных рисков за счет факторинга, поставщик получает дополнительные конкурентные преимущества на рынке. 

При факторинге поставщик покрывает так называемые процентные риски. Эти риски возникают у компаний, строящих свой бизнес на сторонних (заемных и привлеченных) оборотных средствах. При резком изменении рыночной стоимости этих средств происходит дополнительное давление на цену товара поставщика (за счет удорожания кредита растет себестоимость товара/услуги). При факторинге как правило банк гарантирует поставщику, что стоимость денежных ресурсов, предоставляемых последнему, будет оставаться неизменной в течение довольно длительного периода времени (например полгода или год). Этот аспект факторингового обслуживания является дополнительным стабилизирующим фактором для бизнеса поставщика. 
Ликвидные риски представляют собой риски возникновения кассовых разрывов, недостатка средств для покрытия важных текущих затрат и т.п. Кассовые разрывы происходят у поставщиков при несовпадении денежных потоков, получаемых от покупателей в счет осуществленных поставок, и потоков средств, которые необходимо направлять на погашение собственной кредиторской задолженности поставщика (например, при значительных просрочках оплаты поставок покупателями). При факторинге поставщик получает средства по поставке от банка практически в момент поставки, поэтому ликвидные риски поставщика становятся заботой банка. 
3. Административное управление дебиторской задолженностью
В рамках функции управления дебиторской задолженностью Банк ведет учет состояния и движения дебиторской задолженности поставщика. При этом банк регулярно предоставляет поставщику отчеты по ряду позиций состояния дебиторской задолженности, например: 

1. Отчет о переводе средств Продавцу; 

2. Отчет о состоянии просроченной задолженности; 

3. Отчет о поставках, зарегистрированных за период; 

4. Отчет о статистике платежей Дебиторов; 

5. Отчет о поступлении средств от Дебиторов; 

6. Отчет об использовании Закупочных лимитов (в случае выплаты досрочных платежей); 

7. Отчет о перечислении сумм финансирования (в случае выплаты досрочных платежей) и т.п.

Помимо работы по контролю за дебиторской задолженностью поставщика банк по мере необходимости контактирует с его покупателями (например, при приближении критических сроков просрочки оплаты поставки). 

Таким образом, осуществляя административное управление дебиторской задолженностью поставщика, банк освобождает поставщика от массы работы по отслеживанию своей дебиторской задолженности. Принимая от банка исчерпывающую информацию о ее состоянии, достаточную для принятия управленческих решений, сотрудники компании-поставщика получают возможность сконцентрировать свои усилия на развитии производства, сбыта, изучении рынков, решении хозяйственных, организационных и других важных вопросов. 

В качестве неотъемлемой услуги в рамках административного управления дебиторской задолженностью выступает предоставление поставщику программного обеспечения, позволяющего управлять информационными потоками между банком и поставщиком. 

Результаты использования факторинговой технологии в бизнесе торгующей компании очевидны. Финансовым результатом внедрения факторинга в торговый процесс оптового поставщика становится ускорение оборачиваемости оборотных средств и, следовательно, сокращение потребности в них. Поскольку при финансировании поставщика в рамках факторинга последний фактически не становится заемщиком (в отличие от случая с кредитом), в его балансе не возникает кредиторской задолженности. Таким образом, оставаясь “чистым” от долгов, по мере необходимости поставщик сможет смело претендовать на дополнительное финансирование, например, в форме кредитной линии или овердрафта как в банке-факторе, так и в любом другом банке. Имущество, товар, запасы сырья и прочие активы сохраняют свою функцию быть потенциальным залогом для обеспечения этих кредитов. Покрытие значительной части рисков, банковский контроль за лимитами товарных кредитов поставщика обеспечивают его финансовую устойчивость. 

Коммерческий результат выражается, в частности, в возможности постоянного поддержания всей необходимой номенклатуры товарного ассортимента в количестве, достаточном для полноценного обеспечения спроса покупателя. Возможность получать средства по поставке сразу после отгрузки за счет банка позволяет предложить покупателю более льготные условия покупки (например, повысить лимит товарного кредита, или увеличить отсрочку платежа и т.п.). Это в свою очередь не замедлит сказаться в росте объемов сбыта по имеющимся покупателям и в привлечении новых покупателей, а также в установке долгосрочных деловых связей и с теми, и с другими. 

VIII. Современное состояние рынка факторинга в России
Как показывают события последних лет, рынок факторинга в России продолжает бурно развиваться. За 2006 год он вырос на 80 - 90%. Доля факторинговых сделок в ВВП достигла 1,1% (в 2005 г. – 0,9%, в 2004 г. - 0,5%). В 2002 г., по данным Ассоциации Factors Chain International (FCI), этот показатель у нас составлял лишь 0,1%. Тем не менее потенциал российского рынка факторинга, по меркам мирового рынка, еще весьма далек от желанного и не соответствует ни масштабам страны, ни потребностям нашей экономики. Согласно исследованию, проведенному рейтинговым агентством "Эксперт РА", весь объем отечественного рынка факторинга в настоящее время составляет всего 5,5 - 5,7 млрд долл. США.

Следует отметить, что продолжается приток западных компаний на российский рынок. Внешнеторговые обороты российских компаний растут, в результате услуги международного факторинга на российском рынке становятся все более востребованными. Однако в ближайшие два - три года наши факторинговые компании не ожидают значительного роста конкуренции со стороны иностранных игроков. Дело в том, что уже возникли достаточно высокие барьеры для входа на рынок отечественного факторинга. Во-первых, это система оценки рисков потенциальных клиентов, которым, по сути, предоставляется беззалоговое финансирование. Во-вторых, наличие развитой филиальной сети, без которой сделать бизнес в России практически невозможно. Кроме того, весьма ощутимы различия в бизнес-культурах и законодательстве России и дальнего зарубежья. Поэтому более вероятным представляется приход иностранцев через покупку уже существующих на российском рынке факторинговых компаний.

Что же касается других тенденций развития отечественного факторинга, то следует отметить, что в 2005 г. у нас на 3,5% выросла доля сделок без регресса. Получили большее распространение и сделки международного факторинга. Но не эти факторы определили ситуацию на рынке. Главным стало увеличение сроков отсрочки платежа. В два раза сократился объем сделок по поставкам с отсрочкой платежа до 30 дней. Во столько же увеличилась доля сделок с отсрочкой платежа от 61 до 90 дней. Правда, негативной тенденцией стало увеличение просрочки, но ее уровень еще далек от критического. Российские факторинговые компании пока используют стандартные методы работы с просрочкой в отличие от западных, которым порой приходится прибегать к нетривиальным способам борьбы со злостными неплательщиками. В некоторых странах можно увидеть Микки Мауса, идущего по улице за задолжавшим человеком и произносящим постоянно одну фразу: "Он должен деньги компании!".

Сделки с условием регресса по-прежнему доминируют на нашем рынке факторинговых услуг, в то время как в развитых странах преобладает безрегрессный факторинг. Например, среди компаний, входящих в Ассоциацию Factors Chain International, оборот по безрегрессному факторингу более чем вдвое превышает оборот по факторингу с регрессом. У нас же в прошлом году 90,3% факторинговых сделок было заключено с регрессом. Сделки без регресса составили 9,7%.

Чаще всего безрегрессный факторинг предлагается по тем сделкам, где в качестве дебиторов выступают клиенты банка или крупные компании, такие, как "Ашан" или "МЕТРО". "Если дебитором выступает клиент банка, мы обладаем информацией о его финансовом состоянии и кредитной истории, - отметил на конференции генеральный директор "ТрансКредитФакторинга" А.В. Бородулин. - Риск невозврата долгов в этом случае значительно снижается, и мы готовы работать по безрегрессному факторингу. Например, все операции с долгами ОАО "Российские железные дороги" на сегодняшний день представляют собой безрегрессный факторинг".

При использовании схемы факторинга без регресса фактор принимает на себя ряд рисков, связанных с неисполнением или ненадлежащим исполнением дебитором своих обязательств по уступленному поставщиком фактору денежному требованию, что делает факторинг без регресса дороже, чем с регрессом.

Очевидно, что с развитием рынка будет совершенствоваться и безрегрессный факторинг, важной функцией которого является страхование кредитного риска. Стимулировать развитие этого вида факторинга могли бы соответствующие изменения в законодательстве, касающиеся кредитных бюро. В частности, говорилось на конференции, нужно законодательно закрепить обязанность не только банков, но и всех кредиторов предоставлять информацию о своих покупателях в случае использования коммерческого кредита (отсрочка и рассрочка оплаты товаров). На сегодняшний день существует крайне мало источников информации о финансовом состоянии и кредитной истории потенциальных дебиторов.

Некоторые банки передают риск невозврата долгов (или невозврата в определенный срок) страховщикам и предлагают совместные услуги безрегрессного факторинга. Например, Промсвязьбанк сотрудничает с компанией "РОСНО", а "Петрокоммерц" - с компанией "Капиталъ-Страхование". Однако и в этом случае стоимость факторинга повышается, страховая премия может составлять до 5% от суммы требований. Кроме того, по информации В.А. Носова, страховая компания соглашается работать не со всеми клиентами. Сама процедура страхования - дело достаточно длительное, поскольку страховщик самостоятельно изучает участников сделки (продавца и покупателя), устанавливает размер кредитного лимита, а также страхует свои риски у других страховщиков. Все это значительно тормозит процедуру принятия клиента на факторинговое обслуживание. В результате в России пока мало безрегрессных сделок и не было ни одного случая обращения к страховой компании за возмещением по просроченной сделке.

В одном из аналитических материалов рейтингового агентства "Эксперт РА" отмечено, что налицо конфликт интересов страховщиков и факторов. Последние заинтересованы в передаче страховщикам наиболее рисковых сделок, а первые - пока не готовы их брать. Более того, нет полной уверенности в том, что в случае невозврата денег дебитором страховая компания выплатит страховую сумму. В этом случае выплата, скорее всего, задержится.

Еще одной проблемой является то, что работа со страховщиком снижает мотивацию фактора к тщательному отбору клиентов. Хотя с таким утверждением не согласны те, кто считает, что сотрудничество со страховой компанией не снимает с фактора необходимости качественной оценки рисков. Во-первых, при работе со страховой компанией существует франшиза, которая составляет порядка 10 - 20%. Во-вторых, при наступлении страхового случая должно пройти 90 дней до того момента, как страховщик обязуется выплатить страховую сумму. В-третьих, по договору страховая компания должна возместить только сумму предоставленного фактором финансирования, комиссия же возмещению не подлежит. И наконец, фактору необходимо доказать, что он предпринял все возможные действия для того, чтобы вернуть долг (через напоминания, обращения в суд и т.п.).

На рынке факторинга не только увеличивается число участников, но и изменяется их структура. Причем возрастает как число банков, развивающих внутри себя факторинговые подразделения, так и число специализированных факторинговых компаний. Что касается компаний, специализирующихся на факторинге, то, по данным агентства "Эксперт РА", в 2004 г. их можно было пересчитать по пальцам (НФК "Уралсиб-НИКойл", "Еврокоммерц", "Средневолжская факторинговая компания", "Энергия фирма фактор"). В 2005 г. к ним добавились "ТрансКредитФакторинг" и "Региональная факторинговая компания" - дочерние компании "ТрансКредитБанка" и "Всероссийского Банка Развития Регионов" соответственно, выделившие свои факторинговые подразделения в отдельный бизнес.

Тем не менее не все банки стремятся выделять свои факторинговые подразделения в самостоятельные компании. В первую очередь это относится к кредитным учреждениям, обслуживающим крупных клиентов. Среди наиболее активных на рынке факторинга следует отметить "Петрокоммерц" и Промсвязьбанк.

Факторинговое подразделение в банке "Петрокоммерц" функционирует с 2003 г. Оно предлагает комплексную систему обслуживания и разрабатывает совместные проекты с другими подразделениями банка. На сегодня возможно предоставление совместных услуг с компанией "Петролизинг", которая входит в состав кредитного департамента банка. Другим новым проектом банка будет страхование рисков в партнерстве с компанией "Капиталъ Страхование". Разрабатываются совместные проекты и с другими участниками рынка. Ключевыми клиентами банка являются крупные компании. 

По результатам опубликованного рейтинговым агентством “Эксперт РА” исследования, в 2006 году объем рынка факторинга составил 297,2 млрд. руб. (более $11 млрд.), то есть по сравнению с 2005 годом этот рынок удвоился. Столь бурный рост, по мнению экспертов, обеспечили лидеры рынка: факторинговый бизнес “Еврокоммерца”, Промсвязьбанка и банка “Петрокоммерц” (см. таблицы) обеспечил 70% роста рынка в целом. И, похоже, что это только начало — участники рынка прогнозируют через два года семикратный (!) рост рынка.

Eurokommerz - общепризнанный лидер российского рынка факторинга. В компании обслуживается свыше 1500 клиентов, объем уступленных денежных требований за 2006 год составил 66 миллиардов рублей. Eurokommerz присутствует в более чем 54 регионах РФ. Акционерами компании являются менеджмент Eurokommerz и ИК "ТРОЙКА ДИАЛОГ" в лице Troika Capital Partners и фонда Russia New Growth Fund. Компания является членом Международной Факторинговой Ассоциации - International Factors Group(IFG) 
27 марта 2007 рейтинговое агентство "Эксперт РА" объявило на третьей профессиональной конференции "Факторинг-2007: Проблемы и перспективы развития" результаты исследования рынка факторинга в 2006 году. По данным исследования Eurokommerz в очередной раз подтвердила статус безоговорочного лидера на рынке факторинга, заняв первое место среди российских факторов по объему уступленных им денежных требований в 2006 году.
На состоявшемся “круглом столе” для журналистов, организованном факторинговой компанией “Еврокоммерц”, было объявлено, что к 2009 году объем рынка факторинга России вырастет до $70 млрд. Развитие рынка будет основано на постепенном замещении товарных кредитов факторингом, считают специалисты “Еврокоммерца”. В настоящее время объемы товарного кредитования оцениваются в $240 млрд., рынку факторинга есть куда расти, и лидеры рынка планирует выступить одним из основных катализаторов этого процесса. При этом они постоянно упрощают основные бизнес-процессы, связанные с методами управления рисками, операционной частью и продажами. 

Важным свидетельством того, что факторинговый рынок в России состоялся, является его инвестиционная привлекательность. Как и на любом рынке, индикатором уровня его развития является инвестиционная активность и число сделок по слиянию и поглощению. В 2006 году контрольный пакет акций компании “Еврокоммерц” был приобретен ИК “Тройка Диалог” (в лице Troika Capital Partners) и фонда прямых инвестиций Russia New Growth Fund. Эта сделка стала знаковой, во-первых, потому что в факторинговый бизнес инвестировала одна из крупнейших инвесткомпаний России, а во-вторых, потому что основной целью работы фондов прямых инвестиций является вложение в такие активы, стоимость которых в среднесрочной перспективе вырастет в разы. Это значит, что инвестбанкиры верят в факторинговый рынок и его блестящее будущее. Это и знак другим инвесторам. Доказательством инвестиционной привлекательности рынка является и пример НФК (Национальная Факторинговая Компания). Так, в 2006 году компания успешно привлекла капитал практически на 3 млрд. руб. (синдицированные кредиты от российских и иностранных банков, облигационные займы).

Достижения НФК 2007 года:

Дальнейшее развитие системы риск-менеджмента

· НФК первая из операторов рынка факторинга провела аудит системы риск-менеджмента на соответствие международной практике факторинговых отношений. Аудитором стала компания PricewaterhouseCoopers. По заключению аудиторов, процессы в целом соответствуют международной практике. 

· НФК стала лауреатом 2-го Международного конкурса «Лучший риск менеджмент - 2006» в номинации «Построение комплексных систем риск менеджмента в кредитных и финансовых организациях». 
Новые продукты НФК
· НФК запустила совместный двухфакторный проект с ООО «ОФК «УРАЛСИБ-Факторинг» по предоставлению продукта «Экспресс-Факторинг» для факторингового обслуживания клиентов малого бизнеса. 

Территориальная экспансия НФК
· Были открыты четыре новых представительства - в Калининграде, Волгограде, Ижевске и Краснодаре. Теперь сеть насчитывает 22 офиса в ключевых регионах РФ. 

Успешное привлечение денежных ресурсов

· Размещены номинированные в рублях кредитные ноты (CLN) Банка НФК (ЗАО) на сумму 1,2 млрд. рублей. Организаторы выпуска - МДМ-Банк и ING Bank. 

· Соглашение о предоставлении кредита ЗАО «Райффайзенбанк Австрия» в размере 200 млн рублей. 

· Соглашение о предоставлении синдицированного краткосрочного кредита на сумму 53, 5 млн. долл. США с обеспечением дебиторской задолженностью по факторингу. Синдикат организовали Standard Bank Plc и ЗАО "Стандарт Банк". 

Информационная открытость 

· НФК стала номинантом IX ежегодного конкурса «Лучшие годовые отчеты», организованного «Эксперт РА» совместно с ММВБ при поддержке PricewaterhouseCoopers. Компания была отмечена в номинации "Лучший корпоративный сайт". 

Инвестиционная привлекательность

· Международное рейтинговое агентство Moody's Investors Service присвоило Национальной Факторинговой Компании cледующие рейтинги эмитента по глобальной шкале: долгосрочный рейтинг B2 и краткосрочный рейтинг Not-Prime по обязательствам в национальной и иностранной валюте, а также рейтинг банковской финансовой устойчивости (BFSR) Е+. Прогноз по долгосрочным рейтингам - стабильный. Одновременно с этим, рейтинговое агентство Moody's Interfax, основным собственником которого является Moody's, присвоило НФК долгосрочный кредитный рейтинг по национальной шкале A3.ru. 

Достижения НФК 2006 года:

· в несколько раз увеличился объем покрытых кредитных рисков благодаря востребованности и успешным продажам продукта Факторинг-Гарант, который представляет собой поручительство НФК за дебиторов Клиента;   

· состоялось размещение выпуска рублевых облигаций НФК. В ходе конкурса по определению ставки первого купона инвесторами было выставлено 57 заявок на общую сумму 1 607,1 млн рублей. По итогам конкурса установлена ставка первого купона в размере 9,80% годовых. Эффективная доходность к оферте - 10,16% годовых. Выпуск размещен полностью в ходе конкурса;   

· НФК впервые была представлена в ежегодном  рейтинге международной факторинговой ассоциации Factors Chain International (FCI). В рейтинге Import Factor Award компания занимает – 57 место, в итоговом рейтинге Export and Import Factor Award – 72 место. В рамках Import Factor Service Score Award НФК была присвоена оценка 89,5 % (средний показатель по FCI – 82,0 %);   

· НФК вывела на рынок новый стандарт факторингового обслуживания, обеспечивающий клиентам возможность перевести документооборот по факторинговым операциям в электронную форму. «Электронный факторинг» позволяет клиенту получать любые факторинговые услуги, включая финансирование и защиту от кредитных рисков на основании электронных копий первичных документов;   

· НФК и ВТБ объявили о запуске совместного факторингового проекта «Синдицированный факторинг». В рамках данного проекта ВТБ и НФК будут осуществлять совместное факторинговое обслуживание клиентов на основе трехсторонних договоров, заключаемых между Банком, Компанией и Клиентом. В свою очередь, НФК получает доступ к фондированию, а также возможность увеличения объемов бизнеса за счет использования ресурсов обширной региональной сети Группы ВТБ;   

· НФК практически полностью перешла на независимую систему фондирования. Основная доля кредиторов - это российские и западные банки, фондирующие НФК на базе различных долговых структур, начиная краткосрочными межбанковскими кредитами и заканчивая сложными структурированными продуктами и приобретением долговых обязательств НФК на сроки от года до трех. Среди наиболее крупных сделок можно выделить: 

· летом в Лондоне было подписано соглашение о предоставлении синдицированного краткосрочного кредита на сумму 50 млн. долларов США. Синдикат организовали Standard Bank Plc и ЗАО «Стандарт Банк». Впервые в истории развития отечественного рынка факторинговых услуг, обеспечением займа  стали уступленные фактору денежные требования; 

· в начале осени НФК подписал соглашение о предоставлении кредита Райффайзенбанком в размере 200 млн. рублей; > 

· в декабре НФК подписал со Стандарт Банк Пи-эл-си (Великобритания) и  ЗАО «Стандарт Банк» соглашение о предоставлении кредита в размере 300 млн рублей. 

Самые факторинговые банки в 2006 году

Рейтинг актуален на 10.05.07

	


Рейтинг составлен на основе данных формы 101 на 01.01.2007. По данным рейтингового агентства «Эксперт РА», за 2006 год рынок факторинга увеличился на 102%, достигнув 297,2 млрд. руб. Столь динамичное развитие этого направления неудивительно, ведь спрос на подобные услуги в условиях развития экономики велик. 

Факторинг представляет собой финансирование под уступку денежного требования. Таким образом, используя факторинговые схемы, предприятия получают оборотные средства, а факторинговые компании, приобретая права требования на задолженность, - проценты по ним. Факторинговое соглашение может стать альтернативой кредитованию и решить проблему пополнения оборотных средств предприятия. 

	Самые факторинговые банки в 2006 г.

	№
	Название
	тыс. руб.
	
	

	1
	Петрокоммерц
	10 178 713.0
	
	

	2
	Промсвязьбанк
	8 368 191.0
	
	

	3
	НФК
	6 806 497.2
	
	

	4
	Национальный Банк Траст (МФК "ТРАСТ")
	2 191 326.0
	
	

	5
	Транскредитбанк (Транскредитфакторинг)
	1 346 738.5
	
	

	6
	Номос-Банк
	1 046 458.0
	
	

	7
	Союз
	823 532.0
	
	

	8
	Московский Кредитный Банк
	795 550.0
	
	

	9
	Собинбанк
	767 342.0
	
	

	10
	Вуз-Банк
	671 644.0
	
	

	


За 2006 год значительно расширилось количество факторинговых программ и данная тенденция, по оценкам участников рынка сохранится. «В 2007 году следует ожидать сегментации рынка, - говорит начальник отдела факторинга «Международного Московского банка» Константин Овчаров – а так же активной популяризации факторинга». 

Практически все участники рынка отмечают неразвитость законодательства в области факторинга, что тормозит его дальнейшее развитие. «Косвенно, можно указать на несовершенство российского законодательства: отсутствие механизма лицензирования компаний, предоставляющих услуги факторинга; неоднозначная недействительность запрета уступки денежного требования, определенная ГК РФ; двойственность ситуации, когда, с одной стороны, услуги факторинга облагаются НДС как небанковские услуги, а с другой – подлежат регуляции со стороны ЦБ и попадают под действие Положения 254-П; проблемы связанные с отнесением затрат по факторингу для поставщиков, а также с зачетом НДС» - сообщил РБК.Рейтинг начальник управления факторинга «Московского кредитного банка» Сергей Красовский. 

Одним из путей развития факторинга может стать отмена обязательного лицензирования компаний, которая позволит выйти на рынок большему числу игроков и повысить на нём конкуренцию. Это должно положительно повлиять на условия по факторингу, что сделает данную услугу доступнее. 

Многие факторинговые компании рассматривают региональный рынок как весьма перспективный. Так, например, за прошедший год «Промсвязьбанк» увеличил долю региональных филиалов в факторинговом портфеле банка с 14% до 31%. Такая стратегия развития вполне объяснима, так как факторинговые компании уже сейчас хотят занять пока ещё свободный рынок, а регионы являются наиболее перспективным направлением. На фоне роста доступности факторинговых программ и высокого спроса на них в регионах у среднего и малого бизнеса хорошая динамика роста не удивительна. 

В условиях развития рынка факторинговых услуг его участники среди факторов, способствующих дальнейшему развитию, видят необходимость в создании общих норм работы на данном рынке. Так, директор департамента факторинга «Промсвязьбанка» отметил необходимость создания ассоциации российских Факторов, которая могла бы отстаивать интересы банков и компаний, предоставляющих факторинговые услуги на различных уровнях и выступать гарантом добросовестности Фактора для клиентов. А начальник отдела факторинга «Международного Московского банка» Константин Овчаров среди прочих факторов отметил, что принятие кодекса поведения участниками рынка может способствовать его развитию в ближайшие 2-3 года. 

В 2007 году следует ожидать продолжения развития факторинговых услуг, так как спрос на них велик, особенно в условиях ограниченной возможности использования кредитных программ для малого и среднего бизнеса из-за трудности соответствия требованиям. Продолжится рост региональной составляющей в объеме уступленных требований по факторинговым операциям. Также следует ожидать продолжения тенденции к выделению факторинга из банковского сектора в отдельное направление. 

Еще одной важной тенденцией на рынке, отмечают эксперты, является движение его участников в сторону большей сегментации. Так, прослеживается все более четкая тенденция участников рынка работать с определенной целевой аудиторией. Крупные банки в основном работают по факторингу с крупными и средними компаниями. Специализированные факторинговые компании и небольшие банки — в основном со средним и малым бизнесом. Во многом это связано с готовностью факторинговых компаний брать на себя риски среднего и малого бизнеса [6].

Прогноз Минэкономразвития России по росту рынка факторинга до 2008 года
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Прогнозируемые тенденции развития рынка факторинга до 2010 года
Ежегодный рост объемов услуг в 2 раза

Создание крупными банками собственных факторинговых компаний

Увеличение удельного веса факторинговых услуг, оказываемых специализированными факторинговыми компаниями

Выделение на рынке факторинговых услуг группы крупных участников с годовым оборотом оказываемых услуг 1,0 и более млрд. долл. США

Превращение рынка факторинговых операций в крупный бизнес (индустрию)

IX. Факторинговые услуги, оказываемые АБ «Факториал-Банк» 
Основные конкурентные преимущества факторинга

В отличие от банковского кредитования при факторинговом обслуживании, получая финансирование своих продаж, поставщик перестает нести следующие расходы: 

· Проценты за пользование кредитом; 

· Расходы по оформлению кредита, включающие регистрацию и страхование залога, оплату рабочего времени сотрудников на оформление и подготовку документов для кредитного отдела и т. д., комиссия за предоставление кредита. 

· Расходы на экстренную мобилизацию денежных средств при наступлении срока погашения кредита или выплаты процентов, включая упущенную выгоду, связанную с выводом этих средств из оборота. 

· В связи с тем, что кредит берется на фиксированный срок (как правило превышающий срок товарного кредита), а факторинговое обслуживание предполагает взимание платы только за срок товарного кредита, фактическая плата за кредит будет больше, чем при факторинговом обслуживании. 

	Факторинг
	Кредит
	Овердрафт

	Факторинговое финансирование погашается из денег, поступающих от дебиторов клиента 

	Кредит возвращается Банку заемщиком 

	Овердрафт возвращается Банку заемщиком 


	Факторинговое финансирование выплачивается на срок фактической отсрочки платежа (до 90 календарных дней) 

	Кредит выдается на фиксированный срок

	При получении овердрафта устанавливаются жесткие сроки пользования траншем, как правило, не превышающие 30 дней 


	Факторинговое финансирование выплачивается в день поставки товара 

	Кредит выплачивается в обусловленный кредитным договором день 

	Срок действия договора по возобновляемой кредитной линии не может превышать 3-6 месяцев 


	Для факторингового финансирования никакого обеспечения не требуется 

	Кредит, как правило, выдается под залог и предусматривает обороты по расчетному счету, адекватные сумме займа 

	Овердрафтом предусмотрено поддержание определенного оборота (5:1) по расчетному счету. Обеспечение в виде залога не требуется 


	Размер фактического финансирования не ограничен и может безгранично увеличиваться по мере роста объема продаж клиента 

	Кредит выдается на заранее обусловленную сумму 

	Лимит овердрафта устанавливается из расчета 15 - 30 % от месячных кредитовых поступлений на расчетный счет заемщика 


	Факторинговое финансирование погашается в день фактической оплаты дебитором поставленного товара 

	Кредит погашается в заранее обусловленный день 

	Все кредитовые поступления автоматически списываются с расчетного счета в погашение овердрафта и процентов по нему 


	Факторинговое финансирование выплачивается автоматически при предоставлении накладной и счета-фактуры 

	Для получения кредита необходимо оформлять огромное количество документов 

	Для получения овердрафта необходимо оформлять большое количество документов 


	Факторинговое финансирование продолжается бессрочно 

	Погашение кредита не гарантирует получение нового 

	Погашение овердрафта не гарантирует получение нового 


	Факторинговое финансирование сопровождается сервисом, который включает в себя: управление дебиторской задолженностью, покрытие рисков, связанных с поставками на условиях отсрочки платежа, консалтинг и многое другое 

	При кредитовании помимо предоставления средств клиенту и РКО Банк не оказывает заемщику каких-либо дополнительных услуг 

	При овердрафте помимо предоставления средств клиенту и РКО Банк не оказывает заемщику каких-либо дополнительных 



	


Помимо предоставления финансирования банк берет на себя: 

· Кредитные риски (риски неоплаты покупателями ваших поставок!); 

· Ликвидные риски (риски несвоевременной оплаты поставок покупателями); 

· Процентные риски (риск резкого изменения рыночной стоимости ресурсов); 

· Валютные риски (риски изменения валютного курса в период отсрочки платежа по поставке); 

Предприятие снижает затраты на оплате рабочих мест и рабочего времени сотрудников, ответственных за: 

· Контроль за дебиторской задолженностью; 

· Привлечение финансовых ресурсов. 

При этом высвобожденные ресурсы можно направить на развитие своей дилерской сети. 

Cнижение себестоимости продукции за счет появления возможности закупать товар у своих поставщиков по более низким ценам. Такая возможность появляется за счет того, что клиент, получая значительную часть от суммы поставки в день поставки, и, теряя тем самым зависимость от соблюдения своими дебиторами платежной дисциплины, может пойти на сокращение срока отсрочки платежа при закупках товаров и потребовать от своих поставщиков лучших ценовых условий на закупаемый товар. Кроме того, он получает гарантию защиты от штрафных санкций со стороны кредиторов при несвоевременных расчетах с ними, вызванных кассовым разрывом; 

Получение дополнительной прибыли за счет возможности увеличить объем продаж, получив от фактора необходимые для этого оборотные средства. 

Получение дополнительной прибыли от увеличения оборота вследствие возможного уменьшения цены на отпускаемую продукцию и увеличение срока товарного кредитования, т. е. получении дополнительных конкурентных преимуществ. 

Защита от потерь, связанных с отсутствием или недостаточностью непредвзятого контроля за продажами и платежами. 

Защита от упущенной выгоды от потери Клиентов за счет невозможности при дефиците оборотных средств предоставлять покупателям конкурентные отсрочки платежа и поддерживать достаточный ассортимент товаров на складе. 

Важно помнить, что вернуть потенциального Клиента, ушедшего сегодня к конкуренту, завтра может быть невозможно. 

Даже если поставщику кажется, что сегодня у него достаточно человеческих и финансовых ресурсов для текущей деятельности, при росте оборота без поддержки факторингового обслуживания, дефицит ресурсов может превратится в главный тормоз развития. 

Приложение №1

ДОГОВОР ФАКТОРИНГА 

"__" ____________ ____ г.                           г.______________

________________________________________________ в лице  ___________

 (наименование банка, кредитной организации)

_______________________________________________,   действующего   на

          (должность, Ф.И.О.)

основании _______________________________________________, именуемое

          (Устава, Положения, Доверенности, ее N, дата)

в дальнейшем "Фактор", и ___________________________________________

                             (наименование юридического лица,

____________________________ в лице _______________________________,

уступающего свое требование)             (должность, Ф.И.О.)

действующего на основании  _________________________________________

                                     (Устава, Положения,

___________________________, именуемое   в   дальнейшем  "Кредитор",

Доверенности, ее N, дата)

заключили настоящий договор о нижеследующем:

                         1. ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ

    1.1. В соответствии  с  настоящим  договором  Кредитор  передает

Фактору право требования платежа ___________________________________

                                  (перечислить требования, суммы,

____________________________________________________________________

  если разовая уступка требования, и перечислить виды платежей и

____________________________________________________________________

        должников, если договор носит длительный характер)

    1.2. Фактор возмещает  Кредитору суммы   платежей  по  названным

платежным документам в размере _____________________________________

                                  (руб. или % от суммы платежа)

___________________________________________________________________.

    1.3. За осуществление факторинговой операции  Фактор  взимает  с

Кредитора плату в размере ________________________________.

                            (руб. или % от суммы платежа)

    1.4. Сроки перечисления платежей _____________________.

                        2. ОБЯЗАННОСТИ СТОРОН

    2.1. Фактор обязуется:

    своевременно производить  оплату  переуступленных ему  платежных

требований;

    своевременно информировать  Кредитора  о  состоянии  расчетов  с

плательщиками  и  о   появлении   или   о    возможности   появления

затруднений с плательщиками.

    2.2. Кредитор обязуется:

    своевременно известить  должника(ов)    о    переуступке   права

требования и необходимости внесения платежа на счет Фактора;

    предоставлять Фактору  всю  документацию  о    поставке  товаров

(предоставлении  услуг),   включая  документы,  подтверждающие,  что

отгрузка произведена  в  соответствии с условиями заказа в отношении

срока поставки, количества  и  качества товара, а покупатель  принял

товар;

    предоставлять  Фактору  сведения о  неблагоприятных  изменениях,

произошедших  с  должниками,   которые  могут  повлиять  на  степень

рискованности денежных операций Фактора;

    участвовать вместе с Фактором в рассмотрении дел в суде;

    в  случае,  если  средства   по   платежному   требованию,   уже

оплаченному Кредитору  Фактором,  ошибочно перечислены должником  на

счет Кредитора, они  не  позднее следующего  банковского  дня  после

поступления денег  на  счет Кредитора  должны быть  в  полной  сумме

перечислены Кредитором на счет Фактора.

    Примечание.       Последнее        обязательство       Кредитора

предусматривается    в   случае,   если     договором    установлена

предварительная   стопроцентная    оплата    платежных    требований

Фактором.

                    3. ОТВЕТСТВЕННОСТЬ СТОРОН

    3.1. В случае  несвоевременного  перечисления  Фактором  средств

на счет Кредитора Фактор выплачивает неустойку в размере ______%  от

суммы, подлежащей перечислению,  за  каждый день  просрочки.  Размер

оплаты услуг по   факторинговой   операции  Фактору  уменьшается  на

сумму неустойки.

    3.2. В  случае  перечисления меньшей суммы, чем та, что  указана

в   настоящем     договоре,    Фактор   выплачивает   неустойку    в

размере ____%   от невыплаченной  суммы  за каждый  день  просрочки.

Размер оплаты услуг  по факторинговой  операции  Фактору уменьшается

на сумму неустойки.

    3.3. В других случаях  нарушения  настоящего  договора  Фактором

он несет ответственность   в   полном  размере  ущерба,  нанесенного

Кредитору этим нарушением.

    3.4. Если в результате   действия   или  бездействия  Кредитора,

нарушающего   настоящий    договор,    произошла   задержка   оплаты

платежного требования  на  счет Фактора, Кредитор уплачивает Фактору

пеню в размере ___%  от  суммы,  подлежащей оплате по вышеназванному

требованию, за каждый  день  просрочки,  после дня, когда должен был

быть осуществлен платеж по договору.

    3.5. В других  случаях  нарушения настоящего договора Кредитором

последний несет  ответственность   в  размере   ущерба,  нанесенного

Фактору этим нарушением.

    3.6. Фактор   не    несет    ответственности   за   невыполнение

договорных   обязательств    по    поставкам   между   Кредитором  и

плательщиком,  покупателем  товаров,   а   также  за   неправомерные

действия по отношению  к  Кредитору    других    финансово-кредитных

учреждений  и лиц, действующих по их поручению.

    3.7. Фактор  имеет  право   передать    Кредитору   неоплаченное

платежное требование в случае   отказа    плательщика   от   платежа

независимо  от  причин  этого,  включая   отсутствие   у  последнего

средств для оплаты долга.  При   этом  Кредитор  обязан   в  течение

одного дня после  получения  соответствующего извещения  от  Фактора

перечислить всю   предварительно  перечисленную  Фактором  Кредитору

сумму по неоплаченному платежному требованию.

              4. ПОРЯДОК ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ФАКТОРИНГОВОЙ ОПЕРАЦИИ

    4.1.   Для    совершения    факторинговой   операции    Кредитор

представляет Фактору следующие документы: __________________________

___________________________________________________________________.

                       5. СРОК ДЕЙСТВИЯ ДОГОВОРА

    5.1. Настоящий  договор  вступает в силу с момента подписания  и

действует до ______________________.

                      (дата)

    5.2. Действие договора  может   быть  прекращено   досрочно   по

следующим причинам:

    а) по взаимному соглашению сторон;

    б) по желанию Кредитора  с  уведомлением Фактора за  ___________

                                                           (срок)

__________ до прекращения договора;

    в) по желанию Фактора  с  уведомлением Кредитора за  ___________

                                                           (срок)

__________ до прекращения договора;

    г) в случае нарушения   одной   из  сторон  условий   настоящего

договора,  повлекших  убытки   для   другой  стороны,   по   желанию

потерпевшей стороны.

                     6. ЮРИДИЧЕСКИЕ АДРЕСА СТОРОН

    Фактор

    Наименование: ________________________

    Адрес: _______________________________

    Банковские реквизиты: ________________

    Тел. (факс): _________________________

    Кредитор

    Наименование: ________________________

    Адрес: _______________________________

    Банковские реквизиты: ________________

    Тел. (факс): _________________________

    Должник(и)

    Наименование: ________________________

    Адрес: _______________________________

    Банковские реквизиты: ________________

    Тел. (факс): _________________________

Фактор    ___________              Кредитор ___________

            подпись                           подпись

            печать                            печать

Приложение №2

АНКЕТА КЛИЕНТА

для приема на факторинговое обслуживание в  ЗАО АКИБ «ЦЕРИХ»

1. Официальные данные о Вашей компании
	Полное наименование
	     

	ИНН
	     

	КОд окпо
	     
	код КПП
	     

	Юридический адрес
	     

	Фактический адрес
	     

	Е-mail 
	     
	WEB - сайт
	     

	телефон
	     
	факс
	     

	Дата основания 
	     

	Регистрационный номер, регистрирующий орган, дата и место регистрации
	     


Банки, в которых находятся счета компании

1 
	наименование банка
	     
	бик
	     

	номер расчетного счета
	     

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	номер корреспондентского счета
	     

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


2

	наименование банка
	     
	бик
	     

	номер расчетного счета
	     

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	номер корреспондентского счета
	     

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


3
	наименование банка
	     
	бик
	     

	номер расчетного счета
	     

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	номер корреспондентского счета
	     

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Руководитель компании

	Должность
	     

	фамилия, имя, отчество 
	     

	Паспортные данные
	Номер
	     
	Кем выдан
	     
	Когда выдан
	     

	Место регистрации (прописки)
	     
	Дата регистрации
	     

	телефон
	     
	факс
	     


Главный бухгалтер

	фамилия, имя, отчество 
	     

	телефон
	     
	факс
	     


2. Ответственные сотрудники:
	1) по работе с Банком по факторингу:

    фамилия, имя, отчество
	     

	должность 
	     
	Телефон   факс
	     

	2) по работе с покупателями

    фамилия, имя, отчество
	     

	должность 
	     
	Телефон факс
	     

	3) по вопросам бухгалтерского учета платежей покупателей

    фамилия, имя, отчество 
	     

	должность 
	     
	телефон факс
	     


3. Основные акционеры (пайщики)

1

	наименование организации (для   юридического лица)/

Ф.И.О. (для физического лица)
	     

	Ф.и.о. руководителя
	     

	ЮРИДИЧЕСКИЙ АДРЕС/             адрес регистрации
	     

	ФАКТИЧЕСКИЙ АДРЕС/             место жительства
	     

	Паспортные данные для физического лица
	Номер
	     
	Кем выдан
	     
	Когда выдан
	     

	ДОЛЯ  УСТАВНОГО КАПИТАЛА (%)
	     

	телефон
	     
	факс
	     


2

	наименование организации (для   юридического лица)/

Ф.И.о, (для физического лица)
	     

	Ф.и.о. руководителя
	     

	ЮРИДИЧЕСКИЙ АДРЕС/             адрес регистрации
	     

	ФАКТИЧЕСКИЙ АДРЕС/             место жительства
	     

	Паспортные данные для физического лица
	Номер
	     
	Кем выдан
	     
	Когда выдан
	     

	ДОЛЯ  УСТАВНОГО КАПИТАЛА (%)
	     

	телефон
	     
	факс
	     


3

	наименование организации (для   юридического лица)/

Ф.И.о. (ДЛЯ ФИЗИЧЕСКОГО ЛИЦА)
	     

	Ф.и.о. руководителя
	     

	ЮРИДИЧЕСКИЙ АДРЕС/             адрес регистрации
	     

	ФАКТИЧЕСКИЙ АДРЕС/             место жительства
	     

	Паспортные данные для физического лица
	Номер
	     
	Кем выдан
	     
	Когда выдан
	     

	ДОЛЯ  УСТАВНОГО КАПИТАЛА (%)
	     

	телефон
	     
	факс
	     


4

	наименование организации (для   юридического лица)/

ф.И.О. (ДЛЯ ФИЗИЧЕСКОГО ЛИЦА)
	     

	Ф.и.о. руководителя
	     

	ЮРИДИЧЕСКИЙ АДРЕС/             адрес регистрации
	     

	ФАКТИЧЕСКИЙ АДРЕС/             место жительства
	     

	Паспортные данные для физического лица
	Номер
	     
	Кем выдан
	     
	Когда выдан
	     

	ДОЛЯ  УСТАВНОГО КАПИТАЛА (%)
	     

	телефон
	     
	факс
	     


4. Ваша головная компания, филиалы, представительства, дочерние компании 

1

	наименование организации, статус организации
	     

	Ф.и.о. руководителя
	     

	ЮРИДИЧЕСКИЙ АДРЕС
	     

	ФАКТИЧЕСКИЙ АДРЕС
	     

	телефон
	     
	факс
	     


2

	наименование организации, статус организации
	     

	Ф.и.о. руководителя
	     

	ЮРИДИЧЕСКИЙ АДРЕС
	     

	ФАКТИЧЕСКИЙ АДРЕС
	     

	телефон
	     
	факс
	     


3

	наименование организации, статус организации
	     

	Ф.и.о. руководителя
	     

	ЮРИДИЧЕСКИЙ АДРЕС
	     

	ФАКТИЧЕСКИЙ АДРЕС
	     


5. История Вашей компании
	дата основания  компании
	     
	Дата начала деловой активности
	     

	является ли деятельность вашей компании продолжением работы других фирм (если да, их названиия и сроки деятельности)
	     

	
	     

	Общее описание деятельности компании
	     

	
	     

	Характер деятельности: 
	производство         FORMCHECKBOX 
     
	оптовая                      торговля        FORMCHECKBOX 

	розничная                     торговля         FORMCHECKBOX 

	другое       

	Средняя численность персонала: 
	в текущем году           
	     
	в прошлом году
	     

	Продаваемые товары
	     


6. Операции и география деятельности Вашей компании
	внутри страны (регионы)
	     

	Экспортные операции (товары и страны)
	     

	Ипортные операции 

(товары и страны)
	     


7. Крупнейшие деловые партнеры 

	в россии
	     

	
	     

	за рубежом
	     

	
	     


8. Общая информация о торговой деятельности

	Общее количество действующих Покупателей, шт.
	     

	Общее количество действующих Дебиторов, которые получают отсрочку платежа, шт.
	     

	Общее количество действующих Поставщиков, шт.
	     

	Ожидаемая годовая выручка (всего/по отсрочке платежа) в этом году,  руб.
	     
	в т.ч.                            за остаток года
	     

	Возможная максимальная сумма единовременной дебиторской задолженности по всем Дебиторам, руб.
	     

	Среднее количество поставок в месяц, шт
	     

	средняя сумма поставки (или диапазон сумм), руб.
	     

	сроки отсрочки платежа, дн
	     

	средний срок просрочки, Дн
	     

	Количество Дебиторов имеющих просроченную задолженность свыше 30 дней, Шт.
	     
	свыше 180 дней
	     

	Сумма просроченной дебиторской задолженности свше 30 дней,  руб.            
	     
	свыше 180 дней
	     

	Существует ли у Вас сезонность продаж по месяцам? Если да, пожалуйста, укажите месяц и % увеличения/спада продаж в сезон.
	Да       FORMCHECKBOX 

	Нет        FORMCHECKBOX 


	Месяцы роста продаж/процент:
	     
	     
	     
	     

	Месяцы спада продаж/процент:
	     
	     
	     
	     

	Установленная политикой компании отсрочка платежа  (дни) : 
	min дней        
	max дней        


9. Управление кредитными рисками

	Принята ли у Вас формальная, в письменном виде, процедура управления кредитными рисками?  
	Да        FORMCHECKBOX 

	Нет      

 FORMCHECKBOX 


	Существует ли у Вас структурное подразделение по управлению кредитными рисками?  Если Да, укажите численность сотрудников в подразделении, занимающихся кредитной оценкой? _     _ чел. 

	Укажите, кто в компании управляет процессом принятия кредитных решений?

	Ф.И.О.
	     
	Должность
	     
	Тел.
	     

	Устанавливаете ли Вы кредитные лимиты на  Дебиторов?  Если Да, используете ли Вы:   
	Да         FORMCHECKBOX 
 
	Нет      

 FORMCHECKBOX 


	Финансовая отчетность         FORMCHECKBOX 

	Рекомендации        FORMCHECKBOX 
 
	Опыт работы        FORMCHECKBOX 

	Другое:      

	Какой срок работы с Вами по предоплате требуется  Дебитору, прежде чем он сможет воспользоваться товарным кредитом (мес.): 
	     

	При каком размере кредитного лимита требуется финансовая отчетность?,Руб.
	     

	Максимально допустимый кредитный лимит на одного Дебитора, руб.
	     

	Число дней просрочки платежа, после которой Вы принимаете решения о приостановке поставок контрагенту:
	     


10. Юридические лица, способные выступить гарантами по Вашим обязательствам

	     

	     


11. Перспективы развития деятельности

	     

	     


12. Дополнительные сведения

	     

	     


Все строки в указанном Заявлении-Анкете должны быть полностью заполнены, при отсутствии данных просьба указывать прочерки для избежания двойного толкования. Не полностью заполненное заявление к рассмотрению не принимается.

	ДАТА

	  
	  
	    

	
	
	
	
	


Настоящим подтверждаю, что приведенная в данной Анкете информация верна

	должность
	подпись
	инициалы, фамилия

	     
	     
	     


М.П.

Приложение №3

Примерный перечень дебиторов ООО «___________________», планируемых к передаче на факторинговое обслуживание в ЗАО АКИБ «Церих» [6]
	Название компании

(с указанием организационно-правовой формы)
	ИНН
	ОГРН
	Отсрочка платежа по контракту,

дни
	Средняя просрочка оплаты,

дни
	Среднемесячный объем поставок (выполнения работ),

рубли
	Планируемый объем поставок (выполнения работ) в месяц, 

рубли
	Планируемая отсрочка,

дни
	Согласие работать по факторингу

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


Генеральный директор ООО «________________»




/________________/

М.П.

Заключение

В данной работе были рассмотрены понятие факторинга, механизм факторингового обслуживания, изложена суть и политика управления дебиторской задолженностью; приведены виды и функции факторинга, а также преимущества факторинга. Рассмотрены факторинговые услуги, оказываемые российскими банками АБ «Факториал-Банк», ФК «УРАЛСИБ».
Немаловажным является то, что оказание факторинговых услуг в соответствии с Распоряжением Правительства РФ от 6 апреля 2005 г. N 355-р согласно п.2 «О внесении изменений в статью 825 ГК РФ в части отмены разрешения (лицензии) для коммерческих организаций на осуществление деятельности по финансированию под уступку денежного требования (факторинга) России», не должно сопровождаться наличием у факторинговой компании соответствующего разрешения (лицензии), что, безусловно, отразилось на увеличении спроса по данной финансовой услуге. 

С ростом конкуренции на товарных рынках и рынках услуг, в условиях острой борьбы за покупателя все актуальнее становится потребность в либерализации взаимоотношений между поставщиком и покупателем. Снижение цен, улучшение качества товаров и услуг, диверсификация товарной номенклатуры, организация бесплатной доставки, бонусы и т.п. – лишь некоторые из мероприятий, к которым вынужден прибегать поставщик в современных условиях в стремлении найти и удержать покупателя. К перечисленному ряду также можно отнести предоставление поставщиком отсрочек платежа за продаваемый товар и оказываемые услуги. Но данный широко распространенный сегодня способ построения взаимоотношений с покупателями имеет свои побочные негативные эффекты для поставщика. Предлагая отсрочки и, становясь, таким образом, кредитором для покупателя, поставщик зачастую сталкивается с проблемой кассовых разрывов и нехватки оборотных средств. Кроме того, возникает вероятность неоплаты поставок в срок. Все это неизменно ведет к дополнительным издержкам и увеличению рисков поставщика. Возникновение такого рода проблем и обусловило причину появления факторинга. 

Факторинг – это комплекс финансовых услуг, оказываемых компаниям-оптовым поставщикам товаров и услуг, имеющий бессрочный характер и стратегический интерес как для последних, так и для финансирующей стороны. В соответствии с законодательством РФ сегодня факторинговые услуги могут оказывать пока только банки. Суть факторинга заключается в предоставлении банком трех видов сервиса торговым, производственным и сервисным компаниям (далее поставщикам): финансирование оборотных средств, покрытие ряда рисков, имеющих место в торговых операциях компаний и административное управление дебиторской задолженностью. 
Таким образом, факторинг является важнейшим звеном в управлении финансами.
 В заключении хочется отметить, что факторинг, широко развитый на западе и делающий только первые шаги в России, является одним из немногих на сегодняшний день российских банковских продуктов, направленных на действительную поддержку и развитие реального сектора страны. Этот бизнес стоит на стыке интересов банковского и реального секторов экономики. В условиях наличия типичной проблемы для последнего, связанной, порой с катастрофической нехваткой оборотных средств, факторинг, в силу всего вышесказанного, становится панацеей для российского рынка товаров и услуг. 
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