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Российский рынок факторинга

Федерация Факторинговых Компаний, 16 апреля, Федерация Факторинговых Компаний (ФФК) проводит статистическое исследование рынка факторинга за 1квартал 2010 года

Цель исследования– собрать и предоставить участникам рынка максимально полную аналитическую информацию об объемах и тенденциях развитии факторинга в России. 

«Рынок факторинга в РФ на современном этапе крайне нуждается в объективной, оперативно обновляемой и профессионально проанализированной статистической информации. "Статистика рынка факторинга 2010"-новый проект ФФК, который будет реализован в 2010 году на ежеквартальной основе,- говорит Илья Покаместов, Исполнительный Секретарь НП СЭФФК. – Мы надеемся на активное содействие участников рынка и будем признательны за пожелания и предложения по всестороннему совершенствованию механизмов развития инфраструктуры рынка факторинговых продуктов и услуг».

Вы можете присоединиться к исследованию и предоставить информацию о Вашей факторинговой компании или банке. Для участия в исследовании необходимо заполнить анкету.

Контактные данные организаторов исследования:

Исполнительный Секретарь НП СЭФФК

Илья Евгеньевич Покаместов

Электронная почта: pokamestov@mail.ru 

Телефон: 8(916) 553-25-93

ФАКТОРинг ПРО, 14 апреля, У НФК растет прибыль
По итогам первого квартала 2010 года чистая прибыль компании составила 71450 тыс. руб., что почти в два раза больше чем в четвертом квартале 2009 года. Один из ведущих российских факторов объясняет это снижением уровня просроченной задолженности и восстановлением резервов.

ФАКТОРинг ПРО, 13 апреля, Успешное внедрение САФО "SmartFactor" в

Республике Беларусь

САФО "SmartFactor" введена в промышленную эксплуатацию в "Приорбанк" ОАО

(Райффайзенбанк Групп) – крупнейшем частном банке в Республике Беларусь. В

ближайшее время у нас на сайте ожидается интервью с Правообладателем САФО "SmartFactor" Емельяновым В.Ю. об этом проекте.
Эксперт Волга, 12 апреля, Осторожное оживление

После глубокого падения объемов сделок в 2009 году факторы, работающие в Поволжье, ожидают роста в текущем году. Однако данному процессу могут помешать изменения в законодательстве, которые затронули сферу торговли – основного поставщика клиентов факторинговых компаний
Поволжские факторы отмечают, что рынок начал активизироваться, а с ним и конкуренция. Так, Денис Ульянов, директор саратовской компании «Эконом-факторинг», отметил, что стали активно искать клиентов факторы, предпочитавшие отсидеться в кризисное время. «Мы стали постоянно сталкиваться во время переговоров с потенциальными клиентами с предложениями наших конкурентов. Естественно, это влечет за собой снижение стоимости услуг факторов», — говорит наш собеседник. При этом политика факторинговых компаний однозначно говорит о расширении перечня отраслей. И сегодня даже факторинг строительной отрасли уже не является движением против тренда. 

Аналогичное мнение у Валерия Бабушкина, директора Волго-Вятского дивизиона Национальной факторинговой компании (Москва), который рассказал, что со второго полугодия 2009 года они отказались от жестких отраслевых ограничений. 

Однако о докризисном уровне числа факторинговых сделок пока говорить рано. Так, по итогам 2009 года поволжские банки-резиденты показали значительное снижение операций по финансированию под уступку денежного требования. К примеру, в татарстанских Акибанке, Татфондбанке и ярославском Ярсоцбанке объемы сделок по сравнению с 2008 годом упали более чем на 70%. С другой стороны, бурный рост показали «Ак Барс» (Казань) – на 1241%, и Русфинансбанк (Самара) – на 149%. 

Участники рынка факторинга говорят о снижении стоимости своих услуг уже как о сложившейся тенденции. Андрей Малышев, заместитель генерального директора банка BSGV в городе Самаре, отметил, что этому способствует и достаточно низкая стоимость заемных ресурсов на межбанковском рынке, и хороший уровень ликвидности у банков и компаний, переживших активную фазу финансового кризиса и не ушедших с рынка. 

Алексей Щеглов, руководитель Волжской дирекции факторинговой компании «ЛАЙФ», отметил, что в данный момент среднемесячное удорожание от суммы поставки снизилось с 2,5 — 3% до 1,5 — 2%. Это, конечно, еще не докризисный уровень, но уже близкий к тому. «Снижение комиссий за факторинговое обслуживание связано и с увеличением конкуренции — многие банки возобновили оказание данной услуги своим клиентам», — отметил Щеглов. С другой стороны, по его мнению, факторы предпочитают работать все в тех же низко рисковых сегментах — в сетевом ритейле, на рынках товаров народного потребления и продуктов питания, неохотно или очень осторожно заходя в другие, более рисковые отрасли — ГСМ, металл, зерно и т.д. 

Однако, как полагает Андрей Малышев, говорить о возвращении докризисного подхода к оценке клиентов не приходится, хотя и наблюдаются определенные послаб​ления по сравнению с 2009 годом. 
Обратная реакция 

На фоне снижения стоимости услуг факторов, а также некоторого снижения требований, которое началось во второй половине 2009 года, значительного роста спроса не произошло. Владимир Ланев, руководитель службы маркетинга «ВТБ Факторинг» (Москва), полагает, что это связано с настороженным отношением к услуге со стороны клиентов, имевших негативный опыт при работе с другими факторами во время кризиса. 

С ним согласен Денис Ульянов: «Я отмечаю всего лишь сезонное оживление». Интересна и в чем-то негативна, как он полагает, другая тенденция: если еще год-два назад многим клиентам приходилось объяснять механизм функционирования факторинга, то сегодня большинство уже хорошо с данной услугой знакомы. Но негативное в некоторых случаях отношение к факторам подогрела еще и рискованная деятельность одного крупного фактора – «Еврокоммерца». 

Прогнозы о дальнейшем росте рынка факторинговых услуг неоднозначны. Алексей Щеглов говорит о том, что начавшийся рост будет только усиливаться. Денис Ульянов также оптимистично полагает, что осень 2010 года будет подводить факторинговый бизнес к докризисным результатам. 

Кроме того, на рынок факторинга могут оказать влияние и другие обстоятельства, в том числе принятие нового закона, регулирующего торговую деятельность. 
Подарки от законодателя 

Андрей Малышев рассказал о том, что новый закон о торговле диктует ограничения для торговых предприятий, которые могут повлиять на рынок факторинга. «В скором будущем предприятия, осуществляющие закупки, должны будут привести срок отсрочки платежа в соответствие со сроком годности закупаемой продукции. Это означает, что для многих видов продуктов питания факторинг потеряет экономическую целесообразность», — сетует он. 

По мнению Владимира Ланева, опасения вызывают также изменения в главе 43 ГК РФ. Проект закона содержит положения, которые лишают финансового агента гарантий получения платежа, создают благоприятные условия для недобросовестных действий и мошенничества и значительно ухудшают условия осуществления операций по факторингу. «Если этот законопроект примут в предложенной редакции, рынок российского факторинга может очень сильно пострадать», — предупреждает г-н Ланев. 

Правовой фактор 

Директор Волго-Вятского дивизиона Национальной факторинговой компании (Москва), Валерий Бабушкин 

- Прошел год с того времени, как факторинговая деятельность не нуждается в гослицензировании. Произошли в связи с этим серьезные изменения на рынке? 

- С момента отмены лицензирования факторинговой деятельности прошло мало времени. Пока мы не увидели реакции рынка в виде появления новых игроков. Мало кто готов инвестировать деньги, во-первых, в новый бизнес, а во-вторых, в те сферы, которые напрямую зависят от состояния экономики, в частности, от уровня платежеспособного спроса населения. Отмена лицензирования в целом мало скажется на российском рынке факторинга. С другой стороны, после ликвидации этой коллизии в законодательстве был исключен юридический риск, который для многих иностранных факторинговых компаний до кризиса был главным стоп-фактором развития факторингового бизнеса на территории РФ. Однако в 2010 году о появлении на российском рынке серьезных иностранных сетевых факторинговых компаний говорить еще рано. 

- В этом году вступил в силу Федеральный закон «Об основах государственного регулирования торговой деятельности в Российской Федерации». Чего факторы ждут в связи с этими и другими изменениями в законодательстве? 

- В каком-то отношении факторам становится легче, поскольку срочность размещения средств становится более прогнозируемой, если, конечно, сети будут соблюдать те ограничения по срокам оплаты, которые налагает закон. Однако у поставщиков может снизиться мотивация к использованию факторинга: ведь если система заработает так, как ее представил себе законодатель, то риски кассовых разрывов, связанные с неопределенностью поступления платежей от сетей, существенно снизятся. 

А вот к явно неприятным сюрпризам для факторов можно отнести намерение сетей сделать платной процедуру подтверждения задолженности перед поставщиком. Классический пример выбора из двух зол - факторы должны либо отказаться от сверок, что повышает риски, либо платить, что увеличивает расходы. Есть, конечно, и третий путь – апеллировать к ФАС, ссылаясь на незаконность этих требований, поскольку представлять процедуру сверки задолженности «рыночной услугой», которую ритейлер оказывает фактору, с моей точки зрения, весьма сомнительно. Но перспектива третьего пути во многом зависит от готовности факторов выступить против таких «инноваций» единым фронтом. 
Конкуренция усилилась 

Начальник отдела продаж в филиальной сети департамента факторинговых операций Промсвязьбанка (Москва),  Дмитрий Вишневский 

- В Поволжье спрос на факторинг удовлетворяется очень сегментированно. Например, Пром​связьбанк по-прежнему работает со всеми немаргинальными отраслями – от нефтянки и энергетики до оптовиков, включая малые и средние предприятия. Аналогичной политики придерживаются локальные игроки рынка факторинга, которые хорошо знают потребности своих регионов. В то же время на рынке появились агрессивные московские компании, которые предлагают дешевый факторинг. Однако это предложение действует только для поставщиков продуктов в федеральные торговые сети. А для остальных «простых смертных» дебиторов ставки, наоборот, чрезвычайно завышены. 

Поэтому конкуренция уже увеличилась в продуктовом ритейле. Недавно вышедшие на рынок банки и факторинговые компании утюжат один этот сегмент, игнорируя остальные 99 процентов клиентов. Это происходит потому, что за год-полтора невозможно создать адекватную систему риск-менеджмента, чтобы работать на больших оборотах, финансировать все поставки, передаваемые клиентом, давать хороший уровень сервиса. Эти болезни роста могут расшатать рынок, но уже не разрушат его, потому что основной объем регионального рынка формируют Промсвязьбанк и местные игроки, не склонные к авантюрам. 

ФАКТОРинг ПРО, 9 апреля, Облагается ли передача прав требования для организации как цессионария НДС?

Организация "А" уплачивает ЕНВД. Организации "Б" и "В" находятся на общей системе налогообложения (НДС - 18%). Организация "А" оказала услуги организации "Б" на сумму 100 000 рублей (без НДС), оплаты не было. 

Организация "Б" имеет задолженность перед организацией "А" за ремонт в размере 100 000 рублей (без НДС). Организация "В" имеет задолженность за ремонт перед организацией "Б" в размере 100 000 рублей (включая НДС). Организация "А" имеет задолженность по аренде перед организацией "В" в размере 100 000 рублей (включая НДС). Взаимоотношения организаций "А" и "В", а также "Б" и "В" возникли в 2010 году; организаций "А" и "Б" - в 2009 году.

Организация "Б" предлагает организации "А" заключить договор уступки права требования к своему должнику организации "В". Обязательство организации "В" передается организации "А" по номиналу - 100 тыс. рублей, включая НДС. При этом предполагается, что все организации собираются оформить свои отношения между собой как взаимозачеты без перечисления денежных средств.

Облагается ли передача прав требования для организации "А" как цессионария НДС? Какой порядок налогового учета указанных в вопросе операций? Какие нужно еще платить налоги исходя из этой сделки организации "А"?
Рассмотрев вопрос, мы пришли к следующему выводу: 

Передача первоначальным кредитором (Организациям "Б") права требования по сумме задолженности не облагается НДС.

После заключения договора цессии Организация "А", являясь новым кредитором организации "В", может погасить свою задолженность перед Организациям "В" по аренде производственных помещений путем взаимозачета. При этом Организация "А", имея задолженность перед Организациям "Б" за полученные по договору цессии права требования, также может погасить ее путем взаимозачета.

Операции по получению права требования и его погашению (путем взаимозачета с должником - Организациям "В") должны учитываться Организациям "А" в рамках общей системы налогообложения. Однако, поскольку право требования погашается должником (Организациям "В") (путем взаимозачета) по той же стоимости, по которой оно было приобретено у первоначального кредитора (организации "Б"), то у организации "А" база обложения по НДС и налогу на прибыль равна 0. 

Операции по ремонту двигателей для организации "Б", а также затраты по аренде производственных помещений у организации "В" должны учитываться Организацией "А" в рамках деятельности, переведенной на ЕНВД, несмотря на то, что расчеты по ним были осуществлены не денежными средствами, а путем взаимозачета.

Обоснование вывода: 

Для начала отметим, что в результате перечисленных в вопросе операций между организациями "А", "Б" и "В": 

- Организация "В" имеет кредиторскую задолженность перед Организациям "Б", то есть Организация "Б" имеет право (требование) исполнения обязательства Организациям "В" на сумму 100 тыс. руб., в том числе НДС; 

- Организация "Б" имеет кредиторскую задолженность перед Организациям "А" в сумме 100 тыс. руб.;

 - Организация "А" имеет кредиторскую задолженность перед Организациям "В" в сумме 100 тыс. руб., в том числе НДС. 

То есть в данной ситуации между сторонами пока нет взаимных обязательств, которые могли бы быть взаимно зачтены. Взаимные однородные обязательства появятся у сторон в том случае, если Организация "Б" передаст организацию "А" право требования исполнения обязательства Организациям "В".
Уступка права требования 

Уступка права требования согласно нормам ГК РФ является одним из способов перемены лиц в обязательстве, а именно сменой кредитора. Так, согласно п. 1 ст. 382 ГК РФ право (требование), принадлежащее кредитору на основании обязательства, может быть передано им другому лицу по сделке (уступка требования). При этом для перехода к другому лицу прав кредитора не требуется согласие должника, если необходимость такого согласия не была предусмотрена договором займа (п. 2 ст. 382 ГК РФ). Однако должника все же желательно письменно предупредить о смене кредитора (п. 3 ст. 382 ГК РФ). 

Таким образом, Организация "Б" может передать организацию "А" право (требование) исполнения обязательства Организациям "В".

Следует учесть, что в соответствии со ст. 384 ГК РФ право первоначального кредитора переходит к новому кредитору в том объеме и на тех условиях, которые существовали к моменту перехода права. 

Это означает, что право (требование) к организацию "А" переходит в полном объеме, то есть на общую сумму равную 100 тыс. руб. 

Пунктом 1 ст. 389 ГК РФ определено, что уступка требования, основанного на сделке, совершенной в письменной форме, также должна быть совершена в соответствующей письменной форме. Из чего следует, что уступка Организациям "Б" права (требование) организацию "А" должна быть совершена в письменной форме. Отметим, что договор уступки права требования также именуется цессией. При этом кредитор, передающий право (Организация "Б"), именуется цедентом, а новый кредитор (Организация "А") - цессионарием; Организация "В" является должником.

ЕНВД и цессия

В соответствии с п. 1 ст. 346.26 НК РФ на уплату ЕНВД для отдельных видов деятельности могут переводиться налогоплательщики, осуществляющие предпринимательскую деятельность в конкретных сферах деятельности, перечисленных в п. 2 ст. 346.26 НК РФ.

При этом п. 7 ст. 346.26 НК РФ предусмотрено, что налогоплательщики, осуществляющие наряду с предпринимательской деятельностью, подлежащей обложению ЕНВД, иные виды предпринимательской деятельности, обязаны вести раздельный учет имущества, обязательств и хозяйственных операций в отношении предпринимательской деятельности, подлежащей обложению единым налогом, и предпринимательской деятельности, в отношении которой они уплачивают налоги в соответствии с иным режимом налогообложения.

То есть необходимо определить, являются ли приобретение права требования и дальнейшая его реализация (погашения должником) самостоятельным видом деятельности.

Реализация приобретенного права требования, равно как и его погашение должником, расценивается нормами НК РФ как реализация финансовых услуг (п. 3 ст. 279 НК РФ). Исходя из этого операции с правом требования (его приобретение и дальнейшее погашение должником) являются самостоятельным видом деятельности. При этом данный вид деятельности в п. 2 ст. 346.26 НК РФ не указан, а потому по отношению к операции по приобретению права требования и дальнейшему его погашению должником должна применяться общая система налогообложения.

Таким образом, при осуществлении операций, связанных с цессией, Организация "А" должно исчислять налог на прибыль в соответствии с п. 3 ст. 279 НК РФ и НДС - в соответствии с п. 2 ст. 155 НК РФ.

НДС при цессии

Передача имущественных прав облагается НДС (п. 1 ст. 146 НК РФ). При этом особенности определения налоговой базы по НДС при передаче имущественных прав установлены ст. 155 НК РФ. Однако в ст. 155 НК РФ порядок определения налоговой базы в отношении операций по передаче права требования долга первоначальным кредитором не установлен. Так, п. 2 и п. 4 ст. 155 НК РФ определяют особенности исчисления налоговой базы при вторичной уступке имущественных прав: либо при последующей уступке требования, либо при прекращении соответствующего обязательства новым кредитором, либо при получении исполнения от должника (при приобретении денежного требования у третьих лиц).

Согласно п. 1 ст. 155 при уступке денежного требования, вытекающего из договора реализации товаров (работ, услуг), операции по реализации которых подлежат налогообложению, налоговая база по операциям реализации указанных товаров (работ, услуг) определяется в порядке, предусмотренном ст. 154 НК РФ.

Но на момент передачи денежного требования суммы НДС, исчисленные исходя из стоимости реализованных товаров (работ, услуг), уже отнесены налогоплательщиком на расчеты с бюджетом (в момент фактической отгрузки) согласно п. 1 ст. 167 НК РФ. Поэтому второй раз (при уступке права требования) НДС не начисляется. Налог начисляется только на сумму, что превышает размер дебиторской задолженности, право требования которой передается.

Уступка требования первоначальным кредитором в этом случае рассматривается как погашение дебиторской задолженности, то есть в качестве средства расчета по первоначальному договору. Таким образом, при уступке Организациям "Б" права требования НДС не начисляется.

Данный вывод подтверждается и арбитражной практикой (смотрите постановления ФАС Центрального округа от 08.11.2007 N А48-5635/06-8, от 18.10.2006 N А14-29046/2005/1245/24, ФАС Поволжского округа от 10.05.2007 N А55-13072/06). Судьи при этом указывают, что при передаче имущественных прав по договору цессии у кредитора (цедента) подлежат обложению НДС только операции по реализации товаров (работ, услуг) в момент заключения договора цессии. Начисление же налога с операций передачи имущественных прав в том же размере, что и с операций по реализации товаров (работ, услуг), фактически означало бы двойное налогообложение.

Таким образом, Организация "Б", уступая право требования организацию "А", не должно начислять НДС.

Взаимозачет

В результате заключения договора цессии организации "А" и "Б" имеют взаимные обязательства друг перед другом:

- Организация "А" имеет обязательства перед Организациям "Б" по договору цессии в сумме 100 тыс. руб. (без НДС);

- а Организация "Б" имеет обязательства перед Организациям "А" за оказанные ею услуги по ремонту двигателей в сумме 100 тыс. руб. (без НДС).

Одновременно организации "А" и "В" имеют взаимные обязательства друг перед другом:

- Организация "А" имеет обязательства перед Организациям "В" по договору аренды производственных помещений в сумме 100 тыс. руб. (в том числе НДС);

- а Организация "В" теперь имеет обязательства перед Организациям "А" (новым кредитором) вследствие цессии в сумме 100 тыс. руб. (в том числе НДС).

То есть организации "А" и "Б", а также "А" и "В" имеют друг перед другом встречные однородные обязательства, срок которых наступил. В такой ситуации согласно ст. 410 ГК РФ обязательства сторон могут быть погашены взаимозачетом.

Для этого по заявлению одной из сторон, имеющих друг перед другом встречные обязательства, стороны составляют акт зачета взаимных требований. Отметим, что нормами ГК РФ не установлены требования к оформлению заявлений сторон или актов о проведении взаимозачета. Однако, по нашему мнению, такой акт как первичный документ должен содержать реквизиты, предусмотренные п. 2 ст. 9 Федерального закона от 21.11.1996 N 129-ФЗ "О бухгалтерском учете". При этом сумма НДС в нем должна быть выделена отдельной строкой (п. 4 ст. 168 НК РФ).

По нашему мнению, в акте о проведении взаимозачета необходимо указать дату его составления, дату возникновения задолженностей, дату проведения взаимозачета, которая будет считаться датой оплаты услуг, выполненных работ и т.д. При этом с момента подписания акта взаимозачета товары (работы или услуги) считаются оплаченными, а встречные обязательства - погашенными.

Следует учесть, что зачет взаимных требований - это прекращение обязательства эквивалентное погашению задолженности денежными средствами (ст. 408 и ст. 410 ГК РФ).

При осуществлении взаимозачета между организациями "А" и "Б":

- Организация "А" погашает свою задолженность за приобретенное по договору цессии право требования в сумме 100 тыс. руб.;

- Организация "Б" погашает свою задолженность в сумме 100 тыс. руб. за оказанные Организациям "А" услуги по ремонту двигателя.

В свою очередь, при осуществлении взаимозачета между организациями "А" и "В":

- Организация "А" погашает свою задолженность в сумме 100 тыс. руб., в том числе НДС, за услуги аренды производственных помещений, оказанные Организациям "В";

- Организация "В" погашает свою задолженность в сумме 100 тыс. руб., в том числе НДС, новому кредитору - организацию "А".

Налогообложение организации "А"

Напомним, что в рассматриваемой ситуации операции по приобретению и погашению права требования учитываются Организациям "А" в рамках общей системы налогообложения. Это влечет за собой необходимость применения положений ст. 155 и ст. 279 НК РФ.

Согласно п. 2 ст. 155 НК РФ налоговая база при уступке новым кредитором, получившим денежное требование, вытекающее из договора реализации товаров (работ, услуг), операции по реализации которых подлежат налогообложению, определяется как сумма превышения сумм дохода, полученного новым кредитором при последующей уступке требования или при прекращении соответствующего обязательства, над суммой расходов на приобретение указанного требования.

Поэтому, так как в рассматриваемой ситуации Организация "А" приобрело право требования к организацию "В" по стоимости фактической задолженности, то при ее погашении (в том числе в результате зачета взаимных требований с Организациям "В") налогооблагаемой базы по НДС не возникает.

Пунктом 3 ст. 279 НК РФ установлено, что при дальнейшей реализации права требования долга налогоплательщиком, купившим это право требования, указанная операция рассматривается как реализация финансовых услуг. Доход (выручка) от реализации финансовых услуг определяется как стоимость имущества, причитающегося этому налогоплательщику при последующей уступке права требования или прекращении соответствующего обязательства. При этом при определении налоговой базы налогоплательщик вправе уменьшить доход, полученный от реализации права требования, на сумму расходов по приобретению указанного права требования долга.

Поэтому налогооблагаемая база организации "А" от операции по приобретению права требования и его погашения равна нулю, ведь выручка организации А при погашении задолженности Организациям "В" составила 100 тыс. руб. и затраты на приобретение права требования составили те же 100 тыс. руб.

При этом, невзирая на то, что оплата производится не денежными средствами, а путем зачета взаимных требований, Организация "А" должно учитывать в рамках деятельности, переведенной на ЕНВД:

- доход от оказания услуг по ремонту двигателей организацию "Б" в размере 100 000 руб. (без НДС);

- расходы на аренду производственных площадей в размере 100 000 руб. (включая НДС).

Эксперты службы Правового консалтинга ГАРАНТ Ткач Ольга, Родюшкин Сергей

Banki.ru, 9 апреля, Американский хедж-фонд подал в суд на «Тройку Диалог» из-за «Еврокоммерца»

HBK Investments, хедж-фонд из Далласа, подал в суд на российскую инвестиционную компанию «Тройка Диалог», столкнувшись с перспективой потери 27 млн. долларов, инвестированных в российскую компанию «Еврокоммерц». Об этом сообщает заместитель редактора Forbes Натан Варди в блоге на сайте журнала. HBK обвиняет «Тройку Диалог» в мошенничестве в связи со сделками с задолженностью «Еврокоммерц» - когда-то ведущей российской факторинговой компании, которую HBK теперь называет «колоссальной аферой». 

В исковом заявлении, поданном в суд штата Нью-Йорк, HBK утверждает, что «Тройка» рекламировала долги «Еврокоммерц», педалируя тот факт, что ее контрольный пакет принадлежит подразделению «Тройки», говорится в статье. Однако после приобретения долгов «Еврокоммерц» примерно на 40 млн. долларов HBK, по его собственной версии, узнал, что «многие клиенты «Еврокоммерц» фиктивны», а «активы, доходы и прибыль компании значительно преувеличены», цитирует журнал исковое заявление. 

В конце 2008 года «Еврокоммерц» объявила дефолт. Согласно иску HBK, холдинг, которому принадлежала компания, был принудительно ликвидирован, причем ликвидатор представил доказательства предполагаемой пропажи миллионов долларов и растрачивания имущества инсайдерами. Часть долгов «Еврокоммерц» HBK реализовал, но 27 млн. долларов рискует потерять. 

«Тройка Диалог» заявляет, что иск, поданный 25 марта, еще не получен, называет обвинения безосновательными и обещает их оспорить, сообщает журнал.

Cbonds.info, Банк НФК установил ставку 5-6 купонов по облигациям серии 03 в размере 11,5% годовых

Банк "Национальная Факторинговая Компания" (Банк НФК) установил ставку 5-6 купонов по облигациям серии 03 в размере 11,5% годовых, говорится в сообщении компании. Выплаты по пятому купону составят 57,34 руб. 34 на облигацию, по шестому купону – 59,55 руб.

Creditforbusiness.ru, 9 апреля, Факторинг станет приоритетным продуктом Альфа-Банка

Альфа-Банк планирует активно развивать направление факторинговых услуг и довести долю факторинга в кредитном портфеле до 10–20%. Такое заявление сделал заместитель председателя правления банка Владимир Татарчук, отвечая на вопросы журналистов в рамках онлайн-конференции. 

«Факторинг — продукт, в который мы верим, — сказал банкир. — Это один из самых динамично развивающихся финансовых инструментов и один из самых приоритетных продуктов для Альфа-Банка. В 2009 году Альфа-Банк вошел в пятерку лидеров факторингового рынка России, нарастив оборот до 21 миллиарда рублей, что в 4 раза больше, чем в 2008 году. С учетом того, что в Альфа-Банке факторинг развивается чуть более полутора лет, доля в общем кредитном портфеле пока невелика, менее 1%. Наша цель — довести долю факторинга в кредитном портфеле до 10–20%». 

По мнению Владимира Татарчука, отечественный рынок факторинга весьма перспективен. «Факторинг в России еще набирает обороты, поэтому дальнейший рост количества клиентов и объема факторингового финансирования очевиден. На сегодняшний день объем факторинга составляет порядка 1,5% от ВВП России, когда в европейской практике эта доля в среднем составляет 10% от ВВП», — сказал банкир. 

chelfin.ru, 7 апреля, Как построить безопасный бизнес?
Случаи неоплаты экспортных поставок в этом году возросли в три раза. Однако способы минимизации рисков есть. В частности, бизнесменам предлагают воспользоваться факторингом, а также формой международных расчетов аккредитив. 

Международный бизнес связан с риском. О том, как его минимизировать и сократить издержки, говорили вчера на конференции «Оптимизация расходов предприятий – участников внешнеэкономической деятельности при осуществлении расчетов и финансировании внешнеэкономических контрактов», прошедшей в Южно-Уральской торгово-промышленной палате (ЮУТПП). 

Начальник группы документарных операций Челиндбанка Альберт Фезер выделил несколько неприятных моментов, с которыми сталкиваются участники внешнеэкономической деятельности. Это в первую очередь коммерческие и транспортные риски, длительность перевозок, обычаи и традиции, из-за которых в отношениях партнеров по сделке может возникать недопонимание. В этом же ряду – валютный риск и импортные квоты, торговое эмбарго, платежные риски и угроза политической нестабильности, а также многое другое. 

По его словам, один из способов регулирования международных рисков – это правильно подобранная форма расчетов. Самой надежной, по мнению Альберта Фезера, считается аккредитивная форма расчетов. В этом случае банк выступает гарантом оплаты поставки. Он поручается за клиента. 

«Случаи неоплаты поставок за 2009 год возросли в три раза», – рассказал руководитель дирекции инновационных продуктов банка НФК Вячеслав Иванов. По его словам, хорошим конкурентным преимуществом сегодня являются условия оплаты: возможность предоставления отсрочки платежа. Это стало особенно актуально в условиях рецессии, наблюдаемой во многих странах. Но отсрочка платежа связана с риском неоплаты товара, задержкой выручки. «Факторинг является тем инструментом, который позволяет, с одной стороны, предоставить покупателям отсрочку платежа, а с другой стороны – не опасаться рисков и минимизировать свои расходы», – рассказывает Вячеслав Иванов. Факторинг – это услуга, связанная с уступкой дебиторской задолженности, которая возникает в результате отсрочки платежа при поставке товара. Факторинговая компания оказывает набор услуг: финансирование, страхование рисков, оценка иностранных покупателей, управление задолженностью в случае возникновения просрочки платежа, услуги по учету денежных требований и прочее. 

Внешнеэкономическая деятельность подвергается разным видам контроля, и за нарушение законодательства бизнесмену грозит штраф от 40 до 50 тыс. рублей. Начальник отдела валютного контроля Челиндбанка Елена Сейберт напомнила, что необходимо открывать паспорт сделки до поступления средств на счет или в день поступления экспортной выручки. Если не был открыт паспорт сделки, выручку лучше вернуть. Чтобы не осуществлять несвоевременного переоформления паспорта сделки, лучше сразу предусмотреть в документе напротив сроков о поставках и оплате возможность внесения изменений в дополнительные документы. Тогда не будет необходимости переоформления паспорта сделки. 

Для оптимизации расходов при проведении валютных операций, по совету дилера отдела дилинга Челябинвестбанка Александра Русакова, необходимо отслеживать курс валюты и покупать ее заранее или отодвигать срок сделки, если ожидается выгодное изменение курса денежной единицы. Нужно заключать сделки в торговое время, когда активны и продавцы, и покупатели. Рекомендуется использовать прием усреднения: покупать валюту частыми в разное время. А также Александр Русаков рекомендует делегировать полномочия сотруднику, так как стоимость валюты быстро меняется, и это требует принятия оперативных решений. 

Альберт Фезер напомнил бизнесменам, что на банковских расходах можно сэкономить: стоит не брать их целиком на себя, а делить с партнером. А также обращать внимание на партнерские договоры банков с зарубежными кредитными организациями, это удешевляет затраты на денежные переводы. Так заключены у некоторых челябинских банков договоры с турецкими, китайскими и планируется партнерство с индийскими банками. 

Русская Факторинговая Компания, 6 апреля, В первом квартале 2010г. совокупный оборот по факторингу в Русской Факторинговой Компании составил 1 160 млн.руб.
В первом квартале Русская Факторинговая Компания профинансировала более 2 200 поставок с отсрочкой платежа. Совокупный оборот по факторингу составил 1 160 млн.руб.

Общая сумма выплаченного финансирования в рамках факторинга с регрессом (выплата финансирования после предоставления отгрузочных документов) составила  843 млн.руб.
Зарубежный рынок факторинга
ЛІГА ЗАКОН, 15 апреля,  Вопросы обложения НДС факторинговых услуг в Украине разъяснены

Вопросы обложения НДС факторинговых услуг разъяснены ГНАУ в письме № 4928/17/16-1517-26 от 11 марта 2010 года.

Действующее законодательство указывает на разнообразие предмета долга, уступка (передача) которого за денежные средства составляет понятие факторинга. Так, фактор (банк либо финансовое учреждение, физлицо-субъект предпринимательства, имеющее право по закону на проведение факторинговых операций) может приобрести право денежного требования (ст. 350 ХК, ст. 1077 ГК), требования по поставке товаров и предоставлению услуг (ст. 3 Закона "О банках и банковской деятельности"). 

Налогообложение операций по предоставлению факторинговых услуг напрямую зависит от предмета уступаемого (передаваемого) долга. Торговля долговыми обязательствами за деньги и ценные бумаги по общему правилу не является объектом НДС (подпункт 3.2.5 Закона о НДС), но факторинг, как и инкассация требований, составляет из него исключение. 

С другой стороны, имеются исключения и из обложения факторинга - случаи, где уступаемый долг выражен валютой, ценными бумагами, в том числе компенсационными (сертификатами), инвестиционными сертификатами, ипотечными сертификатами с фиксированной доходностью, жилищными чеками, земельными боннами, деривативами.

Факторинговые операции с иными объектами облагаются НДС в установленном порядке. "Кошти" как объект долга освобождают от НДС факторинговую операцию не только при первичном, но также и при всех последующих за ним отступлениях обязательств.

Ольга Жога.
ФАКТОРинг ПРО, 6 апреля, United Factors Group LLC и факторинговая компания ТОО «КазКоммерцеФактор» (Казахстан), подписали договор и преступили к адаптации и внедрению программного обеспечения по автоматизации факторинговых операций UFSoft 3.0.

Полное внедрение программного обеспечения планируется закончить в конце апреля 2010 года.
Торговые отношения в России
retail.ru, 14 апреля, Мосмарт доволен результатами I квартала 2010 года

Основные финансовые показатели говорят о том, что дела компании пошли в гору. Посещаемость магазинов составляет более 80% от докризисного уровня (середина 2008 г.), выручка составила почти 1,9 млрд. руб. за I квартал текущего года, что превышает показатель этого же периода прошлого года более чем на 230 млн. руб., и показывает прекрасную динамику, учитывая кризисный «провал» середины 2009 г. 

На сегодняшний день с МОСМАРТ сотрудничает более 1300 поставщиков, по сравнению с 1000 поставщиков по данным конца 2009 г. Ассортимент магазинов вырос до 30 тыс. SKU (20 тыс. на конец прошлого года). 

«Мы делаем все, чтобы наши магазины стали привлекательными для покупателей, - говорит главный исполнительный директор МОСМАРТ Матвей Брилинг. – При этом мы не забываем и о наших поставщиках – все текущие платежи идут в штатном режиме. Результаты первого квартала года показали, что предпринимаемые нами усилия не проходят даром, и теперь уже можно говорить не только о стабилизации положения МОСМАРТ, но и о планах развития на будущее». 

Российская группа компаний «МОСМАРТ» основана в 2003 году. В настоящее время сеть объединяет 17 магазинов, в том числе гипермаркеты, в Москве и регионах общей площадью 114,6 тысяч квадратных метров. В Группу компаний «МОСМАРТ» входят ЗАО «МОСМАРТ», ЗАО «Гиперцентр», ООО «Гиперцентр-5» и ООО «Инвестиции и ресурсы».

e-xecutive.ru, 13 апреля, Торговая выручка сети гипермаркетов «Седьмой континент» выросла на 23% в 2010 году
Согласно сообщению «Седьмого континента», валовая торговая выручка сети в январе-марте 2010 года выросла на 23% и составила $417 млн. Торговая выручка гипермаркетов выросла при этом на 33%. Рост долларовых продаж в регионах составил 26%. Выручка в долларах по сопоставимым магазинам (LFL) увеличилась на 19,2%, рост числа покупателей составил 7%. 

«Магнит» увеличил продажи в первом квартале 2010 года на 28,4%, до 48,99 млрд. руб. Гипермаркеты за этот период заработали 4,15 млрд. руб., рост выручки в этом формате составил 68,7%. Сопоставимые продажи компании в январе-марте 2010 года увеличились на 2,86%, трафик снизился на 0,6%. 

Формат гипермаркета становится все более популярным в России, и даже кризис не смог пошатнуть его позиций, чего не скажешь, к примеру, о супермаркетах. Тот же «Седьмой континент» в апреле сообщил о закрытии трех супермаркетов в московском регионе из-за неудовлетворительных финансовых показателей. Речь идет о магазинах в Дмитрове и на Волоколамском шоссе, а также в ТЦ «Атриум» на Садовом кольце, где не был продлен договор аренды. При этом все десять гипермаркетов сети работали стабильно. 

«Магнит», который изначально развивался как сеть дискаунтеров, похоже, делает особую ставку на гипермаркеты. Сейчас их 25, а в этом году планируется открыть еще 25-35 магазинов в формате гипермаркета. 

По информации «РБК daily»
Finam.ru, 8 апреля, Новая жизнь российского ритейла: смирение и осторожный оптимизм

Ритейлеры учатся жить в новой реальности, которую для них создали кризис и российские законодатели: снизилась покупательная способность, подорожали банковские кредиты, а с 1 февраля вступил в силу закон о торговле, кардинально поменявший правила регулирования отрасли. На рынке, по словам главного исполнительного директора Х5 Льва Хасиса, происходят "тектонические изменения". Тем не менее, торговые сети собираются сохранить покупателей при любых условиях.

В 2009 году, по данным Росстата, оборот розничной торговли составил 14,5 трлн. рублей, что на 5,5% меньше, чем в 2008 году. По сравнению с большинством прочих отраслей экономики, розничная торговля оказалась более устойчива к последствиям кризиса, однако на фоне роста в докризисные годы даже снижение на 5,5% выглядит существенным. Согласно исследованию "Эрнст энд Янг", главными негативными последствиями кризиса для розницы стали изменение покупательского спроса и удорожание заемного финансирования. Потребление товаров длительного пользования и одежды снизилось, покупатели переключились на более дешевые бренды и частные торговые марки. Что касается привлечения финансирования, то в кризис сети отдавали предпочтение банковским кредитам - популярность IPO и выхода на рынок облигаций заметно снизилась, отмечают эксперты. При этом ставки по кредитам выросли, а многие банки не захотели идти на уступки компаниям, поскольку основные виды залогов, которые может предложить им розница - недвижимость и акции, - упали в цене.  
И все же главной "головной болью" для ритейлеров на фоне кризиса стал новый закон о торговле. С февраля 2010 года розница начала жить по новым правилам. Так, например, закон запрещает ритейлерам брать с поставщиков любые бонусы за исключением вознаграждения за объем, размер которого ограничен 10%. Закон также запрещает компаниям розничной торговли, чья доля превышает 25% от всех реализованных товаров в границах субъекта РФ, в том числе городов федерального значения Москвы и Санкт-Петербурга, муниципального района или городского округа, приобретать или арендовать новые торговые объекты в этом регионе. Государство оставляет за собой право ограничивать цены на отдельные виды социально значимых товаров, если рост их стоимости превышает 30% в течение 30 дней. Предполагается, что закон, направленный на защиту интересов потребителей и производителей, должен сделать процесс ценообразования более прозрачным и защитить розничную торговлю от монополизации.  

Хотя эффективность новых норм вызывает сомнения у многих участников рынка, эмоции постепенно уступают место деловому настрою. Речь больше не идет о "запрете на профессию" и визитах к "патологоанатому", о которых говорил в свое время совладелец сети "Магнит" Сергей Галицкий. Лев Хасис в начале февраля заявил, что с момента вступления в силу закона о торговле перестал его публично критиковать и запретил критику сотрудникам своей компании. "Мы можем сказать очень много негативного про этот закон, но как серьезные операторы рынка мы стали выполнять его требования", - говорит президент ГК "ДИКСИ" Илья Якубсон.  

Ритейлеры все же не устают повторять, что от принятия закона несколько "проиграли" не только они сами, но также покупатели и поставщики. Так, любые ограничения на рынке, по замечанию главы ГК "Виктория" Николай Власенко, приводят к росту потребительских цен и дефициту. Добиться же снижения цен можно только двумя способами - за счет инновационных технологий и конкуренции. По мнению Льва Хасиса, главными критиками закона в будущем станут не сети, а именно поставщики, у которых отобрали законные механизмы продвижения товаров. В результате преимущество получат крупные производители, чья продукция хорошо известна покупателям и без дополнительной рекламы.  

Кроме всего прочего, закон, призванный защищать интересы российских производителей, перекладывает на их плечи дополнительные издержки, которые появятся у ритейлеров из-за применения некоторых норм нового законодательства. Снизить собственные издержки сеть может только двумя способами, рассказывает Лев Хасис, - за счет покупателей и за счет производителей. Выбор, похоже, будет сделан в пользу первых.  

С другой стороны, с соблюдением нормы, ограничивающей бонусы 10%, могут возникнуть трудности у самих ритейлеров, предрекает Николай Власенко. Так, установленное ограничение можно невольно превысить, если неожиданно упадут цены у поставщиков.  

А пока и рознице, и поставщикам предстоит проделать огромный объем бумажной работы, чтобы к 1 августа, как того требует новое законодательство, перезаключить существующие договоры. "Предстоит безумный объем работы, связанной с переподписанием контрактов. Все рушится в один день, а ведь компании десятилетиями выстраивали систему продвижения своей продукции", - говорит Илья Якубсон. При этом, признаются представители торговых сетей, ограничение бонусов на размер их маржи не повлияет: он останется прежним, а свои потери ритейлеры могут компенсировать за счет снижения закупочных цен.  

Много работы предстоит и чиновникам в Минпромторге и Федеральной антимонопольной службе. Как отметил директор департамента регулирования внутренней торговли Минпромторга Олег Сазанов, в этом году законотворческой работы предстоит не меньше, чем в прошедшем. В феврале правительство утвердило пакет из 12 подзаконных актов, необходимых для реализации закона о торговле. В их числе - методика расчета долей торговых сетей, торговый реестр, перечень социально значимых товаров, цены на которые государство может регулировать, рекомендации по разработке региональных программ развития торговли. По словам Сазанова, уже в апреле-мае правительство может утвердить перечень социально значимых продовольственных товаров, состоящий из 33 пунктов. Предполагается, что государство будет устанавливать предельно допустимые розничные цены на хлеб, сливочное и подсолнечное масло, молоко, яйца, соль, сахар, муку, говядину, свинину, баранину (кроме бескостного мяса) и кур (кроме окорочков) и некоторые другие виды продовольствия, если в течение месяца рост цен на них составит 30% и более. В законе оговаривается, что ограничивать цены на такие товары можно на срок, не превышающий 90 календарных дней.  

ФАС, в свою очередь, рассчитывает к осенней сессии внести в Госдуму проект поправок в Кодекс об административных правонарушениях, которые предусматривают введение штрафов для ритейлеров за неисполнение ими антимонопольных норм закона о торговле, в том числе 9 статьи, регулирующей взаимоотношения торговых сетей и поставщиков. В Минпромторге со штрафами не согласны, ФАС же настаивает, что санкции за нарушение 9 статьи должны составлять до 1 млн. рублей, а депутаты Госдумы и вовсе предлагают ввести для ритейлеров оборотные штрафы.  

Еще одной темой для споров стала методика подсчета долей ритейлеров на рынке в границах субъекта РФ, муниципалитета и городского округа. Согласно методике, подготовленной ФАС, для расчета доли ритейлеров объем реализованных компанией товаров "в соответствующих географических границах, за год, предшествующий расчету", будет делиться на общий объем розничной торговли в субъекте РФ (в денежном выражении). Расчет долей в границах субъекта РФ будет проводиться с 1 февраля по 31 июня 2010 года. С 1 июля расчет будет проводиться в границах субъекта РФ, в том числе в границах городов федерального значения, муниципального района, городского округа.  

По словам начальника управления статистики торговли и услуг Росстата Ирины Седовой, "в основу методики ляжет принцип расчета средних величин для отдельных категорий хозяйствующих субъектов - для малых предприятий, индивидуальных предпринимателей". "Мы не можем просто взять отчетности компаний, сложить и потом получить долю компании на муниципальном рынке, поскольку существенная часть оборота розничной торговли формируется субъектами малого предпринимательства, а проверять такие компании можно только на выборочной основе", - говорит она.  

Информацию по обороту розничной торговли на рынке субъекта РФ будет предоставлять Росстат, оценки которого, по замечанию Николая Власенко, "бывают далеки от реальности". В ведомстве соглашаются, что некоторые данные, действительно, бывают недостоверны. Так, сведения об организациях, прекративших свою деятельность, остаются в статистическом регистре (полный перечень компаний) еще в течение двух лет. В таких случаях, оборот будет завышаться, комментирует Ирина Седова.  

Тем временем, пока не определены методика подсчета долей и наказание за превышение порога доминирования, ритейлеры не торопятся с приобретением новых активов. По словам гендиректора компании "Бизнес аналитика" Андрея Стерлина, закон осложнит консолидацию рынка, но укрупнение розницы все же останется основным трендом развития отрасли. По расчетам компании, порог доминирования в 25% пока превысила только X5 Retail Group в Ленинградской области, кроме того, Х5 приближается к "критической отметке" на рынке Санкт-Петербурга. В других федеральных округах доля самой крупной сети вряд ли превышает 15%. "Магнит", доминирующий в южных регионах, пока далек от установленного порога. Иная ситуация в городах. ГК "Виктория", например, превысила порог доминирования в Калининграде, говорит Андрей Стерлин. И если его оценка верна, компании будет затруднительно развиваться на этом рынке. В свою очередь, глава ГК "Виктория" Николай Власенко считает, что установленный законом порог доминирования не помешает развитию торговых сетей, в том числе путем слияний и поглощений. На американском рынке доля крупнейшего игрока - компании WalMart - не превышает 8% при ограничении в 35%, напоминает он.  

Однако пока дальше предположений и приблизительных оценок дело не идет - как будут работать некоторые нормы закона на практике, сейчас не знают даже его создатели. Чиновники призывают поставщиков и ритейлеров активно участвовать в разработке сопутствующих закону документов. Этот процесс взял под свой контроль первый вице-премьер РФ Виктор Зубков. За соблюдением закона о торговле наблюдает и Федеральная антимонопольная служба, которая призвала компании направлять ей жалобы на нарушения. Одно громкое дело уже появилось: в марте ФАС объявила, что проводит проверку торговой сети Metro Cash&Carry по жалобам поставщиков на навязывание невыгодных условий договоров в 2008, 2009 и 2010 годах. Инициативу проявила "Единая Россия": по словам депутата Госдумы Виктора Звагельского, для контроля над соблюдением закона в ближайшее время в партии будет создана специальная программа.  

В целом, окончательный вариант закона, "при всех его минусах и недоработках, получился не абсурдный и не жесткий с точки зрения регулирования и соблюдения интересов торговли", подчеркивает Звагельский. Другой вопрос - зачем понадобилось принимать несовершенный и сырой закон, механизмы действия которого вдобавок не совсем ясны, возражают ритейлеры. А "раз уж начали регулировать - могут и войти во вкус", - опасается глава ГК "Виктория" Николай Власенко, говоря о новых инициативах законодателей. И первым тревожным сигналом, по его словам, стало введение регулируемых цен на лекарства. "В развитие торговой сети закладываются пяти - десятилетние планы, поэтому нам хотелось бы знать, появятся ли еще какие-нибудь неожиданности, вроде ограничения времени торговли", - говорит Власенко. В этой связи появление общей концепции развития розницы становится необходимым. Работой над таким документом и занимается сейчас Минпромторг.  

Тем не менее, ритейлеры не теряют оптимизма относительно перспектив дальнейшего развития отрасли. "Мы позитивно смотрим на российский рынок, и он остается для нас наиболее привлекательным в Восточной Европе", - говорит директор по контролю управления, член генеральной дирекции "АШАН Россия" Людовик Олинье. По его прогнозу, сейчас на долю современных форматов в общем объеме торговли приходится более 30%, а в течение ближайших лет этот показатель вырастет до 40%. По оценке компании "Бизнес Аналитика", несмотря на замедление роста современных форматов в 2009 году, через пять лет доля таких магазинов превысит 50% всего оборота продовольственной розницы. При этом лучшие перспективы развития - у мультиформатных сетей. И хотя поводов для оптимизма в отношении российского ритейла достаточно, речь не идет о ближайшей перспективе: 2010 год будет сложным.  

Однако все это - частности на фоне главной проблемы ритейлеров, сформулированной Львом Хасисом. "Еще со времен СССР в обществе выработалось отношение к торговле как к полукриминальной отрасли", - говорит он. Однако ритейлеры выполняют именно те законы, которые создает для них государство. Так, например, торговые сети несут "огромные издержки", причем многие из них от самих ритейлеров не зависят, а ведь издержки и формируют в итоге розничные цены. "Пора прекратить геноцид в отношении розничной торговли", - призывает глава X5. "Начинать надо будет с самого начала - с изменения негативного отношения к торговле: производитель товаров без производителя услуг будет никому не нужен", - считает и руководитель исполкома Национальной мясной ассоциации Сергей Юшин. И с этим трудно поспорить.

Макросреда факторинга

ФАКТОРинг ПРО, 19 апреля, Взыскание долгов по облигациям: коллекторский подход

Облигационные дефолты являются одним из симптомов глобального экономического кризиса. Юридические средства «лечения» этого симптома часто очень растянуты во времени и неэффективны, т.к. в отличие от банков-кредиторов, держатели облигаций не имеют залогов, а сумма задолженности не такая большая, чтобы влиять на ход банкротства. 

Методики корпоративного коллекторства, т.е. комплексного формализованного преимущественно внесудебного взыскания, в стандартном варианте также не эффективны для взыскания облигационных долгов. Дело в том, что корпоративное коллекторства обычно нацелено на мотивацию руководства компании-должника к погашению задолженности с помощью описания возможности получения информации о наличии долговых проблем важными для бизнеса должника лицами или аудиториями. В тех случаях, когда компания не ведет выплаты по облигациям, уже практически вся экономическая «общественность» знает о наличии серьезных проблем, а значит возможность точечного или массового информационно-репутационного воздействия вряд ли что-то изменит.

Вместе с тем, системное представление ситуации, которое очень важно для коллекторского подхода, и технологии PR-сопровождения могут помочь взыскать облигационные долги. В отличие от простых взысканий, во главу угла ставится работа с такими элементами экономических систем, в которые включена организация-должник, как:

- дебиторы должника;

- претенденты на активы должника.

По сути, переговоры о выкупе облигаций ведутся не с должником, а теми, кто может получить из сложившейся проблемной ситуации выгоду. Рассмотрим по отдельности особенности работы с дебиторами должника и претендентами на его активы.

Достаточно часто организации, которые выпустили облигации, имеют большие объемы дебиторской задолженности, взыскивать которую в период кризиса становится все сложнее. В некоторых случаях, должники, видя, что компания-кредитор испытывает серьезные сложности, перестают платить, надеясь, что в такой ситуации усилия руководства компании-должника будут направлены на противодействие своим кредиторам, а не на эффективное истребование долгов. При этом, некоторые дебиторы, которые понимаю возможности развития ситуации, выкупают дефолтные облигации по минимальной цене для того, чтобы провести зачет встречных однородных требований (ст. 410 ГК РФ). 

Соответственно, найдя дебиторов эмитента облигаций можно убедить его выкупить ценные бумаги. При этом важно учитывать, что решение о выкупе облигаций для проведения зачета могут принимать несколько лиц (генеральный директор, владельцы и т.д.), которым необходимо показать выгодность такого варианта решения долговых проблем. Мотивировать к выкупу облигаций можно, прежде всего, за счет четкой демонстрации того, что дебиторская задолженность проблемной компании никуда не денется даже в случае банкротства. Ее получат или кредиторы, или новые владельцы компании, или независимые организации, выигравшие торги в ходе конкурсного производства. В любом случае, есть очень большая вероятность, что дебиторскую задолженность будут взыскивать в полной объеме и достаточно жестко, а значит лучше обеспечить себе возможность зачета с минимальными затратами.

Существует несколько вариантов поиска дебиторов должника: опрос экспертов рынка, анализ базы решений арбитражных судов, опрос бывших сотрудников и т.д. Коллекторские технологии в рамках данного варианта могут быть актуальны в части наиболее четкого и понятного объяснения возможного развития событий в части будущего взыскания долгов проблемного эмитента.

К сожалению, для держателей облигаций решение долговой проблемы за счет работы с дебиторами должника связано с большими дисконтами при продаже облигаций, т.к. те, кто понял, чем выгоден вариант с зачетом, имеют возможность выбрать максимально дешевое предложение у самых отчаявшихся владельцев облигаций.

Взаимодействие с претендентами на активы должника в отличие от первого описанного варианта может быть более выгодным и оно актуально даже в тех случаях, когда у эмитента облигаций отсутствует дебиторская задолженность (например, как у ритейловых сетей). Схема работы в данном случае близка к тому, что называется «гринмэйлом», т.е. корпоративным шантажом. Организация, которая желает получить активы должника в рамках банкротства или за счет заключения мирового соглашения, мотивируется к выкупу облигаций у конкретного держателя за счет описания возможных негативных последствий активного законного противодействия со стороны этого кредитора процессу поглощения активов.  

Сразу отметим несколько важнейших юридических ограничений для использования этой схемы:

1) В результате распространения информации должны ставиться под угрозу только незаконные интересы лица, претендующего на активы должника или уже фактически их контролирующего. В случае угрозы законным интересам может идти речь о совершении вымогательства (ст. 163 УК РФ). Незаконным интересом является желание скрыть информацию о незаконных или неэтичных действиях в рамках борьбы на имущество и т.д. 

2) Распространяться должны только факты, которые можно доказать, а при отсутствии возможности подтверждения истинности можно высказывать мнение, ставить вопрос. Это поможет избежать обвинений в клевете (ст. 129 УК РФ) или причинении ущерба деловой репутации (ст. 152 ГК РФ).

С учетом технологий корпоративного коллекторства для мотивации претендента на активы должника важно учитывать следующие моменты:

- у оппонентов должна быть возможность совершить необходимые действия (выкупить облигации), а соответствующая мотивирующая информация должна направляться с учетом системы лиц, принимающих решение о соответствующих выплатах;

- возможность распространения информации должна сначала описываться, затем демонстрироваться в виде проектов документов для распространения (заявлений в правоохранительные органы, пресс-релизов и т.д.), после чего, при отсутствии необходимой реакции, реализовываться;

- центральным событием в рамках программы решения долговой проблемы может стать публичное мероприятие – пресс-конференция, о которой оппоненты и связанные с ними лица заранее предупреждаются.

Одной из специфических угроз при работе в рамках описываемого варианта может стать консолидация кредиторов. При этом необходимо учитывать, что интересы различных кредиторов сталкиваются, а значит эту угрозу необходимо использовать максимально осторожно.

По мере накопления практического опыта алгоритмы использования корпоративного коллекторства для решения облигационных долговых проблем будут совершенствоваться, но уже сейчас они являются актуальной альтернативой стандартным юридическим процедурам. 
Жданухин Д.Ю., Генеральный директор Центра развития коллекторства,  к.ю.н.

finam.ru, 14 апреля, Коллекторский бизнес нуждается в жестком регулировании и повышении прозрачности 

Информационная группа Finam.ru (входит в состав инвестиционного холдинга "ФИНАМ") провела конференцию "Коллекторский рынок: как работают с долгами в России?" Ее участники считают, что высокие объемы плохих долгов продолжат стимулировать рост спроса на услуги коллекторов. В то же время, принятие регулирующего данную сферу закона позволит сделать коллекторский бизнес более понятным и прозрачным для всех участников рынка. 
На сегодняшний день доля проблемных активов в портфелях российских банков остается высокой. По данным Центробанка, по состоянию на 1 марта 2010 года объем кредитования физических лиц составил 3,5 трлн. рублей, объем просрочки 257,0 млрд. руб., или 7,3% от общего объема кредитования граждан. "В начале 2010 года мы видим продолжение тенденций последних месяцев 2009 года, - отмечает зам. генерального директора, директор по развитию бизнеса "Секвойя Кредит Консолидейшн" Ирина Поддубная. - В целом, темпы роста объемов просроченной задолженности замедлились, но это не означает, что проблема перестала существовать. Если до начала кризиса рост просрочки был не сильно заметен на фоне очень быстрого увеличения объемов кредитования, то в условиях кризиса, когда темпы прироста кредитных портфелей снизились, показатели просроченной задолженности сразу стали более заметными". 
В 2010 году прирост портфелей кредитования, согласно прогнозам ЦБ РФ, составит 20% по отношению к выдаче 2008 года, но в абсолютном выражении это будет меньше, чем в 2008 году, говорит старший вице-президент Долгового агентства "Пристав" Сергей Шпетер: "Поэтому до III квартала текущего года доля проблемных активов будет неизменно расти. С того момента, как выдача кредитов вновь наберет свои обороты, по прогнозам нашего агентства - в IV квартале 2010 года, относительная величина просрочки к выданному портфелю сократится и стабилизируется". По оценкам г-на Шпетера, реальная доля проблемных активов составляет около 20% с учетом проданных и находящихся в процессе продажи портфелей: "В статистическую отчетность Центробанка не вошли те портфели, которые были рефинансированы или реструктуризированы. Таким образом, из категории "проблемных" они перешли в категорию "обслуживаемых". Объективную ситуацию с портфелями проблемной задолженности мы сможем увидеть только к середине 2010 года", - констатирует эксперт. 
Существенные объемы просроченной задолженности делают востребованными услуги коллекторов. "По нашим оценкам, около 50% проблемных долгов по кредитам физических лиц передается на аутсорсинг - это больше 100 млрд. рублей, - говорит г-жа Поддубная. - Как именно банк работает с проблемными долгами, зависит исключительно от его внутренней политики. Кто-то предпочитает работать самостоятельно, кто-то привлекает к сотрудничеству коллекторские агентства. Однако, мы видим, что все больше кредиторов выводят работу с просрочкой на аутсорсинг - это подтверждает и постоянный рост объемов долгов, передаваемых на взыскание коллекторам". Несколько скромнее оценки г-на Шпетера: "По аналитическим оценкам нашего агентства, коллекторским компаниям передают около 20-30% от всего объема просроченной задолженности розничного кредитования. Поэтому "грубый" подсчет говорит, что приблизительно емкость рынка коллекторских услуг составляет 75-80 млрд. рублей". 
Несмотря на то, что действующее законодательство достаточно четко описывает процесс взыскания проблемной задолженности, участники конференции считают необходимым принятие отдельного закона о коллекторской деятельности. "Появление закона о коллекторской деятельности сделает этот бизнес более прозрачным и понятным для всех участников рынка. Закон позволит четко регламентировать деятельность коллекторских компаний, обеспечить защиту прав и интересов всех участников долгового рынка, определить их обязанности и ответственность. Кроме того, если будет принят закон о коллекторской деятельности, с рынка уйдут небольшие агентства, которые используют технологии нажима на заемщика", - утверждает директор по развитию бизнеса "Столичного коллекторского агентства"
Артем Плохов

Экономические Известия, 14 апреля, Украинские коллекторы переходят на факторинг

В 2010 г. рынок факторинговых операций ожидает настоящий бум, считают коллекторы
«Только за последние три месяца компания приняла участие в 10 тендерах, проводимых банками, по продаже проблемных активов, общим объемом до 1 млрд. грн.,— говорит гендиректор компании «Укрборг» Максим Бурячок.

— А в марте мы закрыли сделку по приобретению портфеля кредитной задолженности «УниКредитБанка». Объем выкупленной задолженности составил около 100 млн. грн.
«Рынок смещается в сторону факторинга,— соглашается Алексей Тесленко, гендиректор ГК eCall.— Сегодня все больше банков и других организаций, работающих с коллекторскими агентствами, думают о продаже портфелей. Для кредиторов это интересная альтернатива передаче портфелей в работу на условиях комиссии».
Впрочем, у этого подхода есть и недостатки. «Как правило, в цену портфеля закладывается более высокая, чем в комиссию, доходность (35-40% по сравнению с 25-30% на комиссии), а также премия за риск, ведь в данном случае покупатель может только предполагать будущую эффективность сборов портфеля»,— объясняет он. Фактически эффект от немедленного получения средств продавцом портфеля нивелируется включением в цену стоимости кредитных ресурсов. То есть — если сравнивать сбор долгов на комиссии по всем правилам, рассчитывая финансовые поступления и издержки, комиссия окажется выгоднее.
По оценкам участников рынка, в 2010 г. коллекторы выкупят более 1 млрд. грн. просроченных банковских долговых обязательств за сумму около 100 млн. грн., причем дисконтная ставка будет сохраняться на уровне 90-95%. «По сравнению с четвертым кварталом 2009 г. дисконты практически не изменились, исключение составляют задолженности с большим сроком просрочки. Стоимость старых долгов снижается, но это вполне логично и закономерно»,— говорит гендиректор компании CredEx Cергей Деминский.
Как сообщали «і», среди уже проданных портфелей дороже всего были оценены активы «ИНГ Банка (Украина)», проданные CCG за 18% от номинальной стоимости. Правда, финансовое учреждение продавало кредиты розничного подразделения, которое закрывалось, поэтому далеко не все должники банка были проблемными. По мнению Алексея Тесленко, подобные портфели банки будут склонны передавать на комиссию, а продавать — полностью «отжатые», с поздними сроками просрочки.
Увеличится и доля факторинга в портфелях самих коллекторов. «Это соотношение постоянно меняется, и спрогнозировать, каким будет соотношение «комиссионных» и выкупленных долгов в портфелях коллекторских компаний до конца года, сложно,— уточняет Сергей Деминский.— Однако по нашему опыту могу сказать, что на сегодняшний день доля выкупленных портфелей должна составлять минимум 50%. Это позволяет компании минимизировать операционные риски в случае прекращения работы по одному из договоров комиссии».

Ольга ГАЛИЦКАЯ

Bankir.Ru, 14 апреля, Гарантировать универсально

1 июля 2010 года вступит в силу новая редакция Унифицированных правил ICC для гарантий по требованию. Правила станут более стандартными, однако до желаемого уровня стандартизации путь еще далек.

13 апреля в гостинице Marriott Moscow Grand прошел мастер-класс «URDG 758 - новая редакция Унифицированных правил ICC для гарантий по требованию: ключевые изменения и перспективы использования». Мастер-класс провел ICC Russia (Российский национальный комитет Международной торговой палаты – Всемирной организации бизнеса) в партнерстве с Райффайзенбанком. Генеральным интернет-партнером мероприятия стал портал Bankir.Ru.

5 декабря 2009 года Международная торговая палата – Всемирная организация бизнеса (ICC) объявила об утверждении новой редакции Унифицированных правил для гарантий по требованию (URDG 758). Гарантия по требованию представляет собой независимое обязательство гаранта, призванное обеспечивать исполнение как международных, так и национальных контрактов.

Новая редакция правил вступит в силу 1 июля 2010 года. Задержка вступления в силу правил на полгода была обусловлена необходимостью проведения тренингов и подготовки перевода правил на 20 языков мира. Следует заметить, что перевод оказался нелегкой задачей, поскольку в английском языке существуют достаточно емкие определения, которых нет в других языках.

В URDG входят 35 статей, которые определяют обязательства и ответственность сторон на всех ключевых этапах функционирования гарантии. В новой редакции уточняются значения многих понятий и содержатся более подробные нормы. Также в URDG 758 приводится специальный раздел, касающийся терминологии. Ожидается, что в результате принятия изменений сократится число отказов в оплате требований и возрастет эффективность инструмента банковской гарантии.

Новую редакцию URDG (Uniform Rules for on Demand Guarantees) в ходе тренинга презентовала Андреа Хауптманн, вице-президент Raiffeisenbank Zentralbank, Австрия, член рабочей группы ICC по гарантиям комиссии ICC по банковской технике и практике и член рабочей группы по подготовке URDG 758. Андреа Хауптманн рассказала, что около 10% гарантий в мире сейчас подпадают под регулирование старой редакции правил – URDG 458. Особенно часто унифицированные правила используются на Балканах, также нельзя назвать редким и их применение в российской практике. В основном, эти правила используются в тех странах, законодательство которых в недавнем прошлом претерпело существенные изменения.

По мнению г-жи Хауптманн, правила по гарантиям необходимы, поскольку до тех пор, пока гарантии будут подчиняться местным законам, избежать многих трудностей будет невозможно. В частности, не избежать трудностей, связанных с косвенными гарантиями, с наличием различных правил по работе с гарантиями в местном законодательстве различных стран, которые в большинстве своем неизвестны иностранным экспортерам либо кажутся им необычными или странными, а также не избежать и затрат на переговоры.

Целью URDG является достижение компромисса и справедливого баланса интересов. URDG – это не закон и не международное соглашение. Это договорные правила, разработанные самим бизнесом частным образом. В мире не существует ни одного закона, который бы запрещал использование правил URDG. Даже Иран, после нескольких лет изучения унифицированных правил с точки зрения норм шариата, в мае 2004 года одобрил использование URDG. Хотя, в разных странах отдельные положения унифицированных правил могут попадать под запрет.

Владимир Хвалей, партнер Baker&McKenzie, рассказал о некоторых важных изменениях в международной практике рассмотрения споров по банковским гарантиям в связи с переходом на новую редакцию правил для гарантий по требованию. Например, в старых правилах было прописано, что споры по гарантиям рассматриваются в суде компетентным судом страны местонахождения гаранта, если в гарантии не указано иное. Согласно новым правилам, споры будут рассматриваться в стране филиала, который выдал гарантию. То же самое относится и к праву - теперь в рассмотрении споров будет применяться право страны филиала, выдавшего гарантию. При этом судебная практика вряд ли изменится. Банк будет должен платить по гарантии, даже если сомневается, за исключением случаев явного мошенничества.

В конце мастер-класса Андреа Хауптманн сказала, что первые и наиболее важные шаги к унификации уже сделаны. Однако прежде чем в международной гарантийной практике будет достигнута такая же степень стандартизации, какая имеется сегодня в мире аккредитивов благодаря правилам UCP, предстоит еще немало потрудиться.

m3m.ru, 13 апреля, Уставный капитал компании «Ингосстрах ОНДД Кредитное Страхование» увеличен до 450 млн. рублей

Межрайонная инспекция Федеральной налоговой службы № 46 города Москвы зарегистрировала изменения в уставе ООО «Ингосстрах ОНДД Кредитное Страхование» («ИНГО-ОНДД») в связи с увеличением уставного капитала компании на 330 млн. рублей. В настоящее время уставный капитал «ИНГО-ОНДД» составляет 450 млн. рублей, сообщила пресс-служба ОСАО «Ингосстрах». 

В результате бельгийское государственное агентство кредитного страхования Office National du Ducroire увеличило свою долю в капитале совместного предприятия до 66,67%, доля «Ингосстраха» — 33,33%. 

Напомним, что совместное предприятие «Ингосстрах ОНДД Кредитное Страхование» было основано в августе 2009 года ОСАО «Ингосстрах» и бельгийским государственным экспортно-кредитным агентством Office National du Ducroire. Совместное предприятие специализируется на предоставлении защиты от кредитных рисков для отечественных и международных компаний, работающих на российском рынке. 

По словам генерального директора ОСАО «Ингосстрах» Александра Григорьева, увеличение уставного капитала «ИНГО-ОНДД» произошло в рамках стратегических планов по развитию страховщика. Основная цель — стремление к укреплению финансовой мощи компании, завоевание лидерских позиций в области страхования кредитных рисков на рынках России и СНГ.
Banki.ru, 12 апреля, «Велес Капитал» отказывается выплачивать вексельный долг по векселям «Еврокоммерца»

В арбитражный суд поступило заявление о признании банкротом одной из крупных российских инвестиционных компаний - «Велес Капитала». Компания отказывается выплачивать вексельный долг. В ФСФР отмечают, что этот судебный спор может нанести удар по имиджу компании, однако причина подобных ситуаций - несовершенство вексельного законодательства. 

В арбитражный суд города Москвы от ООО «Агентство бизнес-решений «Перфект«" 7 апреля поступило исковое заявление о признании несостоятельным (банкротом) ООО «ИК «Велес Капитал»". Получить комментарии истца в конце прошлой недели не удалось. В пресс-службе «Велес Капитала» в пятницу «Ъ» заявили, что «нет никаких содержательных оснований подавать заявление о банкротстве «Велес Капитала», потому что компания никогда в своей истории не отказывалась от платежей контрагентам». «С компанией, которая подала заявление о банкротстве, агентством бизнес-решений «Перфект», мы находимся в процессе судебного разбирательства, в рамках которого судебными инстанциями было принято два взаимоисключающих решения, то есть окончательное решение по этому неоднозначному делу еще не принято»,- уточнили в компании. 

Инвесткомпания «Велес Капитал» входит в группу компаний, объединяющую управляющую, девелоперскую, юридическую, лизинговую компании, а также инвесткомпанию «Велес Капитал (Украина)». Является одной из крупнейших российских инвесткомпаний по объему операций с ценными бумагами. По итогам марта оборот компании на ФБ ММВБ составил 161 млрд. руб. Компания заняла пятое место по оборотам на рынке облигаций в основном режиме, в январе в этом же рейтинге она занимала первое место. Компания занимает лидирующие позиции на вексельном рынке 

Согласно данным базы арбитражного суда, первое решение о споре между «Велес Капиталом» и «Перфектом» было вынесено Арбитражным судом Санкт-Петербурга 4 февраля 2010 года. Агентство «Перфект» обратилось в суд с иском к ООО «Стройпром», ООО ИК «Велес Капитал» и ЗАО «Факторинговая компания «Еврокоммерц»». Истец требовал взыскать солидарно вексельный долг в размере 55,538 млн. руб. по векселям «Еврокоммерца». Агентство «Перфект» является держателем 11 простых векселей «Еврокоммерца» номинальной стоимостью 5 млн. руб. каждый. «Велес Капитал» является индоссантом по спорным векселям, то есть должником, передавшим свои права другому лицу, но остающимся обязанным по нему наравне с векселедателем. Местом платежа по векселю указано ООО ИК «Велес Капитал» (Москва). В связи с тем, что из-за отсутствия точных данных предъявить требования по указанному в векселе адресу было невозможно, истец оформил у нотариуса протест для получения вексельного долга, но получил отказ в оплате веселей, в связи с тем, что векселя не были предъявлены по указанному на них адресу. В результате арбитражный суд Санкт-Петербурга отказал агентству «Перфект» в удовлетворении иска. 

Компания обратилась с жалобой в 13-й арбитражный апелляционный суд. 25 марта суд постановил отменить решение арбитражного суда, удовлетворить требования агентства «Перфект» и взыскать солидарно с «Еврокоммерца» (компания уже объявлена банкротом) и «Велес Капитала» задолженность. В пятницу в «Велес Капитале» не прокомментировали вопрос о том, осуществила ли компания этот платеж. 

Эксперты указывают, что сейчас у компании нет оснований не выполнять решение суда. «Если в векселе не содержится оговорка об «ином», индоссант отвечает за платеж и у него нет оснований не платить»,- отмечает партнер «Линии права» Андрей Новаковский. 

По мнению руководителя Федеральной службы по финансовым рынкам Владимира Миловидова, судебные разбирательства с участием крупной инвесткомпании встречаются крайне редко и могут негативно отразиться на ее имидже. Он отмечает, что сделки с векселями, обращение которых не подпадает под действие законодательства о рынке ценных бумаг и не регулируется ни ЦБ, ни ФСФР, рискованны для обеих сторон. «Теоретически любой человек может выпустить вексель или быть индоссантом,- отмечает господин Миловидов,- подобные ситуации в очередной раз указывают на необходимость совершенствования вексельного законодательства». 

Наиля АСКЕР-ЗАДЕ 

PR-adcontext.net, 9 апреля, 40 миллионов кредитных историй в Бюро кредитных историй «Эквифакс Кредит Сервисиз

Крупнейшее бюро кредитных историй в России - «Эквифакс Кредит Сервисиз» преодолело рубеж в 40 миллионов кредитных историй в базе данных Бюро. 

На протяжении периода своего существования БКИ «Эквифакс Кредит Сервисиз» (далее - Бюро) было и остается самым крупным на рынке бюро кредитных историй, что подтверждается статистикой Бюро и пресс-релизами Центрального Каталога Кредитных Историй. 

БКИ «Эквифакс Кредит Сервисиз» предоставляет финансовым организациям в Российской Федерации услуги по управлению рисками, аналитики и предотвращению мошенничества, которые необходимы для успешного развития бизнеса и снижения убытков. 

В линейке продуктов бюро кредитных историй «Эквифакс Кредит Сервисиз» присутствуют такие продукты, как Кредитный отчет, Скоринг Бюро, Триггеры Бюро, Атрибуты Бюро, Аналитика по портфелю, системы принятия решений SmartDecision и противодействия мошенничеству Citadel. 

«Мы не довольствуемся достигнутым, но постоянно совершенствуемся и всегда готовы следовать рынку и предлагать качественные инновационные решения для наших клиентов» - говорит Олег Лагуткин, Генеральный директор БКИ «Эквифакс Кредит Сервисиз» - «Это достижение, в 40 миллионов кредитных историй в базе данных Бюро, не только наша заслуга, но и заслуга наших Партнеров, с которыми нас связывают долгосрочные деловые отношения. Без их поддержки мы бы не добились столь значимого успеха» 

InfoBank.by, 7 апреля, Торговое финансирование
В настоящее время более 80% внешнеторговых операций и сделок во всем мире осуществляется посредством схем и механизмов внешнеторгового финансирования (торгового финансирования). И востребованность этой банковской услуги возрастает со стороны субъектов внешнеэкономической деятельности с каждым годом. С одной стороны торговое финансирование несет в себе выгодные и привлекательные условия плюс снижение контрактных рисков. С другой стороны, предприятия постоянно сталкиваются с нарастающей потребностью в привлечении недорогих кредитов для модернизации собственных производственных фондов, оборудования (которое обычно приобретается за границей) и выпуска экспортоориентированной продукции. 

Что же такое торговое финансирование? 

«Торговое финансирование» представляет собой комплекс методов, инструментов и механизмов по финансированию внешнеторговых операций клиентов путем привлечения отечественными банками кредитных ресурсов с международных кредитно-финансовых рынков. В предоставлении таких ресурсов центральную роль играют банки. Однако средства для финансирования могут предоставляться и при посредничестве третьей стороны, например, через экcпортное агентство, международные торговые компании, специализированные небанковские кредитно-финансовые организации. 

Финансирование международных торговых операций осуществляется с применением различных механизмов и инструментов. Вместе с тем, основными формами торгового финансирования являются: 

- экспортный коммерческий кредит (кредит поставщика), когда кредитором выступает компания-экспортер, поставляющая товары на экспорт с отсрочкой платежа; 

- экспортный финансовый кредит (кредит покупателю), в данном случае кредит предоставляется в денежной форме, как правило, банком либо национальным экспортным кредитным агентством страны-экспортера покупателю - импортеру для покупки товаров, производимых экспортером. 

Схема экспортного коммерческого кредита (кредит экспортера-поставщика) выглядит следующим образом: 

На первом этапе экспортер и импортер заключают внешнеторговый контракт на поставку товара, оказания услуг или работ на условиях отсрочки платежа. Такой контракт предполагает обязательное страхование риска неплатежа, внешнеторговых, политических, страновых, суверенных, коммерческих, валютных и других рисков экспортера национальным страховым экспортным (кредитным) агентством. 

Поэтому экспортер обращается в национальное страховое экспортное (кредитное) агентство и заключает договор страхования экспортного коммерческого кредита. 

Затем экспортер поставляет импортеру товар на условиях коммерческого кредита (с отсрочкой платежа, т.е. кредитует его в товарном виде). 

По истечении срока кредита импортер оплачивает товар, услугу, работу. 

В случае же наступления форс-мажорных обстоятельств, т.е. неоплаты товара импортером в установленный в контракте срок, через определенный период (период так называемого «страхового» ожидания) национальное страховое экспортное (кредитное) агентство выплачивает экспортеру страховое возмещение. 

Схема экспортного финансового кредита (кредита покупателю-импортеру) выглядит так: 

На первом этапе экспортер и импортер заключают внешнеторговый контракт на поставку товара, оказания услуг или работ на условиях отсрочки платежа. Такой контракт предполагает обязательное страхование риска неплатежа, внешнеторговых, политических, страновых, суверенных, коммерческих, валютных и других рисков экспортера национальным страховым экспортным (кредитным) агентством. 

Поэтому экспортер обращается в национальное страховое экспортное (кредитное) агентство и заключает договор страхования экспортного коммерческого кредита. 

Затем экспортер поставляет импортеру товар на условиях коммерческого кредита (с отсрочкой платежа, т.е. кредитует его в товарном виде). 

По истечении срока кредита импортер оплачивает товар, услугу, работу. 

В случае же наступления форс-мажорных обстоятельств, т.е. неоплаты товара импортером в установленный в контракте срок, через определенный период (период так называемого «страхового» ожидания) национальное страховое экспортное (кредитное) агентство выплачивает экспортеру страховое возмещение. 

Схема экспортного финансового кредита (кредита покупателю-импортеру) выглядит так: 

В этом случае экспортер и импортер также заключают внешнеторговый контракт. 

Затем экспортер, импортер и банк страны экспортера согласовывают условия предоставления финансового кредита импортеру для приобретения им товара страны-экспортера. 

На следующем этапе банк страны экспортера предоставляет импортеру- покупателю (через банк в стране импортера) кредит для финансирования внешнеторгового контракта. 

Банк страны экспортера заключает с национальным страховым экспортным (кредитным) агентством (в своей стране) договор страхования риска непогашения импортером (либо его банком) предоставленного кредита. Экспортер поставляет товар. Импортер оплачивает поставленный экспортером товар. 

После истечения срока кредитного договора, импортер (через банк в стране импортера) погашает банку страны экспортера кредит и выплачивает проценты за пользование им. 

В случае непогашения импортером в установленный срок кредита и процентов по нему и истечения периода «страхового» ожидания, Национальное страховое экспортное (кредитное) агентство выплачивает банку страны экспортера страховое возмещение. 

Таким образом, смысл кредита покупателю отечественных экспортных товаров можно охарактеризовать следующим образом: «Если немецкий автопром преследует цель наращивания экспорта своей продукции — в его интересах прокредитовать покупателей немецких автомобилей за границей». 

Торговое финансирование является нестандартной формой банковского кредита. И нужно сказать, что классический банковский кредит, являясь основой банковского бизнеса, все активнее уступает позиции альтернативным формам финансовой поддержки предприятий, осуществляющих внешнеэкономическую деятельность, и в частности торговому финансированию. 

Привлечение финансирования с международных рынков под гарантии национальных страховых экспортных (кредитных) агентств, позволяет предприятиям получить средства на достаточно длительный срок (от 5 лет и более), снизив при этом финансовую нагрузку на обслуживание долга. Национальные экспортные кредитные агентства существуют в каждой экономически развитой стране, они могут создаваться как государственные специализированные структуры, либо их роль могут выполнять банки и страховые компании. Главной целью их деятельности является поддержка национальных экспортеров в процессе производства и реализации их продукции на внешних рынках. 

Национальные экспортные кредитные агентства страхуют риски финансирующего банка, а также страновые и политические риски. Как правило, страхуется исключительно целевое или «связанное» финансирование, то есть четко указываются отечественные товары, которые будут производиться и поставляться на экспорт при поддержке агентства. 

Теперь давайте остановимся на условиях, которые необходимо выполнить для того, чтобы получить данную банковскую услугу. 

Во-первых, авансовый платеж должен составлять не менее 15% от суммы контракта. Только после этого экспортное агентство предоставляет страховое либо гарантийное покрытие в размере 85% от суммы контракта. За услуги экспортного агентства необходимо заплатить ему вознаграждение в виде страховых платежей, размер которых будет зависеть от уровня и группы риска, к которой относится страна совершаемой операции. 

Как правило, погашение кредита осуществляется два раза в год (то есть раз - в полгода). Кредитор может установить «каникулы» на выплату суммы основного долга на 6-12 месяцев. 

Нужно также учитывать, что на кредитование и финансирование продукции военно-промышленного комплекса установлен запрет. А риски - страхуются и финансируются по крупным, жизненно важным для государства проектам и программам, имеющим приоритетное значение для страны. 

Возможно также кредитовать покупку продукции, бывшей в употреблении, которая реконструирована в стране экспортера. Есть возможность получить прямую кредитную поддержку предприятий среднего и малого бизнеса, но в размере, не превышающем 10% собственного капитала агентства. 

Остановимся особо также на финансировании сделок белорусских импортеров за счет средств иностранных банков с обязательным условием страхования в экспортных кредитных агентствах страны-экспортера. 

В этом случае кредитором является иностранный банк в стране экспортера. А кредитное соглашение заключается между белорусским банком и иностранным. Формой обеспечения кредита является страховка экспортного кредитного агентства страны-экспортера. 

Существенными условиями такой сделки являются: - сумма кредита равна 85% от суммы контракта; - срок принятия решения о предоставлении кредита - 3 месяца; - срок кредитования - от 2 до 5, и более лет; - страховая премия экспортному кредитному агентству страны-экспортера включается в стоимость контракта, либо уплачивается за счет собственных средств клиента банка. 

Преимущества торгового финансирования 

Таким образом, очевидным преимуществом торгового финансирования, по сравнению с банковским кредитованием, является его конкурентная стоимость для кредитополучателя (импортера). Кредитные ресурсы в странах Западной Европы и Америке значительно дешевле, чем кредиты отечественных банков (что особо актуально в период кризисных изменений рынка). Даже учитывая комиссионные расходы за проведение документарных операций (за конвертацию и перевод средств, за подтверждение аккредитива, комиссию за обязательство, комиссию за организацию сделки, маржу иностранного банка и другие), конечная стоимость ресурсов, которая складывается, как правило, из процентной ставки LIBOR (EURIBOR)+(2-3)% годовых, сложится ниже рыночной ставки на такие же сроки на отечественном денежном рынке. 

Необходимо отметить, что ставка LIBOR (EURIBOR) является плавающей, следовательно и стоимость финансирования изменяется в зависимости от стоимости ресурсов на международном рынке. Однако в ряде случаев она может быть зафиксирована и привязана к валюте сделки. 

Вторым преимуществом для субъектов внешнеэкономической деятельности являются сравнительно “длинные” сроки торгового финансирования, а также возможность получения максимально возможной отсрочки платежа за товар -для импортера, либо возмещения кредита - для экспортера. Для «покупателя банковского продукта», торговое финансирование предоставляет преимущества в сравнении с банковским кредитом, так как это - финансирование на длительные сроки (до полного завершения проекта, или последней поставки). В отдельных случаях - до 10 лет плюс еще несколько лет, в частности, при финансировании с привлечением гарантий экспортных агентств. 

Также торговое финансирование минимизирует риски, связанные с невыполнением партнерами контрактных обязательств. При импортных сделках исполнение документарного аккредитива (который является гарантией платежа) в пользу продавца-экспортера осуществляется банком только после документарного подтверждения поставки (отгрузки в адрес покупателя-импортера) товара. Риск неоплаты товара (или его непоставки) может быть минимизирован и за счет применения другого документарного инструмента — банковской гарантии. Таким образом, при предэкспортном финансировании у экспортера появляется возможность не только профинансировать производство либо закупку товара, но и получить гарантию снижения риска неплатежа со стороны покупателя от иностранных экспортных агентств и банков. 

Кроме того, торговое финансирование помогает произвести диверсификацию источников финансирования бизнеса. Клиенты банка, использующие схемы торгового финансирования проектов и программ, используют дополнительный источник их долгосрочного кредитования. Это обеспечивает гибкость в управлении будущими потребностями предприятий в финансировании. 

Более того, торговое финансирование — это дополнительные возможности работы на международных финансовых рынках, укрепление взаимоотношений с международными банковскими институтами и расширение доступа к международным кредитным рынкам и рынкам экспортных агентств. 

Однако, в условиях глобального финансово-экономического кризиса мировой рынок торгового финансирования претерпевает серьезные и существенные потрясения и испытания. Одной из проблем банков является сложность привлечения в экономику долгосрочных ресурсов из-за рубежа. 

С чего начать? 

Итак, первым шагом клиента банка, желающего воспользоваться данным видом финансовой поддержки, должно стать обращение в банк с предложением заключить сделку торгового финансирования с обязательным согласованием проекта экспортного контракта со страховой компанией. Коммерческий банк оценивает платежеспособность и кредитоспособность будущего кредитополучателя, оценивает вид и достаточность его обеспечения. В случае принятия положительного решения, банк финансирует своего клиента либо в рамках открытых кредитных линий иностранных банков (открывает аккредитив), либо предоставляет ему экспортный финансовый кредит для приобретения зарубежным покупателем отечественных товаров, производителем которых является белорусский экспортер. 

Со своей стороны, клиентам при выборе кредитного учреждения (банка) для осуществления операций торгового финансирования, необходимо ориентироваться на банк, который имеет: - международный рейтинг, - широкую корреспондентскую сеть, - достаточные объемы кредитных линий, открытых иностранными банками, а также соглашения о сотрудничестве с международными финансовыми институтами, страховыми и экспортными агентствами. 

А также следует знать, что банки выдвигают определенные требования в отношении клиентов, которые принимаются на обслуживание в рамках торгового финансирования. Такими требованиями являются: - достаточный и высоколиквидный залог, который может быть представлен в виде самого предмета торговой операции, - устойчивое финансовое состояние, - полная прозрачность сделки. 

Необходимо отметить тот факт, что в современных условиях потенциальные кредитополучатели, которые обращаются в банк за стандартным банковским кредитом, все чаще получают предложения воспользоваться схемами кредитной поддержки в рамках торгового финансирования. 

Республика Беларусь начала интегрироваться в мировую экономику сравнительно недавно. Рост внешнеторговых оборотов и сохранение высоких страновых, политических, коммерческих, кредитных, суверенного рисков, невысокого странового рейтинга при одновременной нехватке оборотного и основного капитала стимулирует развитие этого вида финансирования. 

Поэтому кредит покупателю отечественных товаров (экспортное финансовое кредитование) представляется особенно актуальным в условиях переходного периода, в особенности малых открытых экономик (каковой и является экономика Республики Беларусь). Это - очень эффективный способ продвижения белорусских товаров на внешние рынки. 

Определения 

Торговое финансирование — комплекс методов, инструментов и механизмов по финансированию внешнеторговых операций клиентов путем привлечения отечественными банками кредитных ресурсов с международных кредитно-финансовых рынков. 

Экспортный кредит — это международный кредит, (предоставляемый экспортным кредитным агентством или банком) напрямую банку страны-импортера, либо через банк страны-экспортера банку страны-импортера для кредитования инвестиционных и товарных проектов и обеспеченный обязательным экспортным страхованием. 

Национальное экспортное кредитное агентство — официальная организация, которая осуществляет кредитование, финансирование и страхование экспортных сделок либо специализируются исключительно на предоставлении гарантий и страховании экспортных кредитов. 

Документарный аккредитив — форма международных расчетов, соглашение по которому банк, на основании инструкций своего клиента-импортера, берет на себя обязательство произвести платеж в согласованной валюте и в указанный срок экспортеру против и при обязательном условии предоставления документов, указанных в аккредитиве. 

LIBOR — Лондонская межбанковская ставка предложения, средневзвешенная процентная ставка по межбанковским кредитам, предоставляемым банками, выступающими на лондонском межбанковском рынке с предложением средств в 10-ти ведущих валютах и на разные сроки от 1 дня до 12 месяцев. EURIBOR — Европейская межбанковская ставка предложения, средневзвешенная процентная ставка, по которой один первоклассный банк предоставляет межбанковские срочные кредиты (от 1 недели до 12 месяцев) в EUR другому первоклассному банку. 

Мероприятия 
РусРиск, 9 апреля, ViII Международный Профессиональный Форум управление рисками В РОССИИ И СНГ: НОВЫЕ ВЫЗОВЫ и возможности
Это ежегодное событие стало престижной площадкой для специалистов более чем из двадцати стран мира, России и СНГ и является одним из главных мероприятий для профессионалов риск менеджмента.   Сегодня,  особенно в кризисных условиях, крупнейшие финансовые организации и промышленные компании относят управление рисками к приоритетным задачам. Управление рисками в современном бизнесе - процесс постоянный. Выиграть может лишь тот, кто умеет управлять ими. 

Овладеть этим искусством Вам помогут ведущие международные и российские онсультанты и практики. По традиции, на Форуме  будут подведены  итоги ежегодного Международного конкурса "Лучший риск-менеджмент-2010".                                    Цели Форума:

Обсуждение проблем и перспектив развития риск менеджмента в России и СНГ в условиях мирового финансово-экономического  кризиса и после него;  

Выработка практических рекомендаций по новым подходам к управлению рисками в промышленности и финансовой сфере в посткризисной ситуации; 

Развитие коммуникаций между риск менеджерами компаний различных секторов экономики и представителями страховых и инвестиционных компаний, кредитно-финансовых и экспертных организаций, представителями органов власти, национальных и международных организаций;

Изучение практических примеров управления рисками в новых условиях.                                                                  

Среди докладчиков:                                                                                                                                                         

· Александр Потемкин, Советник Председателя Банка России.*

· Андрей Клепач,  Заместитель Министра экономического развития РФ.*

· Евгений Ясин, научный руководитель ГУ-ВШЭ, бывший министр экономики РФ.*

· Евгений Петросян, Заместитель Руководителя  Ростехтегулирования.                

· Райнер Хартманн, Председатель Правления Ассоциации европейского бизнеса в РФ.

· Анна Корбут, руководитель Департамента корпоративного риск менеджмента ОАО «Интер РАО ЕЭС».

· Андрей Елохин, Начальник Отдела  страхования ОАО "ЛУКОЙЛ".  

· Татьяна Юрлова, первый вице-президент ОАО «Газпромбанк».*

· Артем Ворончихин, начальник Управления внутреннего аудита ОАО «Северсталь».

· Игорь Михайлов, начальник отдела управления рисками МТС

Аудитория Форума: 

· риск менеджеры, финансовые директора, руководители подразделений риск менеджмента и внутреннего контроля и аудита промышленных и топливно-энергетических компаний, фондов, управляющих и инвестиционных компаний, 

· представители страховых, брокерских и лизинговых, телекоммуникационных, консалтинговых и               IT-компаний, 

· члены профессиональных национальных и международных ассоциаций, 

· руководители российских и международных банков, 

· представители органов власти.

Эксперт РА, 9 апреля, 5 ежегодная конференция «Финансирование малого и среднего бизнеса-2010
7 апреля 2010 года состоялась V ежегодная конференция  «Финансирование малого и среднего бизнеса-2010», организатором которой выступило рейтинговое агентство «Эксперт РА». Представители профессиональных объединений, малого и среднего бизнеса, банков и иных кредитных институтов обсудили меры государственной поддержки, необходимых для стимулирования роста объемов финансирования МСБ в ближайшее время. По данным рейтингового агентства «Эксперт РА» в 2009 году кредитование малого и среднего бизнеса (МСБ) – единственный сегмент рынка, показавший положительную динамику. Прирост портфеля ссуд МСБ составил 3,7% до уровня в 2,648 трлн руб., но на фоне «конкурентов» – корпоративного (-0,6%) и кредитования физических лиц (-11%) – это выглядит достижением. 

Как отметила Олеся Теплоухова, директор департамента финансирования малого и среднего предпринимательства «Российского банка развития, в 2010 году банк планирует Банк планирует увеличить финансовую поддержку МСБ до 100 млрд рублей. В 2009 году объем поддержки через РосБР составил 30 млрд руб., что составляет только около 1% от всего рынка. По мнению Ирина Велиевой, руководителя банковского направления «Эксперт РА», увеличение объемов поддержки через РосБР даст возможность и небольшим банкам, не располагающим длинными пассивами, кроме собственных средств, кредитовать МСБ на длительные сроки. «При этом государство за счет эффекта мультипликации сможет простимулировать в 1,5-2 раза больше кредитов МСБ, чем непосредственно прогарантирует, что существенно снизит нагрузку на госбюджет, - считает Ирина Велиева. - 80 млрд руб. госгарантий в 2010 году дадут банкам возможность дополнительно выдать порядка 100-150 млрд руб. ссуд МСБ. При этом прирост совокупного портфеля МСБ в 2010 году составит порядка 20%, если заявленные государством планы будут выполнены эффективно и в полном объеме.

Однако, как отмечает Олег Иванов, вице-президент Ассоциации региональных банков в ближайшее время для банков станет острым вопрос кредитных рисков, т.к. малые предприятия могут столкнуться с недостатком потребительского спроса, потому что банки переориентируются с потребительского кредитования на кредитование МСБ. 

При этом участники конференции отмечали и другие «узкие места» развития МСБ в России. Так Алексей Ермолаев, исполнительный директор Фонда содействя кредитованию малого бизнеса Москвы, отмечает введение налогооблажения для субсидий.  А Дмитрий Курдюков, главный исполнительный директор корпоративного бизнеса банка «УРАЛСИБ», одной из проблем развития МСБ в России видит низкий уровень финансовой грамотности предпринимателей.
ФАКТОРинг ПРО, 6 апреля, 23 апреля в Санкт-Петербурге пройдет Всероссийская Практическая Конференция «Кредитование малого и среднего бизнеса – управление риском 2010»
23 апреля 2010 года в Отеле «Кемпински Мойка 22» (Санкт-Петербург) Высшая экономическая школа Санкт-Петербургского государственного университета экономики и финансов и журнал «ВАНДЕРБИЛЬД»  проведут Всероссийскую Конференцию «Кредитование малого и среднего бизнеса – управление риском 2010\2011».

Основные цели мероприятия:

выявить перспективы развития малого и среднего бизнеса в 2010 – 2011 годах и показать особенности оценки кредитных рисков при его кредитовании в посткризисный  период

проанализировать действующие кредитные продукты и государственные  программы  поддержки МСБ.

найти ответы на такие вопросы как: Что означает  кредитный риск для банка и клиента? Как найти баланс между «предоставить» и «отказать»? Каковы текущие  потребности заемщика и реальные возможности банка? 

К участию приглашены: руководители и специалисты департаментов по кредитованию малого и среднего бизнеса, а также департаментов оценки и контроля кредитных рисков; субъекты  малого и среднего бизнеса; государственные организации, оказывающие поддержку малому и среднему бизнесу; СМИ.

В рамках конференции будет реализован уникальный проект – публичная кредитная оферта, благодаря которой банки и финансовые структуры смогут быстро «сориентироваться на клиента», а предприятия малого и среднего бизнеса выбрать оптимальный инструмент финансирования. 

Более подробную информацию о конференции можно узнать на сайте журнала «ВАНДЕРБИЛЬД» www.wonderbuild.ru или по телефонам: +7 (812) 333-25-63/68. 

СПРАВКА:

ВАНДЕРБИЛЬД – единственный российский ежемесячный информационно-аналитический журнал, в доступной форме раскрывающий особенности рынка капитала и знакомящий с возможностями привлечения инвестиций для развития бизнеса. Тираж – 15 000 экз.

Распространение журнала осуществляется по всей территории России по платной подписке. Более подробно – на сайте www.wonderbuild.ru. 

ВЭШ СПбГУЭФ – одна из ведущих бизнес-школ Санкт-Петербурга, осуществляющая профессиональную переподготовку и повышение квалификации специалистов в сфере экономики и управления.

Научный руководитель ВЭШ СПбГУЭФ - д.э.н., профессор, Заслуженный деятель науки РФ, зав. кафедрой банковского дела СПбГУЭФ - Галина Николаевна Белоглазова.

Более подробная информация на сайте www.hes.spb.ru.
ФАКТОРинг ПРО, 26 мая ФАКТOPинг ПРО проводит семинар «Факторинг - современный финансовый продукт для развития бизнеса – Практика внедрения и применения»
ФАКТОРинг ПРО, ФАКТОРинг ПРО проводит практический семинар "Дебиторская задолженность: возврат и управление"
В результате участия Вы сможете создать на своем предприятии уникальную систему для минимизации уровня дебиторской задолженности и профилактики возникновения просроченной дебиторской задолженности в дальнейшем. 

Семинар-тренинг «Дебиторская задолженность: возврат и управление»

7 июня 2010 года

Результаты для участников: 

В результате участия Вы сможете создать на своем предприятии уникальную систему для минимизации уровня ДЗ и профилактики возникновения просроченной ДЗ в дальнейшем.
Участие позволит Вам: снизить уровень ДЗ на своем предприятии, освоить инструменты по предупреждению образования ДЗ, регламентировать работу с текущей и просроченной ДЗ, развить навыки эффективной работы с клиентами-должниками, решить актуальные вопросы с клиентами-должниками.

Условия участия и регистрация на семинар 

Стоимость участия в семинаре для одного участника – 10.990 руб. + НДС. 
По окончании всей программы предоставляются сертификаты компании «ФАКТОРингПРО». 
При участии нескольких представителей от одной компании предоставляются скидки.

Продолжительность-1день.
Регистрация по телефону   - (499) 940-87-98, контактное лицо Леднев Михаил.
Регистрация по электронной почте - Заполните и пришлите эту анкету на адрес marketing@factoringpro.ru
Регистрация на сайте - http://factoringpro.ru/index.php?option=com_chronocontact&chronoformname=seminars
Дайджест «Вестник факторинга» подготовлен
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новости корпоративного коллекторства предоставлены порталом collectorpro.ru
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Приглашаем к сотрудничеству участников рынка факторинга.

Новости, информацию и комментарии к публикациям, а также предложения и замечания по

выпуску дайджеста «Вестник факторинг» направляйте на электронный адрес

marketing@factoringpro.ru.

Важная информация! Настоящий дайджест не является электронным или печатным средством массовой информации. Материалы, использованные в дайджесте, получены из открытых источников с разрешения и со ссылкой на правообладателей, если иное не указано в тексте. Права на публикации, содержащиеся в дайджесте, сохраняются за их обладателями согласно законодательству РФ. Права на обработку текстов, название, дизайн и верстку дайджеста «Вестник факторинга» защищены федеральным законом «Об авторских и смежных правах». Мнения, оценки и суждения, приведенные в текстах дайджеста, могут не совпадать с мнениями и оценками составителей дайджеста. Составители дайджеста не несут ответственности за комментарии к текстам дайджеста, предоставленные его читателями.  
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