
Сегодня открыты все просторы 
для того, чтобы начать свое 
собственное дело. Но пред-
принимательство  не  стоит 
на месте, появляются новые 
направления, о которых на 
данный момент известно мало. 
Как раз к таковым и относится 
факторинг

Ф акторинг – это комплекс 
финансовых услуг, ока-
зываемых компаниям – 

оптовым поставщикам товаров 
и услуг, имеющий бессрочный 
характер и стратегический инте-
рес как для последних, так и для 
финансирующей стороны. Цель 
факторинга – стимулирование 
роста объема продаж. Основной 
деятельностью любой факторин-
говой компании (компании, кото-
рая предоставляет необходимый 
комплекс услуг) является креди-
тование поставщиков путем вы-
купа краткосрочной дебиторской 
задолженности (сумма долгов, 
причитающихся предприятию, 
фирме, компании со стороны 
других предприятий, фирм, ком-
паний), как правило, не превы-
шающей 180 дней.
Как  осуществляется  сама 

процедура факторинга? Между 
факторинговой  компанией  и 
поставщиком товара заключа-
ется договор о том, что ей по 
мере возникновения требований 
по оплате поставок продукции 
предъявляются счета-фактуры 
или другие платежные докумен-
ты .  Факторинговая компания 
осуществляет дисконтирование 
этих документов путем выплаты 
клиенту 60−90% 
стоимости тре-
бований. После 
оплаты продук-
ции  покупате-
лем  компания 
д о п л а ч и в а е т 
ос таток  с ум -
мы  поставщи-
ку ,  удерживая 
процент с него 
за  предостав-
ленный кредит 
и комиссионные 
платежи за ока-
занные услуги. Обычно в опера-
ции факторинга участвуют три 
лица :  фактор (факторинговая 
компания или банк), поставщик 
товара (кредитор) и покупатель 
товара (дебитор). 

Богатая история
Зачастую мы пугаемся новых 

терминов и по максимуму стара-
емся их избегать. Это относится и 
к факторингу. Но, тем не менее, 
этому явлению уже больше 300 
лет. Начало операциям факторин-
га положил созданный в Англии 
еще в XVII в. Дом факторов («House 

of Factors»). Однако же бурное 
развитие подобной деятельности 
наблюдалось в Северной Америке 
лишь во второй половине XIX в.
При этом первоначально аме-

риканские «факторы» всего лишь 
принимали у производителей 
товар для реализации. Особенно 
ярко это проявлялось в сфере 
торговли текстилем. Но с течени-
ем времени в связи с введением в 
Европе высоких таможенных по-
шлин на текстиль производители 
начали создавать собственные 
системы сбыта своей продукции 
на европейском рынке, которые 
включали  в  себя  и  элементы 
производства. В результате это-

го американские 
«факторы» вынуж-
дены были изме-
нить форму своей 
деятельности, пре-
образившись  из 
посредников при 
продаже товаров 
в институты , фи-
нансирующие про-
изводителей това-
ров. Они разрабо-
тали также свой 
способ финанси-
рования клиентов, 

который включал дисконт и ис-
полнение получаемых от клиентов 
денежных требований, а также 
принятие на себя финансовых ри-
сков. В сферу своей деятельности 
факторы включали также ведение 
бухгалтерии производителей , 
внесение денежных авансов в 
счет будущих поступлений от 
контрагентов и предоставление 
кредитов для закупки сырья и 
финансирования производства. 
Таким образом, американские 
«факторы» начали осуществлять 
деятельность, типичную для бан-
ковских организаций .  Данная 
схема настолько прижилась в 

США, что в настоящее время 90% 
производителей текстиля исполь-
зуют схему факторинга.
Что касается нашей страны, 

то факторинг – тоже явление не 
такое уж новое. Не триста лет, 
конечно , – в СССР факторинг 
был внедрен в 1988 году в каче-
стве эксперимента 
Промстройбанком 
и Жилсоцбанком. 
Из-за полного от-
сутствия  на  тот 
момент какой-ли-
бо методической 
литературы и не-
возможности по-
лучить доступ к мировому опы-
ту сущность этой услуги была 
несколько  изменена .  Факто-
ринговое обслуживание носило 
характер разовых сделок без 
обеспечения комплекса страхо-
вых, информационных, учетных 
и консалтинговых услуг, подра-
зумеваемых факторингом.

Юридически
В какой-то момент участники 

деловых отношений столкнулись 
с отсутствием правового регули-
рования факторинговых операций. 
В Европе данные операции регла-
ментировались в основном общи-
ми нормами обязательственного 
права. При этом надо учитывать, 
что в разных правовых системах 
нормы гражданского права и 
практика их применения отлича-
ются друг от друга.
Поэтому в мае 1988 года на 

международной конференции в 
Оттаве была принята Конвенция 
о международном факторинге, 
подготовленная Международным 
институтом унификации частного 
права. Данная конвенция помогла 
создать ряд норм, регулирующих 
правовые отношения участников 

факторинговых сделок, и урегули-
ровала вопросы, не имевшие ре-
шения в национальных правовых 
системах. В России официально 
факторинг появился только в 
марте 1996-го, когда была при-
нята часть вторая Гражданского 
кодекса (ГК).

В статье 824 
ГК  РФ  дает -
ся  следующее 
определение: по 
договору фак-
торинга  одна 
сторона (финан-
совый агент) пе-
редает или обя-

зуется передать другой стороне 
(клиенту) денежные средства в 
счет денежного требования кли-
ента (кредитора) к третьему лицу 
(должнику), а клиент уступает или 
обязуется уступить финансовому 
агенту это денежное требование. 
Денежное требование к должнику 
может быть уступлено клиентом 
финансовому агенту также в 
целях обеспечения исполнения 
обязательств клиента перед фи-
нансовым агентом.
Иными словами, фактические 

долги (денежные требования) 
могут быть проданы кредитором 
определенному лицу, обладаю-
щему свободными денежными 
средствами (финансовому агенту), 
который обязуется выплатить 
клиенту (кредитору) причитаю-
щийся ему долг третьего лица, за 
вычетом собственных интересов и 
комиссии. А когда наступит срок 
платежа по указанным суммам, 
финансовый агент взыщет их с 
должника. Комиссия факторинго-
вой компании обычно складыва-
ется из нескольких составляющих 
– комиссия за сервис, процент за 
деньги, комиссия за кредитный 
риск и регистрацию поставки.

Окончание на стр. 7

«Деньги либо 
господству-
ют над своим 
обладателем, 
либо служат 
ему» 
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Считать 
или не считать?
Любите ли вы считать деньги? А 
свои? Дело в том, что большин-
ство людей не любят проделы-
вать эту процедуру со своими 
деньгами – настроение портится. 
А вот чужие считать – всегда по-
жалуйста. Тут же можно посето-
вать: «И откуда у людей деньги 
берутся?!»

В от исторически так сложи-
лось, что не любят русские 
богатых. Особенно если 

эти богатые – их соседи. Мы же 
как думаем: если деньги есть 
– значит, наворовал, обдурил 
кого-то, сжульничал, потому что 
в нашей стране честным путем 
разбогатеть нельзя. На все рус-
ский человек готов, лишь бы не 
работать. Не готовы мы впустить 
в свою голову мысль о том, что 
богатство – это не всегда обман.

Стать обеспеченным человеком 
вполне возможно, и необязатель-
но для этого быть бандитом или 
депутатом. Для этого достаточно 
быть – угадайте, кем? Правильно 
– финансово грамотным челове-
ком! На зарплату не проживешь, 
будь ты хоть семи пядей во лбу, 
скажете вы, а на собственное дело 
нужен стартовый капитал, но где 
его взять? Конечно же в банке. 
Сегодня открыть собственное дело 
вполне реально, для этого есть 
уйма всяких кредитных программ 
и других банковских продуктов. 
Но страшно же как-то брать деньги 
под собственное дело – а вдруг не 
выгорит… Получается, что вклады-
вать кредиты в стиральные машин-
ки и телевизоры мы не боимся, а 
вложить деньги в себя любимых 
смелости не хватает. Страх перед 
кредитом – это признание своей 
финансовой безграмотности. Лю-
бое дело, если подойти к нему ос-
новательно подготовленным, име-
ет все шансы на успех. 

В вопросе достатка мы почему-
то больше верим в силу примет, 
чем в силу собственных знаний. 
На одном астрологическом сайте 
так советуют «приманивать» день-
ги: «Поскольку единственное, что 
деньгам приятно, – это то, когда 
их считают, рекомендуем следу-
ющую схему: карманные деньги 
пересчитывать три раза в день. 
Утром, в обед и вечером. Деньги 
на необходимые расходы пере-
считывать еженедельно в пятницу 
вечером. Все деньги – два раза в 
месяц по четным числам, на захо-
де солнца. «Новые» деньги, вновь 
поступившие в ваш семейный 
бюджет, должны быть пересчита-
ны при получении от чужого лица, 
а затем в течение не менее 20 ча-
сов находиться у вас дома в тем-
ном укромном месте. Только лишь 
по истечении этого срока можно 
приступать к общению с ними. 
Считать деньги рекомендуется в 
одиночестве, в закрытом помеще-
нии, куда не могут заглянуть по-
сторонние». Ну что тут добавить… 
Если вы во все это верите, то Са-
турн вам в помощь. 

Деньги, конечно, любят счет, 
но не по каким-то магическим 
причинам, а потому, что считать 
деньги – значит контролировать 
их, понимать, куда они уходят 
и откуда приходят. Недаром 
по одной из версий слово «ни-
щета» происходит от слова «не 
считать». Так что считайте ваши 
деньги, и не по четным числам на 
заходе солнца, а по мере необхо-
димости.

Редакция газеты 
«Вести Губернии»
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На просторах Интернета часто 
можно встретить рекламу сайтов 
вроде «КупиКупон», «Биглион», 
«Групон», «Выгода.ру» и т. п. 
Каждый из них предлагает одно 
и то же – огромные скидки на 
многочисленные товары и услуги 
в Волгограде и Волжском (ино-
гда и в крупных райцентрах). 
Предлагает громко, даже на-
вязчиво, что у каждого может 
вызвать подозрение: не «развод» 
ли? Почему кому-то так выгодно 
делать огромные скидки на ус-
луги в салоне красоты и на туры 
по Европе?

Т акой интернет-бизнес впер-вые появился за рубежом. 
Изначально идеей проекта 

были групповые покупки. Допустим, 
в магазин бытовой техники каждый 
день приходят 10 человек и покупа-
ют 10 телевизоров. Если владельцу 
магазина предложить привлечь 
еще 50 человек, которые купят у 
него по телевизору, но при этом по-
лучат скидку, он, скорее всего, со-
гласится. Всех желающих собирают 
на сайте, и в определенный про-
межуток времени они могут купить 
предложенный товар. Но сейчас эти 
сайты больше напоминают реклам-
ный ресурс для заведений города, 
судя по кричащему оформлению и 
тому, что вас не запустят в систему, 
если вы не оставите свой электрон-
ный адрес для последующих рас-

сылок. Набрать людей для участия 
в акции – уже не цель этого бизне-
са. Часто воспользоваться купоном 
может даже один человек. Главное, 
чтобы он заплатил.
Вряд ли кто-то, зайдя на подоб-

ный ресурс, не найдет для себя услу-
ги по воистину сказочной цене. Здесь 
и салоны красоты, и рестораны, ки-
нотеатры и фитнес-клубы. Происхо-
дит все так: заведение (недавно от-
крывшееся или теряющее обороты) 
желает пропиариться и обращается 
к одному из таких сайтов с предло-
жением программы. Допустим, это 
стрижка в салоне со скидкой 60%. 
На сайте создается красивая страни-
ца, большими цифрами указывается 
цена до начала акции и та, на какую 
дает право купон. Как правило, 
скидка устанавливается не меньше 
30%. Чтобы воспользоваться ею, 
человек, указав адрес электронной 
почты, оплачивает купон с помощью 
банковской карты, терминала или 
WebMoney. На указанный адрес 
приходит купон, который надо рас-
печатать и предъявить в заведении. 
Каждый купон имеет ограниченный 
срок действия, чаще всего от одного 
до трех месяцев. 
Классическая маркетинговая 

уловка: купоны продаются дороже, 
чем услуга или товар на самом деле 
стоят. Либо указанная цена без 
скидки завышена. Цены поднимают 
специально перед акцией, чтобы 
привлечь внимание людей и ввести 

их в заблуждение, будто вещь на 
самом деле дороже (и значит, каче-
ственнее). Интернет-пользователь 
Илья рассказывает в своем блоге: 
«Мы с женой собирались поехать 
в отпуск. Она увидела на одном из 
купонных сайтов замечательный 
тур в Болгарию. Было сказано, что 
без скидки он стоит 50 тыс. руб., а 
со скидкой – 25 тыс. Решили взять 
– выгода-то очевидна. Я на всякий 
случай вбил описание тура в поиско-
вик и случайно нашел тот же самый 
тур за 20 тыс. руб. без всяких скидок. 
Купили его и отлично отдохнули».
Нужно быть внимательнее, искать 

альтернативные предложения, срав-
нивать цены, читать отзывы о предо-
ставляемых товарах и услугах. Если 
вы пришли с купоном, будьте готовы, 
что и относиться к вам будут как к 
халявщику, возможны даже грубость 
и пренебрежение персонала. Блогер 
Анна жалуется: «Купила купон в са-
лон красоты на несколько процедур 
– только настроение себе испортила. 
Мои просьбы игнорировали, а работу 
выполняли абы как. В следующий раз 

лучше переплачу». В период акции 
приток людей в заведение заметно 
увеличивается, что сказывается на 
работе персонала.
Покупка купона – риск, потому 

что чаще всего рекламируются 
места, остро нуждающиеся в клиен-
тах. Уважаемые заведения вряд ли 
будут таким способом завоевывать 
популярность. Хотя исключения все 
же бывают. Спокойно можно при-
обретать купоны на билеты в кино 
или театр, поход в парк аттракцио-
нов, прокат велосипедов, доставку 
еды. Здесь вероятность того, что 
вам в итоге откажут или грубо с 
вами обойдутся, минимальна. С 
опаской стоит отнестись к скидкам 
в рестораны – зачастую там есть 
специальное меню для «купонщи-
ков», с завышенными ценами, а 
официанты обслуживают сначала 
тех, кто пришел без скидки. То же 
самое и салоны красоты с фитнес-
клубами. Особенно внимательными 
надо быть, приобретая купоны на 
путешествия: риск получить вместо 
обещанных четырех «звезд» комна-
тушку с тараканами высок.
Прежде чем купить купон, по-

думайте, действительно ли он вам 
нужен. Не стоит под видом экономии 
тратить лишние деньги. Лучше от-
писаться от всех рассылок купон-
ного сайта и заходить туда время 
от времени. И главное – оцените 
каждое предложение объективно. 
Ведь даже богатейший барон Рот-
шильд в свое время говорил, что он 
не настолько богат, чтобы покупать 
дешевые вещи.

Ольга ДЬЯКОНОВА

ПОРЯДОК ДЕЙСТВИЙ

С трахование урожая сель-скохозяйственных культур 
отличается, в первую оче-

редь, от других видов страхования 
тем, что страхователь на основе 
своего многолетнего опыта знает, 
что конкретно может угрожать его 
будущему урожаю.

Посевы или урожай?
Страхование посевов и ко-

нечного урожая несколько от-
личаются и могут проводиться 
по различным схемам. Например, 
предприятию может быть воз-
мещена фактическая стоимость, 
затраченная на засев полей. В 
нее будут включены и оплата 
труда работников, и расходы на 
топливо, и амортизация техники, 
и закупочная стоимость семян. В 

этом случае полис покроет лишь 
убытки без учета упущенной вы-
годы предприятия, но и суммы 
страховых взносов будут незна-
чительными.
Несколько иное дело – стра-

хование урожая. В этом случае 
учитывается средняя урожай-
ность по высеиваемой культуре за 
несколько предыдущих лет. Потом 
теоретический урожай с гектара 
умножается на площадь посева 
и рыночную цену, что и опреде-
ляет сумму страховой выплаты, 
которая будет получена, если 
урожай погибнет. Принимается 
во внимание рискованность вы-
сева данной культуры, что и дает 
коэффициент для расчета суммы 
страховых взносов. Случается, что 
она достигает четверти предпо-
лагаемой стоимости урожая.

От капризов 
природы
Застраховать сельскохозяй-

ственные культуры можно от раз-
личных погодных явлений (засухи, 
града, шторма), от гибели из-за 
злого умысла, от вредителей и 
болезней, пожара, а также от 
разрушения покрытия теплиц , 
прекращения подачи электро-
энергии, тепла, воды, вызванного 
стихийными бедствиями, авариями 
или пожарами, – для культур, вы-
ращиваемых в защищенном грунте. 
Все эти факторы могут привести 
к серьезным производственным 
потерям.
Главное – выбрать подходящую 

страховую компанию , ознако-
миться с условиями страхования и 
определиться, от каких же рисков 
следует уберечь посевы или бу-
дущий урожай. При страховании 
урожая и посевов договор может 
быть заключен как на все, так и на 
отдельно взятые культуры.
Если же страховой случай про-

изошел, необходимо в кратчайшие 

сроки представить в страховую 
компанию документы:

– заявление страхователя о со-
бытии, имеющем признаки страхо-
вого случая;

– акт обследования (совместно 
со страховщиком) по заявленному 
событию;

– справку Росгидромета с ука-
занием параметров, позволяющих 
установить факт наступления в пе-
риод действия договора страхова-
ния опасного природного явления;

– карту полей, план закладки 
сада, технологические карты воз-
делываемых сельскохозяйственных 
культур и многолетних насаждений.
Но даже при предъявлении этих 

документов страховщик имеет пра-

во отсрочить выплату страхового 
возмещения. Это может произойти 
в том случае, если имеются мотиви-
рованные сомнения в подлинности 
документов , подтверждающих 
страховой случай.
Бывают и иные случаи, когда 

страховая компания и вовсе отка-
зывает страхователю в страховой 
выплате. Чаще из-за умышленных 
действий страхователя с целью 
выгоды для своего кармана. Обма-
нуть страховую компанию практи-
чески невозможно. Всем, наверное, 
знакома поговорка: «Все тайное 
становится явным». Вот это как раз 
из той оперы...

Елена РОМАНОВА

14 ноября
В текущем году сумма налоговых поступлений во все уровни 
бюджетов Волгоградской области увеличилась. В консоли-
дированный бюджет региона за 9 месяцев поступило более 
60 миллиардов рублей, об этом сообщил Дмитрий Фотинов, 
руководитель УФНС России по Волгоградской области. 
Одной из приоритетных задач деятельности налоговой 
службы является расширение спектра услуг. Так, в июле 
начал работу сервис SMS-сообщения по информированию 
налогоплательщиков о задолженности по имущественным 
налогам. С сентября можно записаться на прием к на-
логовому инспектору через Интернет, воспользовавшись 
сервисом «Электронная очередь», а с ноября связаться 
с инспектором можно, используя технологию Skype. Для 
тех, кто не имеет доступа в Интернет, организуются выезды 
мобильных офисов для информирования населения.

Пн НОВОСТИ НОВОСТИ НОВОСТИПн Вт

 Страхование

 Веяния 

Со страхом за урожай

14 ноября
В Москве объявлены лауреаты первой премии имени 
Егора Гайдара. Премию за «выдающийся вклад в обла-
сти экономики» получит научный руководитель ГУ – ВШЭ 
Евгений Ясин; обладателем премии за вклад в области 
истории стал историк из Сыктывкара Михаил Рогачев; пре-
мия за «вклад в развитие гражданского общества» при-
суждена супруге банкира Алексея Козлова журналистке 
Ольге Романовой. Рассказывая о лауреатах премии, член 
попечительского совета Фонда Гайдара и председатель 
оргкомитета премии Леонид Гозман заявил, что Ясин «во 
многом духовный учитель тех реформаторов, которых 
возглавлял Егор Гайдар». Денежный эквивалент премии 
составляет 500 тысяч рублей за вклад в области истории и 
экономики и один миллион рублей – за вклад в развитие 
гражданского общества.

15 ноября
Европейский банк реконструкции и развития (ЕБРР) реко-
мендует России в числе ключевых приоритетов на 2012 год 
уделить внимание диверсификации экономики, дальней-
шему укреплению финансовой дисциплины и банковского 
регулирования, говорится в ежегодном докладе ЕБРР о раз-
витии стран с переходной экономикой. В разделе доклада, 
посвященном России, приводятся основные достижения 
2011 года, в числе которых поддержание экономического 
восстановления после кризиса, устойчивый экономический 
рост, возрождение приватизационной программы, созда-
ние фонда прямых инвестиций. Здесь же приводятся три 
ключевых приоритета на 2012 год, в которых, по мнению 
банка, по-прежнему нуждается российская экономика. 
Главным долгосрочным приоритетом остается диверсифи-
кация экономики и уход от нефтяной зависимости.

Мнение эксперта
Даниил Петрович Фролов, 

доктор экономических наук, 
заведующий 
к а ф е д р о й 
маркетинга и 
рекламы Вол-
гоградского 
государствен-
ного универ-
ситета:

– Бесплат-
ный сыр бы-
вает только в 

мышеловке. Конечно, в редких 
случаях можно купить что-то 
стоящее подешевле, но я бы по-
советовал менее рискованные 
варианты: специализированные 
группы в социальных сетях, на-
пример, вроде тех, где молодые 
мамы обмениваются детскими 
вещами. Там больше доверия, 
больше возможностей. А здесь 
же явно заметно, как адми-
нистраторы сайтов пытаются 
всячески «прикрыть» много-
численные негативные отзывы, 
возвращают деньги, принима-
ют обратно товар. Понятно, что 
если появляются такие скидки, 
в этом однозначно какой-то под-
вох, выгодный продавцу услуг. 
Рынок вообще всегда строится 
на определенной доле мошен-
ничества, не зря слова «обмен» 
и «обман» очень похожи. По-
нимаю, у многих есть желание 
сэкономить, но его нужно как-то 
иначе реализовывать. Нет смыс-
ла так рисковать, потом сам же 
покупатель больше провозится, 
чтобы вернуть свои деньги.

Что представляют собой сайты, 
предлагающие скидки по купонам

Сельское хозяйство во все времена являлось сферой, сопряженной 
с большим числом рисков. И это конечно же неудивительно, ведь 
данная отрасль зиждется не только на человеческом факторе, но и 
на капризах природы. Быть может, поэтому сельскохозяйственное 
страхование сегодня крайне востребовано главами крестьянско-
фермерских хозяйств, индивидуальными предпринимателями

Достаточно богаты, чтобы экономить?
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Преимущества 
факторинга
Чем же факторинг лучше других 

подобных операций? Факторинг 
обеспечивает предприятие реаль-
ными денежными средствами, спо-
собствует ускорению оборота ка-
питала, повышению доли произво-
дительного капитала и увеличению 
доходности. При этом покупатель, 
заключая договор факторинга, по-
лучает возможность вернуть долг 
через более длительный срок по 
сравнению с коммерческим кре-
дитом (в отдельных случаях долг 
пролонгируется под дополнитель-
ные обязательства), разрешается 
также частичное погашение долга, 
что стимулирует покупку товаров 
через факторинговые компании.
Также стоит сказать о пре-

имуществах факторинга перед 
кредитом. Например, в отличие 
от кредитования, где необходимо 
в большинстве случаев обяза-
тельное материальное залоговое 
обеспечение (основные средства, 
товары в обороте, сырье и прочее), 
при операциях факторинга обе-
спечением выступает дебиторская 
задолженность компании.
Ещ е  о д и н 

важный  фак -
тор  –  гибкая 
схема работы . 
В  отличие  от 
кредитования , 
факторинг  не 
связывает руки 
финансовым ди-
ректорам жест-
кими временны-
ми рамками (при 
кредитовании в 
основном используется единовре-
менная или по утвержденному гра-
фику выборка кредитных средств и 
аналогичное погашение).
И, наконец, стоит сказать о вы-

соких темпах роста продаж. Более 
гибкое и постоянное финансиро-
вание при факторинге в совокуп-
ности с эффективным управлением 
дебиторской задолженностью 
позволяет более высокими тем-
пами увеличивать товарооборот 
компании.
Даже самые простейшие рас-

четы показывают, что при равных 
условиях факторинг позволяет в 

течение одного года увеличить то-
варооборот в 2 раза быстрее, чем 
при кредитовании на пополнение 
оборотных средств.
Кроме того, факторинг – это 

не только финансирование. Пол-
ный комплекс факторинговых 
услуг подразумевает управление 
дебиторской задолженностью, 
покрытие ряда рисков (потери 
ликвидности , кредитного , ин-
фляционного), информационно-
аналитическое обслуживание 

(специальные IT, 
п о з в о л яющие 
контролировать 
движение  де -
нежных средств, 
текущее состоя-
ние дебиторской 
задолженности, 
платежную дис-
циплину покупа-
телей, планиро-
вать  ежеднев-
ные финансовые 

потоки компании и формировать 
аналитические отчеты для при-
нятия управленческих решений). 
Перечисленные услуги и фор-
мируют добавленную стоимость 
факторинга, которая отличает 
факторинг от обычного креди-
тования. К слову, в Волгограде 
существует ряд банков, которые 
предоставляют факторинговые 
услуги. Узнать о них более под-
робно вы можете в Интернете, 
или же обратившись напрямую в 
интересующий вас банк.

Соня ЕЛЕЦКАЯ

ФИНЛИКБЕЗ
Цифры недели
Как МСБ выбирает банк 
для кредитования

У словия по кредиту, надеж-
ность банка и длительный 

опыт работы – тройка основных 
критериев, по которым предпри-
ятия малого и среднего бизнеса 
(МСБ) выбирают банк в целях 
получения кредита. Таковы ре-
зультаты всероссийского опро-
са среди представителей МСБ, 
проведенного Национальным 
агентством финансовых иссле-
дований (НАФИ).
По мере увеличения размера биз-
неса важность надежности банка 
и его опыта работы на рынке МСБ 
возрастает. Так, например, среди 
микропредприятий надежность 
важна для 35%, а среди среднего 
бизнеса – уже для 41%.

Еще лет так десять назад мы с 
особой осторожностью держали 
в руках мобильные телефоны, 
учились набирать свои первые 
эсэмэски, а спустя некоторое 
время уже осваивали мобиль-
ный Интернет, затем банкоматы, 
платежные системы

С егодня, в век информаци-
онных технологий, лежа на 
диване перед телевизором 

с сотовым телефоном в руках или 
находясь за тысячи километров от 
дома, можно без особых проблем 
оплатить кабельное телевидение 
и Интернет, коммунальные услуги, 
штрафы ГИБДД, налоги, забро-
нировать места в кино и даже 
осуществить денежный перевод. 
Спектр услуг, которыми можно вос-
пользоваться с помощью телефона, 
«растет не по дням, а по часам».

Банкинг, контент, 
платежи

Мобильная коммерция – одно 
из ключевых направлений развития 
мирового рынка телекоммуникаций. 
Выступая логическим продолже-
нием электронной коммерции, 
мобильная коммерция является 
результатом объединения передо-
вых технологий мобильной связи, 

Интернета, финансовых услуг и 
онлайновой торговли. Направления 
мобильной коммерции включают 
в себя:

Мобильный банкинг – управле-
ние банковским счетом с исполь-
зованием мобильного телефона в 
качестве средства идентификации 
владельца банковского счета. При 
осуществлении платежных транз-
акций используются денежные 
средства, находящиеся на банков-
ском счете.

Мобильные платежи – соверше-
ние платежа при помощи мобиль-
ного телефона с использованием 
денежных средств, размещенных на 
предоплаченной банковской карте. 
Мобильные платежи осуществляют-
ся без использования банковских 
счетов пользователя и доступны 
абонентам, не имеющим собствен-
ного банковского счета.

Мобильный контент – раз-
новидность мобильных платежей, 
при которой мобильный терминал 
используется не только в качестве 
удаленного средства идентифика-
ция плательщика, но и устройства 
для приема заказанной услуги. 
Этот тип мобильной коммерции 
применяется при продаже рингто-
нов/мелодий, картинок, Java-игр, 
интерактивных медиапроектов 
(SMS-чаты, SMS-голосования) и т. д.

Первый мобильный платеж был 
осуществлен в 1997 году жителями 
Хельсинки. В то время там можно 
было купить кока-колу с помощью 
SMS.

Три модели – 
три пути
Сегодня существуют три по-

пулярных модели осуществления 
мобильных платежей:

– оплата посредством 
отправки Premium SMS 
– отправка SMS на специ-
альный номер провайдера, 
который самостоятельно 
перечисляет деньги тому, кому 
они предназначаются, удерживая 
комиссионное вознаграждение;

– Near Field Communication 
(NFC) – для использования сер-
виса NFC необходим встроенный 
в телефон специальный модуль. 
Телефон с чипом устанавливает 
соединение с платежным тер-
миналом ,  который считывает 
необходимую информацию .  В 
результате соединения со счета 
абонента списывается стоимость 
услуги. Эта услуга популярна пока 
только в Японии;

– компании QIWI, MOBI, Деньги.
Этот вид платежа продвигается 
сегодня семимильными шагами 

вперед .  Имен-
но бла- годаря этой модели 
мобильных платежей стала воз-
можной автоматическая оплата 
услуг связи, Интернета, ЖКХ.
У каждой из этих моделей 

мобильной оплаты есть свои пре-
имущества и недостатки. Более 
распространены в России мобиль-
ные платежи через QIWI, MOBI, 
Деньги. Стоит предположить, что 
в связи с бурным развитием мо-
бильного Интернета и появлением 
новых моделей телефонов рынок 
мобильных платежей не только 
вырастет в разы, но и вытеснит 
терминалы и электронные деньги.

 ИнтерАктив 

И позвонить, и коммуналку оплатить

Если бы перед вами сейчас 
стояла задача выбрать банк 
в целях получения кредита 
для вашей организации, 
чем бы вы руководствова-
лись прежде всего? 
% респондентов

– Факторинг как финансовая 
сделка затрагивает интересы трех 
сторон: банка, поставщика това-
ра и плательщика, получившего 
товар от поставщика. Для каждой 
из сторон факторинг имеет как до-
стоинства, так и недостатки. Окон-
чательное решение о совершении 
факторинга принимает банк, так 
как он предоставляет деньги по-
ставщику товара. Поэтому рас-
смотрим привлекательность со-
вершения такой сделки для банка.

Факторинг для банка является 
операцией, приносящей высокий 
доход, который складывается из 
трех частей: 1) разовая комиссия; 
2) недоплаченная часть суммы 
долга; 3) сумма пени, которая 
образуется за период с момента 
предъявления платежного тре-
бования (документов) к платель-
щику до дня фактической оплаты 
им своего долга. В пересчете на 
сумму предоставленных банком 
денежных средств и срока их по-
лучения от должника доходность 
факторинговой операции в 1,5-2 
раза выше, чем при обычном кре-
дитовании.

Недостатком и сдерживающим 
фактором для предоставления 
банком данной услуги клиентам 
является высокий риск потери 
банком предоставленных по фак-
торингу денежных средств в свя-
зи с малой вероятностью полу-
чить долг от плательщика. Если 
расчеты между поставщиком и 
плательщиком проходят в целом 
удовлетворительно, то у них нет 
потребности обращаться в банк 
за факторингом. Именно исчерпа-
ние всех способов получить долг 
от дебитора заставляет поставщи-
ка обращаться в банк, платить ему 
значительную сумму комиссии и 
терять часть выручки от постав-
ленной получателю продукции. 
Такая ситуация часто заканчива-
ется для банка потерями, поэтому 
он тоже не соглашается выкупать 
любую дебиторскую задолжен-
ность. При кредитовании банк 

принимает в обеспечение ликвид-
ные материальные ценности или 
гарантии надежных организаций. 
Дебиторская задолженность, осо-
бенно просроченная, не является 
обеспечением, то есть фактиче-
ски банк предоставляет средства 
даже не под честное слово – он не 
имеет отношений с плательщиком 
в момент подписания договора с 
поставщиком.

Факторинг для поставщика 
имеет такое достоинство, как воз-
можность получить быстро, хотя и 
не в полном размере, просрочен-
ный, нередко безнадежный долг 
за отпущенную продукцию. Недо-
статком факторинга являются его 
высокая цена и избирательность 
банка при определении приемле-
мого для оплаты долга.

Факторинг для плательщика 
является достаточно распростра-
ненной услугой (в сравнении с 
поставщиками – на 10 договоров 
с поставщиками приходилось в 
свое время 3-5 договоров с пла-
тельщиками). Плательщик обра-
щается за факторингом, когда он 
заинтересован в оплате, но у него 
нет денежных средств, а взять 
кредит по каким-либо причинам 
не представляется возможным 
(например, для уплаты налога, 
штрафа, дефицитного товара). Та-
кой клиент для сохранения своей 
репутации готов принять все усло-
вия банка и быстрее возвратить 
ему долг. Недостатком факторин-
га для плательщика, как и для по-
ставщика, являются его высокая 
цена и избирательность банка 
при определении приемлемого 
для оплаты долга.

Перечисленные характери-
стики, наличие большого числа 
фирм-однодневок, высокий риск 
потерь для банка, дороговизна 
услуги для клиентов, наличие аль-
тернативы расчетов и/или полу-
чения денежных средств делают 
в настоящее время факторинг 
в России мало востребованным 
банковским продуктом.

Мнение эксперта
Доцент кафедры корпоративных финансов и банковской деятельности 
ГОУ ВПО «Волгоградский государственный университет» Нина Семенов-
на Пронская:

 Финансовый нюанс 

Первые шаги в бизнесе

Если бы перед вами сейчас 
стояла задача выбрать банк 
в целях получения кредита 
для вашей организации, 
чем бы вы руководствова-
лись прежде всего? 
% респондентов

Микро-
бизнес

Малый 
бизнес

Средний 
бизнес 

Надежность банка 

Длительный опыт работы на 
рынке МСБ 

Доверительные отношения с бан-
ком, личные контакты 

Оперативность принятия решения 
о выдаче кредита 

Положительные отзывы коллег, 
партнеров, знакомых

Соблюдение конфиденциальности 
информации

4646

3535

1111

1010

88

66

33

4747

3838

1515

1010

1111

33

33

4545

4141

1515

88

1313

33

33

----

Условия по кредиту (ставки, срок 
кредита, комиссии и т. д.) 
Надежность банка
Длительный опыт работы на 
рынке МСБ
Оперативность принятия реше-
ния о выдаче кредита
Доверительные отношения с 
банком, личные контакты
Положительные отзывы и реко-
мендации коллег, партнеров, 
знакомых
Соблюдение конфиденциально-
сти информации
Профессионализм менеджеров

37%37%

30%30%

11%11%
7%7%

4%4%
3%3%

1%1%
7%7%

Условия по кредиту (ставки, срок 
кредита, комиссии и т. д.) 
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Факторинг 
не связывает 

руки финансовым 
директорам 
жесткими 

временными 
рамками
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Все виды денег, о которых мы 
рассказывали прежде, могут 
оказаться всего лишь частью 
истории уже в обозримом бу-
дущем. Почему? Потому что на 
смену монетам и банкнотам, 
векселям и чекам уже прихо-
дят электронные деньги

Э лектронные деньги – это 
деньги на счетах ком-
пьютерной памяти бан-

ков, распоряжение которыми 
осуществляется с помощью 
специального электронного 
устройства. По своей сущности 
э л е к т р о н ны е 
деньги не сле-
дует относить 
к какому-то но-
вому виду или 
разновидности 
денег: в основе 
их возникно-
вения и функ-
ционирования 
лежит обычное 
депозитное об-
ращение. Одной из причин пере-
хода к электронным деньгам 
оказалась экономия на издерж-
ках обращения и повышении 
уровня банковского обслужи-
вания, в частности, ускорение 
расчетов. Благодаря новым 
информационным технологиям 
появилась возможность пере-
водить деньги и регистрировать 
информацию о переводах, не 
прибегая к каким-либо бумагам.
Первое теоретическое упоми-

нание об использовании карт как 

платежного средства появилось 
в Англии и относится к концу 
XIX века – но это были только 
теоретические  измышления . 
На практике же пионерами в 
этой области оказались США . 
Первая кредитная карта была 
выпущена  в  1914 г .  фирмой 
«General Petroleum Corporation 
of California». Первые  карты 
изготавливались  из  металла , 
но затем были вытеснены пла-
стиковыми  картами ,  так  как 
последние оказались более прак-
тичными. Эти карты еще не были 
платежным средством. Первые 

карты, которые 
явились полно-
ценным платеж-
ным средством, 
были выпущены 
не  банковски-
ми гигантами, а 
специальными 
конторами, при-
крепленными к 
тем  или  иным 
к о р п о р а ц и ям 

или  бизнес-группам .  Фирма 
«Diners club» в 1950 г . выпу-
стила карточки для нескольких 
десятков ресторанов, «American 
Express» в 1958-м – для своих 
почтовых клиентов ,  а «Hilton 
Credit» в 1959 г. стала дочерней 
компанией  крупнейшей  сети 
отелей .  Фактически эти годы 
можно считать моментом рож-
дения нового инструмента орга-
низации безналичных расчетов. 
Первая же именно банковская 
карта была выпущена в 1951 
году маленьким нью-йоркским 
банком «Long Island», и с тех пор 
началось бурное развитие этого 
вида банковских услуг.
В начале 70-х годов ХХ века 

в ряде стран были переведены 
на электронную основу нахо-
дившиеся в обращении карточ-
ки нескольких фирм .  Именно 
тогда появилось новое понятие 

– «процесс дестафации денег», 
означавший исчезновение ве-
щественных средств обращения 
и платежа. Неудивительно, что 
именно в те годы деньги пере-
стали мерить золотом . Также 
не стоит удивляться и тому, что 
электронные деньги появились 
практически одновременно с 
массовой компьютеризацией. Во-
первых, в появлении пластиковых 
карт была крайне заинтересова-
на розничная торговля. Выдав 
дисконтную карточку однажды 
зашедшему в магазин и сделав-
шему крупную покупку клиенту, 
магазин может рассчитывать на 
его возвращение.
Во-вторых, карточный бизнес 

чрезвычайно интересен банкам. 
Их основной бизнес – торговля 
деньгами, в том числе кредитами. 
Поэтому, выдав своему клиенту 
кредитную карточку, банк может 
рассчитывать на постоянный ис-
точник прибыли. Именно по этой 
причине банки и магазины пришли 
к выводу о необходимости по-
явления подобного платежного 
инструмента почти одновременно. 
Причем независимо друг от друга.
Предшественниками совре-

менных пластиковых карточек 

можно считать прежде всего так 
называемые «торговые карты». 
Их полным аналогом являются 
хорошо нам знакомые, пусть не 
каждое утро, но обнаруживаемые 
в почтовом ящике и выбрасывае-
мые в мусорную корзину реклам-
ные листки с 
н а д п и с ь ю 
« П р е д ъ -
явителю сего 
предоставля-
ется скидка в 
размере…». В 
современной 
России такие 
листовки по-
явились  со-
всем недавно, 
а вот в США 
– еще в кон-
це XIX века . 
Сначала это были листовки вро-
де современных российских (на 
«туалетной бумаге»). Затем по-
явились  картонные  карточки 
многоразового использования. 
Они были удобны для того, чтобы 
продавать клиентам товары в 
рассрочку, то есть в кредит. От 
современной пластиковой кар-
точки такая карточка отличается 
лишь материалом, из которого 

она сделана, и более совершен-
ной системой учета движения 
денег. Раньше данные заносились 
вручную на оборотную сторону 
карточки, теперь – с помощью 
специальных  устройств  – на 
магнитную ленту, расположенную 
все на той же оборотной стороне.
Предшественниками совре-

менных пластиковых карт яв-
ляются и чеки, в особенности 
чековые книжки, которые полу-
чили широкое распространение 
в конце XIX века. Клиент вносил 
депозит, получал именную че-
ковую книжку и расплачивался 
чеками в магазинах до тех пор, 
пока не исчерпает внесенную в 
банк сумму. Отличие от совре-
менных пластиковых карт опять 
же только в материале и системе 
учета движения денег.
Как писал российский журна-

лист Игорь Бестужев-Лада десять 
лет назад, «на пустяковый кусо-
чек синтетического материала 

можно поместить 
практически все 
богатства мира. Не 
нужны сундуки в 
подвалах, тайни-
ки в стенах и за-
начки в стельках 
ботинок .  То ,  что 
еще недавно каза-
лось абсолютной 
фантастикой, стало 
объективной ре-
альностью, данной 
во вполне конкрет-
ных ощущениях. Не 

всем еще, конечно, только наибо-
лее продвинутой части человече-
ства. Вот когда можно искренне 
воскликнуть: «Деньги не пахнут!»
Слова его актуальны и сейчас, 

хотя осознание удобства элек-
тронных денег приходит уже не 
только к «самым продвинутым».

По книге Н. Н. Харчук 
«История денежных отношений»

Первое 
теоретическое 

упоминание 
об использовании 

карт как 
платежного 

средства относится 
к концу XIX века

ПРИКЛАДНАЯ

В прошлый раз мы говорили о 
том, как управлять расходами 
на транспорт. Сегодня речь пой-
дет о бюджетировании детских 
расходов

О традно, что большинство россиян стремится дать 
детям достойное обра-

зование. Но оно составляет до-
вольно затратную часть расхо-
дов, даже если ребенок учится в 
государственной школе. Понятно, 
что расходы в государственных и 
частных школах кардинально раз-
личаются, тем не менее называть 
один вид получения образования 
бесплатным, а другой платным 
можно лишь с многочисленными 
оговорками. В семейный бюджет 
родителям стоит включить графу 
«школа» и планировать расходы 
на период учебного года заранее.

Государственные 
школы
Без расходов в государственной 

школе не обойтись. В начале учеб-
ного года кажется, что все необхо-
димое для занятий уже приобрете-
но и можно передохнуть от затрат 
на школу, но тут же выясняется, 
что это не так. За что приходится 
платить? Во-первых, так называе-
мые классные нужды. У малышей 
это подарки на день рождения и 
накануне всевозможных государ-
ственных праздников, призы на 
классных и школьных мероприятиях, 
организованная покупка рабочих 
тетрадей по предметам и т. д. Сумму 
родители оговаривают сообща, на 

родительских собраниях, отчет о по-
траченных средствах должен быть 
озвучен там же. У учащихся средних 
и старших классов тоже есть свои 
праздники, конкурсы, на проведе-
ние которых нужны средства. 

Частные школы
Родители, выбирающие частную 

школу для ребенка, как правило, 
имеют четкое представление о 
том, сколько им придется тратить 
в месяц на обучение детей. Цены 

образовательных услуг в разных 
регионах разные, да и в пределах 
одного города тоже. 
Одни частные школы оснащены 

довольно скромно, в послеурочное 
время ничего необычного своим 
воспитанникам они предложить не 
могут; в других к услугам обучаю-
щихся – прекрасно оснащенные ка-
бинеты, бассейн и школа верховой 
езды во второй половине дня. Как 
правило, во всех частных школах, 
помимо ежемесячной платы (от и 
до), есть так называемый перво-

начальный взнос, в некоторых 
он ежегодный. Дополнительных 
средств в течение учебного года 
частные школы не требуют, един-
ственное, что надо узнать заранее, 
какие кружки и секции входят в 
оплату за школу, а за какие, если 
есть желание отдать туда ребенка, 
придется платить отдельно.

Дополнительные 
занятия
За помощью к репетиторам об-

ращаются по многим причинам не-
зависимо от возраста школьника. 
Бесплатными эти занятия не быва-
ют, и зачастую внешне бесплатное 
образование получается на самом 
деле очень дорогим. При плани-
ровании данной статьи расходов 
нужно тщательно продумать опти-
мальный путь решения проблемы: 
насколько это нужно ребенку, 
сколько дополнительных педаго-
гов ему нужно и оправдывает ли 
себя цена занятия. В зависимости 
от цели дополнительных занятий 
репетитора можно найти как среди 
вузовских преподавателей, так и 
среди студентов дневных отделе-
ний, а также соседку-пенсионерку, 
и в некоторых случаях выиграть 
можно не только в затратах, но и – 
что гораздо важнее – в результатах 
этих дополнительных занятий. 

По книге «Как управлять 
семейным бюджетом»

Деньги больше не пахнут, 
или Как появились пластиковые карты

Учиться и не разориться

 История финансов

 Семейный бюджет

Д ебиторская задолжен-
ность – статья, которая 

может присутствовать в отчет-
ности фирмы в разделе теку-
щих активов, суммирующая все 
переводные векселя, находя-
щиеся у фирмы и подлежащие 
оплате в установленный срок.

Д естафация денег – ис-
чезновение вещественных 

средств обращения платежа.

И нтернет-банкинг – управ-
ление банковскими счета-

ми через Интернет. Типичный 
интернет-банкинг позволяет: 
– переводить средства с одно-
го своего счета на другой счет; 
– осуществлять безналичные 
внутри- и межбанковские пла-
тежи; 
– покупать и продавать безна-
личную валюту; 
– открывать и закрывать депо-
зиты; 
– устанавливать график рас-
четов и оплачивать различные 
товары и услуги; 
– отслеживать все банковские 
операции по своим счетам.

П ровайдер – организация, 
предоставляющая инфор-

мационные или коммуникаци-
онные услуги (например, за-
нимающаяся подключением к 
Интернету, предоставляющая 
услуги сотовой связи).

П ролонгация – продление 
срока сделки, векселя, бир-

жевого приказа и других кре-
дитно-финансовых документов.

Глоссарий

Электронные 
деньги появились 

практически 
одновременно 

с массовой 
компьютеризацией
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