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ВВЕДЕНИЕ

Проблемы, связанные с развитием факторинга, приобретают в последние годы большое значение для российской деловой практики и нуждаются в глубоком изучении. Вследствие относительной новизны этого вида экономических отношений для российского бизнеса и отсутствия нормативной базы, соответствующей быстрорастущим потребностям их развития,  стала очевидной необходимость комплексного исследования факторинга. Принципы факторинговых отношений, заложенные в Гражданском кодексе, к сожалению, имеют множественную трактовку, и не ограничены четкими рамками права, что обусловило многочисленные дискуссии по поводу их реализации как среди экономистов, так и юристов. Исходя из этого, актуально определить качество законодательного обеспечения факторингового бизнеса и пути его совершенствования.

Сдерживающим фактором развития факторинга в России является  несовершенство самой кредитно-финансовой системы. Прежде всего, это относится к чрезвычайно высокой ставке рефинансирования, определяющую комиссионную ставку за факторинговое обслуживание. Ее снижение будет способствовать росту доступности факторинга для большинства нуждающихся в этом финансовом продукте российских компаний.
Целесообразность и эффективность применения данного финансового инструмента определяется условиями функционирования хозяйствующих субъектов. Для организации, продающей денежные требования, факторинг является способом ускорения оборота денежных средств путём получения досрочной оплаты за поставленные товары (работы, услуги). Потребность в тщательном анализе эффективности осуществления факторинговой сделки для всех ее участников будет способствовать дальнейшему развитию рынка факторинговых услуг в нашей стране.
Эффективность факторингового бизнеса в значительной степени зависит от уровня его рисков. Фактор делает оценку кредитных рисков на основе анализа динамики рыночной конъюнктуры и кредитоспособности клиента. Многовариантность и сложность анализа рисков факторингового обслуживания требуют углубленного изучения экономической природы факторинга и механизма его функционирования.

Развитие рыночных отношений в России, проблемы обеспечения высоких темпов экономического роста, поиск способов повышения эффективности отечественного бизнеса, включая предоставление финансовых услуг, привлекли в последнее время к факторингу внимание многих специалистов. Вопросы экономической и правовой природы факторинга разрабатывались различными учеными – экономистами. Методологической базой исследования стали работы зарубежных авторов, таких как М. Лемуан, Ф. Селинджер, Дж. Синки, М. Форман, а также отечественных ученых – Л.А. Бекларяна, М.Е. Буровой, Б.З. Гвоздева, Е.Ф. Жукова, А.Г. Ивасенко, Л.П. Кроливецкой, О.И. Лаврушина, Л.А. Новоселовой, И.Я. Носковой, С.А. Орехова, М.И. Трейвиша, В.М. Усоскина, А.М. Эрделевского и др. Нельзя не отметить вклада в решение проблемы авторов ряда диссертаций по факторинговой тематике. Среди них: Е.В. Егельская, А.Д. Минеев и Ю.А. Соколова, И.Е. Покаместов, А.О. Лефель.

Целью дипломной работы является комплексный анализ факторинговой деятельности коммерческих банков и выбор научно-обоснованных практических рекомендаций по совершенствованию системы управления факторингом и, в частности, методик оценки ее эффективности.

Объект дипломной работы в широком смысле слова – факторинговая деятельность.

Предмет дипломной работы – оценка эффективности факторинговых операций.

Объект дипломной работы в узком смысле слова – ОАО КБ «N».

Достижение поставленной цели предполагает решение следующих задач:

− раскрыть сущность факторинга как экономической категории и проследить его эволюцию;
− выявить формы проявления факторинговых отношений;
− исследовать место и роль факторинговых операций в системе кредитных отношений;

− проанализировать правовую базу оказания факторинговых услуг в РФ и некоторых зарубежных странах;

− изучить зарубежный и российский рынки факторинга и выявить тенденции их развития;

− рассмотреть качественные и количественные методы анализа и оценки эффективности факторингового обслуживания;

− разработать алгоритм расчета себестоимости факторинговых операций;

− определить способы оптимизации технологических затрат при оказании факторинговых услуг;

− применить методику расчета прибыли и рентабельности факторинговых операций.

Теоретической и методической основой дипломной работы являются труды И.Е. Покаместова, И.Н. Демчук, С.Ю. Сидоренко, А.О. Лефель, Л.М. Кожина, Л.Н. Масюкова, Н.Г. Пономарева, А.М. Филимонов.
При написании данной дипломной были использованы следующие методы исследования: сравнительный, аналитический, а также системный и комплексный подходы. В качестве инструментария использовались методы группировок, оценок, сравнения и аналогий. Также проводился анализ и обобщение эмпирических данных.
Информационной базой выполненной дипломной работы являются нормативно-законодательные акты РФ, статистическая информация Банка России, а также данные отчетности банка «N» (ОАО) за период 2006 по 2007 годы.
1. Факторинг, как услуга кредитной организации
1.1. Понятие, сущность и виды факторинга
Факторинг  (от англ. factor посредник) в общем случае представляет собой род комиссионно-посреднических услуг, оказываемых специализированной организацией или банком (фактором)  клиенту, который не может или не хочет самостоятельно добиваться возвращения задолженности от дебитора и потому уступил свои права на нее фактору с получением денег в меньшей сумме, но немедленно.

Существует несколько определений понятия факторинг.

Факторинг – это покупка банком или специализированной факторинговой компанией денежных требований поставщика к покупателю и их инкассация за определенное вознаграждение.

Факторинг – определенный вид торгово-комиссионных операций, сочетающихся с кредитованием оборотного капитала поставщика, связанный с инкассированием его дебиторской задолженности (неоплаченными счетами-фактурами в процессе реализации товаров и услуг). Именно поэтому факторинговые операции называют еще кредитованием продаж поставщика или предоставление факторингового кредита поставщику.

Финансово-кредитный энциклопедический словарь под редакцией А.Г.Грязновой дает такое определение: Факторинг – разновидность торгово-комиссионных операций, связанных с переуступкой клиентом-поставщиком специализированному учреждению (факторинговой компании или факторинговому отделу банка) неоплаченных платежных документов (счет-фактур) за поставленные товары или оказанные услуги.

В Оксфордском толковом бизнес - словаре факторинг определяется как покупка  со скидкой долгов, причитающихся другому, с целью получения прибыли от их взыскания. В словаре Макмиллана факторинг рассматривается как метод избавления от торговых долгов, при котором организация продает финансовому институту имеющиеся у него долговые обязательства других организаций.

Большой бухгалтерский словарь трактует факторинг как перепродажу права на взыскание долгов; коммерческие операции по доверенности; как услугу, связанную с получением денег за продажу в кредит. Это вид операций, характер которых тождественен понятию «дисконтирование счета-фактуры», за исключением того, что фактор обычно принимает на себя и ответственность за контроль кредитных операций, взыскание долга, за риск, связанный с кредитными операциями, и, естественно, назначает поэтому более высокую плату за свои услуги.

Фактор (банк либо комиссионер) решает и оценивает проблемы, риски, сроки, рассрочки платежей между поставщиком и покупателями, что позволяет повысить ликвидность организаций и их финансовую устойчивость.

Фактор покупает дебиторские счета компании за наличные с дисконтом, а затем взыскивает долг с фактического покупателя, которому компания продала товар или оказала услугу; либо организация предает задолженность своего партнера фактору. Обычно фактор в течение 2-3 дней оплачивает клиенту от 70 до 90% его требований в виде аванса, остаток предоставляется после взыскания всего долга [3, c.533].
По мнению Б.З. Гвоздева, факторинг обозначает финансовые операции, обусловленные необходимостью финансирования текущей деятельности организации за счет выкупа у ней долговых обязательств покупателя [10, c.4].
С.А. Орехов, В.В. Афонин и С.В. Леонтьев определяют факторинг с экономической точки зрения – как разновидность торгово-комиссионной операции, выкуп платежных требований у поставщика товаров. Цель факторинга – устранить риски, которые  являются неотъемлемой частью  любой кредитной операции. То есть факторинг – комиссионно-посредническая деятельность, связанная с переуступкой банку клиентами (поставщиками) неотлагаемых платежей-требований (счетов-фактур) на поставленные товары, выполненные работы, оказанные услуги и соответственное право получения платежей по  ним – инкассирование дебиторской задолженности клиента [31, c.8].
Г.Н. Белоглазова и Г.Т. Толоконцева считают, что факторинг можно определить как деятельность банка-посредника или специализированного учреждения (факторинговой компании) по взысканию денежных средств с должников своего клиента (промышленной или торговой компании) и управлению его долговыми требованиями [14, c.5].
В международной коммерческой практике под факторингом, как правило, понимается продажа недокументированной, то есть не закрепленной в ценной бумаге, дебиторской задолженности для целей финансирования и других целей. При этом почти в каждой стране по разному понимается природа факторинговых операций, особенности, которые отличают их от остальных активных операций.

В соответствии со ст. 1 Оттавской Конвенции UNIDRUA «О международном факторинге» под «факторинговым контрактом» понимается контакт, заключенный между одной стороной (поставщиком) и другой стороной (финансовым агентом), в соответствии с которым:

а) поставщик может или должен уступить цессионарию обязательственные требования, вытекающие из контрактов по продаже товаров, заключаемых между поставщиком и его заказчиками (дебиторами), за исключением тех, которые относятся к товарам, закупленным в основном для их личного пользования, семейного или домашнего;

б) финансовый агент должен взять на себя не менее двух следующих обязанностей:

− финансирование поставщика, в частности, заем или предварительный платеж;

− ведение учета (бухгалтерских книг) по причитающимся суммам;

− предъявление к оплате денежных требований;

− защита от неплатежеспособности должников;

в) должник должны быть уведомлены о состоявшейся уступке требования.

Таким образом, Конвенция, с одной стороны, рассматривает как факторинговые и те контракты, которые предусматривают уступку с целью обеспечения. С другой стороны, Конвенция не охватывает целый ряд операций, обычно определяемых как факторинговые (например, закрытый факторинг, когда должник не уведомляется об уступке; либо финансирование производится без предоставления дополнительных услуг, либо с оказанием только одной из них) [54, c.87].
Отнесение конкретного варианта или его сочетания к факторингу является спорным теоретическим вопросом, как для западноевропейских экономистов и юристов, так и для российских. Одни объединяют под названием «факторинг» любые операции с неоплаченными долговыми требованиями (например, А Кокс, Дж. МакКензи), другие считают факторингом только открытое соглашение о полном факторинге без права регресса (например, Ф. Сэлинджер, М. Форман, Дж.Гилберт, Л.Г. Ефимова).

Для правильного понимания понятия «факторинг» необходимо рассмотреть его сущность с экономической и правовой точек зрения.

Экономическая сущность факторинговых услуг состоит в том, что поставщик получает деньги от фактора сразу же после составления платежно-расчетных документов по мере отгрузки продукции (или оказания услуг).

Юридическая сущность факторинга состоит в том, что поставщик уступает фактору свое право требовать и получать деньги от контрагентов за отгруженную продукцию или оказанные услуги. Возможность передачи прав основана на применении ряда статей Гражданского кодекса (ГК) РФ.

В Гражданском кодексе Российской Федерации в главе 43 дается описание финансирования под уступку денежного требования, но точное определение факторинга в российском гражданском праве отсутствует. По договору финансирования под уступку денежного требования одна сторона (финансовый агент) передает или обязуется передать другой стороне (клиенту) денежные средства в счет денежного требования клиента (кредитора) к третьему лицу (должнику), вытекающего из предоставления клиентом товаров, выполнения им работ или оказания услуг третьему лицу, а клиент уступает или обязуется уступить финансовому агенту это денежное требование. Денежное требование к должнику может быть уступлено клиентом финансовому агенту также в целях обеспечения исполнения обязательства клиента перед финансовым агентом.

Таким образом, предоставление денежных средств является определяющим признаком факторинговой деятельности. Следует отметить, что данные нормы ГК РФ распространяются лишь на сделки финансирования под уступку денежного требования, а не на операции по инкассо.

По гражданскому законодательству в качестве финансового агента могут выступать банки и иные кредитные организации, имеющие лицензию на осуществление деятельности такого вида. Данное положение неоднозначно. Ибо именно профессиональные предоставление  кредитов, оказание вспомогательных услуг, связанных со взысканием дебиторской задолженности, может служить содержанием деятельности, требующей лицензирования. Профессиональное кредитование никогда не производиться за счет свободных собственных средств, а всегда - за счет привлеченных ресурсов. Поэтому именно профессиональная банковская деятельность – кредитование, привлечение ресурсов, а не деятельность по покупке прав требования – является предметом лицензирования. Соответственно, органом, лицензирующим такую деятельность, должен быть Банк России, а осуществляться она должна кредитными организациями.

На наш взгляд , исходя из экономической и юридической сущности, факторинг представляет собой разновидность кредитной операции, комиссионно-посредническую услугу, которая сочетается с беззалоговым кредитованием оборотного капитала клиента.

Факторинг является высокорискованным и высокодоходным инструментом финансового менеджмента.

Все сказанное выше предопределило сложную структуру комплекса факторинговых услуг. По мнению большинства специалистов, он состоит из трех основных составляющих: финансирование, покрытие рисков и управление задолженностью.

Финансирование поставок товаров при факторинге заключается в том что банк выплачивает продавцу значительную часть суммы (как правило, 50 – 90%) от суммы акцептованного счета-фактуры) в виде авансового платежа сразу после  фактической отгрузки товара, а остаток средств (соответственно, от 10%, за вычетом комиссии) поставщик получает от банка на свой расчетный счет по мере того, как покупатель фактически оплачивает поставку на специально открываемой банком транзитный (факторинговый) счет.

Таким образом, банк выступает в качестве лица, авансирующего товарный кредит, предоставляемый поставщиком возвратом ему остатка суммы поставки. В результате  поставщик получает возможность планировать свои финансовые потоки независимо от платежной дисциплины покупателей, будучи уверенным, в безусловном поступлении средств из банка против акцептованных товарно-транспортных документов по поставкам с отсрочками платежа.

Это очень важно для интенсификации торгового оборота, так как зачастую оборот поставщика лимитируется неспособностью покупателя оплатить большой объем закупки из-за недостатка оборотных средств и, соответственно, ограниченности его собственных оборотных средств для предоставления или увеличения товарного кредита покупателю. При пользовании факторинга поставщик способен предложить своим покупателям товарный кредит, ограниченный лишь их возможностями сбыта.

Факторинг обеспечивает организацию реальными денежными средствами, позволяя сосредоточиться на основной производственной деятельности. Кроме того, он способствует ускорению оборотного капитала, повышению доли производительного капитала и увеличению доходности.

Помимо финансирования оборотных средств при факторинге банк покрывает значительную часть рисков поставщика (кредитные, валютные, процентные и ликвидные риски), то есть банк принимает (полностью или частично) эти риск на себя.

Функция покрытия возможных рисков принципиальна для организаций, имеющих валютные контракты, и позволяет не увеличивать рублевую цену на размер возможной девальвации  рубля за период оборачиваемости поставки. Таким образом, за счет факторинга поставщик получает некоторые преимущества на рынке.

При факторинге банк, как правило, гарантирует предприятию неизменностью стоимости обслуживания в течение довольно длительного периода времени, что является дополнительным стабилизирующим фактором для поставщика.

Переступая банку право денежного требования по поставке, организация снимает с себя значительную часть рисков, связанных с нарушением  сроков оплаты, не оплатой поставок с отсрочками платежа, резким изменением рыночной стоимости ресурсов.

При больших оборотах и значительном удельном весе отложенных платежей предприятию (организации) необходимы дополнительные усилия и затраты в процессе администрирования. Факторинговое обслуживание освобождает продавца от этих проблем. Состояние и движение дебиторской задолженности поставщика контролирует банк. Он регулярно предоставляет поставщику отчеты по ряду позиций состоянию дебиторской задолженности: о переводе средств продавцу; о просроченной задолженности; о поставках, зарегистрированных за период; о статистике платежей дебиторов; о поступлении средств от дебиторов; об использовании закупочных лимитов (в случае выплаты досрочных платежей); о перечислении сумм финансирования (в случае досрочных платежей).

Одна из услуг, оказываемых в рамках административного управления дебиторской задолженностью, - предоставление поставщику программного обеспечения, позволяющего управлять информационными потоками между банком и клиентом [27, c.47].
В рамках контроля за дебиторской задолженностью банк организует комплексную автоматизированную систему управления, позволяющего четко контролировать действия покупателя, освобождая поставщика от значительной работы по анализу дебиторской задолженности. При этом сотрудники поставщика получают информационно-аналитическую поддержку для управления финансовыми организации, решения жизненно важных производственных задач и изучения пунктов сбыта своей продукции.

С учетом видов и особенностей факторинга его можно классифицировать следующим образом:

1. По географии сделки:

− внутренний;

− внешний (международный).
2. По типу сделки:

− обеспечительный;

− покупной.

3. По составу оказываемых услуг:

− конвенционный (открытый);

− конфиденциальный (закрытый, или скрытый).

4. По уровню кредитного риска:

− с регрессом;

− с частичным регрессом;

− без регресса.

5. По времени возникновения уступаемого денежного требования:

− существующее требование;

− будущее требование.

6. По характеру выплачиваемого финансирования:

− по графику;

− по требованию.

7. По выплатам финансирования:

− в процентах от суммы поставок;

− в твердой сумме.

Рассмотрим более подробно некоторые виды.
Обеспечительный факторинг означает, что денежные требование к дебитору может быть уступлено клиентом финансовому агенту в целях обеспечения исполнения обязательства клиента перед финансовым агентом.

Покупной факторинг – финансовый агент передает или обязуется передать клиенту денежные средства в счет денежного требования клиента к дебитору, вытекающего из предоставления клиентом товаров, выполнения им работ или оказания услуг дебитору, а клиент уступает или обязуется уступить финансовому агенту право денежного требования.

Конвенционный факторинг (открытый) представляет собой систему финансового обслуживания клиентов, включающую бухгалтерский учет, расчеты с поставщиками и покупателями, страхование, кредитование, представительство. При этой форме факторинга поставщики могут отказаться от сохранения собственного штата сотрудников, выполняющих функции, которые принимает на себя банк как фактор.

В случае применения факторинга открытого типа дебитор получает от клиента либо от финансового агента письменное уведомление об уступке денежного требования данному финансовому агенту, причем, в уведомлении определено подлежащее исполнению денежное требование, а также указан финансовый агент, которому должен быть произведен платеж. Клиент делает на счете-фактуре специальную надпись для дебитора о переуступке данного денежного требования конкретному финансовому агенту (с его банковскими реквизитами) и фиксирует основание переуступки – договор факторинга. По просьбе дебитора финансовый агент обязан в разумный срок предоставить дебитору доказательство того, что уступка денежного требования финансовому агенту действительно имела место. Если финансовый агент не выполнит эту обязанность, дебитор вправе произвести по данному требованию платеж клиенту во исполнение своего обязательства перед ним.
При открытом факторинге клиент получив большую часть суммы по счетам, получит оставшиеся деньги от фактор компании в оговоренное время независимо от того, сумеет ли он добиться оплаты счета своим партнером. Такая услуга стоит 0,7 – 1,5% общей суммы счетов [3, c.533].
Конфиденциальный факторинг (или закрытый) – это факторинг, при котором  стороны по договору факторинга не уведомляют дебитора об уступке денежного требования. Дебитор производит оплату денежного требования непосредственно клиенту. Денежная сумма, поступившая от дебитора на расчетный счет клиента по его денежному требованию, является на основании договора факторинга собственностью финансового агента. Клиент в письменной форме с приложением банковских документов уведомляет финансового агента о поступившей денежной сумме и перечисляет ее на счет финансового агента.

Конфиденциальный факторинг предусматривает ограниченный перечень услуг:

− приобретение у организаций-поставщиков права на получение платежа по товарным операциям от определенного должника;

− покупка у поставщиков дебиторской задолженности по товарным отгруженным (оказанным услугам), но не оплаченным в срок (просроченная дебиторская задолженность);

− покупка векселей [31, c.31].
Таким образом, суть конфиденциальных факторинговых услуг заключается в том, что фактор за счет своих средств гарантирует поставщику оплату выставляемых им на определенных должников платежных требований немедленно, в день предъявления их на инкассо. В свою очередь, поставщик передает фактору право последующего получения причитающихся ему платежей от этих покупателей. Досрочная (до получения платежа непосредственно от покупателя) оплата платежных требований поставщика фактически означает предоставление ему фактором кредита, который ликвидирует риск несвоевременного поступления поставщику платежа, что исключает зависимость его финансового положения от платежеспособности покупателей.

Поставщик, участвуя в факторинговой операции, имеет возможность ускорить получение денег на свой счет, что способствует ускорению расчетов и сокращению просроченной дебиторско - кредиторской задолженности. Так как при конфиденциальном факторинге никто из контрагентов поставщика не осведомлен о кредитовании его продаж и все зачисляемые плательщиком на счет поставщика деньги автоматически перечисляются на счет фактора, то это по существу является погашением кредита.

Стоимость закрытого факторинга составляет, как правило, от 0,5 до 1% суммы счетов клиента. К этому добавляется еще рыночная ставка для кредитов по финансированию сделок, так как фактор – банк выплачивает клиенту деньги раньше, чем партнер клиента оплачивает свои счета.

Важным аспектом факторинговых операций является права финансового агента по отношению к дебитору. При регрессном факторинге, если дебитор оказывается неплатежеспособным, финансовый агент имеет право на обратную переуступку денежного требования клиента. В договоре с клиентом при этом оговаривается, что финансовый агент может востребовать сумму финансирования и факторинговое вознаграждение.

Факторинг с регрессом обычно включает в себя финансирование задолженности, управление дебиторской задолженностью и покрытие риска несвоевременной оплаты.

В случае регрессного факторинга поставщик обязуется возместить весь объем финансирования, предоставленного фактором, если покупатель не расплатится за поставленную ему продукцию по истечении отсрочки платежа. То есть факторинг с регрессом не предусматривает покрытия кредитного риска.

При покупном факторинге с правом регресса клиент отвечает за неисполнение или ненадлежащее исполнение должником требования, являющегося предметом уступки, в случае предъявления его финансовым агентом к исполнению, если иное не предусмотрено договором между клиентом и финансовым агентом (в договоре указывается предел ответственности клиента перед финансовым агентом).

При обеспечительном характере факторинга (с правом регресса) – если уступка денежного требования финансовому агенту осуществлена в целях обеспечения исполнения перед ним обязательства клиента и договором факторинга не предусмотрено иное, финансовый агент обязан предоставить отчет клиенту и передать ему сумму , превышающую сумму долга клиента, обеспеченного уступкой требования. Если денежные средства, полученные  финансовым агентом от дебитора, оказались меньше суммы долга клиента финансовому агенту, обеспеченной уступкой требования, клиент остается ответственным перед финансовым агентом за остаток долга.

При факторинге без регресса клиент не отвечает за неисполнение или ненадлежащее исполнение дебитором требования, являющегося предметом уступки.

При покупном факторинге без права регресса клиент не отвечает за неисполнение или ненадлежащее исполнение дебитором требования, являющегося предметом уступки.

Денежной требование, уступаемое в целях получения финансирования, может быть существующим или будущим.

Существующее требование – денежное требование, срок платежа по которому уже наступил.

Будущее требование – денежное требование, право на получение денежных средств по которому возникнет в будущем.

Денежное требование, являющееся предметом уступки, должно быть определенно в договоре клиента с финансовым агентом таким образом, чтобы идентифицировать существующее требование в момент заключения договора, а будущее требование – не позднее, чем в момент его возникновения.

При уступке будущего денежного требования оно считается перешедшим к финансовому агенту после того, как возникло само право на получение от дебитора денежных средств, которые стали предметом уступки требования, предусмотренной договором [31, c.34].
Таблица 1 - Отличие факторинга от кредита 

	Цель финансирования
	Пополнение оборотных средств (денежные средства могут быть быть использованы на всевозможные цели)
	Пополнение оборотных средств(финансирование осуществляется против каждого инвойса – целевое использование средств.)

	Концентрация риска
	Высокая
	Низкая, распределяется на покупателей (дебиторов) клиента и самого клиента

	Погашение
	Погашение кредита осуществляется клиентом
	Погашение задолженности осуществления дебиторами клиента (его покупателями)

	Кредитный риск
	На клиенте (заемщике)
	На дебиторах клиента

	Обеспечение
	Залог имущества

Поручительства или гарантия
	Переуступленная дебиторская задолженность

Безакцептное списание со счетов клиента

Страхование кредитных рисков



	Выплата финансирования клиенту
	Единовременно
	По мере предоставления инвойсов на финансирование

	Контроль
	Ежеквартальный
	Ежедневный


1.2. Тенденции развития факторинговых услуг

Факторинг - это одна из древнейших форм торгового кредитования. Его отдельные черты можно найти и в Римской Империи, и в эпоху царя Хаммурапи, 4000 лет до н.э., когда торговцы применяли его в своей деятельности. Слово фактор происходит от латинского глагола facio, что в буквальном переводе означает "тот, кто делает".

Факторинг начал активно развиваться в Англии в 14 веке, что было непосредственно связано с развитием текстильной промышленности. В то время рынки сбыта были удалены от мест производства продукции, факторы играли роль связующего звена между производственными организациями и конечными покупателями продукции. Перед фактором, знавшим товарный рынок, платежеспособность покупателей, законы и торговые обычаи данной страны, ставились задачи поиска надежных покупателей, хранения и сбыта товара, а также последующего инкассирования торговой выручки.

Основное отличие между факторингом того времени и сегодняшним заключается, пожалуй, лишь в том, что фактор перестал нести функцию дистрибутора товаров.

Большое количество факторинговых компаний возникло в конце XIX века в США. Они являлись агентами "делькредере" немецких и английских поставщиков одежды и текстиля, а в силу больших расстояний между населенными пунктами в Америке и различий в законодательствах разных штатов предоставляли услуги местным производителям. Делькредере гарантировали оплату всех товаров. В качестве компенсации риска неплатежа они взимали дополнительное комиссионное вознаграждение. С ростом факторинговых компаний к вышеперечисленным услугам добавилась функция финансирования поставщика продукции.

В Европе факторинг получил развитие начиная с 50-х годов XX века. Именно в этот период организации стали все активнее применять рассрочку платежа при поставках товаров своим контрагентам. Такая практика была обусловлена двумя основными причинами. С одной стороны, постепенно по ряду товарных групп начал формироваться устойчивый "рынок покупателя", где покупатели стали определять основные условия торговых сделок, настаивая на использовании рассрочки платежа. С другой стороны, многие покупатели в то время испытывали недостаток свободных денежных средств и предпочитали сначала продать товар конечному потребителю (или превратить закупленную продукцию в конечный продукт), а затем уже расплачиваться с собственными поставщиками. Таким образом, покупатели предпочитали пользоваться коммерческим кредитом, а не брать кредит в банке, что связано с множеством формальностей, носит ограниченный характер (т.е. каждый раз при возникновении потребности в дополнительных заемных средствах нужно обращаться за новым кредитом) и не всегда возможно.

При этом поставщики сами испытывали недостаток оборотных средств и часто были финансово не способны предоставить рассрочку платежа. Факторинг явился своевременным ответом на возникшую у поставщиков потребность в оборотных средствах. Финансирование поставщиков сразу после отгрузки товара позволяло поставщикам предоставлять своим покупателям значительные рассрочки платежа, не заботясь о собственной ликвидности. Рос спрос на продукцию таких поставщиков, росли продажи, одновременно с продажами росло финансирование поставщиков.

Начиная примерно с середины 80-х годов факторинговая индустрия демонстрировала самые высокие темпы роста в финансовом секторе мировой экономики. Объем переуступленной дебиторской задолженности в 1998 году составил 456 млрд. евро, к 2003 году он уже достиг 760 млрд. евро, таким образом, рост составил более 160%. На сегодняшний день на рынке работают около тысячи компаний, расположенных в Северной и Южной Америке, Европе, Азии, Австралии и Африке. Крупнейшим рынком является Европа, на которую приходится 71% факторингового оборота, за ней следуют Америка (14%) и Азия (14%).

С середины ХХ века начал развиваться международный факторинг. В 1960 году появилась первая факторинговая ассоциация - International Factors Group (IFG), которая на сегодняшний день объединяет более 60 компаний из 41 страны мира. В рамках ассоциации была разработана электронная система передачи информации между факторинговыми компаниями, которая используется для очень быстрой оценки кредитоспособности дебиторов по всему миру, для установления кредитных лимитов и мониторинга за состоянием поставок и платежной дисциплиной покупателей.

В 1968 году была организована Factors Chain International (FCI), которая стала крупнейшей в мире факторинговой ассоциацией с 190 членами из более чем 50 стран мира. В 2003 году на нее приходилось 47,8% рынка внутреннего факторинга и 63,9% рынка международного факторинга. Как и IFG, она разработала свою систему передачи данных.

Рост объемов рынка сопровождался и развитием законодательной базы как на национальном, так и на международном уровне. Основным документом, который содержит определение понятия международного факторинга, является Конвенция УНИДРУА "О международном факторинге" (UNIDROIT Convention on International Factoring). 31 января 2002 года Генеральная Ассамблея ООН приняла резолюцию №56/81 о регулировании переуступки дебиторской задолженности в международной торговле. Деятельность в рамках международного факторинга также регулируется "Правилами международной факторинговой деятельности" (GRIF - General Rules for International Factoring), которые приняты членами FCI и IFG.

История развития факторинга в России насчитывает лет 20, из которых лишь 7 последних лет можно по настоящему считать годами развития рынка. 

Первые попытки внедрить факторинг были предприняты Промстройбанком и Жилсоцбанком СССР в 1988 г. Содержание факторинговых операций в те годы было далеко от международной практики и от того продукта, который предоставляется на российском рынке сейчас. Факторинговым отделам переуступалась только просроченная дебиторская задолженность, соглашение заключалось как с поставщиком, так и с покупателем, причем поставщику гарантировались платежи путем кредитования покупателя. Факторинговое обслуживание носило характер разовых сделок.

В 1989 г. появилось письмо Госбанка СССР №252 "О порядке осуществления операций по уступке поставщиками банку права получения платежа по платежным требованиям за поставленные товары, выполненные работы и оказанные услуги". В 1992 г. Федеральным законом "О банках и банковской деятельности" факторинг был включен в состав банковских операций и сделок.

Позднее факторинговые операции начали осуществлять и коммерческие банки. Следует отметить, что поначалу они столкнулись с полным отсутствием цивилизованных факторинговых технологий и отвратительной платежной дисциплиной дебиторов, что приводило к немалым потерям. Но уже в 1994 г., набравшись опыта и намереваясь выйти на рынок международного факторинга, первым российским банком, принятым в FCI, стал "Тверьуниверсалбанк", позже был принят "Мосбизнесбанк". На протяжении ряда лет факторингом в России занимались и АКБ "Менатеп", и "Международный московский банк", и многие другие. Безусловным лидером рынка тогда был "Международный московский банк" с объемом факторинговых сделок 70 млн. долл. США в год. После кризиса 1998 года был определенный всплеск факторинга, поскольку появилось очень много проблемных долгов, которые переуступались банкам с большим дисконтом.

В I полугодии 2007 объем рынка факторинга составил 7,3 млрд. долл., на 97% покрыв результат предшествующего полугодия (II полугодие 2006 года).Чтобы понять, каким образом развивается рынок факторинга в течение года,  нужно проанализировать показатели деятельности Факторов за I и II полугодия 2006 г. (см. график 1). Как показал наш анализ, большинству крупных Факторов основной объем денежных требований был уступлен во II полугодии 2006 года. Банк "Система" в самой острой форме отобразил общий тренд, показав разницу между полугодиями на целый порядок. Дело в том, что первую факторинговую сделку банк заключил в 2005 г., поэтому I полугодие 2006 года стало для КБ «СИСТЕМА» временем бурного развития.
Согласно данным исследований "Эксперт РА" за 2006 год, объем денежных требований, уступленных в I и II полугодиях 2006 года составил соответственно 3,5 и 7,5 млрд. руб.,.Это означает, что между полугодиями объем уступленных требований делится примерно как 1:2 . Конечно, данная оценка несколько искажается за счет того, что в исследовании за 2006 г. в объеме уступленных требований Факторами учитывались не только требования, под которые предоставлено финансирование, но и сделки, при которых оказывались услуги без выплаты финансирования (например, страхование или управление дебиторской задолженностью). Среди Факторов, принимавших участие в полугодовом исследовании, такие сделки учитывались лишь компанией НФК. Вместе с тем, по оценкам специалистов, на долю денежных требований, под которые не предоставлялось финансирование, но оказывался комплекс услуг, связанный с управлением дебиторской задолженностью, в общем объеме уступленных в 2006 году денежных требований пришлось не более 5,6%. Эта доля не столь значительна, чтобы предположить, что отраженный на диаграмме рост объема уступленных требований во II полугодии 2006 г. по сравнению с первыми месяцами года является исключительно результатом включения услуг нефинансового характера в расчет показателя. Тем более, что в общем объеме требований, уступленных НФК в 2006 году, доля требований, уступленных Фактору в I полугодии, находится примерно на том же уровне, что и у основных конкурентов компании.
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Рисунок 1 – Объем денежных требований, фактически уступленных факторам в I и II полугодиях 2006 года, тыс. руб.
Причина колебаний спроса на факторинговые услуги заключается в сезонном характере бизнеса клиентов Факторов, работающих в основном в сфере торговли. Сезонность наблюдается как в спросе дебиторов на продукцию клиентов, так и в потребности получения отсрочки платежа по поставкам этих товаров. Наиболее «низкими» периодами в факторинговом бизнесе обычно являются январь и летние месяцы (снижение деловой активности, связанное с новогодними праздниками и периодом отпусков), в то время как осень, напротив, – самый доходный сезон. Также, именно на конец года приходится пик активности Факторов по привлечению новых клиентов. Отсюда существующие сезонные диспропорции по росту рынка. Сбалансированность портфеля позволяет таким Факторам в периоды снижения спроса по компаниям одной отраслевой принадлежности использовать пропускные способности на обслуживание компаний других сегментов. Кроме того, если спрос на факторинговое финансирование действительно подвержен колебаниям, то, например, услуги по управлению дебиторской задолженностью пользуются стабильным спросом, поэтому предложение Факторами дополнительных сервисов, помимо финансирования, также позволяет им более равномерно наращивать факторинговый портфель в течение года. По нашим прогнозам, в ближайшие годы установленная пропорция роста за I и II полугодия соответственно "один к двум" в среднем по рынку будет сохраняться. Следовательно, для реализации прогнозов о ежегодном удвоении рынка Факторам необходимо в I полугодии повторять результат предшествующего полугодия (то есть, фактически, бороться с сезонным спадом), а в оставшиеся месяцы компенсировать слабую динамику первого полугодия удвоением объема уступленных требований. Что мы и наблюдаем в 2007 году: за первые 6 месяцев года объем рынка составил 7,3 млрд. руб., что очень близко к результатам II полугодия 2006. Теперь, чтобы ожидания двукратного годового роста оправдались (объем уступленных требований в 2007 году достиг 22 млрд. руб.) за II полугодие российским Факторам нужно не менее чем вдвое превзойти результат первых 6 месяцев 2007 года.
Потенциал рынка финансирования под активы, так называемого Сommercial finance, огромен. Факторинг лишь часть этого гигантского сегмента. Активы крупнейшего российского банка — Сбербанка России — к началу 2008 года достигли 200 млрд. долларов. Активы американской компании GE Commercial Finance превысили 300 млрд. долларов. Профиль этой компании — Сommercial financing (CF) или Asset based lending (ABL) — финансирование бизнеса, обеспеченное имеющимися у заемщика активами: дебиторской задолженностью, оборудованием, товарами на складе, сырьем, недвижимостью, нематериальными активами.

Большинство из этих активов выступают в качестве обеспечения и при кредитовании корпоративных клиентов банком. Отличие CF от банковского финансирования состоит в отношении к обеспечению. Банк, требуя залог, рассчитывает прежде всего на то, что нежелание утратить предмет залога будет мотивировать заемщика платить. При этом банк вынужден оценивать финансовое состояние заемщика, поскольку необходимость реализации предмета залога — это тоже риск. CF-компания фактически выкупает актив, рассчитывая лишь на собственное умение им управлять. Это позволяет при принятии решений не базироваться на оценке финансовых рисков самого заемщика и, соответственно, предлагать ему более выгодные условия. И, если заемщик выполняет свои обязательства перед финансовой компанией, он продолжает свободно пользоваться и распоряжаться активом. Главная цель финансовой компании — получить выгоду от эффективного управления активом, будь то проценты по ссуде, обеспеченной данным активом, комиссия за его администрирование по просьбе клиента или доход с его продажи.
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Рисунок 2 – Динамика рынка факторинга в разрезе полугодий, млрд. руб.

Отдельные услуги, традиционно входящие в комплекс Commercial financе — факторинг, ссуды, обеспеченные товарно-материальными запасами, финансирование под оборудование (лизинг и рассрочка платежа), финансирование на покупку коммерческой недвижимости, — уже давно существуют в России. Но их провайдерами являются лизинговые и факторинговые компании, в большинстве своем созданные при банках, и сами банки. Поэтому российские организации привыкли воспринимать эти услуги как часть банковского бизнеса. «Со временем клиенты, безусловно, оценят преимущества работы с commercial finance компаниями, — уверен Илья Волков, управляющий директор ФК “Еврокоммерц”, — когда именно это произойдет, зависит, разумеется, от динамики развития рынка. С высокой степенью вероятности можно утверждать, что небанковское финансирование не будет восприниматься как что-то экзотическое уже через три-пять лет».

О разнице между тем, что предлагается сейчас в России, и тем, что называется «Truth ABL», рассказывает директор по маркетингу компании МФК «Траст» Людмила Климанова: «При реализации финансирования “Truth ABL” оцениваются все активы потенциального клиента, начиная с дебиторской задолженности и заканчивая основными средствами компании. Для каждого актива применяется собственный коэффициент финансирования — он может быть равным 0,9 для дебиторской задолженности, 0,5 для основных средств, 0,7 для товарно-материальных запасов. Клиент имеет возможность получить финансирование сразу под все свои активы, не обращаясь к разным финансовым институтам: банкам, лизинговым и факторинговым компаниям по отдельности, а начав сотрудничество только с CF-организацией. И даже лозунг рекламной кампании, используемый во всем мире для продвижения финансового продукта ABL, звучит так: “More money!”».

Существуют некоторые виды CF-услуг, до сих пор не распространенные в России, например так называемый Vendor financing — финансирование до 100% средств, необходимых клиенту CF-компании для закупки оборудования или иных видов активов у конкретного продавца (вендора).
Но основной актив, с которым работают CF-компании, — это дебиторская задолженность, а ключевой бизнес — факторинг — индустрия, которая уже достаточно давно развивается и в России. Правда, пока российский факторинг выглядит весьма скромно по сравнению с крупными западными рынками: в 2006 году его объем составил 11 млрд долларов, или 8,7 млрд евро. Для сравнения: объем факторингового рынка США по итогам 2006 года превысил 127 млрд долларов — и это только четверть от общего объема американского рынка Commercial finance. Причем нельзя сказать, что существующий объем рынка ABL в США является следствием недостаточного развития банковской системы. По итогам 2006 года в США на 100 тыс. человек приходится 33,2 точки банковского обслуживания, в то время как в России этот показатель, по данным АРБ, составляет менее 14.

В Америке направление факторинга растет несколько медленнее, чем рынок CF в целом: в 2006 году прирост составил соответственно 12,7 и 16,5%. «В США рынок ABL развивается на протяжении двадцати лет, тогда как в Европе всего четыре-пять лет. Причем львиную долю роста европейского рынка факторинга обеспечивает именно ABL-финансирование. В то же время есть ряд европейских стран, в которых до сих пор из-за “недружественного” законодательства такой услуги в принципе не существует, например Испания и Португалия», — рассказывает Людмила Климанова. Учитывая существующие позитивные тенденции в российской экономике, стабильность политической ситуации, относительно слабую институциональную насыщенность России банковскими услугами и темпы роста рынка факторинга в России (российский рынок факторинга ежегодно увеличивается на 80–100% последние три года), потенциал развития и других направлений Сommercial finance в нашей стране огромен.

Обратившись к опыту других рынков, мы увидим, что во всем мире факторинг развивается по схожим сценариям. На первом этапе, поняв, что услуга востребована, на рынок выходит ряд игроков, среди которых значительное число — универсальные банки, предоставляющие в основном исключительно финансирование под уступку/залог денежного требования (Invoice discounting). При этом применяются, как правило, те же технологии и подход к управлению рисками, что и при кредитовании.

Далее финансовый поток, направляемый в обмен на уступаемые денежные требования, постепенно начинает обрастать дополнительными услугами, такими как управление дебиторской задолженностью, ее взимание, страхование рисков, — так появляется полноценный факторинг (Full factoring). В России граница между двумя этапами несколько размыта: многие банки заявляют услугу Full factoring, но на практике предлагают Invoice discounting. На второй ступени, хотя количество услуг расширяется, но оказываются эти услуги всегда под один и тот же актив — денежные требования. Сегодня большинство участников российского факторингового рынка уже перешли на второй этап, предлагая помимо финансирования иные услуги, входящие в комплекс факторинга. Среди банков-факторов многие выделили факторинговое направление бизнеса в отдельную компанию или планируют это сделать в обозримом будущем. Это делается для того, чтобы избежать конкуренции факторинга с другими банковскими продуктами и применять единый подход к анализу кредитных рисков в банке и единый же подход к оценке рисков при финансировании под активы — в компании.

На третьем этапе, если финансовая структура планирует предлагать не только факторинг, но и предоставлять финансирование и оказывать услуги под иные активы помимо дебиторской задолженности, отсутствие специализированной сети дистрибуции станет критичным. Произойдет это потому, что те активы, под которые оказывают свои услуги Asset based lenders, пересекаются с теми, которые выступают в качестве залога при банковском кредитовании (недвижимость, оборудование, товары в производстве).

В итоге мы получаем два типа финансовых институтов, универсальных по выбору активов, под которые выдается финансирование, но специализированных с точки зрения единства используемых подходов к управлению рисками, — банки и CF-компании.

Хотя указанные в схеме способы финансирования бизнеса клиентов различаются по уровню сложности, нельзя сказать, что какой-то из них лучше/совершеннее, чем другой: эти способы для разных клиентов призваны решать разные задачи. Выбор заемщика между банковскими услугами и услугами CF, предоставляемыми под одни и те же активы, будет зависеть от финансового состояния компании-клиента, от качества его активов и, самое главное, от потребности в объемах финансирования и стратегии ведения бизнеса. В некоторых случаях для средней активно развивающейся компании обращение к услугам CF-компании может стать лучшим способом получить финансирование в требуемом объеме. «Необходимо помнить о том, что процедура мониторинга активов компании — это весьма дорогостоящее мероприятие, поскольку речь идет не просто о первоначальной оценке активов, но и о постоянном отслеживании (на ежемесячной основе) состояния активов клиента. Поэтому маловероятно, что такая услуга может быть предложена мелким клиентам. Для CF-компаний это будет просто не выгодно», — отмечает Людмила Климанова. Для консервативного крупного клиента более предпочтительным может стать банковский кредит. В то же время одна и та же компания, диверсифицируя источники своего фондирования, может пользоваться и банковскими, и CF-инструментами финансирования, используя при этом CF преимущественно для финансирования оборотного капитала. В данном ключе банки и CF-компании не являются конкурентами, а взаимно дополняют друг друга на финансовом рынке. К тому же вне зависимости от того, осуществляется ли финансирование банком или CF-компанией, все финансовые операции в любом случае проводятся через счета в банках и не уходят из банковской системы.

В 2007 году лидер российского факторингового рынка — компания «Еврокоммерц» заявила о своем намерении осваивать рынок Commercial finance и предложить своим клиентам возможность получения финансирования не только под уступку дебиторской задолженности, но и под иные существующие у них активы, в том числе товарные запасы и оборудование. «Мы уверены в дальнейшем динамичном росте индустрии небанковского финансирования, а соответственно и в том, что туда пойдут и другие игроки рынка факторинга, — делится прогнозами Илья Волков, — сколько будет участников рынка, сказать пока трудно, но то, что активный рост числа компаний данного сегмента рынка произойдет не завтра — факт».

Большинство сегодняшних участников рынка факторинга не захотят или не смогут предоставлять полный комплекс услуг на основе ABL, ограничившись факторингом и/или Invoice discounting. Развитие бизнеса CF требует существенных инвестиций в специальные технологии, системы управления рисками и развитие каналов дистрибуции, что не всегда укладывается в планы акционеров универсального банка, предлагающего факторинг, и с финансовой точки зрения не для всех доступно.

Участники рынка, которые сфокусируются на услугах ABL, будут вкладывать деньги как в качественный рост, так и в покупку портфелей других факторов, увеличивая свою долю в общем объеме рынка. Число игроков, позиционирующих свои услуги как полноценный факторинг, будет сокращаться. Дальнейшее развитие технологий сделает возможным появление компаний, которые будут предоставлять услуги Commercial finance не только под уступку дебиторской задолженности, но и под иные виды активов.

Хотя и обнаруживается интерес к России со стороны участников иностранных рынков Сommercial finance, ожидать их выхода на отечественный рынок в ближайшее время не следует. Тяга западных компаний к российскому рынку охлаждается двумя существенными факторами. Во-первых, амбиции иностранцев серьезно ограничивает недостаточная эффективность российской судебной системы для ведения бизнеса по привычным для них стандартам. Во-вторых, российский финансовый рынок молод, и на нем только начинают развиваться институты, способные обеспечить инфраструктуру оценки кредитных рисков (в частности, кредитные бюро). Имея хорошую юридическую закалку и собственную наработанную базу по дебиторам, российские факторы обладают значительно большими шансами преуспеть на отечественном рынке Commercial finance, чем крупные и опытные западные игроки. «Несмотря на огромный интерес ведущих факторинговых компаний нашей страны к данному продукту, им неизбежно придется столкнуться с налоговыми и законодательными проблемами, такими как, например, сложная, долговременная и с неоднозначным результатом законодательная процедура реализации залогового обеспечения», — предостерегает Людмила Климанова. Commercial finance — один из немногих сегментов финансового рынка, где российские институты имеют существенное преимущество перед западными игроками. Кроме того, CF-компании работают в секторе B2B и не имеют отношения к кредитованию физических лиц. Это позволяет таким компаниям не испытывать влияния негативных тенденций на внешних рынках. Вот почему даже в условиях мирового кризиса ликвидности ABL-компании могут рассчитывать на финансовую поддержку со стороны крупных инвесторов, желающих зарабатывать на российском рынке. [7, c.135].
1.3. Проблемы факторинговых услуг в российских кредитных организациях

Факторинговый рынок имеет огромный потенциал роста, но развитию рынка мешает отсутствие ясного законодательства в отношении субъекта факторинга. Главное противоречие связано с лицензированием факторинговой деятельности. Гражданский кодекс России устанавливает, что финансирование под уступку денежного требования могут осуществлять не только банки, но и другие коммерческие организации, имеющие соответствующее разрешение. Однако порядок лицензирования для небанковских факторинговых компаний до сих пор не установлен. Поэтому факторы предпочитают не рисковать и работают под банковской лицензией.

Закон «О лицензировании отдельных видов деятельности» не упоминает факторинг в качестве объекта своего действия. В статье 825 Гражданского кодекса говорится, что финансирование под уступку денежного требования могут заключать организации, имеющие соответствующие разрешения. В результате этой юридической коллизии регулированием факторинга занимается Банк России, но лишь по отношению к банкам, представляющим этот вид услуг в числе прочих.

Еще в 2006 году Минэкономразвития разработала поправки в Гражданский кодекс, отменяющие лицензирование факторинга. В прошлом году документ приняли в первом чтении. Как надеются участники рынка, процесс ускорится и закон  вступит в силу уже в 2009-м.

Даже среди профессионалов нет единого понимания, что же считать факторингом. Необходим закон, который дал бы четкое определение явления и ликвидировал терминологическую путаницу. Например, зачастую кредитные организации, предлагающие услуги invoice discounting (финансирование под уступку денежного требования) позиционируют ее как full factoring (полный факторинг), включающий, помимо финансирования, управление рисками, информационно-аналитическое обслуживание и другой клиентский сервис. Большинство клиентов не понимают, почему один и тот же продукт имеет такой большой разброс на рынке по стоимости (схема).
Отчасти такое невнимание к правовому положению факторов объясняется незначительными до недавнего времени объемами этого рынка. В пользу того, что факторинговый бизнес должен развиваться в рамках банков, говорят прежде всего соображения управления ликвидностью. Для факторов особенно актуален риск ликвидности, поскольку оборачиваемость финансирования в факторинге довольно сложна для прогнозирования. Вследствие этого самостоятельные факторинговые компании вынуждены постоянно поддерживать значительную долю высоколиквидных, а следовательно, низкодоходных активов. В конечном итоге это увеличивает себестоимость факторинговой услуги. В банке, для которого факторинг – не основной бизнес, риски ликвидности фактора практически незаметны и легко покрываются ликвидными активами банка. С другой стороны в банке конкурировать за существующие для финансирования средства будут несколько направлений. Условно говоря, есть 10 рублей, но надо дать 15 рублей на факторинг, 20 рублей – на кредит и так далее, и приходится выбирать между различными направлениями финансирования. А если у специализированной факторинговой компании есть 10 рублей, понятно, что, кроме как на факторинг, она эти деньги направить никуда не может.
В этом плане, если банк сталкивается с дефицитом ликвидности и с аналогичными проблемами сталкивается факторинговая компания, то, как правило, клиентам компании хоть что-то достается, пусть и не все, на что они рассчитывали, а клиентам банка может не достаться ничего, потому что было принято решение направить существующие деньги на другие проекты.

Эксперты утверждают, что знаковым для рынка факторинга событием стала регистрация 27 июля 2007 Ассоциации факторинговых компаний. Инициаторами создания профессионального объединения стали «Национальная факторинговая компания», «Межрегиональная факторинговая компания «Траст» и факторинговая компания «Еврокоммерц». Сейчас в планах ассоциации значатся налаживание диалога с властью, выработка «Кодекса участников рынка», создание единой статистической базы данных, развитие связей с зарубежными коллегами. Планируется, что членами ассоциации станут большинство российских факторинговых компаний, осуществляющих свою деятельность практически во всех регионах России. Во всем мире капитал обращается очень быстро, успешному бизнесу необходимо учиться работать так же быстро, при этом сокращая затраты. Так работает факторинг. Факторинг – это полный спектр услуг, направленный на содействие росту продаж клиента, т.е. на главную коммерческую цель любого бизнеса. Продуктовый ряд включает в себя, как правило, услуги по защите от кредитных рисков посредством выдачи поручительства за дебиторов клиентов; услуги по экспертизе и управлению дебиторской задолженности; услуги по финансированию под залог дебиторской задолженности. Но главное, факторинг позволяет автоматически использовать необходимые для бизнеса ресурсы.

Существуют и другие сложности. Так зачастую официальная финансовая отчетность российских компаний не соответствует действительности. Из-за этого возникает большие трудности в оценке дебиторов и растут кредитные риски. Анализ, как правило, носит дистанционный характер и является очень трудоемким процессом, в котором используется неполная информация, полученная из разрозненных источников.

Кроме того, в большинстве банков и факторинговых компаний  в качестве документов, устанавливающих право требования, используются счет – фактуры и товарные накладные. В случае если организация работает с несколькими десятками покупателей, учет операций становится очень громоздким. Решить проблему можно при помощи внедрения электронного документооборота, но считанные единицы из числа факторов пока имеют в своем арсенале подобные системы.

На рынке факторинга ощущается недостаток профессионалов. Проблема отрасли заключается в том, что российская система высшей школы никак не может наладить выпуск соответствующих специалистов. В результате большинство компаний образованием и повышением квалификации занимаются прямо на рабочем месте путем передачи знаний новичкам более опытными сотрудниками. Такой процесс занимает неоправданно много времени.

Определенную помощь в подготовке персонала играет семинары и конференции. Однако систематических и последовательных знаний эти кратковременные мероприятия по обмену опытом дать не могут. К тому же компании по –разному подходят к бизнес – процессам, поэтому существующие разработки не являются универсальными и не пригодны для повсеместного внедрения. Большие отличия в системах вызывает также проблему адаптации специалистов при переходе из одной фирмы в другую.

Особенно остро кадровая проблема состоит в регионах, где практически невозможно найти готового специалиста по факторингу. Лидеры рынка, уже имеющие разветвленную филиальную сеть, вынуждены самостоятельно обучать сотрудников в провинции.

Некоторые наиболее крупные факторинговые компании пошли по пути открытия собственных образовательных центров либо сотрудничества с зарубежными вузами. Например, в МФК «Траст» совместно с бизнес – школой одноименного банка создана программа подготовки специалистов, предусматривающая очную и заочную форму обучения. Как минимум дважды в год каждый сотрудник участвует в тренингах на выездных семинарах, где подтверждают квалификацию.

Собственная программа повышения квалификации есть у НФК. Она состоит из четырех ступеней. Первая – адаптационное обучение, целью которого является включение нового сотрудника в работу, на второй юристы и бухгалтеры улучшают свои знания, третья ориентирована на повышение эффективности сотрудников и совершенствовании управленческих навыков руководителей, четвертая ступень подразумевает участие в зарубежных конференциях, стажировку в международных факторинговых ассоциациях. Посылать сотрудников за границу намерен также «Еврокоммерц» - не исключено, что его менеджеры в ближайшем времени направятся в Лондонскую школу экономики. [32, c.49].
Подводя итоги рассмотрению тенденций и перспектив развития факторинга, как услуги кредитной организации, можно сделать следующие выводы:
1. Рост рынка факторинга в России продолжается. Большинство экспертов прогнозируют ежегодный рост рынка на 100% или более. На развивающихся рынках основой для роста является перспектива развития инвойс дискаунтинга. Данный продукт является оптимальным, когда клиент заинтересован, в первую очередь, в финансировании. Еще одним преимуществом данного продукта является конфиденциальность, которая позволяет решить проблему негативного отношения к факторингу со стороны покупателей (дебиторов).Также очень высок потенциал роста таких продуктов как финансирование, обеспеченное активами (Asset Based Lending), реверсивный факторинг, а также Интернет решения и электронный факторинг.
2. Сохраняются противоречивые отношения между банками и факторинговыми компаниями. Роль банков в развитии индустрии факторинга постоянно растет. Банки присутствуют на рынке либо в качестве акционеров собственных дочерних факторинговых компаний либо имеют собственные факторинговые подразделения. Растущий рынок факторинга все больше привлекает внимание банков. С другой стороны, во многих странах банки, предлагая широкую линейку различных продуктов, выступают как главные конкуренты факторинговых услуг.

3. Повышается уровень профессионализма специалистов факторинга. Рост рынка также происходит во многом благодаря повышению уровня профессионализма и качества облуживания. Более стандартизированные продукты, включающие в себя комплекс различных услуг в сочетании с приемлемыми ценами выгодно отличают факторинг от других финансовых услуг. Появление новых универсальных ИТ решений также создает мощное конкурентное преимущество для факторинг, позволяя снизить затраты и улучшить качество обслуживания.
4. Внедрение стандартов Базель II и МСФО окажет позитивное влияние на рынок факторинга. Очевидно, что Базель II станет одним из важных факторов дальнейшего развития рынка факторинга. Факторинговые компании смогут финансировать предприятия малого и среднего бизнеса с более низкой степенью затрат, чем при использовании стандартных банковских продуктов. Банки станут больше заботиться об операционных рисках и будут искать способы улучшения контроля данного вида рисков. Использование информационных технологий поможет наиболее точно рассчитать капитальные затраты в соответствии с требованиями Базель II. Повсеместное использование стандартов МСФО будет способствовать повышению числа сделок по внебалансовому финансированию.
5. Необходимо улучшать имидж факторинга и уровень осведомленности о данной услуге. Факторинг активно развивается в Европе уже более 50 лет, однако уровень знаний об этом продукте остается достаточно низким. Неприязнь и отрицательное отношение к факторингу постепенно сходят на нет, однако многие до сих пор воспринимают его как «кредитора последний инстанции». Отношению к факторингу и существующие в настоящее время недопонимание сути данной услуги, являются одним из главных препятствий на пути к дальнейшему развитию факторинга в европейских странах. 
6. Нет необходимости в регулировании деятельности факторов государством. Лишь в 6 странах Европы факторинговая деятельность подлежит обязательному лицензированию. Опыт показывает, что степень государственного регулирования факторинга не оказывает воздействия на степень распространения факторинга в данной стране. Поскольку подавляющее число факторинговых компаний являются «дочками» либо структурными единицами банков, то они так или иначе попадают под контроль со стороны банковской среды.
7. Унификация правовых норм даст толчок к дальнейшему развитию факторинга. В настоящее время правовые нормы, регулирующие вопросы, напрямую связанные с факторингом (уступка денежных требований, взыскание просроченной задолженности, несостоятельность и т.п.) и принятые в разных странах, очень сильно отличаются. Это создает существенные трудности для дальнейшего развития общеевропейского рынка факторинга. Унификация правовых норм различных стран ЕС является достаточно трудоемкой процедурой, но если она будет реализована хотя бы частично, это создаст дополнительный мощный импульс для качественного развития рынка факторинговых услуг.
2. Технологии и перспективы факторинга в              российских кредитных организациях


2.1. Организационно-правовые аспекты факторинговых услуг кредитной организации



В соответствии со ст. 825 ГК РФ в качестве финансового агента договоры финансирования под уступку денежного требования могут заключать банки, иные кредитные организации, а так же другие коммерческие организации, имеющие лицензию на осуществление деятельности такого вида.

В соответствии со ст. 10 Федерального закона от 26.10.96 № 15-ФЗ «О введении в действие части второй Гражданского кодекса Российской Федерации» до установления условий лицензирования деятельности финансовых агентов (ст. 825 ГК РФ) сохраняется существующий порядок осуществления их деятельности.

На момент введения в действие второй части ГК РФ (1 марта 1996 г.) специальный порядок осуществления деятельности финансовых агентов не был установлен. Указанная деятельность не лицензировалась, не были определены органы, осуществляющие лицензирование, условия и порядок его проведения.

Закон о банках и банковской деятельности (ФЗ № 395-1 от 02.12.1990г.) содержит упоминание о сделках «по приобретению права требования от третьих лиц исполнения обязательств в денежной форме» (ст.5). Указанные сделки не отнесены к числу банковских операций и называются в Законе в числе сделок, которые кредитные организации вправе осуществлять помимо банковских операций.

В соответствии со ст. 1 Закона о банках и банковской деятельности специальное разрешение (лицензия) Центрального Банка Российской Федерации дает право юридическому лицу осуществлять «банковские операции, предусмотренные настоящим Федеральным законом», соответственно осуществление сделок по приобретению права требования от третьих лиц исполнения обязательств в денежной форме не требует наличия специальной банковской лицензии.

Право банков и небанковских кредитных организаций осуществлять деятельность по финансированию под уступку денежного требования и выступать в качестве финансовых агентов прямо вытекает из ст. 825 ГК РФ. Указанные юридические лица вправе осуществлять такую деятельность без специального разрешения.

В отношении других коммерческих организаций, как следует из ст. 10 Вводного закона, до установления порядка и условий лицензирования деятельности финансовых агентов, такая деятельность может осуществляться без лицензии.

Следует также отметить, что в силу ст. 49 ГК РФ коммерческие организации, за исключением унитарных организаций и иных видов организаций, предусмотренных законом, могут иметь гражданские права и нести гражданские обязанности, необходимые для осуществления любых видов деятельности, не запрещенных законом.

Пунктом 2 ст. 49 ГК РФ установлено, что юридическое лицо может быть ограничено в правах лишь в случаях и порядке, предусмотренном законом.

Включение законодателем в перечень лицензируемых какого-либо вида деятельности, для осуществления которого раньше лицензии не требовалось, является ограничением гражданских прав. В связи с этим необходимо не  только определить в законе, какая деятельность подлежит лицензированию, но и установить порядок выдачи разрешений: то есть указать компетентный орган и определить условия лицензирования.

Статья 17 Федерального закона от 08.08.2001г. № 128-ФЗ «О лицензировании отдельных видов деятельности» в перечне видов деятельности, на осуществление которых требуются лицензии, не содержит такого вида, как деятельность коммерческих организаций по финансированию под уступку денежного требования. Согласно п.З. этой же статьи введение лицензирования иных видов деятельности возможно только путем внесения дополнений в предусмотренный указанным Федеральным законом перечень видов деятельности, на осуществление которых требуются лицензии.

В соответствии с пунктом 2 ст. 18 Федерального от 08.08.2001г. № 128-ФЗ «О лицензировании отдельных видов деятельности» лицензирование видов деятельности, не указанных в пункте 1 статьи 17 этого Федерального закона, прекращается со дня вступления в силу настоящего Федерального закона. Также Постановлением Правительства РФ от 26 января 2006 г. N 45 «Об организации лицензирования отдельных видов деятельности» функции по лицензированию деятельности финансовых агентов не возложены на какой-либо орган. Таким образом, на сегодняшний день деятельность финансовых агентов может осуществляться коммерческими организациями без лицензии.
Рынок факторинга уже оформился как самостоятельная индустрия, регистрация Ассоциации факторинговых компаний стала первым камнем, заложенным в строительство собственной инфраструктуры рынка. Появление подобного сообщества позволит Факторам систематизировать условия работы на рынке, вести общую статистику, сформировать у участников общие идеалы, понятия и устремления, то есть агрегировать усилия отдельных игроков и направить их на развитие рынка.

Большинство крупных банков-Факторов пока предпочитают повременить с вступлением в ассоциацию, что связано, в основном, со спецификой прохождения процедуры аккредитации крупной кредитной структурой. Решение о вступлении в то или иное сообщество в таких банках принимается на уровне топ - менеджмента, поэтому необходимо четкое обоснование мотивов. Фактически, представители факторингового подразделения банка должны представить к рассмотрению высшему руководству список конкретных задач, которые будут решаться посредством членства в ассоциации. А когда организация пребывает на стадии создания, сделать это довольно сложно. Главной задачей Ассоциации станет содействие развитию рынка факторинга в целом, популяризация факторинга, создание единой идеологии и правил поведения на рынке, содействие развитию международного факторинга, оказание информационных услуг и т.п. Среди частных задач, на решение которых Ассоциацией уповают большинство банков - Факторов, наиболее часто упоминается организация взаимодействия со структурами власти по вопросам совершенствования правового и законодательного поля факторинга. В частности, многие Факторы заинтересованы в том, чтобы Ассоциация проявила инициативу в налаживании диалога с представителями Центрального Банка РФ по вопросам формирования резервов по правам требования, приобретенным по договорам факторинга. Судя по содержанию Инструкции ЦБ РФ 254-П о порядке резервирования, Центральный Банк пока не различает просрочку по уступленному банку в рамках факторинга денежному требованию и дефолт по банковскому кредиту, а если и видит разницу, то не отражает ее в указанных ставках отчисления в Фонд обязательных резервов по таким просрочкам. Определить причину сложившейся ситуации: непонимание сути факторингового бизнеса или бюрократические сложности – и, соответственно, разъяснить представителям ЦБ специфику факторинговых операций или оказать содействие в разработке необходимых регламентов – вот одна из возлагаемых на Ассоциацию надежд. Еще один важный вопрос – создание единой информационной базы по дебиторам, что значительно снизит риски Факторов, еще больше расширит потенциал рынка. На сегодня, основным источником информации факторинговой компании о дебиторах является самостоятельно накапливаемая статистика, которой не всегда достаточно для принятия решения о выделении лимита. Если обратиться к опыту других стран по решению вопроса обмена статистикой, то, например, в Турции среди Факторов существует неформальная, но всеми применяемая практика предоставления общей (не являющейся коммерческой тайной) информации о дебиторе и клиенте. Делается это через службы безопасности Факторов.

В 2007 году банки-факторы получили рекомендации Центрального банка, следуя которым, они должны создавать резервы по факторингу с регрессом аналогично безрегрессному — на дебитора. Необходимость переоценки факторингового портфеля притормозила рост оборотов банков-факторов в 2007 году. Однако новый подход позволит банкам устанавливать лимиты исходя из оценки кредитного риска по его реальному источнику. [9, c.48].
Теперь, согласно требованиям ЦБ, банки вынуждены при наступлении просрочки дебитора сразу увеличивать размер резерва, даже если в договоре прописано право фактора регресса на клиента. До сих пор многие банки, с целью избежать необходимости формирования дополнительных резервов, страховали кредитный риск при безрегрессном факторинге в страховых компаниях. Страховать риск неплатежа дебитора, если есть возможность реализовать право регресса к поставщику, не имеет смысла. Поэтому банки вынуждены будут резервировать средства по каждой просрочке дебитора. Выходом здесь становится создание отдельной факторинговой компании, неподотчетной регулятору. Следует заметить что факторинговые компании без банковской лицензии также создают резервы под факторинговый портфель, поэтому нельзя сказать, что регулирование Банком России нормативов резервирования — основной повод для фактора застраховать свой портфель. Наилучшее этому доказательство — тот факт, что клиентов  страховых организаций есть и банки, и специализированные факторинговые компании без банковской лицензии.
2.2. Технологические аспекты факторинговых  услуг в кредитной организации
Факторинговые услуги в нашей стране оказываются уже более 8 лет, однако до сих пор факторинг остается уникальным продуктом для российских банков. Несмотря на то, что он пользуется спросом со стороны Клиентов и приносит немалые доходы банку, факторинговые услуги предоставляются ограниченным количеством банков. В первую очередь это объясняется отсутствием единых методических рекомендаций по организации и проведению факторинговых услуг, а следовательно сложностью их внедрения и дальнейшим управлением.
Отражение бизнес-стратегии банка по оказанию факторинговых услуг находится в бизнес-плане, в котором должны содержаться такие разделы, как маркетинговые исследования рынка, определение основных условий оказания факторинговых услуг в банке, клиентская стратегия, организация продаж, операционная стратегия, определение основных операций при оказании факторинговых услуг,  финансовая модель (тарифная политика, определение показателей эффективности оказания факторинговых услуг, определения сроков внедрения и этапов развития факторинга в банке).

Основными этапами  организации факторинговых услуг являются разработка и утверждение:

−  пакета договоров на оказание факторинговых услуг;
−  списка документов (финансовых, в том числе для оценки кредитной истории поставщика и его дебиторов, юридических, для службы экономический безопасности);
−  положений бухгалтерского учета факторинговых операций в банке;
−  тарифной политики и порядка финансирования;
−  лимитной политики (а также прочие методики по управлению рисками);
−  программного обеспечения;
−  внутрибанковских инструкций и положения оказания факторинговых услуг в банке;
−  организационной структуры подразделения факторинга;
−  порядка взаимодействия с другими подразделениями;
          − должностных инструкций, определение полномочий отдела факторинга (например, кто будет заниматься учетом поставок, финансированием и т.д.).
Перечень операций, которые осуществляются при факторинговом обслуживании, может меняться в зависимости от вида факторинга (например, факторинг с регрессом, без регресса, внутренний или международный факторинг, прочее) и внутрибанковского документооборота. В приведенной ниже таблице предлагаются основные стадии процесса оказания факторинговых услуг и связанные с ним функции.

Таблица 2 – Стадии процесса оказания факторинговых услуг и связанные с ним функции
	Стадия  процесса
	Выполняемые функции

	Обращение клиента в банк  
	   1. Проведение первичных переговоров с Клиентом, разъяснение общих условий факторингового обслуживания, проведение переговоров с первоначальной оценкой бизнеса клиента. 

	
	   2. Если проект соответствует общим условиям факторингового обслуживания, сотрудник кредитного подразделения предлагает клиенту представить установленный набор документов, необходимый для принятия решения. 


	Первоначальное рассмотрение, сбор и проверка информации 
	   1. Сбор и проверка документов (информации), необходимых для проведения комплексного анализа, включая беседу с руководством компании, посещение организации. При необходимости истребование дополнительной информации от Клиента. 

	
	   2. Проверка полученных документов юридическим подразделением. Составление письменных заключений по вопросам, относящимся к ведению своего подразделения. 

	
	   3. Проверка полученных документов службой безопасности. Составление письменных заключений по вопросам, относящимся к ведению своего подразделения. 

	Комплексный анализ, окончательное структурирование сделки 
	   1. Комплексный анализ предоставленных документов с заключениями других подразделений. 

	
	   2. Составление Заключения на Кредитный Комитет о целесообразности (нецелесообразности) принятия клиента на факторинговое обслуживание на основе комплексного анализа Клиента и полученных заключений обеспечивающих служб. 

	Санкционирование сделки 
	   1. Представление вопроса на Кредитный Комитет. 

	
	   2. Санкционирование сделки в соответствии с установленным регламентом Кредитного Комитета.

	Подписание юридических документов и финансирование Клиента 
	   1. Оформление   договоров и иных документов.

	
	   2. Согласование с юридическим отделом

	
	   3. Перечисление средств  в соответствии с условиями сделки (осуществление авансовых платежей). 

	
	   4. Оформление досье.

	Продолжение табл. 2.

	Текущий мониторинг сделки 
	   1. Контроль за Клиентом и надлежащей реализацией  сделки. Подготовка клиенту отчетов о состоянии дебиторской задолженности.   Бухгалтерский учет поставок, текущая обработка поставленных на баланс накладных. 

	
	   2.  списание комиссий, выделение НДС, подготовка счетов-фактур для клиента. 

	Закрытие сделки 
	   1. Контроль за полным и своевременным погашением задолженности и комиссий.  В случае непогашения, подготовка информации для проведения работы по взысканию задолженности (в случае необходимости использовать регресс). Подготовка отчета на заседание Кредитного комитета. 

	Проблемная сделка 
	   1. Предоставление вопроса на заседание кредитного комитета по проблемным сделкам и утверждение плана и методов взыскания задолженности. 

	
	   2. Проведение работ по взысканию задолженности. 


2.3. Перспективы развития факторинга в российских кредитных организациях
В 2006–2007 годах на рынке факторинга появилось более 20 новых компаний и банков. При этом объем рынка за минувший год вырос лишь на 84% в долларовом эквиваленте. Рост объема рынка в рублях составил лишь 174%. Разница между оценками темпов роста в долларах США и в рублях обусловлена снижением среднего курса доллара с 27,14 руб. в 2006 г. до 25,55 руб. в 2007 составив 20,2 млрд. долларов США (516,4 млрд. рублей), в то время как в 2006 году оборот факторов удвоился. По мнению «Эксперт РА», кризис ликвидности не повлиял на динамику развития российского факторинга. Замедление роста связано с переходом факторов к активному освоению новых сегментов, где необходимо прежде сформировать спрос на факторинговые услуги. Потенциальной емкостью рынка факторинга можно считать весь объем рынка товарных кредитов (Рисунок 3). Результатом опережающего роста факторинга по сравнению с ростом объемов торговых кредитов станет увеличение доли финансируемых Факторами товарных отсрочек. К концу 2007 года она составит порядка 10%, то есть более 22 млрд. долл. В отношении к ВВП она немного будет чуть менее 2%. В дальнейшем рост реального рынка факторинга будет способствовать расширению потенциального рынка, так как большое число компаний смогут предоставить своим заказчикам отсрочку платежа именно благодаря использованию факторингового финансирования. По прогнозам специалистов, в 2010 году, объем товарных кредитов возрастет как минимум втрое, а доля в нем факторинга удвоится и, таким образом, достигнет порядка 150 млрд. долл.
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Рисунок 3 - Рост реального рынка факторинга способствует расширению его потенциальной емкости, млрд. дол.
Чтобы определить направление влияния кризиса ликвидности на развитие факторингового рынка, «Эксперт РА»  провело тестирование характера сезонности факторинга в 2007 году и темпов роста рынка за I и II полугодия (табл. 3). Оценка производилась по показателю объема требований, уступленных 13 факторам — постоянным участникам проводимых агентством исследований (ЗАО «ФК “Еврокоммерц”», ОАО «Промсвязьбанк», ЗАО «Банк НФК», ОАО «Банк “Петрокоммерц”», ОАО «Номос-банк», ООО «ТрансКредитФакторинг», ЗАО «ЮниКредит Банк» (ЗАО «Международный Московский банк»), ЗАО БСЖВ, ООО «СИСТЕМА Фактор» (ООО КБ СИСТЕМА), ООО «КБ “Роспромбанк”», ОАО «Банк “Казанский”», ЗАО «АКИБ “Церих”», ОАО «АКБ “Вятка-банк”».).
Таблица 3 - Влияние кризиса ликвидности в 2007г. на рынок факторинга

	Показатель
	2006
	2007
	Рост по сравнению с аналогичным периодом предшествующего года, %

	1-е полугодие
	93 млрд. руб.
	150,6 млрд. руб.
	161,94%

	2-е полугодие
	150,3 млрд. руб.
	243,5 млрд. руб.
	162,01%

	Рост по сравнению с 1-м полугодием
	161,58%
	161,65%
	


Анализ показал, что проявившийся в августе 2007 года кризис не замедлил характерного для II полугодия темпа роста и не нивелировал традиционный для рынка эффект сезонности. Исходя из этого замедление роста рынка в 2007 году — это не следствие кризиса ликвидности. Положительное влияние кризиса и его негативные последствия нейтрализовали друг друга. [7, c.135].
С одной стороны, возрос спрос на услуги факторинга среди тех компаний, доступ которых к банковским кредитам в период кризиса был затруднен. Вопреки, а в некоторых случаях даже благодаря кризису факторам в 2007−м — начале 2008 года удалось провести удачные сделки по привлечению финансовых ресурсов. Наиболее яркой из них можно назвать сделку по секьюритизации факторинговых активов, проведенную ФК «Еврокоммерц». Нейтрализовав часть рисков, связанную непосредственно с деятельностью «Еврокоммерц», компания получила менее дорогое фондирование на бумаги более высокого кредитного качества.
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Рисунок 4 – Доля регионов в зависимости от числа клиентов

Обратная сторона медали — влияние кризиса ликвидности на самих факторов. Следует понимать, что отказ в финансировании может объясняться не только наличием у фактора проблем с ликвидностью, но и ухудшением финансового состояния самого клиента. Факторы ужесточали требования при установлении лимитов, и, таким образом, кризис ликвидности способствовал улучшению качества факторинговых портфелей. Вот почему во многих случаях прекращение финансирования — это скорее свидетельство осторожности фактора, нежели его собственных проблем с ликвидностью.

Снижение темпа роста рынка объясняется прежде всего сложностями формирования спроса в новых клиентских сегментах. Работа в регионах позволяет факторам избежать конкуренции, которая уже ощущается в Москве. По результатам 2007 года быстрее всего факторинг развивается в Центральном, Северо-Западном, Приволжском и Южном федеральных округах.
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Рисунок 5 – Доля регионов в зависимости от уступленных денежных требований

Сегодня именно лидеры наиболее активно занимаются развитием рынка, привлечением на факторинговое обслуживание компаний из новых сегментов. Продвигать факторинг региональным клиентам существенно сложнее, чем в столице. Отсутствует статистика по дебиторам, бизнес компаний часто непрозрачен. Возникают проблемы и с подбором персонала: рынок труда в регион насыщен квалифицированными кадрами заметно меньше, чем столичный. Необходимо вкладывать огромные средства в пропаганду услуги факторинга. Доля большинства регионов по числу обслуженных компаний-клиентов заметно превышает их долю по объему уступленных этими компаниями денежных требований (рис. 4).
Сегодня именно лидеры наиболее активно занимаются развитием рынка, привлечением на факторинговое обслуживание компаний из новых сегментов. Продвигать факторинг региональным клиентам существенно сложнее, чем в столице. Отсутствует статистика по дебиторам, бизнес компаний часто непрозрачен. Возникают проблемы и с подбором персонала: рынок труда в регионах насыщен квалифицированными кадрами заметно меньше, чем столичный. Необходимо вкладывать огромные средства в пропаганду услуги факторинга. Доля большинства регионов по числу обслуженных компаний-клиентов заметно превышает их долю по объему уступленных этими компаниями денежных требований (рис. 5).
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Рисунок 6 – Клиентская структура факторинговых компаний
Двигаясь в регионы, факторы все больше затрагивают сегмент малых и средних организаций. Услуга факторинга пока малоизвестна среднестатистическому менеджеру небольшой российской компании, поэтому продвигать ее заметно сложнее. Увеличение доли средних компаний в общем числе факторинговых клиентов в 2007 году не повлекло соответствующего изменения пропорций в структуре по объему уступленных факторам денежных требований ( график ). Доля малых компаний по числу клиентов сокращается, а по объему уступленной ими дебиторской задолженности растет.
В 2007 году отмечена тенденция разделения участников рынка на две группы с определенными характеристиками. Первая группа представлена в основном крупными опытными факторами, для которых факторинг — единственное или одно из основных направлений бизнеса. Эти участники нацелены на формирование нового спроса на услугу факторинга. Во второй группе преобладают новички, маркетинговая политика которых предполагает максимально быстрое завоевание существенной доли рынка, в том числе путем понижения ставок факторингового вознаграждения.
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Рисунок 7 – Клиентская структура факторинговых компаний в зависимости от объема уступленных денежных требований
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Рисунок 8 – Доля пятерки лидеров факторов в совокупном размере портфелей

В ближайшие годы рынок будет расти преимущественно за счет усилий факторов первой группы, готовых инвестировать не только в реализацию собственных маркетинговых стратегий, но и в развитие рынка в целом. С учетом всех сложностей, с которыми столкнутся эти участники, объем рынка факторинга в 2008 году составит порядка 36 млрд. долларов.

Ценовая конкуренция наиболее актуальна именно для новых факторов, для которых снижение ставок, в отсутствие заметных преимуществ по качеству сервиса, скорости и технологиям обслуживания, служит способом наращивания портфеля. Успех фактора на рынке зависит не столько от размера его ставок, сколько от способности обеспечивать бесперебойное финансирование и качественный сервис [7, c.133].
Важнейшие три составляющие, которые обеспечивают лояльность клиентов и, следовательно, успех на рынке факторинга, по мнению его участников:  качественное IT-обеспечение;  эффективный, заточенный под специфику факторинга риск-менеджмент; штат профессиональных менеджеров.

В 2007 году российскими факторами было обслужено более 3 млн поставок. Чтобы ежедневно проводить большое количество операций, IT-система фактора должна отвечать очень серьезным требованиям. Сегодня компании и банки делают колоссальные инвестиции в создание или приобретение необходимого программного обеспечения. Но при этом не всегда учитываются важнейшие характеристики, которыми должна обладать факторинговая IT-платформа. Сейчас очень много IT-компаний, которые предлагают факторинговые решения для банков. Есть формализованные банковским опытом технологии защиты рисков возникновения просрочек: автоматическое обнуление лимита в том случае, если просрочка превышает определенное количество дней; различные отчеты по структуре лимитов, их распределению; а также иногда экспресс-анализ финансового состояния клиента и порой даже дебитора.
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Рисунок 9 – Доля пятерки факторов по числу обслуженных клиентов

Одна из важнейших задач IT-системы — отслеживание признаков возможных рисков, причем не только кредитных, но и, главным образом, рисков мошенничества. Уступка фактору фиктивных накладных без ведома дебиторов — только один из наиболее типичных случаев мошенничества среди выявленных факторами. В этой ситуации оплата за дебитора производится напрямую поставщиком или через третьих лиц под предлогом возвратов или взаимозачетов. По аналогичной схеме фактору могут быть уступлены накладные по поставкам к несуществующим дебиторам или к дебиторам, фактически не осуществляющим хозяйственной деятельности, но существующим для проведения обозначенных махинаций. Еще один тип мошенничества — использование подставных дебиторов (возможно, аффилированных с клиентом или мотивированных им) и накладных по несуществующим поставкам. Иногда клиенты пытаются получить у фактора финансирование по уже оплаченным накладным или вторично уступить накладную, по которой уже получено финансирование от другого фактора. 

В 2007 году банки-факторы получили рекомендации Центрального банка, следуя которым, они должны создавать резервы по факторингу с регрессом аналогично безрегрессному — на дебитора. Необходимость переоценки факторингового портфеля притормозила рост оборотов банков-факторов в 2007 году. Однако новый подход позволит банкам устанавливать лимиты исходя из оценки кредитного риска по его реальному источнику.

Теперь, согласно требованиям ЦБ, банки вынуждены при наступлении просрочки дебитора сразу увеличивать размер резерва, даже если в договоре прописано право фактора регресса на клиента. До сих пор многие банки, с целью избежать необходимости формирования дополнительных резервов, страховали кредитный риск при безрегрессном факторинге в страховых компаниях. Страховать риск неплатежа дебитора, если есть возможность реализовать право регресса к поставщику, не имеет смысла. Поэтому банки вынуждены будут резервировать средства по каждой просрочке дебитора. Выходом здесь становится создание отдельной факторинговой компании, неподотчетной регулятору. 

Факторы, которые имеют в распоряжении все обозначенные составляющие и готовы инвестировать в их дальнейшее развитие, смогут добиться успеха и удержаться в лидерах рынка факторинга в долгосрочной перспективе.

Весомую часть оборота российских Факторов все еще делают крупные компании. Активно предлагать крупной надежной компании безрегрессный факторинг не вполне целесообразно с позиции Фактора. Ведь риск продавца в большинстве случаев окажется значительно ниже риска покупателя, и в этой ситуации право регресса может оказаться спасительным для Фактора.  С другой стороны, предоставляя отсрочку платежа крупному дебитору, который точно заплатит и даже, не исключено, что заплатит вовремя (а именно такой дебитор, в первую очередь, привлекает внимание Фактора, и именно на него Фактор готов открыть наибольший лимит), поставщику незачем перекладывать столь несущественный риск неплатежа на Фактора, и переплачивать за дополнительную услугу по управлению дебиторской задолженностью и ее взиманию.

До тех пор, пока значительная часть рынка факторинга сосредоточена в низкорискованном сегменте достаточно крупных компаний, а стремление Фактора не принимать высокий риск  - факторинг в форме защиты от рисков остается невостребованным. Вялое предложение факторинга без регресса не находит отклик у клиента, который стремится получить дешевое финансирование. Логично, что Факторы идут от крупных клиентов к более мелким. А при скромном размере бизнеса клиента наличие права регресса не играет особой роли для Фактора. В то же время для клиента безрегрессный факторинг приобретает большую ценность, если дебитор – небольшая компания: за избавление от риска невозврата средств клиент уже готов заплатить. Именно такая ситуация - лучший момент, чтобы предложить клиенту факторинг с защитой от финансовых рисков. С освоением сегментов малого и среднего бизнеса активность Факторов в предложении данных видов факторинга усилится, факторинг с защитой от рисков будет приобретать все большую популярность и сможет представлять собой серьезный вклад в общий рост рынка. Будучи популярным во многих странах Западной Европы, в России пока слабо востребованным остается такой специфический подвид факторинга, как реверсивный или факторинг покупателя. Если быть точными, реверсивный факторинг, за которым обращается торговая организация-покупатель, желающая получить отсрочку или увеличить срок торгового кредита, достаточно распространен и у нас. Совсем другое дело, когда речь идет о российской промышленной компании, отчетность которой далеко не всегда доступна, и, следовательно, оценить риск Фактору значительно сложнее. В Европе поставщиками крупного торгового или промышленного холдинга часто являются организации средней руки, а то и вовсе малые фирмы, и потому Фактор имеет вполне понятный мотив предложить факторинг покупателю, а не поставщику. В Российской же экономике, пока еще представляющей собой наследие Советского Союза, поставщиками крупных промышленников, как правило, являются не менее крупные сырьевые организации. Соответственно у отечественных Факторов нет существенных резонов формировать специальное предложение для дебиторов. А пока на российском рынке факторинга, там где нет предложения – нет и спроса. Сейчас, когда дебиторы уже лучше понимают суть факторинга и не воспринимают его как негатив, если российские Факторы все-таки предложат им качественный продукт, он может стать новой точкой роста рынка. В итоге, рост доли малого и среднего бизнеса в клиентской базе российских Факторов будет способствовать переходу от примитивного почти монопродуктового финансирования товарных отсрочек к полноценному и качественному факторингу в общеевропейском понимании.

 Рынок Факторинга будет смещаться преимущественно в сегмент малого/среднего бизнеса, значит, средний размер поставок будет уменьшаться, а вместе с ним – сокращаться средний срок факторингового финансирования, что, при прочих равных условиях, спровоцирует ускорение оборачиваемости по факторинговым сделкам –вот еще один фактор роста. По данным графика 63,6% от объема уступленных денежных требований приходится на сделки, срок которых составляет менее 2 месяцев (в 2006 году – 50,6%). При этом количество поставок на срок до 60 дней составило более 70% от общего числа профинансированных Факторами поставок. Обратная ситуация наблюдается по сделкам сроком свыше 2 месяцев: по количеству поставок их доля несколько ниже чем в денежном выражении. Это объясняется тем, что более крупные поставки, как правило, предполагают длительную отсрочку платежа и, соответственно, финансируются на более длительный срок, в то время как сроки небольших торговых кредитов, в основном, сравнительно невелики .
Отраслевая структура факторинговых сделок в I полугодии 2007 г. почти не изменилась. При этом, распределение факторинговых сделок по количеству клиентов, принадлежащих к определенной отрасли, как и прежде, примерно соответствует структуре сделок по объему требований, уступаемых организациями этих отраслей. В общем объеме факторинговых сделок несколько снизилась доля оптовой торговли, составив по итогам полугодия 68,7% (в 2006 году - 70,8%). Некоторое уменьшение доли требований, уступаемых организациями сферы оптовой торговли, объясняется сезонностью спроса на их товары, которая особенно заметна в сегментах торговли FMCG (товарами народного потребления), где отсрочка платежа транслируется от конечного розничного продавца до самого производителя. Тем не менее, эти сегменты рынка оптовой торговли по-прежнему вносят существенный вклад в общий оборот российских Факторов, в том числе, 15,7% - продукты питания, 6% - алкогольные напитки, 3,7% - непродовольственные товары (косметика, парфюмерия, бытовая химия, канцтовары). Наибольшим спросом в I полугодии 2007 года факторинг пользовался среди организаций, занимающихся торговлей электрооборудованием, компьютерами, бытовой техникой, мобильными телефонами, аксессуарами и комплектующими к ним и т.п. (19,6%). Порядка 26,4% (в 2006 году – 22,9%) от общего объема требований уступили Факторам организации обрабатывающих производств, в том числе производство пищевых продуктов (7,7%), производство алкогольной продукции (5,4%), остальной объем требований, уступленных Факторам организациямими обрабатывающих производств, достаточно сильно диверсифицирован по различным промышленным направлениям. Доля строительства в общем объеме денежных требований, уступленных российским Факторам в I полугодии 2007 года составила 3% (в 2006 году – 2,6%).
По единогласному мнению участников пока оптовая торговля была и остается наиболее перспективным сегментом факторингового рынка, благодаря существующей динамике роста и высокой конкуренции среди оптовых поставщиков. Если говорить о конкретных товарах, на которых могут сосредоточиться очаги роста, то это товары народного потребления, в первую очередь, продукты питания, бытовая электротехника; строительные и отделочные материалы; нефтехимия, включая горюче-смазочные материалы; фармацевтика; упаковка; спецодежда. Кроме того, по прогнозам некоторых игроков, факторинг будет пользоваться успехом среди компаний представителей некоторых отраслей промышленности, в том числе легкой, пищевой и автомобильной, а также среди организаций сферы услуг, транспорта и связи, розничной торговли продуктами питания, электрооборудованием, компьютерами, бытовой техникой, мобильными телефонами, комплектующими к ним.

[image: image10.emf]25,1%

29,5%

38,5%

40,7%

24,7%

22,5%

11,3%

7,2%

0,0%

20,0%

40,0%

60,0%

80,0%

100,0%

в зависимости от объема

уступленных денежных

требований

в зависимости от

количества поставок

181-360 дней

91-180 дней

61-90 дней

31-60 дней

до 30 дней


Рисунок 10 – Увеличение доли краткосрочных сделок способствует ускорению оборачиваемости факторингового бизнеса
Еще одним потенциальным направлением факторингового бизнеса вне отраслевого деления является факторинговое финансирование государственных и муниципальных организаций. В европейских странах Факторы часто выделяют данное направление в отдельный сегмент, что обусловлено спецификой бюджетных организаций. Несмотря на то, что такие компании всегда расплачиваются по своим обязательствам, как правило, такие сделки заключаются без права Фактора на регресс, так как присутствует существенный риск неполучения денег в срок. Иногда заключаются сделки с регрессом, но в этом случае льготный период намного длиннее обычного. Просрочка, точнее задержка платежа у государственных организаций может достигать весьма значительного временного промежутка, причем востребовать средства раньше никакими мерами ни поставщику, ни Фактору не удастся. В России спрос на данный вид услуг можно смело преумножить на самобытный менталитет отечественных чиновников.
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Рисунок 11 – Отраслевая структура сделок факторинга в первом полугодии  2007 г.

Среди российских Факторов членством в IFG и FCI пока могут похвастаться лишь несколько компаний и банков, среди них ФК «Еврокоммерц» и МФК «ТРАСТ», Банк «НФК» и «Промсвязьбaнк». Кроме того «Национальная факторинговая компания» в 2001 году стала основателем ВЕФА - Восточно-Европейской Факторинговой Ассоциации, в которую в 2006 году также вступила компания «Еврокоммерц». Принято считать, что вопрос привлечения финансовых ресурсов наиболее остро стоит для специализированных Факторов, нежели для универсальных банков, для многих из которых факторинг - это способ размещения имеющихся в достаточном объеме собственных средств. Кроме того, финансирование специализированных Факторов носит строго целевой характер, в то время как у банка распределение ресурсов происходит внутри самой кредитной организации. А поскольку многие инвесторы рассматривают факторинг как значительно более рискованный бизнес, чем диверсифицированный банковский, то для факторинговых компаний привлечение финансовых ресурсов может обходиться дороже.

Основным источником фондирования факторинговых компаний являются кредиты банков, в первую очередь, резидентов. Однако все более значимую роль в формировании пассивов Факторов играют иностранные банки. Практика привлечения факторинговыми компаниями облигационных займов начинает свою историю с 2006 года, когда, благодаря удачному размещению облигаций на внутреннем рынке, факторинговые компании «Еврокоммерц» и «НФК» привлекли по 1 млрд. руб. (ставки первого купона составили соответственно 11,5% и 9,8% годовых). Следует отметить, что обе компании сегодня имеют рейтинги международных рейтинговых агентств: ФК «Еврокоммерц» был присвоен рейтинг Moody’s Investors Service на уровне B2, а ЗАО «НФК» - рейтинг Standard & Poor's на уровне B-. Данные оценки учитывают не только риски компаний-эмитентов, но и страновые риски РФ. В феврале 2007 года «Национальной Факторинговой Компанией» были размещены рублевые кредитные ноты (CLN) на сумму 1,2 млрд. рублей со сроком погашения 18 месяцев. Купонный период составил 6 месяцев, а ставка купона определена на уровне 9,75% годовых. С 2005 года компания сотрудничает с крупными международными банками Standard Bank и Rаiffeisen Bank по привлечению кредитов. Кроме того, ЗАО «НФК» в 2006 и 2007 годах привлекала два синдицированных кредита на суммы 50 млрд. долл. и 53,5 млрд. долл., организаторами которых, в обоих случаях, выступили Standard Bank Plc и ЗАО "Стандарт Банк". Компания «Еврокоммерц» помимо размещения в прошлом нескольких серий облигационных займов на сумму более 7 млрд. рублей, привлечения 250 млн. долл. кредита от «Дойче Банка» и ряда кредитов от крупных отечественных и зарубежных банков планирует в ближайшее время привлечь крупный синдицированный кредит на сумму более 150 млн. долл, а также совершает порядка 5 крупных сделок по привлечению как в виде прямых кредитов так и с использованием других инструментов (в том числе CLN) на сумму от 50 до 200 млн. долл. каждая. Помимо этого ФК «Еврокоммерц» осуществляет секьюритизацию факторингового портфеля, первый транш которой в 2007 году составит 500 млн. долл. Среди инструментов привлечения заемных средств новым для российского факторингового рынка является проводимая ФК «Еврокоммерц» секьюритизация. Более того, это первый в России выпуск облигаций, обеспеченных столь короткими активами - портфелем денежных обязательств сроком до 3 месяцев (до этого были сделки на активы не короче 6 месяцев). В рамках данного проекта в ноябре компания планирует получить 500 млн. долл. Организатором сделки является крупнейший международный инвестиционный коммерческий банк. Выпуск облигаций «А»- рейтинга даст преимущества не только самой ФК «Еврокоммерц» с точки зрения финансирования ее бизнеса, но и, в первую очередь, клиентам компании. Не имея международного рейтинга и, как следствие, доступа на международные рынки капитала, эти компании-клиенты, благодаря секьюритизации их дебиторской задолженности, фактически получают доступ к инвесторам, которые инвестируют в «А»-рейтинг, то есть, очень дешево и в больших объемах. Следующим шагом и, своего рода, переходом на новый этап развития компании станет выход компании на IPO, запланированный на конец 2008 - начало 2009 года. ФК «Еврокоммерц» уже выбрала организаторов размещения и начинает активно готовиться  выходу на IPO, с тем, чтобы уже начиная с середины 2008 года, быть готовой к его проведению и иметь возможность дождаться хороших результатов.

Что касается банков-Факторов, то некоторые из них получили хорошие шансы преуспеть в факторинговом бизнесе после вхождения в иностранные финансовые группы, заинтересованные в развитии факторинга. За I полугодие 2007 таких банков было двое, причем один из них, банк изначально ориентированный на поддержку организаций малого и среднего бизнеса КБ "Третий Рим" (ЗАО), а в клиентской базе другого – ЗАО "ММБ" – значимую долю занимают крупные промышленные организации. В апреле 2007 г. КБ "Третий Рим" (ЗАО) вошел в состав крупного европейского финансового холдинга J&T FINANCE GROUP, который приобрел 100% акций банка. Группа J&T была основана в 1995 г в Словакии. Согласно материалам банка, 46% активов группы, составляющих примерно 2,9 млрд. евро, приходится на банковский сектор, 32% – на корпоративные инвестиции, 15% – на недвижимость и 7 % – на услуги. Отразится ли это на развитии факторингового направления в КБ «Третий Рим» вопрос пока открытый, за I же полугодие 2007 года объем уступленных Банку требований составил более 114 млн. руб. (40% от оборота за 2006 год). ЗАО «Международный Московский Банк» вошел в состав Группы UniCredit уже в 2005 году, когда Группа HVB, которой на тот момент принадлежало 53% акций Банка, и UniCredit объединились. Постепенно участники Группы UniCredit выкупили акции ММБ и у других прежних владельцев (Nordea (23%), bCEN-Eurobank (позднее – ВТБ Банк Франция) (16%). А в июне 2007 года ВА-СА (Банк Австрия Кредитанштальт), отвечающий за бизнес Группы в Центральной и Восточной Европе, объявил о приобретении пакета акций ММБ у ЕБРР (5%), в результате чего UniCredit становится единственным акционером ММБ. Группа UniCredit входит в десятку крупнейших финансовых организаций Европы по размеру рыночной капитализации, общим активам и доходам и занимает 14-е место в списке ведущих банковских групп мира. Что еще более важно, Группа UniCredit уже на протяжении многих лет развивает факторинг в ряде стран и практически во всех странах присутствия входит в число лидеров среди операторов факторинга. Таким образом, ММБ получил доступ к таким важнейшим ресурсам, как опыт и технологии ведения факторингового бизнеса, заручился поддержкой акционеров в развитии данного направления бизнеса. В итоге только за I полугодие 2007 года Банку было уступлено порядка 4,3 млрд. руб., что на 16% превосходит результат за весь 2006 год. Планы банка по увеличению регионального охвата, выходу на международный рынок факторинга и прочие инициативы, можно рассматривать как серьезную заявку на лидерство.

Амбициозным игроком проявил себя и вышедший на рынок факторинга в конце 2006 года «Газпромбанк», запланировавший войти в тройку лидеров. Когда банк анонсирует подобные цели, сомневаться в серьезности его намерений относительно развития факторингового направления бизнеса не приходится, а вопрос доступности источников финансирования для второго по величине российского банка не возникает.

Сегодня банк предлагает своим клиентам вполне конкурентоспособные ставки. Кроме того, если сам банк и является новичком на рынке факторинга, то работающая по данному направлению команда обладает необходимым опытом, имеет хорошее представление о технологии факторингового бизнеса, и, не исключено, что собственной статистикой. В I полугодии 2007 года объем уступленных банку требований составил более 1,4 млрд. руб. – довольно внушительный объем для дальнейшего роста.

Новосибирский рынок факторинговых услуг начал стремительно набирать обороты последние несколько лет. Но аналитики расходятся в оценках не только позиций компаний-лидеров и потенциала сибирского рынка факторинга. По оценке ИК «Финам», в 2006 г. объем факторинговых услуг в России составил $10 млрд., а объем рынка СФО — $800-900 млн. К 2009 г. объем рынка факторинга России вырастет, по оценкам агентства «Эксперт РА», до $40-50 млрд. Развитие рынка будет основано на постепенном замещении товарных кредитов факторингом. Сейчас объемы товарного кредитования оцениваются экспертами рынка в $240-250 млрд, что более чем в 10 раз превышает объем текущих операций на рынке факторинга.

Согласно информации Банка России, на 1 января 2007 г. услуги по финансированию под уступку прав денежного требования оказывали около 124 банков. Реально же на российском рынке представлено не более 20-30 активных игроков, отмечают аналитики, остальные лишь декларируют наличие факторинга, оказывая разовые услуги.
По данным «Эксперт РА», на рынке СФО лидерами являются ЗАО ФК «Еврокоммерц», АКБ «Промсвязьбанк», Банк НФК, МФК «Траст». Также активно работают Номос-Банк и КБ «Роспром- банк». По словам аналитика «Эксперт РА» Марины Чернышевой, у перечисленных факторов на долю СФО пришлось от 5% до 16% от общего оборота за первое полугодие и от 10% до 18% — от общего числа клиентов.

По словам Чернышевой, СФО рассматривают как стратегически важный регион банк «Союз», ФК «СтройКредитФакторинг» и «Международный Московский Банк». По данным «Финама», основными игроками на рынке СФО являются Промсвязьбанк, Номос-Банк, банк «Союз». «Но доли рынка каждого игрока не определены», — отмечает руководитель группы финансового анализа «Финам» Юрий Еремин.

Высокий потенциал регионального рынка Волков объясняет недооцененностью его крупными компаниями-Факторами .По его словам, в 2008 г. «Траст» намерен занять не менее 10% сибирского рынка. В общем портфеле «Траста» на конец августа текущего года доля сибирских факторинговых сделок занимала 17%, тогда как в среднем в регионах совершается лишь 8% сделок от общероссийского. Клиентская база составляет 1000 компаний, и 140 из них — сибирские».Волков прогнозирует, что до конца 2007 г. «Траст» доведет долю объема услуг по Cибири до 20% в общей структуре выручки. По словам директора по маркетингу МФК «Траст» Людмилы Климановой, по итогам 2007 г. доля объема услуг по Cибири в общей структуре выручки компании возросла, но окончательные итоги будут подведены в конце года. Привлекать новых клиентов в «Трасте» решили за счет сервиса. Компания разработала и внедрила программное обеспечение, которое позволяет обрабатывать большое число сделок в короткий срок и помогает клиенту управлять дебиторской задолженностью. 

Аналитик «ЦентрИнвестГруп» Руслан Мигунов считает, что надежды «Траста» оправданны. Рынок СФО, и в частности Новосибирска, позволяет войти новым игрокам. По его мнению, не все региональные рынки отличаются низким уровнем конкуренции. «Например, рынок факторинга Уральского округа характеризуется большей степенью концентрации, там «Трасту» было бы сложнее развернуться», — считает Мигунов. «Региональный рынок малоосвоен, на нем работают единицы», — вторит Мигунову начальник отдела факторинга Новосибирского филиала Промсвязьбанка Марина Милькова. По ее словам, рынок будет расти, но его бурная динамика спорна, поскольку немногие готовы к такой услуге. «Большинство потенциальных клиентов даже не знакомы с термином «факторинг», — сетует Милькова. Впрочем, это не мешает игрокам строить масштабные планы. Как сообщил Виктор Носов, директор факторинговых операций Промсвязьбанка, им запланировано увеличение портфеля более чем в 1,5 раза по Новосибирску. На середину ноября по Новосибирску объем уступленных денежных требований банка составил 667 млн руб., а объем предоставленного финансирования — 578 млн руб. Амбициозные планы строит и банк «Акцепт», планирующий к концу 2007 г. совершить факторинговые сделки на сумму 100-200 млн руб. и занять не менее 10% рынка. Цель на 2008 г. — расти быстрее рынка и увеличить рыночную долю. По словам начальника отдела факторинга банка «Акцепт» Вероники Сергеевой, по итогам 2007 г. портфель выданных средств удвоился. Сергеева объясняет планы банка высокими темпами роста рынка: «Сейчас темпы развития факторинга в СФО выше, чем в столицах, до сих пор в регионах факторинг был недооцененной услугой». А вот начальник управления кредитных операций Номос-Банка Борис Миленин сомневается, что сибирский рынок факторинга будет расти опережающими, по сравнению с российским рынком, темпами: «По нашим данным, до сих пор емкость сибирского рынка увеличивалась пропорционально российским показателям».
Не выделяет приоритетных регионов председатель правления «Национальной факторинговой компании» (НФК) Михаил Трейвиш. По его словам, компания заинтересована в равномерном освоении всех регионов России. «Нам часто достаются права требования по межрегиональным поставкам, поэтому нам не имеет смысла выделять конкретные округи», — аргументирует Трейвиш. 

Новосибирский рынок сейчас освоен не более чем на 50%, считает старший менеджер новосибирского представительства банка «Петрокоммерц» Максим Морозов. Ряд компаний и банков в качестве приоритетных клиентов называют организации малого и среднего бизнеса (МСБ). «Петрокоммерц» намерен увеличить количество клиентов в Новосибирске за счет сегмента МСБ. «Крупный бизнес обладает залоговой массой, поэтому предпочитает кредиты как более дешевый инструмент», — отмечает Морозов. Для небольших фирм факторинг более востребован, поскольку позволяет существенно увеличить объемы продаж или поставок. По его словам, сейчас в новосибирском отделении «Петрокоммерц» на сегмент МСБ приходится около 70% от количества клиентов, воспользовавшихся услугами факторинга. Средневзвешенная эффективная ставка по факторинговым услугам — до 26% годовых. «Траст» планирует сделать упор на освоение МСБ региона, сейчас эта доля составляет не более 50%, но, согласно плану, она должна увеличиться до 90% от общего объема. 

Номос-Банк также планирует привлекать новых клиентов прежде всего за счет МСБ, с оборотом до 300-400 млн. руб. в год. «Это более интересные клиенты, поскольку они заинтересованы в дополнительном сервисе — облуживание факторинговых сделок для крупного бизнеса менее доходно», — поясняет Миленин.
Большая часть Факторов делает ставку на обслуживание МСБ. Всего за I полугодие 2007 г. в Сибирском ФО Факторами обслужено свыше 570 компаний (13% от общего числа клиентов по РФ), уступивших почти 13,5 млрд. руб. (8,7% от общего объема по РФ). Таким образом, по числу клиентов доля СФО выше, чем по объему дебиторской задолженности, уступаемой этими клиентами, анализирует Чернышева. Она прогнозирует, что в дальнейшем объем и количество поставок, требования по которым передаются Факторам, будут расти, а следовательно, будет увеличиваться и доля в общем объеме уступаемой дебиторской задолженности.
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Рисунок 12 – Объем требований, уступленных факторинговым компаниям в I полугодии 2007 г. компаниями СФО, тыс. руб.

НФК заинтересована в привлечении всех групп клиентов — как крупного бизнеса, так и МСБ (с оборотом менее $4 млн. в месяц). «Сейчас на МСБ по сумме выданных средств приходится не более 20%», — пояснил директор новосибирского представительства компании Сергей Радько. Привлечь новых клиентов в НФК планируют за счет более агрессивной политики продаж. По словам Радько, рекламный бюджет НФК будет существенно увеличен, большую часть средств планируется потратить на директ-маркетинг. Предполагаемый размер рекламного бюджета Радько не уточнил. По его словам, в следующем году компания рассчитывает увеличить портфель в 2,5 раза. К концу текущего года НФК в Новосибирске планирует довести объем портфеля до одного млрд. руб. 

Одним из драйверов роста рынка факторинга, по мнению его участников, может стать расширение линейки стандартизированных продуктов. В частности, по такому пути намерен развиваться «Акцепт». Как сообщила Сергеева, в следующем году банк планирует расширить линейку за счет создания стандартных продуктов — их наличие должно упростить работу менеджеров по продажам и повысить «пропускную способность». 
Сейчас многие участники рынка факторинга стремятся сконструировать на основе стандартного набора опций собственные продукты для отдельных сегментов рынка, отмечает Волков.

Таблица 4 - По числу клиентов доля СФО выше, чем по объему дебиторской задолженности, уступаемой этими клиентами
	Фактор
	Объем требований, уступленных Фактору в I полугодии 2007 г. компаниями СФО, тыс. руб.
	Рост по сравнению с объемом требований, уступленных Фактору компаниями СФО в 2006 г., %
	Количество компаний, обслуженных Фактором в СФО в I полугодии 2007 г., шт.
	Рост по сравнению с количеством компаний, обслуженных Фактором в СФО в 2006 г., %

	ФК Еврокоммерц
	6 979 617,30
	50,29
	312
	118,63

	Промсвязьбaнк
	2 976 985,05
	114,64
	86
	132,31

	Банк НФК
	1 714 282,68
	49,62
	68
	100

	МФК ТРАСТ
	1 273 226,19
	172,35
	58
	200

	НОМОС-БАНК
	503 438,76
	40,51
	42
	116,67

	КБ РОСПРОМБАНК
	50 542,00
	н/д
	6
	н/д


По данным журнала «Финансовый Директор», по итогам 1 квартала 2007г. вознаграждение Факторов выросло на 46%, в то время как выданные ими объемы финансирования — лишь на 20-22%. По мнению аналитиков, это свидетельствует либо о росте тарифов, либо о развитии дополнительных сервисов. Сами Факторы говорят об уровне средней эффективной ставки около 21-26% годовых. Участники рынка утверждают, что размер вознаграждения по итогам прошедшего года возрос пропорционально объему портфеля. Нефинансовые услуги в рамках факторинга все больше востребованы, отмечает Виктор Носов. По его словам, клиенты все больше нуждаются в оценках надежности дебиторов и контроле за своевременностью оплаты. Поэтому Факторы предлагают все больший выбор продуктов и услуг.
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Рисунок 13 – Количество компаний, обслуженных факторинговыми компаниям в СФО в I полугодии 2007 г., шт.

В то время как на банковском рынке и на рынке лизинга работают более тысячи игроков, факторингом занимаются единичные компании. По мнению Еремина, выходу новичков на рынок факторинга препятствует небольшой объем регионального рынка, недостаток опытных специалистов, а также риск, присущий этому виду деятельности. По мнению Носова, появление новичков останавливает риск-менеджмент. «Риск невозврата для Факторов — один из наиболее серьезных, ведь факторинг не предполагает залога», — отмечает Сергеева. По ее словам, каждый банк создает собственную систему оценки рисков невозврата. В «Акцепте» уровень просроченных платежей по факторингу не превышает аналогичный показатель по банковским кредитам. Это достигнуто за счет собственной ресурсной базы, а также консервативной политики банка в оценке рисков. В ближайшие годы, с освоением рынка, процесс накопления статистической базы у Факторов пойдет намного быстрее, прогнозирует Чернышева. По мнению Радько, одна из основных проблем связана с непониманием сути факторинга. «До сих пор треть обратившихся клиентов пытаются попросту продать нам «мертвую» дебиторку, искренне полагая, что в этом и состоит суть факторинговых услуг», —  Радько. Однако сегодня, благодаря маркетинговым усилиям Факторов, пробелы в информированности клиентов заполняются быстро, отмечает Чернышева.

3. Оценка эффективности факторинговых услуг на примере ОАО КБ «N»

3.1. Эффективность факторинговых услуг для банка

Для анализа факторинговой деятельности банка предлагается использовать следующие показатели:
Таблица 5 – Показатели для расчеты эффективности факторинговых услуг для банка
	
Суммы по расчетным документам, первоначально предъявленные поставщиком плательщикам 

	Суммы, перечисленные банком поставщикам (в тыс. руб., в % к первоначальному дебиторскому счету клиента)

	Суммы, возмещенные плательщиками банку (тыс. руб., в % к первоначальному дебиторскому счету клиента)

	Суммы, не возмещенные плательщиками банку (тыс. руб., в % к первоначальному дебиторскому счету клиента)

	Размер факторинговых операций, произведенных банком, на 1 рубль собственных средств банка, уставного фонда, валюты баланса.

	Удельный вес факторинговых операций в общей сумме активов

	Доходы по факторинговым операциям 

	Комиссия за обработку документов (в тыс. руб., в %)

	Комиссия за управление дебиторской задолженности (в тыс. руб., в %)

	Ссудный процент (процент за финансирование), начисляемый на ежедневный остаток выплаченного клиенту аванса (в тыс. руб., в %)

	Доходность факторинговых операций (%)


Анализ рассмотренных показателей должен проводиться в динамике путем сопоставления отчетных данных с аналогичными показателями на предыдущие даты. Такое сопоставление позволит выяснить тенденции развития факторингового обслуживания в банке и предпринять необходимые меры в случае выявления негативных тенденций.
Для оценки эффективности факторинговой деятельности разработана следующая система показателей:
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Рисунок 14 – Оценка эффективности факторинговой деятельности банка

Таким образом, анализ эффективности факторинговых сделок может быть проведен с помощью показателей рентабельности сделки (отношение доходов по сделке к затратам по сделке) и эффективности работы сотрудников (отношение прибыли факторингового подразделения от сделки к количеству сотрудников, занимающихся сделкой). Рентабельность факторингового подразделения определяется как отношение полученной  прибыли к расходам факторингового подразделения.

Если по результатам анализа выявляется неудовлетворительный уровень эффективности факторинговых операций или факторинговой деятельности в целом, необходимо проанализировать причины этого, устранить их влияние и в схему новых факторинговых сделок включить дополнительные мероприятия, направленные на предотвращение неблагоприятных результатов. Проведение анализа по рассмотренным показателям позволит улучшить качество работы факторингового подразделения и тем самым повысить его конкурентоспособность.

Для того чтобы охарактеризовать рациональность осуществления факторинговых операций на предмет их доходности, рентабельности, эффективности осуществления как для банка, так и для клиента рассмотрим их на примере АКБ «N».

Таблица 6 – Показатели, характеризующие эффективность факторинговых услуг в АКБ «N»
	Показатель
	На 01.01.07
	На 01.01.08

	Удельный вес факторинговых операций в общей сумме активов анализируемой кредитной организации, %.
	5,3
	0,25

	Объем финансирования изучаемого коммерческого банка (фактор-банка) поставщикам, руб.
	301752461,4
	21793178,82

	Суммы по расчетным документам, первоначально предъявленные поставщиками плательщикам, руб.
	332052661,67
	43087759,13

	Доходы по факторинговым операциям, руб.
	18554982
	9947000

	Доходность факторинговых операций (отношение суммы доходов к суммам, перечисленным банком поставщикам)
	0,06
	0,46


Как показывают результаты расчетов, наиболее высокое значение коэффициента доходности факторинговых операций составило 0,46 рубля. Это означает, что на 1 рубль вложенных банком средств доход составил сорок шесть копеек в 2007. и соответственно шесть копеек в 2006г.

Резкое повышение доходности операций по уступке денежных требований за предыдущий год связано с резким уменьшением (на 1 января 2008г. основной долг уменьшился в 13,85 раза), задолженности по факторингу. Другими словами, клиенты в 2007г. погасили основную часть своей задолженности перед банком как в части основного долга, так и начисленного факторского процента, а также комиссионных выплат.

Из представленных расчетных данных можно установить процент фактического финансирования Банком своих клиентов (поставщиков). То есть в 2006г. процент фактического финансирования составил 90,8%, в 2007 г. соответственно 50,58%.

Банк осуществлял финансирование под уступку денежных требований по классической схеме от 60% до 90% от уступленных долговых требований. Вычислим коэффициент рентабельности факторинговых  операций банка (Крфб), который определяется по следующей формуле:

Крфб = Прибыль, полученная от проведения факторинговых операций/Совокупный доход головного банка.
Таблица 7 – Динамика рентабельности факторинговых операций за 2006 – 2007г.

	Показатель
	На 01.01.07
	На 01.01.08

	Крфб = Прибыль, полученная от проведения факторинговых операций/Совокупный доход головного банка, руб.
	0,0169
	0,0057


Коэффициент рентабельности факторинговых операций банка характеризует величину прибыли, которая была получена от проведения операций факторинга на 1 руб. от полученных доходов. То есть в 2006 г. на 1 руб. полученных доходов приходилось 1,69 коп., а в 2007 г. – 0,57 копейки. Этот показатель является одним из основных, который определяет эффективность проведения банком операций финансирования под уступку денежного требований.
Представляется возможным провести расчет более детального показателя (Пдэф). Это аналогичный коэффициент рентабельности факторинговых операций банка (Крфб), который находится по следующей формуле:
Пдэф = ФДФП / ПД,                                                   (1)
где 
  Пдэф − показывает, сколько приходится прибыли от факторинга на 1 рубль полученных процентных доходов;
ФДФП – фактическая доходность факторингового портфеля;

      ПД – процентный доход.

В 2006 г. величина показателя равнялась 0,0198 руб.,  в 2007 г. – 0,0075 руб. (или 1,98 и 0,75 коп.). Крфб по своему значению оказался ниже Пдэф, кроме того, имел сильные тенденции к снижению за период с 1 января 2007г. по январь 2008 года.

Таблица 8 – Динамика показателя Пдэф факторинговых операций за 2006 – 2007г.
	Показатель
	2006 г.
	2007 г.

	Пдэф = Фактическая доходность факторингового  портфеля/ Процентный доход


	0,0198 руб.
	0,0075 руб.


Снижение коэффициентов рентабельности факторинговых операций в банке и показателя Пдэф обусловлено уменьшением доходов, полученных от проведения операций факторинга с 1 января 2007 г. по 1 января 2008 года. Подводя итоги проведенному исследованию, отметим, что коэффициентный анализ  позволил практически всесторонне рассмотреть аспекты  целесообразности проведения операций факторинга. Тем не менее при рассмотрении полученных значений показателя необходимо учитывать влияние различных факторов, пренебрегать которыми однозначно нельзя. Например, в нашем случае доходность факторинговых операций в 2006 г. оказалось приемлемой (6,15 коп. на 1 руб. предоставленных средств), а в 2007г. довольно высокой (45,64 коп. на рубль вложений). Вместе с тем рентабельность факторинговых сделок как в 2006 г., так и в 2007 г. находилась на достаточно низком уровне. Если сделать вывод на основании полученных данных то можно сделать ошибочный вывод о невыгодности данного вида банковских услуг, что будет грубой ошибкой, так как необходимо учитывать масштабы деятельности по проведению финансирования под уступку  денежных требований.
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Рисунок 14 – Динамика показателей эффективности факторинговых операций в АКБ «N»
Чтобы с абсолютной уверенностью  выразить мнение в отношении рациональности проведения операций факторинга детализируем наше исследование и проведем оценку  в разрезе конкретного соглашения по факторинговому обслуживанию. Приведем условные данные и наименования сторон, участвующих в проведении факторинговых операций. Предположим, что кредитная организация заключила 3-сторонний договор №555 финансирования под уступку денежного требования. Клиентом (поставщиком) является ООО «П 1», должником выступает ООО «У 1». В соответствии с данным договором коммерческий банк финансирует клиента в счет получения денежного требования к должнику. Клиент поставляет строительные материалы должнику и уступает право денежного требования финансовому агенту. Должник обязан погасить задолженность и уплатить факторский процент в равных долях с клиентом (по 12,5% годовых с учетом НДС от суммы финансирования). Период, в течение которого должник обязуется оплатить задолженность, составляет 180 календарных дней.

Отметим основные моменты договора:
1. Банк производит финансирование ООО «Примерное» в размере 90% от стоимости уступленного денежного требования.
2. Клиент не отвечает за неисполнение или ненадлежащее исполнение должником требования, являющегося предметом уступки.

3. Клиент предает финансовому агенту следующее:

3.1 Договор купли-продажи товаров

3.2 Счет-фактуры на поставленную продукцию

3.3 Товарные накладные.

4. Стоимость уступаемого денежного требования составляет 10 млн. рублей.

Проведем расчеты и определим, какую максимальную сумму потеряют поставщик и должник, заключив договор  финансирования под уступку денежного требования при такой схеме факторингового обслуживания (табл. 9).
Проведя вычисления, можно сделать вывод о том, что при уступке денежного требования стоимостью 10 млн. руб. поставщик недополучит 562500 руб., что составляет 5,63% денежного требования.
Поставщик мог прибегнуть к более привычному способу – взять кредит. Однако в данном случае это не так выгодно. Процентная ставка по кредитам в настоящее время колеблется от 15 до 18 % годовых. В отличие от кредита,  по факторингу банк предоставляет финансирование без залогового обеспечения. Кроме того, для получения кредита пришлось бы затратить больше времени, оформить большое количество дебиторов. Поставщик рассматривался бы уже как заемщик. Финансовый агент (коммерческий банк) производит финансирование клиента ежемесячно, согласно условием договора, в течение трех рабочих дней после подписания сторонами акта приема - передачи права денежного требования.

Таблица № 9 – Расчет недополученной суммы клиентом в результате начисления факторского процента

	Расчетные величины
	Значения

	Факторский процент, %
	12,5

	Стоимость уступаемого денежного требования, руб.
	10000000

	Размер финансирования ООО «Примерное», руб.
	9000000

	Период отсрочки платежа, дн.
	180

	Проценты, выплаченные за период, руб.
	562 500

	Удельный вес уплаченных процентов в сумме уступаемого денежного требования, %
	5,63


Среднемесячная стоимость принятых счет-фактур на поставленную продукцию составляет 1,8 млн. руб., поэтому представляется возможным провести расчет ежемесячной доходности операции по факторингу (табл. № 10). Из таблицы видно, что ежемесячная доходность операции составила 1,71%, а сумма доходов, полученных за месяц, 27 675 рублей.

Таблица № 10 – Ежемесячная эффективность (доходность) операции факторинга

	Расчетные величины
	Значения

	Суммы, указанные в счет-фактуре, первоначально предъявленной ООО «Примерное», руб.
	1800000

	Сумма, перечисленная ООО «Примерное»  банком,  руб. (90%)
	1620000

	Полученный факторский процент, руб.
	33 750

	Факторский процент за вычетом НДС, руб.
	27675

	Ежемесячная доходность, %
	1,71


Исходя из ставки рефинансирования, установленной Банком России в размере 10,5 %, рассчитаем цену привлеченных ресурсов для финансирования поставщика ООО «П 1» (табл. № 11).
Таблица № 11 – Расчет ежемесячной стоимости привлеченных ресурсов

	Наименование показателя
	Значение

	Сумма привлеченных средств, руб.
	1620000

	Процентная ставка по привлеченным ресурсам, %
	10,5

	Сумма уплаченных процентов по привлеченным средствам, руб.
	14175


Ежемесячная стоимость привлечения ресурсов Банка России составила 14175 рублей. На основании данных вычислим рентабельность данного факторингового соглашения. Полученная рентабельность равна ((27675-14175)*100/27675)) = 48,78 %. Проведенные расчеты показывают, что случайным образом выбранная нами сделка по факторинговым операциям является доходной для банка, это, в свою очередь, говорит о целесообразности проводимых операций по финансированию под уступку денежного требования.
3.2. Эффективность факторинговых операций для клиента
При выборе вида финансирования оборотных средств обычно сравнивают кредитование и факторинг и главная ошибка, которую допускают - приведение комиссии за факторинговое обслуживание к процентам годовых,не смотря на то, что увеличение срока при факторинге не приводит к пропорциональному увеличению комиссии, есть более существенное различие между кредитом и факторингом. Рассмотрим две похожие ситуации - финансирование поставок посредством кредита и факторинга. 

На Схеме № 3 приведен расчет суммы кредитования поставки на 50 000 руб., срок кредита - 30 дней, ставка 12% годовых. Срок отсрочки составляет 30 дней. Нужно подсчитать, сколько составит доход поставщика за год по таким поставкам, если указать, что его наценка составляет 10% от закупочной цены:
	Дни
	Сумма руб.

	1-30
	50000

	31-60
	50000

	61-90
	50000

	91-120
	50000

	121-150
	50000

	151-180
	50000

	181-210
	50000

	211-240
	50000

	241-270
	50000

	271-300
	50000

	301-330
	50000

	331-360
	50000


Рисунок 15 - Кредитование поставки
− закупочная цена 45 455 руб.;
− сумма процентных платежей за срок кредита 455 руб. (т.е. 5 450 руб. за год);
− доход за минусом закупочной цены и процентных платежей 4090 руб. за 30 дней;
− доход 49 080 руб. в год, при этом годовой оборот составит 600 000 руб.
Рассмотрим аналогичную ситуацию при факторинге. Осуществляется поставка на 50 000 руб. с отсрочкой в 30 дней, финансирование - 80% от суммы поставки. На сумму финансирования осуществляется поставка, которая также финансируется на 80% и т.д. Ситуация подробно иллюстрирована вторым рисунком.
Таблица 12 - Поставки с использованием факторинга
	1-30
	31-60
	61-90
	91-120
	121-150
	151-180
	181-210
	211-240
	241-270
	271-300
	301-330
	331-360
	Сумма по месяцам

	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	50000
	550000

	40000
	40000
	40000
	40000
	40000
	40000
	40000
	40000
	40000
	40000
	40000
	 
	440000

	32000
	32000
	32000
	32000
	32000
	32000
	32000
	32000
	32000
	32000
	 
	 
	320000

	25600
	25600
	25600
	25600
	25600
	25600
	25600
	25600
	25600
	 
	 
	 
	230400

	20480
	20480
	20480
	20480
	20480
	20480
	20480
	20480
	 
	 
	 
	 
	163840

	16384
	16384
	16384
	16384
	16384
	16384
	16384
	 
	 
	 
	 
	 
	114688

	13107,20
	13107,20
	13107,20
	13107
	13107
	13107
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	78643,20

	10485,76
	10485,76
	10485,76
	10486
	10486
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	52428,80

	8388,61
	8388,61
	8388,61
	8388,6
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	33554,43

	6710,89
	6710,89
	6710,89
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	20132,66

	5368,71
	5368,71
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	10737,42

	4294,97
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	4294,97

	Общая сумма
	2018719,48


Подсчитаем комиссию за факторинговое обслуживание (тарифы с НДС): ежедневная ставка на выплаченное финансирование 0,0373%; ставка комиссии за административное управление 1,4% от поставки.
От поставки с учетом НДС, что соответствует 1,95% от поставки без НДС:
(0,0373х0,8х30)% + 1,4% = 2,3%
Закупочная цена за год - 2 018 719,48 руб., комиссия с НДС – 46 431 руб. 

Доход за минусом закупочной цены и комиссии – 197 223 руб. в год, годовой оборот – 2 018 719,48 руб. (кроме того, 7 066 руб. к зачету по уплате НДС).
Факторинг является более гибким инструментом, чем кредит, т.к. при кредитовании жестко фиксированы сроки возврата денег. Факторинговое обслуживание подразумевает возможные задержки со стороны покупателей. Такого рода задержки не портят кредитную историю поставщика и не вынуждают его платить штрафы за несвоевременность погашения кредита. 

Кроме того, в приведенном расчете цена при поставке по факту и цена при поставке с отсрочкой одинаковы, хотя на практике у подавляющего числа поставщиков они отличаются, и разница цене часто выше банковской комиссии.
Рассмотрим образец с некой условной фирмой "Х". Предположим, что организация "Х" осуществляет равномерные отгрузки с интервалом 10 дней. Сумма поставки составляет 100 ед., срок отсрочки - 30 дней, цена ресурсов - 15%, а время, затраченное на приобретение и доставку партии товара, составляет 10 дней. Итого: на финал месяца дебиторская задолженность составит 300 ед.
Предположим, что фирма "Х", произведя отгрузку 1 января, решает схватить кредит в размере 300 ед. на приобретение трех партий товара, которые будут отгружены, соответственно, 10, 20 и 30 января. Забирать отдельные транши кредита под закупку каждой партии товара достаточно проблематично. К тому же это влечет за собой дополнительные затраты и неудобства: достаточно сложно метко спрогнозировать, когда как раз будет осуществлена отгрузка и возникнет надобность закупки нового товара. Удерживать же большие запасы готовой продукции - значит выводить из оборота ресурсы, которые должны приносить прибыль. 

Вот, 1 января получили кредит 300 ед. Для закупки партии товара, которая будет отгружена 10 января, нам необходимо всего 100 ед. Получается, что проценты за "оставшиеся" 200 ед. кредита выплачиваются нами впустую. Эту количество кредита мы не используете либо используете не по назначению, а значит, неэффективно. Обстановка повторится после этого 10 января, но только мы будем переплачивать уже не за 200 ед., а "всего" за 100. Вот расчет наших затрат:

1.Это то, что мы должны были уплатить за возможность удовлетворения наших реальных потребностей:

100ед. 15% / 365 . 10дн . 3 = 1,23ед.
2.Это то, что мы переплатили из-за неоптимального выбора инструмента и неэффективного использования ресурсов:
200ед. 15% / 365 . 10дн + 100ед. . 15% / 365 . 10дн = 1,23 ед.
В итоге стоимость кредита вместо ожидаемых 15% годовых составила 30% годовых. 

Рассмотрим экономическую эффективность применения факторинга на примере все той же условной фирмы "Х" с ежемесячным объемом продаж 400 ед. и отсрочкой платежа единственный месяц. Предположим, что фирма "Х" не применяет факторинг. Скрытые затраты (упущенная выгода) в связи с предоставлением коммерческого кредита ее покупателям могут достичь 15% Допустим, что по официальным данным инфляция за год составит 12% и будет равномерной в течение года (о фактической инфляции с учетом скрытой инфляции мы можем только догадываться). Следовательно, фирма "Х" в ожидании платежа от своих дебиторов за месяц теряет 1% от оборота. Это при условии, что дебиторы заплатят сквозь 30 дней, а платежная дисциплина наших контрагентов, как правило, оставляет жаждать лучшего.
От 1 до 3% (а в некоторых случаях до 5%) фирма переплачивает за сырье и материалы. Во-первых, из-за отсутствия свободных денежных средств "Х" не может обретать сырье по предоплате или по факту, что чаще всего дешевле. Значит, фирма вынуждена сама прибегать к коммерческому кредиту у своих поставщиков. Отличие цене при предоплате и оплате с отсрочкой, как правило, составляет 1-3%. Во-вторых, "Х" не может употребить скидкой за приобретение большего объема товара. А это ещё 1-2% от стоимости сырья/материалов.
Если предположить, что доля сырья в себестоимости продукции составляет хотя бы 50-60%, то к потерям фирмы "Х" безбоязненно разрешено добавить еще 2-3% от ежемесячного оборота. И, наконец, третья и, пожалуй, самая главная составляющая потерь: выводя капиталы из оборота на единый месяц, фирма "Х" не может инвестировать их в фабрика (закупку) новой партии товара, т. е. пропускает как самое меньшее один производственный или коммерческий цикл. При рентабельности бизнеса в 15% недополученная польза за минусом налога на прибыль составит 11,4%.
В обмен на ускорение оборота и уменьшение рисков неоплаты факторинговый агрегат немаловажно снижает рентабельность бизнеса. Для примера: если партия товара стоит 120 рублей при себестоимости 100 рублей и торговой наценке 20 рублей, пятипроцентная факторинговая комиссия составляет шесть рублей, то есть съедает 30 процентов прибыли. Нет смысла пользоваться факторингом, так как плата за него сводит к нулю  прибыль. При норме прибыли 2,5 процента нельзя жертвовать даже двумя. При маленькой торговой наценке факторинг не всегда интересен клиенту.
Затраты на факторинговые услуги оправданы лишь в случае острой нехватки оборотных средств компании или ее сотрудничества с недобросовестными (в том числе неплатежеспособными) клиентами, с большими рисками. И все-таки подобные риски момент либо не готов хватать на себя вовсе, либо работает с ними на других условиях.
В ситуации, когда платежеспособность должника вызывает серьезные сомнения или фирма обращается к фактору с просроченной задолженностью (то есть использует его как коллектора), цена услуг последнего значительно возрастает. В этом случае финансовая компания предлагает клиенту куда меньший объем возврата - не 97 процентов, а 60−70.
3.3. Эффективное управление рисками при осуществлении факторинговых операций

Формирование системы управления банковскими рисками стало заботой не только собственников и высшего менеджмента кредитных организаций, но и стратегической задачей государства в целом (об этом свидетельствуют работы Базельского комитета, регулирующих органов, таких как ЦБ РФ). Однако, несмотря на актуальность вопросов, связанных с рисками, этот предмет исследований является одним из наименее проработанных в экономической литературе.
Недостаточная развитость факторинговых услуг в России обусловлена не только коллизиями российского законодательства и чрезмерной его зарегулированностью, но также и отсутствием четкого понимания механизмов риск-менеджмента факторинговых услуг среди российских банков. Это делает данную операцию в глазах банковского сообщества одной из самых высокорискованных банковских операций.

На текущей момент все большое внимание уделяется качеству оказываемых банком услуг, а также оптимизации бизнес-процессов, связанных с поддержанием устойчивости и прибыльности банковской системы в целом. Наиболее значимыми являются вопросы, связанные с оценкой и минимизацией рисков при проведении различных банковских операций. Актуальность этих вопросов связана также с тем, что банки являются конечными носителями рисков, что обусловлено неразвитостью рынка страхования кредитных рисков в России.

Выделении в кредитной организации независимых структурных подразделений, отвечающих за анализ, контроль и предупреждение банковских рисков, становится нормой для банков и отражает адекватную политику управления организацией.

Как при любой банковской операции, проведение факторинговой операции сопряжено с рисками. В связи с тем, что данная операция является молодой для  российской банковской системы, у специалистов окончательно не сформированы методика и необходимый инструментарий по оценке и предупреждению рисков, связанных с ее проведением. Принято считать, что факторинг наиболее рискованный банковский продукт по сравнению с кредитом и прочим смежными банковскими продуктами (в связи с тем, что это беззалоговое финансированием). Однако при понимании сущности факторинговых операций и умелой организации процесса их осуществления факторинг становится менее рискованным, чем прочие наиболее распространенные формы финансирования (такие как кредит и овердрафт) и условные обязательства (например, гарантия).

Следует различать факторинг и кредит, так как в их основе лежат совершенно различные принципы. Факторинговые операции обладают схожими чертами с кредитом, такими как предмет отношения (денежные средства), принципы возвратности, платности. Однако между кредитом и факторингом имеются и принципиальные отличия. Основной отличительной особенностью факторинга является то, что лицо, получающее финансирование (поставщик), не возвращает кредитной организации полученные денежные средства, так как  погашение задолженности происходит за счет платежей, получаемых от покупателей по договору поставки (по инвойсу, уступленному факторинговой компании). Таким образом при факторинге, при факторинге получатель денежных средств и плательщик (должник) – это совершенно разные лица. В связи с этим, для банка в первую очередь важна платежеспособность клиента, получившего указанное финансирование. Множественность лиц, приобретающих товары, результаты работ или заказывающих услуг и делают невозможным оценку качества и платежеспособности всех покупателей, что отражается на формировании специфической системы рисков у финансового агента при оказании факторинговых услуг. В отличие от кредита, где концентрация кредитного риска приходится только на заемщика, при факторинге он распределяется по дебиторам клиента количество которых достигает нескольких сотен даже тысяч у крупных клиентов.
Риски могут быть как внешними (общие для всех банковских операций), так и внутренними (непосредственно связанные с оказанием факторинговой услуги). К внешним рискам относятся валютный, процентный, страновой, политический. Внешние риски свойственны любой деятельности, а их объем и перечень зависит от конкретных условий, в которых осуществляется та или иная деятельность. Например, страновой риск присущ внешнеэкономической деятельности, когда один или несколько участников сделки находятся за пределами одной страны. Валютный риск возникает при осуществлении расчетов с поставщиками или покупателями в валюте, отличной от национальной валюты или валюты имеющихся обязательств. Политические риски связаны с невозможностью исполнить экспортный контракт или провести расчеты по нему из-за изменения политической ситуации в стране продавца или покупателя.
Основным источником внутренних рисков для фактора является плательщик (дебитор), от которого фактор ожидает платеж с целью погашения выплаченного поставщику финансирования. Плательщик может просрочить выплату платежа, а может вообще не заплатить за отгруженный ему товар либо вследствие мошеннических действий, либо вследствие потери платежеспособности или банкротства. В  случае задержки платежа фактор несет риск ликвидности, в случае дефолта платежа - кредитный риск.
Таблица 13 – Риски при осуществлении факторинговых операций

	Риски при осуществлении факторинговых операций

	внешние
	внутренние

	Валютный, процентный, страновой, политический, законодательный и прочие
	Риск потери ликвидности, кредитный риск, риск мошенничества, риск невыполнения поставщиком условий поставки


С точки зрения кредитного риска факторинг без регресса и с регрессом принципиально отличается друг от друга. При факторинге без права регресса досрочный платеж фактора в пользу поставщика для последнего является реализацией, он уже не может быть востребован фактором. Таким образом, если покупатель своевременно не платит, то поставщик не теряет до 90% от суммы поставки. В случае использования схемы с регрессом компания-фактор, не получив денег с дебитора в установленные договором сроки, имеет право через определенный срок потребовать деньги с клиента. Факторинг с регрессом фактически сводится к краткосрочному финансированию, где денежные требования не покупаются, а принимаются в обеспечение финансирования. При такой схеме кредитный риск остается на продавце.

При оценке кредитного риска стоит учитывать его диверсификацию (распределение) по всем дебиторам. На практике, при реализации факторинговых операций оптимальным вариантом будет являться наличие нескольких постоянных покупателей, которым поставщик осуществляет регулярные поставки. При этом банк, обычно, предоставляет услугу только клиентам, у которых не менее трех равнозначных дебиторов. Для проведения факторинговых операций наиболее рациональным является кредитование трех и более покупателей (дебиторов).

В том случае, если фактор (банк или факторинговая организация) не желает нести кредитный риск, он может переложить данный на страховую компанию, застраховав соответствующие поставки от риска неплатежа со стороны покупателя. Однако в данном случае у фактора возникает риск неплатежа со стороны страховой компании (банкротство страховой организации или признание неплатежа, не относящимся к страховому случаю).

В качестве одного из главных рисков факторинга можно назвать риск мошенничества, когда можно долго и внимательно оценивать финансовое состояние клиента, но принять по факторингу поддельные накладные и счет-фактуру.

Риски несоблюдения условий договора поставки связан с риском поставки некачественной продукции и риском возвратов.
Несмотря на то, что фактор  принимает к финансированию только акцептованные покупателям счет - фактуры, всегда существует риск возврата товара по причинам, оговоренным в контрактах. Таким образом, фактор может профинансировать поставку, по которой реальный долг покупателя будет значительно меньше суммы финансирования, выплаченного поставщику. Для предупреждения подобных случаев необходимо детально анализировать условия договора поставки, а также статистику по возвратам продукции покупателями поставщику.
Подробнее остановимся на одном из самых эффективных инструментов по минимизации кредитных рисков при осуществлении факторинговых операций – на их страховании. На текущий момент в Росси отсутствует широкая практика страхования кредитных рисков, сделки на данном рынке совершаются в единичном случае и носят крайне специфический характер. Благодаря упорной настойчивости некоторых российских банков, сравнительно недавно  страховые компании расширили свой перечень предлагаемых услуг услугами по страхованию кредитных рисков по факторинговым операциям. Такие услуги оказываются всего тремя страховыми компаниями в России: «Росно», «Капитал Страхование» и «Ингострах». В 2007 г. Доля факторинга со страхованием не превышала 10% от  общего числа сделок по факторингу.

Таблица 14 - Внутренние риски банка при осуществлении факторинговых операций

	Риск
	Описание риска
	Пути минимизации риска

	Риск потери ликвидности
	Риск просрочки платежа
	1) Анализ качества передаваемой дебиторской задолженности, дисциплины платежей от дебиторов

	Кредитный риск
Продолжение табл. 14.
	Риски, связанные с неоплатой поставок, с отсрочками платежей

	1) Диверсификация

2) Регресс

3) Обеспечение в виде дебиторской задолженности по другим поставкам в адрес прочих покупателей



	
	
	4) Страхование кредитных рисков в страховой компании

5) Финансирование инвойсов с дисконтом

6) Установление лимитов финансирования

	Риск мошенничества
	Риски, связанные с криминальной деятельностью поставщика, клиента или их совместного сговора с целью причинения материального вреда факторинговой компании
	1) Отсутствие аффилированности между поставщиком и покупателями

2) Верификация поставок

3) Проверка клиента и его покупателей службой безопасности банка

	Риск невыполнения поставщиком договора поставки
	Риск возвратов
	1) Юридическая экспертиза договора поставки

2) Контроль за качеством производимой клиентом продукции


Основными элементами договора страхования кредитных рисков в факторинговых операциях является: объект страхования, франшиза, кредитный лимит, период ожидания.

Под объектом страхования кредитных рисков в факторинге следует понимать имущественные интересы факторинговой компании, связанные с возможностью наступлению убытков в результате неисполнения дебиторам обязательств по договору поставки.

Франшиза представляет собой денежную сумму или долю от непогашенной дебитором сумму долга за поставленный товар или оказанную услугу, которую понесет фактор в случае дефолта платежа. Чаще всего размер франшизы колеблется на уровне 10-20% и зависит от качества передаваемой дебиторской задолженности.

Наряду с фактором, страховая компания также проводит анализ дебиторов и устанавливает на них свои кредитные лимиты. Под кредитным лимитом следует понимать устанавливаемую для каждого дебитора сумму максимально допустимого размера дебиторской задолженности, которые могут быть застрахованы страхователем.
Страховой компанией устанавливается период ожидания  по просроченной поставке (период, по истечении которого можно считать, что страховой случай наступил).

Данные период устанавливается для того, чтобы фактор успел предпринять все возможные  действия по сбору просроченной задолженности, и только по истечении периода ожидания, страховая компания возмещает понесенные фактором убытки. Данный срок напрямую зависит  от срока товарного кредита, предоставляемого поставщиком своим покупателям за поставленный продукт или оказанную услугу.

Страхуя кредитные риски, фактору необходимо оценить финансовое состояние и деловую репутацию страховой компании во избежание проблем с получением  причитающихся компенсационных сумм. В данном случае при оценке рисков по сделке  факторингу фактору следует учитывать риски, связанные с деятельностью страховой компании и ее возможностями отвечать по принятым на себя  обязательствам.

Задача оценки риска всегда связана либо с принятием решения о реализации некоторой операции в условиях риска ( выбор оптимальной стратегии), либо с подбором некоторых параметров операции, например процентных ставок, либо с применением инструментов, позволяющих минимизировать риски.

Помимо перечисленных выше способов управления (минимизации) риском, при предоставлении факторинговых операций  можно также применять следующие инструменты:

1. Резервирование средств на покрытие связанных с риском расходов.
2. Ценовую политику факторинговой компании, т.е. заложение в стоимость комиссии премии за повышенный риск.
3. Мониторинг платежей от дебиторов на ежедневный основе.
4. Систему действий по управлению дебиторской задолженностью.
5. Прочие инструменты.
Несмотря на новизну факторинговой  услуги для российского банковского рынка, она может завоевать широкую популярность наряду с классическими банковскими продуктами, такими как кредитование оборотного капитала и гарантия. При умелой организации факторинговых операций и адекватной  системе  управления  рисками факторинг может стать наиболее привлекательным для кредитных организаций по сравнению с прочими смежными продуктами.
К сожалению, на российском рынке до настоящего времени не сформированы оптимальная структура и технологии выполнения факторинговых операций. Это обусловлено относительной неразвитостью рынка факторинговых услуг в России.

Средний размер риска, приходящийся на одного клиента, сильно колеблется среди российских банков, принимая минимальное значение в размере 0,07% (Еврокоммерц) и максимальное – в размере 20% (БСЖВ). Характерно, что диверсификации (с концентрацией риска на одном заемщике не более 1%) придерживается большинство банков, давно работающих на рынке и имеющих портфель клиентов более 100, тогда как повышенная концентрация риска на нескольких клиентах присуща недавно созданным факторам.

Таблица 15 - Специфические особенности рисков при различных схемах факторингового обслуживания
	Тип факторинговой операции
	Характерные риски

	Факторинг с регрессом
	Риск невыполнения поставщиком условий договора поставки

	
	Риск невыполнения поставщиком условий договора факторинга по регрессным платежам

	
	Риск неполного платежа

	
	Риск просрочки платежа (потери ликвидности)

	
	Риск мошенничества

	Продолжение табл. 15.
	

	
	Операционный риск

	Факторинг без регресса
	Риск невыполнения поставщиком условий договора поставки

	
	Кредитный риск

	
	Риск неполного платежа

	
	Риск просрочки платежа (потери ликвидности)

	
	Риск мошенничества

	
	Операционный риск

	Импортный факторинг
	Риск невыполнения поставщиком условий договора поставки

	
	Кредитный риск

	
	Риск неполного платежа

	
	Риск просрочки платежа (потери ликвидности)

	
	Риск мошенничества

	
	Операционный риск

	Экспортный факторинг с правом регресса
	Риск невыполнения поставщиком условий договора поставки

	
	Риск невыполнения поставщиком условий договора факторинга по регрессным платежам

	
	Риск просрочки платежа (потери ликвидности)

	
	Операционный риск

	Экспортный факторинг без права регресса
	Риск невыполнения поставщиком условий договора поставки

	
	Риск невыполнения поставщиком условий договора факторинга по регрессным платежам

	
	Риск просрочки платежа (потери ликвидности)

	
	Операционный риск

	Факторинг со страхованием
	Риск невыполнения поставщиком условий договора поставки

	 
	Кредитный риск в размере страховой франшизы

	 
	Риск просрочки платежа 

	 
	Операционный риск


Обобщая накопленный мировой опыт и принятые подходы к организации производственного процесса в области банковских услуг, можно выделить следующий комплекс необходимых операций в создаваемой организации:
1. Организация факторинговых операций в рамках специального подразделения.
2. Разработка методов и инструментов для управления кредитными рисками.
3. Построение оптимальной технологии осуществления факторинговых операций (использование сетевой модели для минимизации факторинговых рисков).
Можно согласиться с предложением модели Кожиной Л.М.  организации эффективной и функциональной структуры факторингового подразделения. Схема является обобщенной, а ее элементы используется в банках, ставших лидерами на рынке факторинговых услуг в России.
[image: image15.emf]
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Рисунок 16 - Организационная структура крупного факторингового отдела в банке
           Для обеспечения эффективного функционирования отдела необходимо организовать четкое разделение и кооперацию труда его специалистов. Особенно важно правильно установить выполняемые ими функции, которое целесообразно закрепить в должностных инструкциях.
Эффективность работы факторингового подразделения выражается не только в получении заданного уровня прибыли, но и в той работе, которая направлена на своевременное погашение задолженности, предотвращение возникновения безнадежных долгов по договорам факторинга, что напрямую зависит от системы принимаемых мер для эффективного управления рисками в факторинге.
ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Одним из важнейших результатов проделанной работы является научное и практическое подтверждение того, что факторинг по праву считается весьма перспективным сегментом отечественного финансового рынка. С полным основанием о нем можно говорить как об эффективной форме пополнения оборотных средств предприятий за счет более быстрой оборачиваемости их дебиторской задолженности, т.е. перевода капитала из товарной в денежную форму.

Подводя итоги рассмотрению тенденций и перспектив развития факторинга, как услуги кредитной организации, можно сделать следующие выводы:
1. Рост рынка продолжается. Большинство экспертов прогнозируют ежегодный рост рынка на 100% или более. На развивающихся рынках основой для роста является перспектива развития инвойс дискаунтинга.

2. Сохраняются противоречивые отношения между банками и факторинговыми компаниями. Роль банков в развитии индустрии факторинга постоянно растет.

3. Уровень профессионализма работников, задействованных в оказании факторинговых услуг повышается. Рост рынка также происходит во многом благодаря повышению уровня профессионализма и качества облуживания.
4. Внедрение стандартов Базель II и МСФО окажет позитивное влияние на рынок факторинга. Очевидно, что Базель II станет одним из важных факторов дальнейшего развития рынка факторинга. Факторинговые компании смогут финансировать предприятия малого и среднего бизнеса с более низкой степенью затрат, чем при использовании стандартных банковских продуктов.
5. Необходимо улучшать имидж факторинга и уровень осведомленности о данной услуге. Отношению к факторингу и существующие в настоящее время недопонимание сути данной услуги, являются одним из главных препятствий на пути к дальнейшему развитию факторинга в европейских странах.
6. Нет необходимости в регулировании деятельности факторов государством. Поскольку подавляющее число факторинговых компаний являются «дочками» либо структурными единицами банков, то они так или иначе попадают под контроль со стороны банковской среды.
7. Унификация правовых норм даст толчок к дальнейшему развитию факторинга. В настоящее время правовые нормы, регулирующие вопросы, напрямую связанные с факторингом (уступка денежных требований, взыскание просроченной задолженности, несостоятельность и т.п.) и принятые в разных странах, очень сильно отличаются.
Дальнейшее развитие факторинга в РФ во многом будет определяться тем, насколько в условиях ужесточения конкуренции на отечественных финансовых рынках факторам удастся обеспечить сочетание допустимого уровня рисков с повышением качества и эффективности данных услуг. Это будет является одним из необходимых условий стабильной, прибыльной и надежной работы данных организаций на российском рынке факторинга.

В дипломной работе осуществлен всесторонний анализ экономической и правовой сущности факторинга, а также цели и предмета договора факторинга. Раскрыта роль факторинга как самостоятельного, эффективного инструмента финансирования оборотных средств предприятия и важного механизма соединения интересов различных рыночных субъектов.

Выявлены противоречия в нормативно-правовом регулировании факторинга, выдвинуты предложения о пересмотре существующей практики лицензирования факторинговой деятельности, а также об уточнении взаимных прав и обязанностей участников факторинговой деятельности (факторов, поставщиков и дебиторов).
Рассмотрена более детализированная и транспарентная методика расчета комиссионного вознаграждения финансового агента, которая фактически представляет собой методику оценки премии за риск при осуществлении факторинговых операций в модели «безрисковая ставка +». Данная методика ориентирована на привлечение новых клиентов, главным образом малых и средних предприятий. 

При оценке рисков факторинговой операции отмечена наибольшая опасность финансовых рисков. В этой связи предложены подходы к их снижению в рамках осуществления факторинговых операций, и в частности способы оценки финансового состояния клиента и его дебиторов.

Раскрыты особенности и преимущества факторинга как формы финансирования оборотных средств предприятий в сравнении с возможностями краткосрочного банковского кредита и овердрафта.

В рамках оценки эффективности факторинга, предложено сопоставлять доходные и расходные счета по факторингу с полученными доходами. Эффективность факторинга определяется не только полученной прибылью, но и расширением клиентской базы за счет факториинговых клиентов и их дебиторов, увеличением остатков по счетам, ростом продаж других услуг.

Перспективы развития рынка факторинговых услуг связываются с отменой лицензирования факторинговой деятельности и решением существующих законодательных проблем, а также с повышением удельного веса в российской экономике малого и среднего бизнеса.
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ПРИЛОЖЕНИЕ

Рэнкинг российских факторов по объему  уступленных им денежных требований в 2007 г.

	№
	Фактор
	Объем денежных требований, 
уступленных фактору в 2007 г. (тыс. руб.)
	Темпы роста в 2007 г. (%) 

	1
	ЗАО «ФК “Еврокоммерц”»
	120 961 605,73
	183

	2
	ОАО «Промсвязьбанк»
	96 900 054,00
	185

	3
	ЗАО «Банк НФК»
	62 118 645,00
	130,1

	4
	ОАО «Банк “Петрокоммерц”»
	54 069 812,68
	109,5

	5
	ЗАО «МФК “Траст”»
	20 263 179,38
	326,8

	6
	ЗАО «Стройкредит Факторинг»
	15 664 799,98
	144,2

	7
	ООО «ТрансКредитФакторинг»
	14 591 066,26
	362,4

	8
	ОАО «Номос-банк»
	14 033 754,96
	88,5

	9
	ЗАО «ЮниКредит Банк»*
	13 397 676,84
	364,9

	10
	ОАО «АКБ “Пробизнесбанк”»
 (Финансовая группа Life)
	12 659 354,00
	162,5

	11
	ОАО «Московский кредитный банк»
	12 600 000,00
	н. д. 

	12
	ЗАО БСЖВ**
	12 237 150,00
	1 588,30

	13
	ОАО АКБ СОЮЗ
	7 657 350,00
	160,8

	14
	ОАО ГПБ
	7 083 625,98
	н. д. 

	15
	ОАО «СКБ-банк»
	4 596 639,00
	406,3

	16
	ЗАО «АКБ “ЦентроКредит”»
	3 296 342,00
	81,4

	17
	ООО «СИСТЕМА Фактор»***
	2 946 560,06
	227,9

	18
	ЗАО ТКБ
	2 722 815,66
	н. д. 

	19
	ОАО «АИКБ “Татфондбанк”»
	2 573 000,91
	451,3

	20
	ООО КБ СМП
	2 288 764,21
	н. д. 

	21
	ООО «ФК “Санкт-Петербург”»
	2 159 395,00
	н. д. 

	22
	ООО «КБ “Роспромбанк”»
	1 837 791,00
	157,4

	23
	ООО «КБ “Москоммерцбанк”»
	1 739 035,53
	93,6

	24
	ОАО «Банк “Казанский”»
	554 138,32
	122,5

	25
	ЗАО «ФК “Горизонт”»
	502 182,93
	н. д 

	26
	ОАО «Банк “Северная казна”»
	464 526,00
	н. д. 

	27
	ЗАО «АКИБ “Церих”»
	294 158,96
	103,7

	28
	ОАО «АКБ “Вятка-банк”»
	216 835,00
	103,3

	29
	ОАО «УБРиР»
	73 650,14
	н. д. 

	30
	ЗАО «Банк “Вологжанин”»
	23 918,76
	н. д. 

	31
	ООО «МФГ “ЮниФактор”»
	5 358,00
	н. д 
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